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Der Deal ist schon gewonnen, bevor der Flieger
abhebt: Wie 360°-Touren das Tempo im Vertrieb neu

definieren

Willkommen in der Realitét des deutschen Vertriebs im Jahr 2025. Du spurst es jeden Tag: Der Druck steigt, die Zyklen werden Idnger und die alten
Methoden funktionieren einfach nicht mehr. Du bist nicht allein. Die Zahlen zeichnen ein brutales Bild des digitalen Dilemmas, in dem unzdahlige

Unternehmen gefangen sind.

89% 53%

Digitalstrategie vorhanden Umsetzungsprobleme
Firmen haben bereits eine Digitalstrategie in der Schublade k&dmpfen mit massiven Problemen bei der Umsetzung
64% 76%
o o
Digitale Nachzligler Wettbewerbsnachteile
stufen sich selbst als digitale Nachzugler ein haben bereits handfeste Wettbewerbsnachteile erlitten

Das ist kein Gefuhl, das ist ein Fakt. Und dieser Fakt hat Konsequenzen. Ganze 76 Prozent der Unternehmen geben offen zu, durch mangelnde
Digitalisierung bereits handfeste Wettbewerbsnachteile erlitten zu haben.



"Es gibt keine Alternative zur digitalen
Transformation. Diejenigen, die sich nicht anpassen,
werden scheitern.”

Jeff Bezos, Griinder von AMAZON



Die Ursache heilen, nicht die Symptome bekédmpfen

Hor auf, die Symptome zu bekdmpfen, und fang an, die Ursache zu heilen. Die Ursache ist ein Vertriebsmodell, das auf einem Relikt aus dem letzten
Jahrhundert basiert: der physischen Reise.

i

Das alte Modell Das neue Modell
Dein bester Vertriebsmitarbeiter steht im Stau auf der A3, frustriert, Dein agilerer Wettbewerber fuhrt zeitgleich drei hochkaratige
unproduktiv, ein reiner Kostenfaktor. Er ist auf dem Weg zu einem Interessenten aus drei verschiedenen Kontinenten durch eine
einzigen Termin. immersive 360°-Tour durch seine Produktionshallen.
\

Die neue Readlitdt

Er schafft Vertrauen, weckt Emotionen und beantwortet Fragen in Echtzeit. Bis dein Mitarbeiter Uberhaupt einen Parkplatz gefunden hat, hat dein
Konkurrent die Beziehung aufgebaut, die zum Abschluss fuhrt.

Das ist kein Zukunftsszenario. Das passiert genau jetzt. Die Frage ist nicht mehr, ob du deinen Vertrieb digitalisierst, sondern wie schnell du es tust, um
nicht unter die Rdder zu kommen.



Dein ultimativer Guide zur Vertriebsrevolution

Was dich auf den ndchsten Seiten erwartet

Die Revolution ist da

Wir demontieren den Mythos des ,Gimmicks" und definieren deine
neue, unaufhaltsame Vertriebs-DNA.

Deep Dive nach Branchen

Wir zeigen dir mit knallharten Vorher-Nachher-Szenarien, wie du in
den Bereichen Immobilien, Tourismus und Industrie deine
Konkurrenz deklassierst.

Deine Roadmap zum 360°-Erfolg

Deine 9-Punkte-Checkliste fUr Macher, die nicht reden, sondern
umsetzen.

Die strategische Lage

Deine persénliche SWOT-Analyse, die dir die unanfechtbare
Grundlage fur deine Entscheidung liefert.
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Der Business Case

Mit unschlagbaren S&ulen beweisen wir dir den erdrickenden
wirtschaftlichen Vorteil des virtuellen Erfolgs.

Dein ROI-Turbo

Wir rechnen dir Cent fUr Cent vor, wie du mit einer 360°-Tour bares
Geld verdienst, statt es im Stau zu verbrennen.

Das 360°-Lexikon

Dein Glossar mit Begriffen, damit du in jeder Diskussion souverdn
die FUhrung Ubernimmest.

Dein ndchster Schritt

Wie du mit der MULTIMEDIAFABRIK vom Wissen direkt in die
Umsetzung kommst.



Die Revolutionist da:

Mehr als nur ein Gimmick

Das ist deine neue Vertriebs-DNA

Erinnerst du dich an die ersten Mobiltelefone? Klobige Knochen, die als Statussymbol galten, aber kaum mehr konnten als telefonieren. Man hat sie
beldchelt. Heute steuern wir unser gesamtes Leben Uber die Supercomputer in unseren Hosentaschen.

Genau an diesem Wendepunkt stehen wir jetzt mit 360°-Touren.

Vergiss die wackeligen, unscharfen Experimente von vor ein paar Jahren. Die Technologie ist erwachsen geworden. Sie ist kein Gimmick mehr. Sie ist eine
fundamentale Neudefinition dessen, was Vertrieb bedeutet.



"Man muss mit dem Kundenerlebnis anfangen und
sich zur Technologie zuriickarbeiten, nicht
umgekehrt.”

