VIRTUELLER VERTRIEB IM B2B-GESCHAFT

e 8 O [ /\/. NACHHALTIG
PN . gn ® 80% der Befragten glauben, dass
. \ gnt 30% nachhaltig mehr Verkauf ber virtuelle
¢ o Interaktionen stattfinden wird.
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Na, n 8 & () 75% der Kaufer und 54% der
mee 35% u N Verkaufer sind der Meinung, dass das
| g Ny virtuelle Verkaufen so effektiv sein
Y “ L s kann wie der ‘in Person’-Verkauf.
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¢ L4 8 e . ¢ 35% der Befragen haben Produkte
ampn 0
V' 8 . * 75% oder Lésungen von >500'000USD
L virtuell gekauft/verkautft.

Quellen: Bain Consulting, Virtual B2B Selling Is Here to Stay und Umfragen von Inspiration4Business und Scalerise

ENTWICKLUNG VOM HERKOMMLICHEN ZUM VIRTUELLEN VERTRIEB

i MENSCHLICHE TOUCHPOINTS ® DIGITALE TOUCHPOINTS

Aufmerksamkeit> Interesse > Erwagung > Kauf > Loyalitat >
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Aufmerksamkeit> Interesse > Erwagung > Kauf > Loyalitat >
Erweiterung der Alternative und Aktivierung von Stabilisierung und Kundenbindung durch
Reichweite durch zusétzliche weiteren Kandlen Férderung der digitale Mittel zur
digitale Mittel fir die  Massnahmen zur far die Verkiufe gerade bei  Steigerung der
Leadgenerierung Erklarung des Unterstitzung der  eingeschrinkten Wiederverkiufe:
Online-Marketing, Angebots: Entscheidungs- Verkaufswegen: virtuelle User
Content Creation & Visualisierungen, findung: Webinars, Virtuelle Meetings, Groups, Pflege der
Distribution Infografiken, Chats, Case Studies  virtuelle Demos, Community durch

Erkldrungsvideos, Referenzen Newsletter, Online

Gamification, Events

Online Events

TRANSFORMATION ZUM VIRTUELLEN / HYBRIDEN VERTRIEB UMFASST
6 DIMENTIONEN

VIRTUAL B2B SALES WHEEL
KUNDENSICHT O ANBIETERSICHT
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o SICHERHEIT DIE RICHTIGE
' ENTSCHEIDUNG ZU TREFFEN ' VERKAUFEN
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