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8. PVH-Kongress am 13. +14. Marz in KéIn: KI + Social Selling als heimliche VerkaufsKollegen?

Kl - gekommen, um zu bleiben

Am 13. und 14. Mérz fand in Kaln der
nunmehr 8. PYH-Kongress statt. Diesmal
ging es um das Thema ,KI und Social
Selling als heimliche Verkaufs-Kollegen”.
Rund 300 Kollegen aus Handel, Industrie
und dem Dienstleistungssektor nahmen
teil. Schon traditionell begann der Kon-
gress am Donnerstag mit einem anspre-
chenden Rahmenprogramm (Aufstieg auf
den Kélner Dom, Time Ride - eine Zeit-
reise ins Kdln vor 100 Jahren oder eine
Stadionbesichtigung des RheinEnergie
Stadions), bevor es zum Get-Together ins
Brauhaus Frih ging. Bei leckerem Kélsch
und gutem Brauhaus-Essen fanden bei
bester Laune angeregte Gespréche statt.
Ein Hohepunkt des Branchenabends war
die Ehrung der Partner des PVH 2024.
Von den 24 Ausgezeichneten nahmen
rund 70% ihre Urkunden persénlich ent-
gegen, was den Stellenwert der Auszeich-
nung dokumentiert. (Ergebnisse auf S.
14 oder im Internet unter www.zhh.de -
Partnerwahlen).

K1 und Social Selling als heimliche
Verkaufs-Kollegen
Am Freitag traf man sich dann im Con-
gress-Centrum  Nord
der Kdlnmesse. Nach
einer kurzen BegriBung
durch den Vorsitzenden
" FV Elektrowerkzeuge -
| ZVEl, René Kruk, der
b darauf hinwies, dass Kl
eine Entwicklung sei, die
gekommen sei, um zu
bleiben, so wie Dampf-
maschinen, Automobile
und Computer/Internet in der Vergangen-
heit. Um Kunden heutzutage zu erreichen,
missten finf Dinge beachtet werden:
1) Der Kunde macht, was er will.
2) Handler und Hersteller miissen Ange-
bote auf allen Kanélen machen.
3) Social Media sind nur einer davon.
4) Kl sollte von engagierten KI-Nutzern
verwendet werden
5) Kl ist nicht der Untergang des christ-
lichen Abendlandes.
Schon im rheinischen/kdlschen Grund-
gesetz hiefe es: ,Et kiitt wie et kiitt un et
hétt noch emmer joot jejange.”
Er dankte herzlich den Sponsoren, ohne
die dieser Kongress nicht méglich gewe-
sen sei und dem Team des ZHH fir die
Organisation der Veranstaltung.
Tom Hegermann ibernahm wie ge-
wohnt die Moderation des Tages und
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stellte fest, dass , der Saal voller denn je*
sei. Kl sei momentan DAS Thema, das alle
bewege und im Laufe des Tages werde
es von verschiedenen Seiten beleuchtet.

PVH Markt- und Zukunftsanalyse:
Kl und Social Selling im B2B

Den Anfang machte Dr. Kai Hudetz,
der die nun schon seit 2011 fortgeschrie-
bene exklusive Marktuntersuchung in we-
sentlichen Teilen vorstellte. Er betonte,
dass diese Langzeitstudie einmalig sei.
Einmal, weil sie schon so lange laufe,
und weiter, weil sie Handel, Industrie und
Kunden beriicksichtige. Das B2B-Geschéft
sei eher stationdr,
aber der Online-
handel nehme zu.
Die Hersteller kla-
gen weiterhin dar-
iiber, dass der Han-
del nicht gut genug
tber die Produk-
te Bescheid wisse,
aber der Vertrieb
tber den Handel .

habe weiterhin

héchste Prioritét. Der Handel beklagt den
Fachkraftemangel, den Preisdruck und die
rickldufige Nachfrage. Die verhaltenen
Prognosen der Vergangenheit haben sich
bestdtigt. Die fir die néchsten funf Jahre
sind positiver.

