Erfolgsbeispiel

Digital und analog

Von Kinstlicher Intelligenz (KI) kann auch der Vertrieb profitieren.
Das Headhunting-Unternehmen dfind.com macht es vor.

Die Digitalisierung stellt Unternehmen
vor immer neue Herausforderungen.
Wohin die Entwicklung geht, welche
Trends entstehen und fir welche digi-
talen Bereiche kinftig IT-Spezialisten,
Fach- und Fihrungskréfte sowie digi-
tale Generalisten bendtigt werden, be-
obachtet das Unternehmen dfind.com
permanent. ,lm Gegensatz zur reakti-
ven Vorgehensweise, also auf Stellen-
ausschreibungen hin tatig zu werden,
agieren wir proaktiv. Wir erforschen fir
unsere Kunden die Markte und berei-
ten sie auf bevorstehende Verénderun-
gen im Bereich der Digitalisierung vor.
Da zeigen wir ihnen auf, flr welche
Bereiche sie kiinftig neue Kompeten-
zen bendtigen”, erlautert Christopher
Roder, verantwortlich fiir Business De-
velopment bei dfind.com.

Bei der Suche nach geeigneten Bewer-
bern greift das 20-kdpfige Experten-
team auf 50 digitale Netzwerke zurick.
Sonst Ublich seien nur Xing und Linke-
din, sagt Roéder. Dabei kommt kinst-
liche Intelligenz zum Einsatz, genauso
wie bei der Ermittlung von potenziellen
Kunden: ,Kinstliche Intelligenz ermdg-
licht unserem Vertrieb, per Mausklick

Unternehmens-
information

dfind.com ist ein auf Headhunting
spezialisiertes Unternehmen mit Fokus
auf die Vermittlung von Fihrungskraf-
ten, High Potentials sowie Spezialis-
ten im digitalen Bereich.

Mehr Infos unter www.dfind.com.

Unternehmen mit einem vergleichba-
ren Profil zu selektieren, die wir gezielt
ansprechen®, so Réder. Kl erleichtere
die Akquise, da man bereits im Vorfeld
sehr viel Uber die potenziellen Kunden,
ihre Situation und ihre Probleme wis-
se und konkret darauf eingehen kdnne.
Das schaffe Vertrauen.

GroéBtmogliche Synergien

,Unser Anspruch ist es, analog und di-
gital so zu verbinden, dass dabei groBt-
mogliche Synergien entstehen®, erklart
Réder. Die zwischenmenschliche Kom-
ponente spiele bei der Kandidatenaus-
wahl und den Interviews genauso eine
wichtige Rolle wie bei der Akquise von
Neukunden und der Bindung beste-
hender Kunden. ,,Wir besuchen unsere
Kunden ganz klassisch. Vor Ort machen
wir eine eingehende Bedarfsanalyse
und finden heraus, wohin der jeweilige
Kunde sein Unternehmen entwickeln
moéchte und was ihm momentan am
meisten Kopfzerbrechen bereitet.“

Zu vermitteln, dass man die Kundensi-
tuation sehr genau kennt und versteht,
sei entscheidend: ,,Der Kunde gibt uns
nur dann das Mandat, wenn er die Si-
cherheit hat, dass wir uns in seiner
Welt auskennen und die entsprechen-
den Mdéglichkeiten haben, seine Prob-
leme zu l6sen”, weiB Roder.

Bereits bei den telefonischen Erstkon-
takten misse man dem Kunden zu ver-
stehen geben, dass man weiB, was ihn
momentan beschéftigt. ,Als Einstieg
sage ich beispielsweise: ,Ich weiB3, Sie
haben gerade folgendes Problem ...°
oder ,Ich weiB, Sie haben momentan
Bedarf an ...*“, so Rdder. ,Dann bitte
ich ihn, uns die Moéglichkeit zu geben,
uns kurz vorzustellen und einen Ter-
min zu vereinbaren. Sobald der Kunde
merkt, dass man mitten im Thema ist,
bekommt man in aller Regel auch ei-
nen Termin.*

Klassische Vertriebsarbeit

Den richtigen Ansprechpartner und
seine Kontaktdaten zu ermitteln, sei

klassische Vertriebsarbeit: ,,Dafur nut-
zen wir natlrlich auch digitale Tools,
soziale Netzwerke und Empfehlun-
gen“, sagt Roder. ,Wir bedienen viele
internationale Kunden mit deutschen
Niederlassungen, den gehobenen Mit-
telstand sowie die Hidden Champions.
Deren Fach- und Fihrungskréfte findet
man im Internet auf unterschiedlichen
Plattformen. Ist man bereits mit jeman-
dem aus dem Unternehmen in Kontakt,
kann man um eine Empfehlung bitten.
Welche Person der richtige Ansprech-
partner und Entscheider ist, sei ganz
unterschiedlich: ,Das kdnnen Fach-
und Fuhrungskrafte, im Mittelstand die
Geschéftsleitung, teilweise auch Per-
sonalleiter sein®, so Roder.

Die Bindung bestehender Kunden hat
fir dfind.com einen hohen Stellenwert:
,Wir sind flr unsere Kunden mehr als
nur ein Headhunter®, sagt Roder. ,Un-
ser Anspruch ist es, Trendsetter im Di-
gitalisierungsmarkt zu sein. Wir beob-
achten permanent die Branchen und
kdénnen daher voraussagen, welche
Trends kinftig tonangebend werden.
Kaum irgendwo sonst herrscht derzeit
so viel Unsicherheit wie im Bereich der
Digitalisierung. Deshalb ist es unser
Bestreben, den Kunden Sicherheit zu
vermitteln, indem wir ihnen langfristig
beratend zur Seite stehen.”

Neben dem Online-Auftritt prasentiert
sich dfind.com auch analog auf Bran-
chenveranstaltungen. Kinftig wolle
man mehr Uber Publikationen in den
sozialen Medien auf sich aufmerksam
machen und gezielt Beitrage zu Digita-
lisierungs-Themen platzieren. ,AuBer-
dem sind alle unsere Mitarbeiter ange-
halten, sich gut zu vernetzen und zum
Beispiel auf LinkedIn Kontakte zu Ent-
scheidern und potenziellen Firspre-
chern zu kniipfen®, sagt Réder. Person-
liche Kontakte seien durch nichts zu
ersetzen und wirken nachhaltig, wenn
man sie entsprechend pflege. Und ge-
rade wenn es darum gehe, Zugang zu
Entscheidern zu bekommen, seien gute
Netzwerke von groBem Nutzen. <



