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,Wachsen oder sterben® —
Thesen zum Geschaft von morgen

Aalen. ,Um zu wissen, was wir heute tun missen, um morgen gut zu performen, mussen wir
eben jenes Morgen antizipieren®, begrifte Prof. Dr. Alexander Grohmann die Teilnehmenden
zum ersten WiRO-UnternehmerTREFF digital im neuen Jahr. Anhand von — teils bewusst pro-
vokanten — Thesen zum Geschéaft von morgen erklarte der Spezialist fur Digital Sales und
Digital Transformation von der Hochschule Aalen ,nicht wie, sondern was*fur die erfolgreiche
Digitalisierung im Technischen Vertrieb zu tun sei.

Im Consumer-Geschéaft (B2C) bewege sich die Digitalisierungsquote auf einem relativ hohen
Niveau — nicht so hingegen in den Geschaftsbeziehungen zwischen Unternehmen (B2B). Eine
Korrelation zwischen UnternehmensgréfRe und Digitalisierungsgrad sei nicht zu erkennen, so-
wohl kleine als auch grof3e Unternehmen wirden sich einer Studie zufolge gut einschatzen.
Prof. Dr. Grohmann sieht hier jedoch noch grof3en Handlungsbedarf. ,Diese positive Selbst-
einschatzung zeigt: Digitalisierungspotenziale im Vertrieb bzw. in der Kundeninteraktion sind
nicht be- oder noch nicht erkannt. Die Notwendigkeit beispielsweise gegenluber der Digitalisie-
rung von Produkten oder der Produktion wird oftmals nicht gesehen.”

Lineares Denken halt der Digitalisierungsexperte fur Uberholt und rat zu einem exponentiellen
Denkansatz, zu einer methodischen Transformation sowie einer Statusanalyse des gegenwar-
tigen und zukunftigen Kaufverhaltens der Kunden. Der Aufruf ,Zerstoren Sie lhr Geschafts-
und Vertriebsmodell* mag provokant klingen, soll aber in erster Linie zu einer Analyse der
betriebsinternen Schwachen und einem Umdenken in der Kundeninterkation anregen.

,Wachsen oder sterben — die Zukunft antizipieren oder sterben® — so die These von Prof. Dr.
Grohmann. Unternehmen miussten sich mit Fragen auseinandersetzen wie: ,Durch welche
Kriterien definiert sich die eigene Kundenbindung? Nach was suchen die Kunden der Mitbe-
werber? Was ist aktuell von Interesse, wohin geht der Trend und welche Losungen gibt es?*

Digitalisierung konnte die Rollen und Aufgaben im Vertrieb verandern. ,Das Gebot der Stunde:
dezentrale Verflugbarkeit — immer, zu jeder Zeit", erklart Prof. Dr. Grohmann. Neben der Auto-
matisierung und Optimierung von Prozessen empfiehlt der Experte, in Service und Dialog zu
investieren, vor allem aber, Emotionen zu inszenieren — beispielsweise durch Augmented Re-
ality. ,Jedes Produkt Iasst sich emotionalisieren®, so seine These. ,Das Potential ist grof3 — wir
mussen nur bereit sein, neue Wege zu gehen.”

Hintergrund:

Im Rahmen des regelmalig stattfindenden ,UnternehmerTreff digital“ Iadt die WiRO die regi-
onalen Unternehmen sowie Wirtschaftsakteure bei einem digitalen Austausch dazu ein, aktu-
elle fachspezifische Themen auf dieser Plattform zu diskutieren und ermuntert zu einem Blick
uber den eigenen Tellerrand hinaus. Unternehmerinnen und Unternehmer haben die Moglich-
keit, ihr Unternehmen und ihr Fachthema vor einem breiten Publikum zu prasentieren sowie
Impulse von auf3en zu erhalten. Die Teilnehmenden erhalten Einblicke in das Arbeitsumfeld
anderer Betriebe und ebenfalls Impulse flr die eigene Arbeit.
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