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Was macht ein Vertrieb?
Aufgaben und
Erfolgsfaktoren erklärt –
ohne Bullshit
Du denkst, Vertrieb ist nur Klinkenputzen im Anzug oder das nervige
Callcenter mit dem schlechten Timing? Dann wird’s Zeit für ein radikales
Update deines Wissensstandes. Der moderne Vertrieb ist datengetrieben,
digital, automatisiert – und wenn er richtig gemacht wird, die mächtigste
Wachstumsmaschine, die ein Unternehmen haben kann. In diesem Artikel zerlegen
wir den Vertrieb in seine Einzelteile, erklären, was er wirklich macht,
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welche Tools heute Pflicht sind – und warum die meisten Vertriebsabteilungen
immer noch funktionieren wie anno 1998.

Was der Vertrieb wirklich tut – und warum er mehr ist als Verkauf
Die wichtigsten Aufgaben im modernen B2B- und B2C-Vertrieb
Wie Vertriebsprozesse digitalisiert, automatisiert und skaliert werden
Warum CRM, Lead-Nurturing und Sales-Funnel keine Buzzwords sind, sondern
Pflicht
Wie Marketing und Vertrieb zusammenarbeiten müssen – oder beide
verlieren
Welche Metriken im Vertrieb zählen – und welche dich nur blenden
Tools, ohne die moderner Vertrieb nicht mehr funktioniert
Die häufigsten Fehler im Vertrieb – und wie du sie vermeidest
Erfolgsfaktoren: Was High-Performance-Vertriebsteams anders machen

Vertrieb im digitalen
Zeitalter: Aufgaben, Ziele und
Missverständnisse
Wenn du beim Wort “Vertrieb” an Außendienst, Kaltakquise und gedruckte
Preislisten denkst, dann wirst du im Jahr 2025 gnadenlos abgehängt. Vertrieb
ist nicht mehr nur das letzte Glied in der Kette, das den Abschluss macht.
Vertrieb ist eine strategische, datengetriebene Disziplin, die tief mit
Marketing, Produktentwicklung und Customer Success verflochten ist. Und ja,
gute Verkäufer brauchen heute mehr als nur ein charmantes Lächeln – sie
brauchen CRM-Systeme, Prozessverständnis und analytische Skills.

Die Kernaufgabe des Vertriebs ist es, Umsatz zu generieren. Klingt simpel,
ist es aber nicht. Denn moderne Kaufentscheidungen sind komplex, fragmentiert
und dauern länger als ein Gespräch. Der Vertrieb muss Leads verstehen,
qualifizieren, entwickeln und zum Kauf führen – oft über Wochen oder Monate.
Dabei geht es nicht mehr nur um das Verkaufen, sondern um das Managen eines
gesamten Prozesses: vom ersten Kontakt bis zur Vertragsverlängerung.

Ein weiteres Missverständnis: Vertrieb beginnt nicht erst, wenn das Telefon
klingelt. Er beginnt mit der Lead-Generierung, dem richtigen Targeting und
der sauberen Segmentierung. Wer hier schlampig arbeitet, füttert seinen
Vertrieb mit falschen Daten – und verschwendet Ressourcen. Vertrieb ist also
kein isolierter Bereich, sondern ein integraler Teil der Customer Journey.

Und: Vertrieb ist heute nicht mehr nur “B2B” oder “B2C” – sondern “H2H”:
Human to Human. Ob du ein SaaS-Produkt an Enterprise-Kunden verkaufst oder
Turnschuhe an Endverbraucher, am Ende sprichst du immer mit Menschen. Die
Methoden mögen sich unterscheiden, die Prinzipien bleiben gleich: Vertrauen,
Relevanz, Timing.



