Trends

Vertrieb

Wann reicht
ein Videocall?

Auch im Vertrieb hat die Pandemie dafiir
gesorgt, dass nicht mehr jeder Termin vor
Ort stattfinden muss. Zoom-Calls oder
Onlineprisentationen helfen Vertriebs-
profis, aufwendige Reisen zu umgehen

und Arbeitszeit einzusparen. Doch die
Unsicherheit bleibt: Fiir welche Termine
ist ein personlicher Besuch hilfreich? Und
wann reicht ein Videocall? Eine Studie
zeigt, wie der optimale Betreuungsmix
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Angaben in Prozent’

Wie verteilten sich jeweils
100 Besuche im Jahr 2021 auf die
folgenden Kundentypen?
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im sogenannten Hybrid Selling aussehen
kénnte. Fiir ihre Erhebung befragten
Christian Schmitz, Professor fiir Vertriebs-
management an der Ruhr-Universitdt
Bochum, und Matthias Huckemann, Ge-
schéftsfiihrer der Vertriebsberatung Mer-
curi International, 602 in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz ansissige
B2B-Unternehmen, darunter fast die
Hilfte Hersteller von Industriegiitern.
Sie fanden heraus, dass Mitarbeitende
im Vertrieb im Jahr 2021 im Schnitt 6,4
Onlinebesuche pro Woche machten und
4,8 Vor-Ort-Besuche. Zwei Jahre zuvor
war das Verhiltnis noch umgekehrt: 2,7
Onlinebesuche zu 8,6 Vor-Ort-Besuchen.
»Wenn man die Kunden fragt, sagen sie:
,Natiirlich wollen wir Onlinemeetings mit
Lieferanten - schon aus Kostengriinden,
berichtet Matthias Huckemann. ,Das
heifit nicht, dass man sich gar nicht mehr
treffen sollte. Aber die personlichen Kon-
takte im Vertrieb werden oft iiberschétzt.
Aus den Daten der erfolgreichsten
Unternehmen errechneten Schmitz und
Huckemann das optimale Verhéltnis von
Vor-Ort- und Onlinebesuchen (siehe Gra-
fik). Dabei zeigt sich: Personliche Treffen
sind weiter wichtig und notwendig. Aller-
dings lassen sich im Schnitt knapp 30 Pro-
zent der Vor-Ort-Besuche ohne Qualitéts-
verlust durch Onlinebesuche ersetzen.
Wer beide Varianten geschickt kombi-
niert, kann die Gesamtzahl an Kontakten
sogar um durchschnittlich 24 Prozent er-
hohen. Statt Zeit auf Reisen zu verbrin-
gen, konnen Vertriebler weitere Online-
meetings mit wichtigen Kunden anset-
zen. Besonders gut funktioniert dies bei
Dienstleistern. ,,Vor allem bei Global Ac-
counts wiirde ich dringend empfehlen,
hiufiger die virtuelle Variante zu nutzen,
sagt Huckemann. ,,Sechs Stunden unter-
wegs zu sein, um jemanden fiir 90 Minu-
ten zu treffen - das ist ein Wahnsinn.“

Technologie

‘Geldmaschine
Metaverse

Noch ist weitgehend unklar, welchen
6konomischen Wert das Metaverse in der
Zukunft haben wird: Wird es unser ge-
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samtes digitales Leben bestimmen oder
nur auf bestimmte Felder begrenzt blei-
ben? Die Unternehmensberatung McKin-
sey hat jetzt eine Schitzung fiir das Jahr
2030 gewagt: Das Metaverse habe das
Potenzial, bis dahin einen Wert von un-
fassbaren fiinf Billionen US-Dollar zu er-
reichen, heifdt es in einer Studie unter
mehr als 3400 Konsumenten und Fiih-

-rungskraften, die bereits das Metaverse

nutzen. Grofter wirtschaftlicher Treiber
im Metaverse wird 2030 nach diesen Be-
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rechnungen der E-Commerce sein (mit
2,6 Billionen Dollar), vor dem virtuellen
Lernen (270 Milliarden), Werbung (206
Milliarden) und Gaming (125 Milliarden).
95 Prozent der befragten Fithrungskréfte
erwarten, dass das Metaverse innerhalb
von fiinf bis zehn Jahren einen positiven
Einfluss auf ihre Branche haben wird.

Quelle: Tarek Elmasry et al.: ,Value creation
in the metaverse. The real business
of the virtual world“, McKinsey, Juni 2022



