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mit Touchscreen und ermöglicht massge-
schneiderte Beratungsgespräche aus ei-
nem Guss.

KUNDENzENTriErTEr AUfbAU
Die Inhalte sind in der digitalen Lösung 
kundenzentriert und kaskadenartig auf-
gebaut; visuell starke Bilder wecken Emo-
tionen und bestärken die Kundensicht. Je 
nach Gesprächssituation, zur Verfügung 
stehender Zeit und Interesse des Kunden, 
lassen sich auf dem Canvas – eine attrak-
tive Zusammenstellung aller Themen auf 
einer Seite – unterschiedliche Inhaltsele-
mente auswählen und vertiefen. Externe 
Inhalte wie zum Beispiel Bestellplattfor-
men oder Rezeptdatenbanken sind mit ei-
nem Klick und ohne Unterbruch des Ge-
sprächsflusses aufrufbar. Es gibt nicht 
mehr die eine «one size fits all»-Verkaufs-
story. Individualisierte Gespräche mit fle-
xiblen Inhalten und Botschaften tragen 
dem Kunden und der Situation mehr Rech-
nung. Nachfolgend zwei Beispiele für Ge-
sprächsszenarien und wie die Lösung die-
se unterstützt. Kennt der Pistor-Berater 
beispielsweise den Kunden und seine He-
rausforderungen oder Interessen noch 
nicht im Detail, so lässt sich mit den «Um-
satztipps» das Gespräch inspirieren und 
auf eine relevante, aber nicht verkäuferi-
sche Art und Weise anstossen. Für den 
Fall, dass ein Kunde der Ansicht ist, bereits 
alle Möglichkeiten des Take-away voll aus-
zuschöpfen, steht die Potentialanalyse be-
reit. Diese hilft, einen sachlich-kompeten-
ten Blick auf die Ist-Situation zu werfen 
und versteckte Potentiale aufzudecken.

HErzsTücK PoTENziALANALysE
Die zweitstufige Potenzialanalyse ist die 
zentrale Funktion der digitalen Lösung. 

Die «digitale Transformation» ist ein
omnipräsentes Thema und Hand-

lungsfeld, das in Geschäftsprozessen mehr 
Effizienz und Wirkung verspricht. Pistor, 
das Schweizer Handels- und Dienstleis-
tungsunternehmen für Bäckerei-, Kondi-
tor- und Gastro-Betriebe, stellte sich die 
Frage: Wie kann die Digitalisierung uns im 
Vertrieb helfen, B2B-Beratungsgespräche 
individueller und ergebnisorientierter zu 
gestalten? Und damit gemeinsam mit dem 
Kunden Mehrwert zu erzeugen?
Eine digitale Lösung wurde für die Pistor-
Dienstleistung «Gastro-Beck» gesucht 
und eingeführt. Gastro-Beck hilft Bäcke-
reien, ihr Take-away-Geschäft erfolgreich 
zu gestalten. Über ein Dutzend Pistor-Be-
rater betreuen rund 2000 Bäckerei-Be-
triebe und führten bisher Gespräche mit 
Verkaufsmappe, Flyern und Dokumenten 
wie PowerPoint und PDF. Seit Anfang 
2017 unterstützt eine individualisierte 
Windows-Software-Lösung auf Laptops 

Pistor setzt in der persönlichen 
Beratung von Bäckerei- 
Betrieben mit einer cleveren 
Software-Lösung auf Storytel-
ling. Das  ergebnis: effizientere 
gesprächsvorbereitung, stärker 
involvierte Kunden und Optimie-
rungsansätze wie zum Beispiel 
Sortimentslücken oder Potenzi-
ale zur dynamischen angebots-
steuerung.

DigitaLiSierung
macht B2B-Potenziale sichtbar
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Walter achermann, Leitung Strategisches Mar-

keting und Marktbearbeitung, Pistor ag: «Un-

sere digitale Lösung hilft, gemeinsam mit 

Kunden Potentiale aufzudecken.»

