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Executive Summary

Immer mehr Unternehmen setzen Webkonferenzen zunehmend im Vertrieb
ein — fUr die Kommunikation mit inren Kunden, Geschaftspartnern und zur
gezielten Steuerung ihres Verkaufsteams. Die minimalen Investitionen in
Softwarelizenzen, Webkameras und Headsets rechnen sich schnell: Je
Vertriebsmitarbeiter und Geschéftsreise sparen Unternehmen einen mit-
tleren dreistelligen Betrag. Dartber hinaus bringt dieser neue Kommuni-
kationskanal gegenuber klassischen Telefonaten oder Vor-Ort-Besuchen
qualitative Vorteile. So profitieren Verkaufer bei Telefonaten mit potenziellen
Neukunden von der Live-Ubertragung ihrer Présentation auf den Monitor
des Gesprachspartners und sparen sich damit umstandliche Erklarungen.
Der Nutzen eines Produktes oder einer Dienstleistung lasst sich so ein-
fach und anschaulich in kurzer Zeit vermitteln. Uberdies sind Termine bei
Entscheidern leichter zu bekommen, da diese komfortabel und in kurzer
Zeit an ihrem eigenen Schreibtisch informiert werden kénnen. Auch die
Koordination verteilter Vertriebsteams lasst sich mithilfe von Webkonferen-
zen verbessern: So kdnnen beispielsweise AuBendienstmitarbeiter in einer
virtuellen Konferenz ihre Verkaufszahlen vergleichen, sich Uber strategische
Ziele verstandigen oder Rabattvorschlage erortern.

Dieses Whitepaper zeigt die Vorteile von Online-Meetings flr den internen
und externen Einsatz im Vertrieb. Beispiele aus der Praxis belegen die
vielfaltigen Einsatzmdglichkeiten.

Vertrieb direkt steuern

Der Arbeitsalltag erfordert heute auf allen Hierarchieebenen einen immer
hoéheren Koordinierungsbedarf. Die Erwartungshaltung ist hoch: Einfache,
kostengunstige und effiziente Kommmunikation gilt schon als allgemeiner
Standard im Unternehmen. Die internationale Ausrichtung der meisten
Organisationen macht traditionelle Meetings kaum noch mdglich, gerade
wenn Absatzzahlen abgeglichen oder Prasentationen abgestimmt werden
sollen. Vielfach werden Treffen durch Telefonkonferenzen ersetzt. Doch der
rein verbale Austausch reicht hier nicht mehr aus.

Die Abstimmung der zu diskutierenden Inhalte, egal ob im Power-Point-,
Word- oder Excel-Format, verursacht enormen Zeitaufwand und hohe
Kosten. In vielen Fallen wird die telefonische Besprechung durch E-Malil
erganzt, Uber die allen Beteiligten die ndtigen Unterlagen zur Verfligung
gestellt werden. Allerdings fehlt dabei die Mdglichkeit zur direkten Inter-
aktion. Haufige Missverstandnisse sind die Folge, die Telefonkonferenzen
ziehen sich unndtig in die Lange.

Neben Fragen nach der richtigen Version einer Prasentation und der Folie,
die gerade besprochen wird, dauert es, bis von allen Teiinehmern Feedback
vorliegt. Verschiedene Meinungen und Argumentationen kénnen daher oft
nicht live, sondern nur mit Zeitverzug diskutiert werden. Online-Meetings
schaffen hier Abhilfe: In der Regel gentgen hierfUr eine entsprechende
Software in Kombination mit einem DSL-Anschluss und herkdmmlichen
Standardrechner. Nach einer Studie des Marktforschungsunternehmens
IDC sehen deshalb schon mehr als die Hélfte aller Unternehmen Online-
Meetings als echte Alternative zu personlichen Treffen. 46 Prozent der
befragten Firmen setzen diese bereits gezielt in Vertrieb und Marketing ein
- beispielsweise in der Akquisephase: Sales-Mitarbeiter kdbnnen mit einer
Live-Prasentation wahrend eines Telefonats sicherstellen, dass der Angeru-
fene tatsachlich versteht, worum es geht und welchen Mehrwert er ange-
boten bekommt.
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Gerade bei erklarungsbedurftigen Produkten ist dies ein entscheidender
Vorteil gegenuber einem herkdmmlichen Telefonat. Dartber hinaus kom-
men Verkaufer leichter an einen Online-Prasentationstermin mit potenziellen
Kunden und Entscheidern, da diese keine wertvolle Zeit fur ein personliches
Meeting blocken mUssen — und stattdessen in wenigen Minuten am eige-
nen Bildschirm informiert werden kénnen.
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Abbildung 1: Screenshot der Webkonferenz-Lésung GoToMeeting

Geschaftspartner gezielt
und frihzeitig einbinden

Eine wichtige Rolle bei vielen Vertriebskonzepten spielen Kooperationen mit
Vertriebs- und Geschéaftspartnern. In der Praxis ist es jedoch anspruchsvall,
Ziele und Vorgaben mit verschiedenen Vertriebsorganisationen abzustim-
men und auf den Weg zu bringen — zumal nur selten alle Verantwortlichen
an einem Tisch zusammenkommen.