Die zentralen
Vertriebsaufgaben – von Lead
bis Abschluss
Wer verstehen will, was ein moderner Vertrieb macht, muss sich den Sales
Funnel anschauen. Und zwar nicht nur als hübsches PowerPoint-Dreieck, sondern
als datengetriebenes System mit klaren Aufgaben in jeder Phase. Hier ist, was
ein funktionierender Vertrieb heute leisten muss:

Lead-Generierung: Identifikation potenzieller Kunden durch Inbound
(z. B. SEO, Content-Marketing) oder Outbound (z. B. Kaltakquise,
LinkedIn-Outreach).
Lead-Qualifizierung: Bewertung der Leads nach BANT (Budget, Authority,
Need, Timeline) oder anderen Scoring-Modellen. Ziel: Ressourcen nur auf
kaufbereite Kontakte verwenden.
Lead-Nurturing: Aufbau einer Beziehung durch gezielte Informationen, E-
Mail-Sequenzen, Webinare oder persönliche Beratung. Ziel: Vertrauen
schaffen, Bedarf wecken.
Sales Pitch / Angebot: Präsentation von Lösung und Nutzen, abgestimmt
auf die Buyer Persona. Kein “One size fits all”-Quatsch, sondern
individualisierte Argumentation.
Verhandlung & Abschluss: Klärung von Konditionen, Einwandbehandlung,
Vertragsabschluss. Hier trennt sich der Amateur vom Profi.
After-Sales & Upselling: Betreuung nach dem Kauf, Nutzung von Feedback,
Identifikation von Cross- und Upselling-Potenzialen.

Jede dieser Aufgaben erfordert nicht nur Fingerspitzengefühl, sondern auch
Prozesse, Tools und Daten. Ohne CRM-System keine Nachverfolgung. Ohne Lead
Scoring keine Priorisierung. Ohne Automatisierung keine Skalierung. Vertrieb
2025 ist ein digital orchestrierter Workflow – kein improvisiertes Chaos.

CRM, Sales Funnel und Lead-
Management: Die Tech-Basis des
Vertriebs
Ohne CRM ist moderner Vertrieb tot. Punkt. Wer Kundendaten in Excel verwaltet
oder Angebote per Outlook-Anhang versendet, der betreibt Hobby-Verkauf, aber
kein skalierbares Business. Ein CRM-System (Customer Relationship Management)
ist das Herzstück jeder Vertriebsorganisation. Es bündelt Kontakte,
Aktivitäten, Angebote, Deals und Kommunikation – und macht sie für alle
Beteiligten sichtbar und steuerbar.

Aber CRM ist nicht gleich CRM. Die Systeme von heute – ob Salesforce,



HubSpot, Pipedrive oder Zoho – sind mehr als nur digitale Karteikarten. Sie
integrieren E-Mail-Marketing, Lead-Scoring, Automatisierungsregeln und
Reporting. Sie liefern Forecasts, erkennen Stagnation im Funnel und triggern
Aktionen. Wer sein CRM nicht als taktisches Tool, sondern als strategisches
System versteht, hat einen klaren Vorteil.

Ein sauber aufgesetzter Sales Funnel ist dabei Pflicht. Vom MQL (Marketing
Qualified Lead) zum SQL (Sales Qualified Lead) über Opportunity bis hin zum
Deal – jede Phase muss definiert, messbar und steuerbar sein. Nur so lässt
sich erkennen, wo Leads verloren gehen, wo Bottlenecks entstehen und wo man
optimieren muss.

Lead-Management ist dabei mehr als nur “Kontakte sortieren”. Es geht um das
gezielte Entwickeln von Leads durch Content, Touchpoints und persönliches
Follow-up. Wer hier automatisiert, skaliert. Wer manuell hinterherläuft,
skaliert nicht – und verliert.