In Bezug auf Kl sei jedem klar, dass dies
ein wichtiges Thema sei — v.a. zur Effi-
zienzsteigerung. Noch tasten sich viele
an die Thematik heran. Kl ist alternativlos,
wird letztlich in allen Bereichen genutzt
werden. CallCenter werden schon héufig
von Kl ersetzt, You Tube wird wichtiger.
Der Vertrieb ist vielschichtiger: Gber So-
cial Media (WhatsApp, Instagram oder
Facebook), aber weiterhin auch iiber Ka-
taloge und stationdren Handel. Digitale
Services werden wichtiger, aber analoge
Services bleiben wichtig.

Commerce in 2025 - Ein Blick auf
Handel und den Kunden

Dr. Sophie Florian, Google Germany
GmbH, Hamburg, sprach im Anschluss
ber den Handel 2025 und hat gezeigt,
dass Google viel mehr als eine Suchma-
schine ist. J&hrlich werde eine Studie an-
gefertigt, welche Daten angefallen sind
und welche Schlisse das Unternehmen
daraus ziehen kénne. Es gdbe immer
mehr ldngere Suchanfragen (mit mehr
als 5 Wértern), um genauere Antworten

zu erhalten. Die
Angebote werden
immer vielfdltiger,
die Auswahl im-
mer schwieriger.
Kl soll bei der Struk-
turierung helfen
und zum persdn-
lichen Assistenten
des Kunden beim
Kaufprozess wer-
den. Das Wachstum des Unternehmens
solle erhdht werden. Wo der Markt nicht
mehr wdchst, hilft eine klare Differenzie-
rung des Handlers dem Unternehmen in
Krisensituationen und erzeugt Vertrauen
beim Kunden. Auf den Google-Seiten wer-
den oben die Shopping-Ergebnisse fir
die Suchanfrage gezeigt, pro Stunde gibt
es ca. 2 Milliarden neue Angebote, die
Entscheidungen werden deshalb immer
schwieriger. Durch KI werden QR-Codes
durch Fotos ersetzt, schon jetzt kann mit
,Circle to search” mit dem Smartphone
nach bestimmten Artikeln gesucht wer-
den. Der Handel muss iberzeugend sein:
Wer einmal positive Erfahrungen gemacht
hat, der hat Vertrauen und kommt wie-
der. Zum inferessanten Vortrag (leider mit
englischen Folien, was durchaus negativ
auffiel) gab es viele Fragen, die kompe-
tent von Dr. Florian beantwortet wurden.

Soziale Netzwerke im Lichte des
B2B

Clauvdia Studtmann, META Group
Deutschland GmbH, Hamburg, berichtete
iber die Angebotskommunikation im B2B
mittels Sozialer Netzwerke. Die Reich-
weite der Sozialen Netzwerke sei Uber-
aus grofB3: rd. 50% der Weltbevélkerung
nutzten Facebook, Instagram, WhatsApp
und andere Messenger. Uber solche Platt-
formen kénnen schnell und preisginstig
Uberaus viele potentielle Kéufer erreicht
werden. Mit Text, Bild und auch Video.
Digitales Werben lasst sich sehr gut auf
seine Wirksamkeit Gberpriifen, da die Nut-
zerdaten gespeichert werden. Wer 1 Dol-
lar in Soziale Netzwerke investiere, konne
mit 3,71 Dollar Umsatz rechnen. Noch
funktionieren gedruckte Handzettel/Pro-
spekte und digitale Angebote nebenein-
ander und sollten auch beide genutzt wer-
den. Immer wichtiger sind die Angebote
auf WhatsApp und Videos zur Produkt-
vorstellung. Die ersten 3 Sekunden eines
Videos zédhlen, wer sich nicht angespro-
chen fiihlt, der schaut nicht weiter. Videos



werden von Influencern
erstellt, die die Mecha-
nismen genau kennen,
denen Sie aber kaum
Vorschriften machen kén-
nen, da sie selbstandig
arbeiten. Sie missen die

Eine rege Fragerunde be-
endete den Vortrag, des-
sen Prasentation leider
auch nicht in deutscher Sprache war.