Mit Online-Meetings lassen sich verteilte Teams im Vertrieb optimal koor-
dinieren. Ihr Einsatz spart nicht nur Zeit und Reisekosten, sondern erhdht
auch die Effizienz der gemeinsamen Arbeit. Zahlreiche Studien haben
gezeigt, dass die Teilnehmer virtueller Meetings die zur Verfligung stehende
Zeit besser nutzen: Sie lassen sich weniger ablenken und richten ihren
Fokus auf das Wesentliche.

Alle Beteiligten kénnen unter Verwendung von Ton und Bild in Echtzeit
gemeinsam auf Dokumente zugreifen und diese bearbeiten. Kommentare
zu einer Prasentation lassen sich auch per Chat austauschen, und die
Nutzer werden durch diese Moglichkeit der direkten Interaktion besser ein-
gebunden. Durch den gemeinsamen Zugriff auf Anwendungen und Inhalte
lassen sich Missverstandnisse vermeiden.

Zudem konnen Partner Uber Webkonferenzen friihzeitig in Produktentwick-
lungen oder die Konzeption von Vertriebsstrategien eingebunden werden.
Im virtuellen Konferenzraum lassen sich aktuelle Verkaufszahlen prasen-
tieren, Ziele festlegen und Rabattvorschldge erértern. Der gemeinsame
Blick auf Angebote, Tabellen und Prasentationen macht die Anreise der
Gesprachspartner und zahlreiche Telefonate und E-Mail-Schleifen Uber-
flissig. Dartber hinaus wird das ZusammengehdrigkeitsgefUhl in rAumlich
verteilten Vertriebsteams gestérkt.

GoToMeeting
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Reisekosten sparen und mehr Zeit fir
das Wesentliche gewinnen

Geschaftsreisen machen einen der groBten Kostenfaktoren im Vertrieb
aus. Anfahrt, Ubernachtung und Spesen liegen pro Mitarbeiter je Dienst-
reise im mittleren dreistelligen Bereich. Nach einer Umfrage des Verbands
Deutsches Reisemanagement im Frihjahr 2009 haben Unternehmen im
vergangenen Jahr insgesamt rund 47 Milliarden Euro flir Geschéaftsreisen
ausgegeben. Hinzu kommt die Arbeitszeit, die verloren geht.

Es steht auBer Frage, dass personliche Kontakte mit Partnern und Kollegen
vor Ort wichtig und nicht vollstandig zu ersetzen sind. Doch mithilfe von
Online-Meetings lasst sich der Kundenkontakt weiter verbessern: Vertriebs-
mitarbeiter kommen haufiger und schneller mit inren Geschéaftspartnern in
Kontakt. Gerade fUr alltagliche Termine - wie etwa bei Abstimmungsrun-
den - sind Webkonferenzen eine nahezu gleichwertige und kostenguinstige
Alternative zum Vor-Ort-Termin. Die Kombination aus Telefonkonferenz und
Desktop-Sharing ermdglicht den unmittelbaren Kontakt zum Gesprachs-
partner via Internet — ohne durch Dienstreisen verursachte Kosten oder
Zeitverluste. Online-Meetings steigern die Produktivitat und schonen das
Budget.

Dartber hinaus erschlieBen sich Unternehmen neue und innovative Absatz-
kandle. So lasst sich beispielsweise der klassische Online-Vertrieb um eine
personliche Komponente erganzen: Interessenten kdnnen Live-Webkonfe-
renzen etwa auf der Internetseite des Unternenmens starten und den direk-
ten Kontakt zu Kundenbetreuern aufnehmen. So ist es mdglich, Besucher
einer Webseite online und in Echtzeit zu Produkten oder Dienstleistungen
zu beraten.

FUnf Einsatzgebiete fir Webkonferenzen

im Vertrieb

Mehr Erstkontakte und zeitgeméaBe Produktprasentationen
Webkonferenzen lassen sich gezielt fur anschauliche Demos und eine
schnelle, effektive Akquise einsetzen: Ein unverbindliches Gesprach in
einem Online-Meeting vermittelt in kiirzester Zeit alle wichtigen Informatio-
nen zu Produkten und Dienstleistungen. Dabei lernt der Interessent seinen
Ansprechpartner Uber das Internet persdnlich kennen und kann entschei-
den, ob es sich lohnt, den Dialog mit dem Anbieter zu vertiefen.

