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Ohne Hybrid Selling und 
KI wird Vertrieb teuer
Wer 2026 noch verkauft wie 2019, zahlt drauf mit längeren Zyklen, mehr 
Rabatt und weniger Entscheiderzugang. Der Vertrieb sollte Hybrid Selling als 
Kanalstrategie nutzen und KI-Tools einsetzen. Sie schlucken Routine, wenn 
Vertriebsteams sich konsequent weiterbilden.

Verkaufen in der alten Komfortzone funktioniert nicht mehr. 
Mal Klartext gesprochen: Viele Teams nennen sich „hybrid“, 
meinen aber: mal Teams, mal Außendienst – ohne Plan. Da-
zu kommt das KI-Missverständnis. Ein paar „Prompts“ sind 
noch kein System. Wer so arbeitet, wirkt beim Kunden wie 
ein Zulieferer von Zufall. Zufall wird im Buying Center aber 
nicht beauftragt. Wer die Zukunft im B2B-Vertrieb nicht nur 
vom Spielfeldrand aus betrachten, sondern im Angriff erfolg-
reich Tore schießen möchte, braucht in zwei Kernbereichen 
eine klare Strategie für die eigene Weiterbildung:
■	 Hybrid Selling: Den hybriden Verkauf beherrschen, sprich 

die effektive und effiziente Kombination aus Präsenzter-
minen beim Kunden und digitaler Entscheideransprache.

■	 KI-Agenten: genau wissen, welche Tools Verkäufer im KI-
Dschungel wirklich benötigen und wie sie sie zielführend 
einsetzen.

Wenn sechs, sieben Ansprechpartner beim Kunden mitre-
den (Rangarajan, 2021), reicht der Lieblingskontakt des Ver-
käufers nicht mehr aus. Entscheider werden über digitale Ka-
näle abgeschirmt, Termine werden verschoben, Rückfragen 
stapeln sich per E-Mail. Das Ergebnis ist, dass sich der Sales 
Cycle zieht, der Einkauf die Nerven der Verkäufer testet und 
den Preis drückt, weil sie nicht sauber belegen, wofür er zahlt. 

Und intern? Forecast-Druck. „Was ist der Next Step?“ – sie 
haben keinen, weil der Kunde keinen Prozess sieht. 

Hybrid Selling ist Kanalwahl mit Strategie, 
kein Bauchgefühl
Hybrid Selling funktioniert wie ein „Wannen“-Verlauf: Am An-
fang geht es darum, digital Reichweite zu erzeugen, in entschei-
denden Phasen über Präsenztermine Nähe herzustellen und da-
nach digital effizient dranzubleiben. In der Vorphase bedeutet 
das Einsatz von Social Media und Telefon, um Aufmerksamkeit 
zu gewinnen. Dazu gehört eine Approach- und Needs-Analyse 
bei großen oder kritischen Projekten eher vor Ort. Der Präsenz-
termin bleibt, Angebotsgespräche funktionieren auch per Vi-
deokonferenz, wenn Verkäufer hochwertige Kommunikations-
medien, sogenannte „Rich Media“ (Dennis et al., 2008) liefern: 
Kamera an, Blick in die Linse, kein virtueller Hintergrund, Voll-
bild, Skizzen statt Folien-Monolog und jeden Teilnehmer aktiv 
einbinden. Nach solchen Meetings lässt sich die Wirkung mit 
einem 60- bis 90-Sekunden-Video-Recap und einer Mail mit 
drei klaren Entscheidungen verstärken.

Mit KI vom Assistenten zum Prozesskollegen
KI im Vertrieb wird erwachsen. Es geht nicht nur um Texte, son-
dern um Agenten, die Routinefälle abfangen, Statusfragen klä-
ren, Wiederkäufe anstoßen, Leads vorsortieren und CRM-Do-
kumentation automatisieren. Wer „AI-first“ denkt, fragt bei 
jeder Aufgabe zuerst: Welchen Teil kann KI übernehmen und 
wer führt den Agenten im Alltag? Dafür braucht es Rollen 
(Owner), Standards (Qualität) und Mut zum Testen. Ohne 
eine gepflegte Datenbasis im CRM-System wird daraus 
nichts. Die Rolle des Verkäufers verschiebt sich: weniger Ad-
ministrationsaufgaben, mehr „Edge Cases“ (Grenzfälle), 

Kompakt
	■ Hybrid Selling heißt, Kanäle nach Phase und 

 Kundenpräferenz zu wählen, nicht nach 
 persönlicher Vorliebe.

