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Wie ist die derzeitige Situation?



Die Welt ist geprägt von…

Wandel und Unsicherheit





„Es ist nicht die stärkste Spezies die überlebt, 

auch nicht die intelligenteste, es ist diejenige, die 

sich am ehesten dem Wandel anpassen kann.“

Charles Darwin









Quelle:
managerSeminare März 2026



Was bedeutet das nun für 

uns als Unternehmer?

„Einfach abwarten – das 
geht wieder vorbei…“









Und was ist mit dem 

Vertrieb? 

Braucht man ihn

überhaupt noch?



Die Aufgabe dieser Einheit:

 Zuhören: Social Listening, Datenströme auswerten, Chancen nutzen

 Verstehen: Kundensignale interpretieren: Was will der Kunde wirklich?

 Reagieren: Personalisierte Ansprache entlang der Customer Journey

 Verbinden: Vertrieb, Marketing, Datenanalyse, KI und Social Media

      in einer Organisationseinheit zusammenführen

 Steuern: Performance-Controlling, Transparenz und Verbesserungsprozesse

Sales-Marketing Intelligence Hub (Marktbearbeitung 4.0):

Sales + Marketing + Social + Daten + KI

X X

















Die 
Dinge 
richtig 
tun. 

Effektivität Effizienz

Die 
richtigen 
Dinge 
tun.

Erreichen wir

mit dieser

Maßnahme

das Ziel?

Sind Zeit, Auf-

wand oder Kosten

zur Lösung der 

Aufgabe ange-

messen?



Ich kenne über 120 Möglichkeiten der (internationalen) 

Kundengewinnung – soll ich alle nutzen???

DIE 3 ÄSTE DER AKQUISE

(Neu-)Kunden

Affiliates und 

Multiplikatoren

Passiver Vertrieb

„Pull“

Aktiver Vertrieb

„Push“



(Online-)Marketing Social Media Marketing..vs. / und / oder

• Emailmarketing

• Webinare

• Retargeting

• Landingpage

• Funnelmarketing

• Affiliates

• Conversion

• …





Viel besser: Geschichten… …inkl. CTA…







DIE 3 ÄSTE DER AKQUISE

Affiliates  und 

Multiplikatoren

Pull

• ---

• ---

• ---

• ---

- …

Push

• (Customer Journey)

• Internetauftritt

• Homepage

• CTA

• Ansprachen

• Sofort:

Chat Bots / 

Avatare

• Später:

Lead Lab/-Info 

• Online-Marketing

• SEO/SEA/SEM

• Portale/Amazon

• AI/KI

• Newsletter/Email

• Webinare → 

Funnel

• Social Media Marketing

• LinkedIn/(XING)

• Facebook, Instagram,

Snapchat, TikTok, 

Pinterest

• Messengerdienste

• YouTube/VLOG

• Blogs

• Podcast

• Influencer Marketing

• PR

• Sponsoring

• Verbandsarbeit

• Messen + Events

(Aussteller/Besucher)

• Seminare

• Guerilla-Marketing

• …

„qualifiziert“/

„persönlich“

• Kampagnen

• Wunschkundenliste

• Social Media aktiv

• Medienmarketing

• (plus Google Alert)

• Empfehlungsmgmt.

• Passiv

• Aktiv

• Net Promotor Score

• Ungefragte Optimierung

• Trust-based Prospecting

• …

„unqualifiziert“/

„Masse“

• Telefon/CC

• Briefmailing

• Altkunden-

Reaktivierung

• Newsletter

• Social Media

• Außendienst

• Agenturen/HV

• Kaltakquise

• Social

Listening

• …

(Neu-)Kunden
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Prio 1 („DIE Top 5“; 2026)

Prio 2 (2027 ff)

Eher nicht(Neu-)Kunden

- Kundenbeispiel -



Ich habe aktuell 18

KI-Anwendungsbereiche in 

meinen Alltag integriert.

Wöchentlich werden es mehr.

Und Sie?



Milz & Comp. GmbH

Moltkestr. 67-69, 50674 Köln

+49 (0) 221 2054 800

milz@milz-comp.de

www.milz-comp.de

MARKUS MILZ @

Freue mich auf Ihre LinkedIn-, X- oder

Instagram-Anfrage – und auf Ihre Fragen!
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