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Vom Verkaufer zum Orchestrator
intelligenter Agenten

Mario Pufahl - Newsletter 31/2026 - 07.08.2026

Warum die besten Vertriebsteams der Zukunft nicht groBer,
sondern intelligenter werden

Lange Zeit galt im Vertrieb eine einfache Formel: Mehr Verkaufer bedeuten mehr
Kundenkontakte, mehr Opportunities und mehr Umsatz. Diese Logik verliert gerade ihre
Gultigkeit.

Mit dem Aufkommen leistungsfahiger Al Agents verandert sich nicht nur die Produktivitat
einzelner Mitarbeiter. Es entsteht eine vollig neue Form der Zusammenarbeit - zwischen
Menschen und intelligenten digitalen Agenten.

Der Verkaufer der Zukunft arbeitet nicht mehr allein. Er fihrt ein digitales Team.

Al ist kein Werkzeug mehr

Die erste Generation ktinstlicher Intelligenz im Vertrieb war vor allem ein Assistent. Sie
formulierte E-Mails, fasste Meetings zusammen oder beantwortete Fragen. Das war hilfreich -
aber reaktiv.

Die nachste Generation arbeitet grundlegend anders: Al Agents analysieren selbststandig
Informationen, erkennen Muster, schlagen Mallnahmen vor und kdnnen definierte Aufgaben
eigenstandig ausflhren.

Sie werden vom Werkzeug zum aktiven Teammitglied. Genau darin liegt der eigentliche
Umbruch.

Ein Verkaufer bekommt ein digitales Team
Stellen wir uns einen Key Account Manager im Jahr 2028 vor.

Vor einem wichtigen Kundentermin arbeitet er nicht mehr stundenlang Prasentationen durch
oder recherchiert Informationen in verschiedenen Systemen.

Stattdessen unterstitzen ihn spezialisierte Al Agents:

® Ein Research Agent analysiert aktuelle Unternehmensentwicklungen, Investitionen und
strategische Initiativen des Kunden.

® FEin Stakeholder Agent identifiziert neue Entscheider und zeigt, welche Beziehungen im
Buying Center fehlen.

® Ein Opportunity Agent bewertet Risiken im Deal und weist auf kritische Faktoren hin.
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® FEin Proposal Agent erstellt einen ersten Angebotsentwurf.
® FEin Coaching Agent simuliert moégliche Einwande des Kunden.

® FEin Forecast Agent bewertet die Abschlusswahrscheinlichkeit auf Basis aktueller
Entwicklungen.

Der Verkaufer entscheidet anschlielend, welche Empfehlungen sinnvoll sind und welche
Strategie verfolgt wird.

Er arbeitet nicht gegen die Al. Er arbeitet mit ihr.

Vom Ausfuhrer zum Entscheider
Damit verandert sich das Berufsbild grundlegend.

Heute verbringen viele Verkaufer einen grofRen Teil ihrer Zeit mit Recherche, Dokumentation,
internen Abstimmungen und administrativen Aufgaben. Diese Tatigkeiten lassen sich
zunehmend automatisieren.

Der eigentliche Wertbeitrag verschiebt sich deshalb auf Bereiche, in denen Menschen weiterhin
Uberlegen sind.

Dazu gehoéren:

® Vertrauen aufbauen

® komplexe Entscheidungen moderieren

® wirtschaftliche Zusammenhange erklaren
® unterschiedliche Interessen ausbalancieren
® Veranderungen begleiten

® Verantwortung Ubernehmen

Der Verkaufer entwickelt sich vom Informationslieferanten zum strategischen Entscheider.

Neue Kompetenzen entscheiden uber Erfolg

Viele Unternehmen investieren heute noch tUberwiegend in Produkttrainings.
Kinftig werden jedoch andere Fahigkeiten den Unterschied machen.

Dazu gehoren:

® Business Acumen

® Executive Communication

® Verhandlung komplexer Deals

® Datenkompetenz

® Al Literacy

® kritisches Denken
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® FEntscheidungsfahigkeit

® Change-Kompetenz

Ebenso wichtig wird die Fahigkeit, Al sinnvoll zu steuern.

Wer gute Fragen stellt, Ergebnisse kritisch bewertet und Empfehlungen richtig einordnet, wird
deutlich erfolgreicher arbeiten als jemand, der Al lediglich konsumiert.

Prompting allein reicht dafur nicht aus. Gefragt ist strategisches Denken.

Jeder Verkaufer wird zum Agent Manager

Eine neue Aufgabe wird kunftig selbstverstandlich sein: Der Verkaufer steuert mehrere
spezialisierte Al Agents gleichzeitig.

Er entscheidet,

® welche Informationen bendtigt werden,

® welcher Agent welche Aufgabe Ubernimmt,
® welche Ergebnisse plausibel sind,

® welche Empfehlungen umgesetzt werden,

® und wann bewusst anders entschieden wird.

Der Verkaufer wird damit zum Manager eines digitalen Teams.

Nicht jede Entscheidung trifft die Al. Aber kaum noch eine Entscheidung entsteht ohne
Al-Unterstitzung.

Fuhrung verandert sich ebenfalls
Auch Vertriebsleiter erhalten eine neue Rolle.

Bisher flhrten sie Uberwiegend Menschen. Kinftig fiUhren sie hybride Teams aus Mitarbeitern
und Al Agents.

Sie mussen festlegen,

® welche Aufgaben automatisiert werden,

® welche Verantwortung beim Menschen bleibt,
® welche Daten genutzt werden dirfen,

® wie Qualitat gemessen wird

® und welche Governance erforderlich ist.

Vertriebsfuhrung entwickelt sich damit von der Aktivitatssteuerung zur Systemsteuerung.

Die grofRten Fehler

Viele Unternehmen gehen aktuell zwei Extreme:
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® Die einen glauben, Al werde den Verkaufer vollstandig ersetzen.

® Die anderen betrachten Al lediglich als weiteres Produktivitatstool.

Beides greift zu kurz.

Al ersetzt keine vertrauensvolle Kundenbeziehung. Sie ersetzt aber zunehmend
Routinetatigkeiten. Die Gewinner werden deshalb diejenigen Unternehmen sein, die beides
intelligent kombinieren.

Der Wettbewerb verandert sich

Interessanterweise entsteht der groBte Wettbewerbsvorteil kinftig nicht durch das beste
Sprachmodell.

Auch nicht durch den gréfSten Technologieanbieter.
Der Unterschied liegt darin,

® wie gut Unternehmen ihre Al Agents organisieren,
® wie hochwertig ihre Daten sind,

® wie klar ihre Governance funktioniert

® und wie professionell Verkaufer mit diesen digitalen Kollegen zusammenarbeiten.

Al wird zunehmend zur Grundausstattung. Die Fahigkeit, Al wirksam zu orchestrieren, wird zum
Differenzierungsmerkmal.

Mario Pufahl. Erstverdffentlicht am 07.08.2026 in Digital Adventures. Kostenloser Fachartikel.
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