
sch gegen Ki 
Wie wird Künstliche Intelligenz das B 

1 ist gekommen, um zu blei- 
ben. Und das ist gut so. Denn 
Künstliche Intelligenz wird 
uns zwingen, uns damit zu 
beschäftigen, was oder wer 

wir wirklich sind. Es ist beeindruckend, 
was KI heute schon kann. So übernimmt 

zum Beispiel ChatGPT auf Wunsch die 
Rolle eines Vertriebstrainers in der Ein 

wandbehandlung. Sicher werden die einen 
oder anderen sagen: »Ja, aber...« Klar ist, 
dass ChatGPT an der Stelle noch eine 
Lernkurve vor sich hat. Aktuell sind zum 
Beispiel Zwischentöne in der Sprache für 
den Algorithmus ein Problem. Doch ge 
rade das »Ja, aber...« wird in Zukunft nie- 
manden mehr retten. 

Fakt ist: Wir werden in wenigen Jahren 
rein rechnerisch Vollbeschäftigung ha- 
ben. Arbeit wird es immer genug geben. 
Die Frage ist, welcher Art diese Arbeit ist. 
Sicher werden etliche von uns sehr gut 
verdienen - und zwar die, die sich bewe- 
gen, sich in die Pole Position bringen. »Ja, 
aber...« ist also pures Verharren, und das 
können wir uns nicht mehr leisten. Doch 
wohin soll die Reise gehen? 

KT und Digitalisierung sind beeindru- 
ckend bei Verkaufsplanung, der Pipeline 
pflege, beim Berechnen von Wahrschein- 
lichkeiten, dem Versenden von 
Angeboten, der Kontaktaufnahme und 

vielem mehr. Sie kann Terminplanung, 
Reisekostenabrechnung und Notizen aus 
dem Termin ins CRM iibertragen. Ein 

Arbeitsplatz, der als Assistent fungiert, ist 
keine Vision von morgen: Videos tran 
skribieren, zum Termin simtliche Pro- 
jektunterlagen nur einen Mausklick 
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entfernt haben, gemeinsam an Dokumen- 
ten arbeiten. KI ist ein Gamechanger fiir all 
das, was gemacht werden muss und viel 
Zeit kostet. Die eingesparte Zeit investie 
ren wir, um den Unterschied zu machen. 

Die Frage nach sinnvollem und 
ethischem Nutzen 

KI wird uns zwingen, uns zu hinterfragen, 
unsere Werte, unsere Ziele. Allein die 
Frage nach einem sinnvollen und ethi- 
schen Wachstum schliefit sehr vieles mit 
ein. Und vielleicht liegt in dieser verscho- 
benen Sichtweise sogar unser grofites Ge 
schenk. Albert Einstein sagte: »Die Intui- 
tion ist ein gottliches Geschenk, der 
denkende Verstand ein treuer Diener«. 
Mein Punkt ist: In allem Rationalen — also 
das, was wir eigentlich dem Verstand zu- 
schreiben - können wir der KI nicht das 
Wasser reichen. Wir diirfen also unser Ge- 
schenk, wie es Einstein nannte, nutzen. 

Doch darauf miissen wir uns erst wieder 
einlassen, quasi emotionales De-Coding 
bei uns und beim Gegeniiber betreiben. 
Was hat mein Kunde gesagt und wie hat 
er es gesagt? Was nehmen wir an Zwi- 
schenténen wahr? Dinge und deren Sinn 
erfassen, soziale Kompetenz und mensch 
liche Kreativitit, verbinden von Themen- 
feldern im Sinne des Kunden, die er noch 
nicht bedacht hat, das kann keine KI. 

Den Machern unter den Verkiufern steht 
jetzt eine glorreiche Zeit bevor, denen also, 
die sich in Richtung Persénlichkeitsent- 
wicklung »evolutionieren« und Authenti 
zität und ethische Fragen in.ihr tagliches 
Tun bringen. Klarheit fiir sich selbst schaf 
fen und den Fokus auf den Kunden legen. 
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siness verandern? 

Keine Sorge: Der merkt das. Wunsch, Prob 
lem, Bediirfnis — so einfach ist es dann wie- 
der. Also einen wirklichen Nutzen liefern. 
Der Unterschied, den wir machen miissen, 
wird also sein, Herz und Verstand in Ein 
klang zu bringen. Mit dem Verstand hören 
und mit dem Herz spiiren, was gesagt 
wurde. Unsere Antwort kommt dann vom 
Verstand und die Emotion, die wir damit 
erzeugen, miissen wir mit dem Herzen 
wahrnehmen. Dafiir braucht es Intuition. 

Klingt zu emotional? Na gut. Doch der 
Mensch ist eben ein emotionales Wesen, 
auch im Business. Manchmal siegen Emo- 
tionen sogar über ein fachlich richtiges 
Verkaufsgesprich und ein gutes Angebot 
— das hat jeder von uns schon einmal er- 
lebt. Also nutzen wir die KI und machen 
sie zu unserer Assistenz, damit wir wieder 
mehr Zeit fiir das haben, weshalb wir die- 
sen Beruf so lieben: den Kunden! 
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