
Loyalität 

VIRTUELLER VERTRIEB IM B2B-GESCHÄFT

Virtueller Vertrieb –
hybrides Modell

Herkömmlicher 
Vertrieb

Alternative und 
zusätzliche 
Massnahmen zur 
Erklärung des 
Angebots: 
Visualisierungen, 
Infografiken, 
Erklärungsvideos, 
Gamification,         
Online Events 

Aktivierung von 
von weiteren 
Kanälen für die 
Unterstützung der 
Entscheidungs-
findung: Webinars, 
Chats, Case Studies 

Stabilisierung und 
Förderung der 
Verkäufe gerade bei 
eingeschränkten 
Verkaufswegen: 
Virtuelle Meetings, 
virtuelle Demos, 
Referenzen   

Kundenbindung 
durch digitale Mittel 
zur Steigerung der 
Wiederverkäufe: 
virtuelle User 
Groups, Pflege der 
Community durch 
Newsletter, Online 
Events  

Erweiterung der 
Reichweite durch 
digitale Mittel für die 
Leadgenerierung 
Online-Marketing, 
Content Creation & 
Distribution

ENTWICKLUNG VOM HERKÖMMLICHEN ZUM VIRTUELLEN VERTRIEB 

MENSCHLICHE TOUCHPOINTS DIGITALE TOUCHPOINTS

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

Kauf ErwägungInteresseAufmerksamkeit

©  Inspiration4Business & Scalerise
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ANBIETERSICHTKUNDENSICHT

PROFITABEL UND ZIELORIENTIERT 
VERKAUFEN

VIRTUAL B2B SALES WHEEL

WIE

WAS

Hilfreiche 
Information 
& Inspiration

Schlüssige 
Evaluation

Personali-
sierung

Einfacher
Zugang zur 
Problem-
lösung

Begei-
sterung

B2B
KUNDE

SICHERHEIT DIE RICHTIGE 
ENTSCHEIDUNG ZU TREFFEN

STÄRKUNG

WIE

WAS

Absatz

Reichweite
Vertrauen

Kaufbe-
reitschaftEffizienz

Ziel-
orientireung

Zukunfts-
orientierung

B2B
KUNDE

STÄRKUNG

TRANSFORMATION ZUM VIRTUELLEN / HYBRIDEN VERTRIEB UMFASST       
6 DIMENTIONEN

Einfach &
reibungslos

80%

35%

75%

80% der Befragten glauben, dass 
nachhaltig mehr Verkauf über virtuelle 
Interaktionen stattfinden wird.

75% der Käufer und 54% der 
Verkäufer sind der Meinung, dass das 
virtuelle Verkaufen so effektiv sein 
kann wie der ‘in Person’-Verkauf. 

NACHHALTIG

EFFEKTIV

35% der Befragen haben Produkte 
oder Lösungen von >500’000USD 
virtuell gekauft/verkauft.

HOCHVOLUMIG