Webinare flr eine schnelle Leadgenerierung

Mit so genannten Webinaren konnen Mitarbeiter ihr Wissen Uber das Web
mit Kollegen und Partnern teilen. Unternehmen nutzen damit auch die
Chance, neue Interessenten anzusprechen und zu gewinnen. Online kon-
nen neue Funktionen, Technologien oder Produkte ausflhrlich prasentiert
und erklart werden. Um neben den Live-Teilnehmern weitere Kontakte zu
generieren, lassen sich Webinare einfach aufzeichnen, archivieren und auf
der Unternehmenswebsite zum Download bereitstellen — dort kdnnen sie
jederzeit von anderen Interessenten angesehen werden.

Den AuBendienst zeitnah einbinden

Neben der Kommunikation mit dem Kunden vereinfachen Webkonferenzen
auch die interne Abstimmung von Vertriebsteams. So kénnen AuBendienst-
mitarbeiter von unterwegs oder aus dem Home Office an Besprechungen

teilnehmen. Die regelmaBige Abstimmung verbessert den Informationsfluss



und férdert den Zusammenhalt im Team. Neben dem allgemeinen Projekt-
management erleichtern es Online-Meetings den AuBendienstmitarbeitern,
an internen Weiterbildungen und Schulungen teilzunehmen. So lassen sich
spontan Vertriebsmeetings vereinbaren, Pipelinegesprache fuhren und
Sonderaktionen absprechen. Dartiber hinaus werden die Kundenbetreuer
zeitlich entlastet.

Hbéhere Kundenzufriedenheit durch regelmaBige Betreuung
Online-Meetings ermoglichen individuelle Schulungen flr Bestandskunden.
Die Kommunikation erfolgt dabei Uber ein Online-Meeting oder Webinar. So
bilden beispielsweise Technologieunternehmen die Mitarbeiter ihrer Auftrag-
geber online darin aus, neue Systeme oder Anwendungen effizient zu nut-
zen. Auch neue Verfahren, Funktionalitdten oder Upgrades lassen sich dem
Kunden auf diese Weise schnell und einfach vorstellen. Im Zusammenspiel
mit Demos, Webinaren und Schulungen férdern regelmaBige Webkonfe-
renzen das Upselling: fuhlt sich der Kunde rundum gut betreut, wachst die
Chance, dass er sich fUr ein hoherwertiges Produkt oder eine umfassen-
dere Dienstleistung entscheidet.

Fazit: Akquise gewinnt an Effektivitat

Online-Meetings starken den Vertrieb, flhren gleichzeitig zu nachhaltigen,
skalierbaren Einsparungen — und ermdglichen neue, innovative Vertriebsfor-
men: Die meisten Geschaftsreisen werden Uberflissig, zugleich steigt die
produktive Arbeitszeit der Mitarbeiter. Desktop Sharing, Voice-Over-IP und
integrierte Telefonkonferenz-Funktonen sorgen fur persénliche Nahe und
bieten inzwischen vielfaltige Mdglichkeiten flr die direkte Interaktion. So
lassen sich Produkte online ausfuhrlich mehreren Interessenten gleichzeitig
prasentieren, AuBendienstmitarbeiter kdnnen sich von unterwegs jederzeit
dazu schalten. Die Akquise gewinnt an Effektivitat. Mit der richtigen Web-
Conferencing-Losung wie dem Profi-Tool GoToMeeting™ gentigen fir

die Durchfuhrung von Online-Meetings ein unternehmensublicher Stan-
dardrechner mit Internetzugang, Mikrofon oder Headset.
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Citrix Online

Citrix Online, der Online Services Division von Citrix Systems, Inc.
(NASDAQ:CTXS) stellt sichere und benutzerfreundliche Losungen zur welt-
weiten Online-Zusammenarbeit bereit. Ob mit GoToMyPC™ flr den Zugriff
und die Arbeit an entfernten Standorten, GoToAssist™ fir den Kundensup-
port, GoToMeeting™ fir Online-Meetings oder GoToWebinar™ fir \Webi-
nare, die Kunden — mehr als 35.000 Unternehmen und hunderttausende
Einzelpersonen — optimieren mit GoTo Produkten einfach und effizient ihren
Vertrieb, ihre Schulungen und ihren Service.

Dank Web-Collaboration kénnen sich Internetnutzer live gegenseitig die
Bildschirmansicht teilen, um Texte, Kalkulationen, Grafiken und sonstige
Dokumente gemeinsam zu bearbeiten. Durch die visuelle Echtzeitkommu-
nikation Uber das Internet lassen sich Reisezeiten und Kosten erheblich re-
duzieren und die Produktivitat erhdhen. AuBerdem leisten die Nutzer einen
aktiven Beitrag zum Klima- und Umweltschutz.

GoToMeeting ausprobieren:

Vertrieb kontaktieren

Tel. 0800 182 0591
GoToMeeting gratis testen
http://www.gotomeeting.de
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