	■ KI heißt, Routine abzugeben und Komplexität zu 
übernehmen – auch mit sauberem CRM.

	■ Hybrid ist keine Laune, sondern eine 
 Kanalstrategie.
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 mehr „Discovery“ (Bedarfsermittlung) und Buying-Center-
Führung. So können Verkäufer es in der Praxis umsetzen:

Beispiel 1, Preisnachverhandlung: Der Einkauf will „zehn 
Prozent runter“. Wenn Verkäufer im Vorfeld das Buying 
Center nach dem Motto „Teile und herrsche“ individuell über 
präferierte Kommunikationskanäle des jeweiligen Entschei-
dungsträgers überzeugen (etwa Kombination aus Linkedin, 
Video-Call, Vor-Ort-Termin, persönliches und individuelles 
Video) und während des Prozesses sinnvolle KI-Tools ge-
nutzt haben. Das gilt zur Informationssammlung zum Kun-
den in der Terminvorbereitung, zum Kundengesprächstrai-
ning mit KI-unterstützten Rollenspielen. Dann haben sie für 
die Preisverhandlung eine diametral andere Ausgangslage 
als der Standard-Vertriebsmitarbeiter. Dieser reagiert meist 
schlecht auf den ach so überraschenden Einwand.

Beispiel 2, Stakeholder-Runde: Verkäufer organisieren ei-
ne 45-Minuten-Videokonferenz mit Technik, Werksleitung 
und weiteren Entscheidern. Für größere Runden sollten sie 
verschiedene virtuelle Räume nutzen und die Teilnehmer 
einladen, in Kleingruppen Fragen zu beantworten, zum Bei-
spiel: „Was sind Ihre drei wichtigsten Anforderungen an 
diese(s) Lösung/Produkt?“ Sie werden das Dreifache an wert-
vollen Antworten erhalten, als wenn sie eine derartige Frage 
in die große Runde stellen. Danach senden sie ein 90-Sekun-
den-Video mit den nächsten drei Schritten und Zuständig-
keiten und lassen dazu ein KI-Protokoll, eine Risiko-Liste 
und Follow-up-Mails vorformulieren. Sie prüfen, schärfen, 
senden. Im Jahr 2026 gewinnt nicht der Lauteste, sondern 
derjenige, der über das entscheidende Wissen verfügt und es 
anwendet. Wer Hybrid Selling und KI beherrscht, verkauft 
schneller und zu höheren Preisen. Wer heute nicht lernt, wird 
morgen automatisiert oder ersetzt.� ■

Handlungsempfehlungen
Tipps für hybriden Verkauf 2026
	■ Trainieren Sie Videocalls wie Kundentermine. 
Beherrschen Sie die Grundregeln: Kamera an, 
Setting sauber, Agenda sichtbar.
	■ Nutzen Sie KI für Vorbereitung, Zusammenfas-
sung und für persönliches Training – nicht als 
Textspielzeug.
	■ Verankern Sie CRM-Disziplin als Deal-Hygiene. 
Ohne Daten gibt es keine Automatisierung.
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Die Y-Achse zeigt digitale und Vor-Ort-Kommunikationskanäle, die X-Achse den Vertriebsprozess vom Lead bis zum Follow up. Der kundenorientierte Mix der Kanäle zum 
 richtigen Zeitpunkt steigert die Vertriebseffizienz.
Quelle: Kober, S. (2024). Adaptive Hybrid-Selling in German mechanical engineering B2B-Sales: How can computer-mediated and on-site communication be effectively combined 
to convince decision-makers? Heriot Watt University, https://sn.pub/yk0t1t 

Abb.	 Hybrid Selling auf einen Blick – Kommunikationskanäle und Vertriebsprozess im Kontext
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