Social Selling Revolution

Joubin Rahimi, synai-
gy GmbH, Kaln, zeigte,
dass Vertrieb und Mar-
keting immer weiter zu-
sammenwachsen. Die
' Mitarbeiter dieser Be-
reiche missten enger
zusammenarbeiten, es
misse ein Miteinander
und Fireinander, kein
Nebeneinander, geben.

Das Einkaufsverhalten veréndere sich und
ein wesentlicher Faktor sei das Vertrau-
en des Kunden. Der Vertrieb kdnne iber
WhatsApp einen schnellen und persénli-
chen Kontakt zum Kunden aufbauen. Die
Marketingabteilung sorge im Vorfeld fir
Interesse, das dann individuell durch den
Vertrieb vertieft werde. Der Handel trete
als Dienstleister in den Sozialen Medien
auf, zeige dann im direkten Kontakt seine
Expertise und werde schlieBlich zum An-
sprechpartner des Vertrauens. Der persén-
liche Kontakt kdnne mittels Kl stark verein-
facht werden, z.B. durch personalisierte
E-Mails, die dem Kunden das Gefihl ge-
ben, der Brief sei nur fir ihn ... (auch wenn
der Verstand sagt, dass es eine Massen-
aussendung ist).

Kl und Messenger als Schlissel
zum Erfolg

Jakob Schweihofer, Fa. Winfried
Schweihofer, Mertingen, berichtete von
der Arbeit in seinem Unternehmen mit
der Platform oneDialog. Das 55 Jahre
alte Familienunternehmen versteht sich

Verantwortung abgeben.

als  Stihl-Experte
und hat vor zwei
Jahren begonnen,
den Vertrieb mit
Hilfe von ChatGPT
und Messengern fit
fir die Zukunft zu
machen. Der zu-
nehmende Fach-
kraftemangel und

= steigende Akquise-
Kosten zwingen zum Handeln, wenn Ser-
vice und Marketing nicht darunter leiden
sollen. Die Kunden missen weiterhin auf
allen Kandglen (Telefon, E-Mail, Post, So-
ziale Medien) abgeholt werden. Dies
geht am besten, wenn alle Kontakte in
einer einheitlichen App zusammenlau-
fen. oneDialog ist eine solche Plattform,
die DSGVO-konform dieses leistet. Hier-
bei handelt es sich nicht um Kl, sondern
um Automation. Der Kunde meldet sich
mit seinem Wunsch bzw. Problem und al-
les geht seinen schnellen Gang, da eine
Reihe von Vorinformationen abgefragt
werden, die di-
rekt zum richti-
gen Ansprech-
partner fihren.
Der Bearbeitungs-
aufwand sei um
50% gesunken.
oneDialog sei ein
Baukastensystem,
das mit relativ we-
nig Aufwand zu
installieren und
zu bedienen sei.

Kl und die Rolle der Fihrungs-
kraft

Der zertifizierte Kl-Berater Gary Lee
Lauf verdeutlichte dem Auditorium, dass
es klare Unterschiede zwischen Sachbe-
arbeitung und Fihrungsebene gebe. Es
missen Strategien entwickelt werden, wie
mit KI umzugehen ist. Ist die Fihrungs-
kraft ein Treiber der Entwicklung oder

Key Takeaways

« Kl mit Strategie
= Prompt Engineering
+ Al Act

Beispiele aus der Praxis

» Mitarbeitergespréich

= Perstnliche Arbeitsmethodik
« Schriftliche Kommunikation
+ Sitzungen

+ Regel: Kl First

wird sie von der Entwick-
lung getrieben2 Es mis-
se ein Plan erstellt und
strukturiert vorgegangen
werden. Die Kl misse
in das Unternehmen in-
tegriert werden und es
misse mit ihr als Co-n-
telligenz kommuniziert
werden. Jede Nutzung
von KI misse strukturiert
erfolgen, nur wer die richtigen Fragen
an die Kl stellt, wird gute Ergebnisse be-
kommen.