Dr. axel thoma, Leiter Strategie der e,t&H 

Werbeagentur ag LSa und research Partner, 

FiM-HSg, universität St.gallen: «b2b-Ver-

kaufsgespräche lassen sich interaktiver 

und ergebnisorientierter gestalten.»
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Im ersten Schritt bespricht der Berater 
mit dem Kunden dessen bestehendes 
Take-away-Angebot und seine Kunden-
struktur. Diese Informationen vergleicht 
die Software mit den Erfahrungswerten 
und Leader-Listen von Pistor und liefert 
sofort das Resultat: Sortimentslücken 
und damit Potenziale fürs Zusatzge-
schäft. Im zweiten Schritt geht es um 
Möglichkeiten zur Dynamisierung des 
Angebots im Tagesverlauf. Je nach Kun-
denfrequenz, Platzanteilen in der Vitrine 
und bereits von der Bäckerei getroffene 
Verkaufsmassnahmen bieten sich hier Po-
tentiale, noch mehr auf Kundenwünsche 
einzugehen und damit Mehrgeschäft zu 
erzielen. Die Ergebnisse der gemeinsam 

mit dem Kunden ausgeführten Potenzi-
alanalyse sind eine versachlichte Grund-
lage für Optimierungsprojekte. Produkte 
und Dienstleistungen von Pistor werden 
nicht mehr «verkauft», sondern fliessen 
bei diesem kundenzentrierten Vorgehen 
als logische Konsequenz in die Gesamt-
lösung ein. Die Potenzialanalyse liefert 
damit nicht nur handlungsrelevante Re-
sultate. Das Gespräch selbst schafft wert-
vollen Einblick in das Geschäft und die 
Denkhaltung des Kunden.

ErfAHrUNgEN UND ErfoLgE
Der Ersteinsatz der digitalen Vertriebs-
unterstützung erfolgte an der FBK-Messe 
2017 in Bern. Alle 30 Minuten führte die 
Pistor Fachberatung eine Potenzialanaly-

se an einem grossen Touchtable 
durch. Die Kunden erhielten ihr per-

sönliches Resultat direkt per E-Mail zu-
gestellt und vereinbarten Folgegespräche. 

Das Online-Team von Pistor nutzte die 
gleiche Software-Lösung auf Tablets, 
um weitere Dienstleistungen wie bei-
spielsweise EDI vorzustellen. Über 
300 Messebesucher entdeckten die 
Möglichkeiten und nahmen via Tab-
lets am Messe-Wettbewerb teil. Für 

die IGEHO 2017 ist bereits eine in-
haltliche Erweiterung auf den Gastro-

Bereich geplant. Im Tagesgeschäft 
schafft die Software-Lösung mehr Frei-
raum, fördert die individuelle Beratung 
und hilft, Kunden zu inspirieren und da-
mit den Weg für neue Opportunitäten zu 
bereiten. Und der vielleicht wichtigste 
Punkt: Kunden und Beratern macht es 
mehr Spass, übers Business zu sprechen.

Autoren: Walter Achermann 
Dr. Axel Thoma

Dieser Kurzfilm zeigt die digitale Lösung in 

aktion:  http://kurz.video/2pistor

Digitale Vertriebsunterstützung
als digitale Vertriebsunterstützung – auf englisch «digital sales enablement» – kommen 
tools und inhalte zum einsatz, um in Kundengesprächen (1) die Produktivität zu steigern, 
(2) Kunden zu aktivieren und zu begeistern und damit (3) situativ neugeschäft zu entwi-
ckeln. entsprechende Software-Lösungen für z.B. tablets, Laptops oder touchtables
schaffen neue Möglichkeiten der ergebnisorientierten interaktion mit Kunden.

Die Potenzialanalyse 

hilft, zusammen mit Kun-

den Sortimentslücken zu 

identifizieren.
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