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Warum viele Unternehmen mit den falschen Erwartungen in
die Al-Transformation starten

Kaum ein Thema wird derzeit im Vertrieb so intensiv diskutiert wie klnstliche Intelligenz.

Fast taglich erscheinen neue Studien, neue Tools und neue Erfolgsgeschichten. Manche
sprechen bereits vom Ende des klassischen Vertriebs. Andere erwarten Umsatzspringe allein
durch den Einsatz eines Copiloten.

Beides fuhrt in die Irre.

Die grofRte Herausforderung bei Al ist heute nicht die Technologie. Es sind die falschen
Annahmen darUber, was Al leisten kann - und was nicht.

Hier sind die fUnf gréSten Irrtimer, denen ich aktuell in Unternehmen begegne.

Irrtum 1: Al ersetzt den Verkaufer

Das ist vermutlich die haufigste Aussage. Und gleichzeitig die am haufigsten missverstandene.
Ja, Al Ubernimmt immer mehr Aufgaben:

* Recherche

* Meeting-Vorbereitung

* CRM-Dokumentation

* Angebotsentwiirfe

* Forecast-Analysen

e Follow-ups

* Lead-Qualifizierung

Doch all diese Tatigkeiten sind nur ein Teil erfolgreicher Vertriebsarbeit. Die wirklich
entscheidenden Momente entstehen weiterhin zwischen Menschen.

Wenn es darum geht,
e Vertrauen aufzubauen,

e unterschiedliche Interessen im Buying Center zu moderieren,
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* komplexe Investitionsentscheidungen zu begleiten

e oder einen Vorstand von einer strategischen Veranderung zu Uberzeugen,
bleibt der Mensch unersetzlich.

Al ersetzt keine Verkaufer. Sie ersetzt Routinetatigkeiten.

Und genau dadurch werden gute Verkaufer noch wertvoller.

Irrtum 2: Mehr Al bedeutet automatisch mehr Umsatz

Viele Unternehmen starten ihre Al-Initiativen mit einer einfachen Erwartung: Neue Technologie
fuhrt automatisch zu besseren Vertriebsergebnissen.

Die Realitat sieht anders aus. Al macht schlechte Prozesse nicht gut. Sie macht sie nur schneller.

Wenn Opportunities unzureichend qualifiziert werden, CRM-Daten unvollstandig sind oder
Verantwortlichkeiten fehlen, wird auch die beste Al keine Wunder bewirken.

Der eigentliche Hebel liegt deshalb nicht in der Technologie. Er liegt im Zusammenspiel aus
Prozessen, Daten, Fihrung und Kompetenzen.

Al ist ein Verstarker. Sie verstarkt sowohl Starken als auch Schwachen.

Irrtum 3: Jeder braucht autonome Sales Agents

Seit Monaten dominieren autonome Al Agents die Diskussion. Der Eindruck entsteht, als mussten
Unternehmen maoglichst schnell einen vollstandig autonomen Vertrieb aufbauen.

Ich halte das fur den falschen Fokus.

Die meisten Organisationen profitieren heute deutlich starker von intelligenten
Assistenzsystemen als von vollstandiger Autonomie.

Warum?

Weil viele Vertriebsentscheidungen komplex, politisch und situationsabhangig sind:
e Ein Al Agent kann Risiken erkennen.

e Er kann Empfehlungen geben.

* Er kann Informationen zusammenflUhren.

Die Verantwortung fur strategische Kundenentscheidungen sollte jedoch beim Menschen
bleiben.

Der erfolgreichste Weg ist deshalb meist ein hybrides Modell. Nicht maximale Autonomie.
Sondern maximale Unterstltzung.

Irrtum 4: Der groRte Wettbewerbsvorteil ist das beste
Sprachmodell
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Viele Diskussionen drehen sich um die Frage:
Welches Modell ist besser?

* GPT?

* Claude?

* Gemini?

e Grok?

e Eigene LLM Modelle?

Diese Debatte greift zu kurz.

In wenigen Jahren werden leistungsfahige Sprachmodelle zur Standardtechnologie gehéren. Der
eigentliche Wettbewerbsvorteil entsteht an anderer Stelle.

Unternehmen unterscheiden sich kianftig durch:
* die Qualitat ihrer Daten,

 die Integration ihrer Systeme,

* ihre Governance,

¢ ihre Vertriebsprozesse,

* die Kompetenz ihrer Mitarbeiter

und die Fahigkeit, Al sinnvoll in den Arbeitsalltag einzubetten.

Nicht das Modell entscheidet. Sondern das Betriebssystem des Unternehmens.

Irrtum 5: Al ist ein IT-Projekt

Noch immer werden viele Al-Initiativen ausschlieBlich von der IT verantwortet.

Das ist nachvollziehbar. SchlieSlich geht es um neue Technologien.

Der eigentliche Wandel findet jedoch nicht in der IT statt. Er findet im Vertrieb statt.
Al verandert,

* Rollen,

* Verantwortlichkeiten,

e Fihrungsmodelle,

Entscheidungsprozesse,
* Kennzahlen,

e Zusammenarbeit
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¢ und Unternehmenskultur.

Deshalb ist Al kein Softwareprojekt. Sie ist ein Transformationsprojekt. Und Transformation
beginnt immer beim Business.

Was erfolgreiche Unternehmen anders machen
Die Unternehmen, die heute die gréiten Fortschritte erzielen, haben eines gemeinsam:
* Sie sprechen deutlich weniger Uber Technologie.

* Und deutlich mehr Uber Geschaftsergebnisse.

Sie fragen nicht: "Welches Tool kaufen wir?"

Sondern:

* Welche Entscheidungen wollen wir verbessern?

¢ Welche Aufgaben sollen Menschen Ubernehmen?

* Welche Aufgaben kann Al unterstitzen?

* Welche Daten bendtigen wir?

* Wie messen wir den Erfolg?

Genau diese Perspektive macht den Unterschied.

Der wichtigste Perspektivwechsel

Vielleicht ist der gro8te Denkfehler GUberhaupt die Annahme, Al sei lediglich ein weiteres
Werkzeug.

Tatsachlich verandert Al die Art, wie Vertrieb organisiert wird.

Der Verkaufer arbeitet kiinftig nicht mehr allein. Er wird von spezialisierten Al Agents
unterstutzt.

Vertriebsleiter steuern nicht mehr nur Teams. Sie steuern hybride Systeme aus Menschen und
kinstlicher Intelligenz.

Und Unternehmen verkaufen nicht erfolgreicher, weil sie Al besitzen.
Sondern weil sie gelernt haben, Mensch und Al intelligent zusammenarbeiten zu lassen.
Erstveroffentlicht am 04.09.2026 in Digital Adventures. Original auf LinkedIn ~
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