Ich sehe was, was du nicht sagst
Forderprogramm EXPLOR unterstitzt Prof. Dr. Alexander Grohmann bei seiner Forschung zur Emotionalisierung im
industriellen Verkaufsprozess

18.01.2022 | Freude, Wut, Trauer, Angst, Uberraschung - menschliche Emotionen be-
stimmen unser Leben. Auch bei Verkaufsprozessen werden Entscheidungen oft nicht
rational, sondern intuitiv, schnell und emotional getroffen. Doch wie lassen sich Ver-
kaufsprozesse optimal gestalten, insbesondere im digitalen Raum und in einer Zeit oh-
ne personliche Kontakte, Messen und Veranstaltungen? Prof. Dr. Alexander Groh-
mann von der Hochschule Aalen forscht zum Spannungsfeld von Automatisierung und
Emotionalisierung des industriellen Verkaufsprozesses. Ziel ist es, einen Algorithmus
zu entwickeln, der Vertriebsmitarbeitende beim digitalen Kundenkontakt unterstutzt.
Seine Forschungsaktivitaten werden jetzt durch das Programm EXPLOR der Abtsg-
munder Stiftung Kessler + Co. fur Bildung und Kultur gefordert.

Messen von Gehirnstromen

,Wir wollen das Messbare in den Vertrieb bringen und herausfinden, wie man Emotio-
nen im Verkaufsgesprach am besten erfasst”, bringt Prof. Dr. Alexander Grohmann
vom Studiengang [nternational Sales Management and Technology kurz und pragnant
sein Forschungsprojekt auf den Punkt. Im Sales- and Purchasing-Labor der Hochschu-
le Aalen ist er gerade mit einem Versuchsaufbau zum Messen von Gehirnstréomen be-
schaftigt. ,Wir machen Gedanken transparenter”, lacht der 39-Jahrige. Die Emotionser-
kennung spiele im Verkaufsgesprach eine tragende Rolle. ,Wenn Vertriebler menschli-
che Emotionen und Stimmungsanalysen berucksichtigen, gewinnen sie ein besseres
Gefuhl dafur, wie sie mit der Gemutslage potenzieller Kunden interagieren und sich
auf einer menschlichen Ebene mit ihnen auseinandersetzen konnen.” Mit gesundem
Menschenverstand alleine seien Emotionen in ihrer ganzen Komplexitat schwer zu er-
fassen. Kunstliche Intelligenz und die neuen Mdglichkeiten durch das Trainieren von
neuronalen Netzen (sogenanntes ,Deep Learning”) hatten enorme Fortschritte beim
Erkennen und Verarbeiten von Emotionen gesorgt. ,KI kann bei der Emotionserken-
nung sogar feine Nuancen erkennen, die dem Menschen verborgen sind. So lasst sich
beispielsweise die Herzfrequenz einer Person Uberaus akkurat lediglich auf Basis der
Videoaufnahmen des Gesichts zu bestimmen. Hier liegen fur das menschliche Auge
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nicht wahrnehmbare Farbveranderungen der Haut zugrunde”, erklart Grohmann.
,Auch wenn es bereits einige Algorithmen gibt, die gut funktionieren, sind wir hier erst
am Anfang der Entwicklung.” Mit seiner Forschung mochte er zu besseren Verkaufsge-
sprachen und dadurch zu nachweislich mehr Vertriebserfolg beitragen.

Spielwiese Sales-Lab

Die Menschen bei der digitalen Transformation mitzunehmen und sie von deren
grol3en Chancen zu Uberzeugen, ist eine Herzensangelegenheit fur Grohmann. ,Wir
erleben gerade einen unglaublichen Wandel innerhalb kurzer Zeit, daflr brauchen wir
nicht nur das Fachwissen, sondern auch das entsprechende Mindset.” Das mdchte er
seinen Studierenden auf jeden Fall mitgeben. Eine grofe ,Spielwiese” ist fur ihn hier-
bei auch das ,Sales- and Purchasing-Lab", das vor knapp zwei Jahren an der Hoch-
schule Aalen an den Start gegangen ist. Gemeinsam mit den Studierenden sowie Ko-
operationsunternehmen soll das Geheimnis des Vertriebs und Einkaufs 4.0 entschlus-
selt werden. ,Es ist ein Ort der Begegnung, wo ganz viel Interaktion maoglich ist”, sagt
Grohmann. Gerade ist er dabei, einen ,Executive Sales Club” zu grinden. In diesem
Rahmen konnen die Studierenden mit Expertinnen und Experten aus der Praxis zu
verschiedenen Themen diskutieren. ,Die Gestaltungsmoglichkeiten an der Hochschule
sind einfach toll. Professor zu sein, ist der beste Job der Welt", findet der geburtige
Schorndorfer, der die Hochschule Aalen schon vor seiner Berufung bestens kannte -
studierte er hier doch Technischen Vertrieb. Anschliellend promovierte der mehrfache
Stipendiat an der Central University of Technology in Bloemfontein (Stdafrika), einer
Partnerhochschule der Hochschule Aalen.

Anruf aus Aalen

Nach seiner Promotion arbeitete Grohmann zundchst bei Karcher als Assistent der
Geschaftsfuhrung und entwickelte spater fur das Unternehmen digitale Produkte.
,Das war eine spannende Zeit. Seither beschaftige ich mich damit, Digitalisierung von
der Wissenschaft in die Business-Praxis zu Ubersetzen. Das hat mich auch dazu bewo-
gen, ein eigenes Unternehmen zu granden, das sehr erfolgreich digitale Losungen vor-
rangig fur Unternehmen der herstellenden Industrie entwickelt”, so Grohmann. Aber
im Laufe seiner Geschaftsfuhrertdtigkeit habe er weniger Zeit fur fachlichen Themen
gehabt. Als vor zwei Jahren dann ein Anruf aus Aalen kam, ob er sich nicht fur ausge-
schrieben Professur fur Digitalen Vertrieb bewerben wolle, musste er nicht lange
Uberlegen. ,Jetzt kann ich mich den ganzen Tag mit Digitalisierung beschaftigen”,
strahlt Grohmann.

Obligatorischer Stallbesuch

Und dass er bei seiner Forschung jetzt durch das Programm EXPLOR der Abtsgmun-
der Stiftung Kessler + Co. fur Bildung und Kultur geférdert wird, freut ihn umso mehr:
,Das ist genau das Programm, das mir Anschub gibt und der Katalysator ist, weiterzu-
machen.” Aber auch wenn Grohmann Experte fur digitale Verkaufsprozesse ist,
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manchmal muss es doch noch analog gehen - zum Beispiel, wenn er mit seinen
beiden kleinen Tochtern beim Bio-Metzger ist. ,Dann ist der Stallbesuch obligatorisch.
Wie die Kuhe unseren Einkaufprozess finden, das ist eine andere Frage. Konnte man
mal einen Algorithmus dazu entwickeln”, sagt Grohmann und lacht herzlich.