Kl, die das Unternehmen und sei-
ne Prozesse im Vertrieb revolu-
tioniert

Zum  Abschluss

der Vortragsreihe

gab es von Flo-
rian Arndt, Sons
of Motion Pictures

GmbH, Leipzig,

Tipps, wie sich das

Unternehmen und

der Vertrieb mit

Hilfe von verschie-

denen KI-Apps neu

aufstellen kdnnen. Diese Programme sind
ein Bruchteil der KI-Apps, die sein Unter-
nehmen nutzt, um Kampagnen fir sei-
ne Kunden zu entwickeln. Auch er nutze
nur einen minimalen Teil der angebote-
nen Programme. Die Kosten halten sich in

Grenzen, viele Programme gibt es kosten-

los oder fir kleines Geld. Auch sind sie oft

aus Europa und somit DSGVO-konform.

Auch er befonte, wie wichtig es sei, der

Kl die richtigen Anweisungen zu geben.

Folgende Programme sind seiner Mei-

nung nach sehr gute Hilfen bei der tag-

lichen Arbeit:

Wichtig fir Vertrieb und Internationalisie-

rung — Audio und Text:

e auphonic - ein Online-Dienst zur Ver-
arbeitung von Audiodateien, insbeson-
dere fir serielle Aufbereitung von Pod-
casts.

e Deepl — ibersetzt zu 96% fehlerfrei

e Copilot — Protokolle erstellen (22 Euro/
Monat)

e Meet Jamie Al (0, 24, 40 Euro/Monat)

Fir Bildgenerierung:

e Blue Willow (kostenlos)

e Stable Diffusion XL bzw. Stable Diffu-
sion Turbo

e Project neo von Adobe

Fir Bildverbesserung:

e Upscayl (O Euro)

e Runway (aus Hochkant zu quer und
umgekehrt)

Film-K:

e Topaz Al
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e Pika.Art = ,Hollywood fiir den Mittel-
stand”

Fiir Videos — gema-freie Musik:

e UdioAl (kostenlos, 13 Euro/Monat, 26
Euro/Monat)

Diese Programme sind momentan noch

kostenlos oder fiir kleines Geld zu bekom-

men, aber dies wird sich mit Sicherheit

dndern! Sie erleichtern die Arbeit, aber

der Mensch muss selber gestalten und am

Ende das Ergebnis kritisch prifen.

Fazit:

Die Redner verwiesen in ihren Vortrégen
sehr oft auf die der Vorredner und ver-
deutlichten so, dass Kl allumfassend wer-
den wird. Jeder sollte sich mit solchen
Programmen und Méglichkeiten beschéf-
tigen und damit umgehen kénnen. Die
rechtlichen Regelungen dirfen bei der
Arbeit mit Kl nie aufler Acht gelassen wer-
den, da diese Technik zwei Seiten hat: sie
ermdglicht viele Erleichterungen, aber sie
kann auch schnell zu Fake News fihren,
die so perfekt gemacht sind, dass nicht
auf Anhieb erkannt werden kann, dass
es Fake News sind. Die Welt wird durch
Kl deutlich unibersichtlicher und geféhrli-
cher. Deshalb betonten alle Redner, dass
Vertrauen der wichtigste Faktor fir Erfolg
ist. Prognosen gehen davon aus, dass Kl
in gut 5 Jahren (also Anfang der 30er Jah-
re) intelligenter als der Mensch sein wird.

