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Sales-Apps 

Sales-Apps - Kunden erfolgreicher aktivieren 
und individuell beraten mithilfe digitaler Vertriebs­
losungen 
Digitale Vertriebslosungen fordern nicht nur konsistentes Storytelling, sondern helfen auch dem Aussen­

dienst, Geschaftskunden gezielter zu aktivieren und individuelle Losungen zu entwickeln. Wie Raiffeisen und 

die Rhatische Bahn diese Moglichkeiten nutzen, erklart dieser Beitrag. 
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Was im Consumer-Marketing bereits prakti­

ziert wird - Storytelling und Kundenerleb­

nisse schaffen -, halt verstarkt Einzug in das 

GlACIER* 
EXPRESS" 

St.Moritz I Davos - Zermatt 

hinter verbirgt sich eine fundamentale Her­

ausforderung: Wie erzeugen Verkaufer auch 

kiinftig Mehrwert im direkten Gesprach mit 

Kurzfilm 

Dieser Kurzfilm erkliirt Digital 

Sales Enablement in zwei Minuten: 

www. kurz. video/ dse 

Potenziale gemeinsam zu validieren - und 

damit helfen, Entscheide effizienter und 

zielgerichteter herbeizufiihren. 

Business-to-Business-Geschaft und die Ver- Kunden, die dank des Internets bestens in-

triebsmannschaften. Von Verkaufern wird formiert sind und eine hohe Beschaffungs- Aktivierendes Storytelling bei 

erwartet, dass sie Kunden mit Geschichten kompetenz besitzen? Hier erhalten sie Un- der Rhatischen Bahn 

begeistern und sachliche Argumentarien in terstiitzung <lurch digitale Vertriebslosun- Das Vertriebsteam der Rhatischen Bahn be­

emotionale Kundenerlebnisse wandeln. Da- gen, das heisst <lurch Applikationen auf sucht Tourenplaner, Reisevermittler und End-

* Axel Thoma ist Lehrbeauftragter an der Universitat St. Gallen und 

Leiter Strategie der E,T & H Werbeagentur AG (LSA). 
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mobilen Endgeraten wie Tablets. Nicht in- reiseanbieter in der ganzen Welt - an deren 

dem diese multimediale Wow-Effekte erzeu- Verkaufsstellen wie auch an Messen. Ziel ist 

gen, sondern indem sie clevere Moglichkei- das Vermarkten der Kernangebote wie bei­

ten bieten, <lurch Ideen zu inspirieren und spielsweise des Glacier Express. Bis vor einem 

Jahr wurden die Produkte d1 

ein Verkaufshandbuch und 

Vertriebsmitarbeitenden sell:: 

stellte Medien-Library vorg, 

zum Teil starre und uneinhe: 

ten wie auch unvollstandige l 

iPads eingesetzte Vertriebsap 

hier mehr Flexibilitat und E 

lassen sich verschiedenste Inl 

teresse des Gesprachspartner 

zahlen, zum Beispiel «Bahnfi 

nis» als Vorspann fur Kunden, 

«Wie erzeugen Verkaufe1 

im lnternetzeitalter kunt 

Mehrwert im direkten Ge 

in ihren Landem bisher nur c 

Verschieben vonA nach B gek 

me, Bewegtbilder und Bilder­

Emotionalitat aus einem Gm 

Mood-Bilder lassen sich mit Bl 

sprachspartner anpassen. Det 

botsunterlagen sind aus der Ai: 

konnen mittels einer Warenkc 

Gesprachsende per E-Mail ver 

lndividuelle Handlungsempfehl 

Raiffeisen 

Das Finanzwesen wandelt sicl: 
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