Marketing und Vertrieb: Warum
sie zusammenarbeiten müssen –
oder beide verlieren
In vielen Unternehmen sind Marketing und Vertrieb getrennte Silos – mit
eigenen KPIs, eigenen Tools und oft: eigenem Ego. Das Ergebnis? Leads, die
vom Marketing als “top qualifiziert” betrachtet werden, landen beim Vertrieb
im Müll. Und Verkaufschancen, die der Vertrieb mühsam aufgebaut hat, werden
vom Marketing nicht unterstützt. Willkommen im Bermuda-Dreieck der
Conversion-Zerstörung.

Die Lösung ist einfach, aber unbequem: Smarketing. Die Integration von Sales
und Marketing in gemeinsame Prozesse, gemeinsame Metriken und gemeinsame
Verantwortung. Klingt nach Buzzword-Bingo? Mag sein. Funktioniert aber. Und
Unternehmen, die Smarketing ernst nehmen, wachsen nachweislich schneller.

Der Schlüssel dazu: Transparenz. Marketing muss verstehen, welche Leads
wirklich konvertieren – und Vertrieb muss Feedback geben, welche Kampagnen
brauchbar sind. Gemeinsame Dashboards, regelmäßige Abstimmungen und ein
gemeinsames Verständnis der Buyer Persona sind Pflicht, kein Nice-to-have.

Tools wie HubSpot, ActiveCampaign oder Salesforce Pardot ermöglichen diese
Integration technisch. Aber Technologie allein reicht nicht. Es braucht auch
eine Unternehmenskultur, die Silos aufbricht und beide Teams an einem Ziel
ausrichtet: Umsatzwachstum.

Erfolgsfaktoren und Tools für



High-Performance-Vertrieb
Was unterscheidet Vertriebsteams, die skalieren, von denen, die stagnieren?
Es sind nicht nur bessere Verkäufer – es sind bessere Systeme. Hier sind die
zentralen Erfolgsfaktoren, die High-Performance-Vertriebe auszeichnen:

Prozesse: Klare Phasen, definierte Übergaben, automatisierte Abläufe.
Kein “Gefühl”, sondern System.
Tools: CRM, Sales Automation, E-Mail-Sequencer (z. B. Lemlist,
Mailshake), Analytics, Call-Tracking, Contract Management.
KPIs: Conversion Rate, Sales Cycle Length, Average Deal Size, Lead
Response Time, Win/Loss Ratio – und keine Vanity Metrics.
Coaching & Enablement: Kontinuierliches Training, Call-Reviews,
Playbooks, Templates. Gute Verkäufer werden gemacht, nicht geboren.
Tech-Stack: Moderne Vertriebe nutzen Tools wie Slack, Notion, Figma,
Zapier, LinkedIn Sales Navigator und AI-Assistants – nicht Faxgeräte.

Und dann ist da noch das Mindset: High-Performer im Vertrieb denken in
Lösungen, nicht in Produkten. Sie hören zu, bevor sie sprechen. Sie nutzen
Daten, um Entscheidungen zu treffen. Und sie wissen: Kein Kunde kauft, weil
dein Produkt geil ist. Er kauft, weil es sein Problem löst.

Fazit: Vertrieb 2025 –
datengetrieben, digital,
dominant
Der Vertrieb von heute ist ein anderes Biest als noch vor zehn Jahren. Wer
immer noch glaubt, dass gute Verkäufer einfach nur “gut reden” können müssen,
hat den Schuss nicht gehört. Vertrieb ist ein datengetriebener,
automatisierter Prozess, der strategisch geplant und technisch unterstützt
werden muss. Ohne CRM, Funnel-Management, Lead-Scoring und Marketing-
Integration ist jeder Abschluss reines Glück – und kein System.

Die gute Nachricht: Wer es ernst meint, kann Vertrieb skalieren. Mit den
richtigen Tools, den richtigen Prozessen und dem richtigen Team. Die
schlechte Nachricht: Wer weiter auf Bauchgefühl und Excel-Listen setzt, wird
von der Konkurrenz überrollt. Du willst verkaufen? Dann bau ein
Vertriebssystem. Alles andere ist Zufall.