Stabwechsel nach 27 Jahren:

Am spaten Nachmittag endete der 8.
PVH-Kongress mit einer Zusammenfas-
sung des Gehérten durch den Ehrenpré-
sidenten des ZHH Dr. Paul Keller-
wessel. Es seien zwar viele Stunden
vergangen, aber die interessanten Vor-
trdge hatten die Zeit schnell vergehen
lassen. Kl werde bleiben und man misse
sich mit den Chancen und Risiken ausei-
nandersetzen.

Die Querverwei-
se der einzelnen
Referenten  ha-
ben gezeigt, dass
unterschiedliche
Blickwinkel  im-
mer zum zentralen
Punkt fihrten: Wie
erreiche ich meine
Kunden am bes-
ten2 Und die zent-
rale Antwort ist, mit Ansprache auf allen
Wegen unter Nutzung analoger und di-
gitaler Mittel. Kunden unterscheiden nicht
nach Vertriebswegen, ihnen ist wichtig,
dass sie ihr Anliegen, ihr Problem schnell
und kompetent mit einem vertrauenswir-
digen Partner 16sen kénnen. Vertrau-
en ist das Wichtigste. Fehlt dies
oder geht verloren, ist es schwie-
rig, den Kunden zu erreichen.

Fotos: ZHH/Christoph Kawan
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Soweit uns die Folien der Referen-
ten zur Verfigung gestellt werden,
kénnen Sie diese auf www.zhh.
de — PVH-Kongress abrufen oder Sie

schreiben eine E-Mail ]
an: gf@ zhh.de. Auf %Ki
r

der Webseite finden Sie K=zl
auch einige Impressio- 2 ;E"H,Z"
nen der Veranstaltung. [E]gZ2ra?:

Kai-Uwe Meyer ist neuver Pradident des ZHH

Nach der Konstituierenden Sitzung des
Prasidiums des ZHH, welche im Rahmen
der ZHH Delegiertenversammlung statt-
fand, wurde Kai-Uwe Meyer zum neu-
en ZHH-Prasidenten gewdahlt. Dr. Paul
Kellerwessel, der die Geschicke des Ver-
bands Uber neun Amtszeiten hinweg ins-
gesamt 27 Jahre geleitet hatte, stellte sich
in diesem Jahr nicht mehr zur Wahl. Er
wirdigte seinen Nachfolger Meyer als

eine kompetente Persénlichkeit, die sich
fir die mittelstandischen Strukturen der
Mitglieder des ZHH stark machen werde.
Hans Hermann Hagelmann wurde
einstimmig zum Vizeprasidenten gewdhlt
und Dr. Paul Kellerwessel zum Ehren-
prasidenten ernannt.

fihrung bei Rubix.

er Vizeprasident des ZHH.

Zur beruflichen Vita: Kai-Uwe Meyer ist Geschdfts-
fihrer der Sostegno GmbH, Goslar, ein Unternehmen,
das sich auf die Beratung im Produktionsverbindungs-
handel spezialisiert hat. Zuvor war Meyer zehn Jahre in
leitender Tatigkeit bei der Girma Hottenrott Grohandel
GmbH, danach 25 Jahre in der Geschéftsfihrung bei
Lerbs, einem GroBBhandler fiir Eisenwaren und Schiffsaus-
ristung und dann noch 2 Jahre Mitglied der Geschafts-

Im Verband engagiert ist er seit 2010, zundchst als Vor-
standsmitglied im Arbeitskreis Werkzeuge (AKW), seit
2018 ist er Prasidiumsmitglied. Von 2019-2024 war Mey-

Kellerwessel in aller Bescheidenheit zu
seiner Ernennung: ,Ohne die kompetente
Arbeit der ZHH Geschéftsstelle hdtte mir
die Arbeit als Préisident iiber die 27 Jahre
nicht so viel Freude bereitet.”

- Foto:

Kai-Uwe Meyer (li) und Dr. Paul Kellerwessel
(ZHH/Christoph Kawan)