Steve Jobs, Mitbegrinder von APPLE



Vom Monolog zum Dialog:
Die psychologische Revolution

Traditioneller Vertrieb 360°-Tour Erlebnis

Aetheria

Der traditionelle Vertrieb ist ein Monolog. Du erzdhlst dem Kunden von Eine 360°-Tour ist das genaue Gegenteil. Sie ist ein Dialog. Sie ist ein
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Innovate

pO‘l‘r‘EHﬂg tomorow's success.

deinem Produkt. Du zeigst ihm Bilder in einer Hochglanzbroschure. Du Erlebnis. Sie ist ein ,Pull’-Modell.

prdsentierstinm Folien in einem sterilen Meetingraum.
Du druckst nichts mehr. Du ziehst den Kunden in deine Welt. Du gibst ihm

Es ist ein ,Push’-Modell: Du druckst Informationen in Richtung des Kunden die Kontrolle. Er kann sich frei bewegen, neugierig sein, entdecken.
und hoffst, dass etwas hdngen bleibt.

Er klickt auf eine Maschine, um ein Video ihrer Funktionsweise zu sehen. Er steht virtuell auf dem Balkon eines Hotelzimmers und geniel3t den
Sonnenuntergang. Er wandert durch die Gdnge deines Werks und versteht deine Prozesse, deine Qualitdt, deine DNA.



Der psychologische Wandel:
Vom Verkaufer zum Gastgeber

Dieser psychologische Wandel ist der Kern der Revolution. Du wechselst von der Rolle des Verkdufers zur Rolle des Gastgebers. Du schaffst keinen Pitch, du

schaffst Préisenz und Vertrauen.

89% der B2B-Kaufer

nutzen das Internet flr ihre Recherche, bevor sie Uberhaupt mit einem Vertriebler sprechen

Transparente Erkundung

ist die exakte Erfullung der Erwartungshaltung des modernen Kunden

Digitaler Zwilling

deiner wertvollsten Assets - 24/7/365 zugénglich fur deine besten Kunden weltweit

Was du anbietest, ist nicht mehr nur eine Tour. Du bietest einen digitalen Zwilling deiner wertvollsten Assets an — deines Hotels, deiner Immobilie, deiner
Produktionsanlage. Eine perfekte, interaktive und datenreiche Kopie, die 24 Stunden am Tag, 7 Tage die Woche, 365 Tage im Jahr fur deine besten Kunden

auf der ganzen Welt zugdanglich ist.

Das ist nicht nur eine neue Taktik. Das ist deine neue Vertriebs-DNA.



Die 3 gréRRten Vertriebs-Mythen, die dich
ausbremsen

Um die letzten Zweifel proaktiv zu zertrimmern, lass uns mit den typischen Einwénden aufréumen, die viele Unternehmen davon abhalten, den

entscheidenden Schritt zu wagen.

Mythos Deine neue Realitéit

,Unsere Produkte sind zu komplex fur eine Online-Tour." .Gerade weil sie komplex sind, schaffst du mit einer Tour endlich das Versténdnis, das
keine Broschure je erzeugen kann.’

,Das ist doch nur etwas fur groRe Konzerne.” .Das ist die gréRte Chance fur den Mittelstand, mit einem Bruchteil des Budgets eine
globale Reichweite zu erzielen, die friher nur Konzernen vorbehalten war.”

LUnsere Kunden wollen den persénlichen Kontakt." .Die Tour ersetzt nicht den Kontakt, sie qualifiziert ihn. Dein erstes Gesprdch ist kein
Kennenlernen mehr, sondern eine Abschlussverhandliung.”



Der Business Case:
Die unschlagbaren Sdaulen des virtuellen Erfolgs

Reden wir Klartext. Inspiration ist wichtig, aber am Ende des Tages zdhlen die Zahlen auf dem Papier. Der Business Case fur 360°-Touren ist so erdrickend,
dass jede weitere Sekunde des Zé6gerns bares Geld kostet.

Er ruht auf vier unerschutterlichen Séulen, die zusammen eine unaufhaltsame Kraft fir dein Wachstum entfesseln.

Saulel

Radikale Eliminierung von Reisekosten

Sdule 2

Explosion der Marktreichweite

3 Sdule 3
Dramatische Steigerung der Conversion Rate
Sdule 4

4

Beschleunigung des Verkaufszyklus



~Marketing geht nicht Idnger um die Dinge, die du
herstellst, sondern um die Geschichten, die du
erzahlst.”

Seth Godin, Marketing-Autor und Vordenker



Saulel:

Radikale Eliminierung von Reisekosten

Jede einzelne Vertriebsreise ist ein Bundel aus Kosten: FIlige, Hotels, Mietwagen, Spesen und vor allem die unproduktive Zeit deiner teuersten Mitarbeiter.

8% 1%

Weniger Reisen Hoéhere Kosten
Anzahl der Dienstreisen ist gesunken durchschnittliche Kosten pro Trip sind gestiegen

Die aktuelle Analyse des Verbands Deutsches Reisemanagement (VDR) zeigt einen alarmierenden Trend fur 2024/2025: Obwohl die Anzahl der
Dienstreisen um 8 Prozent gesunken ist, sind die durchschnittlichen Kosten pro Trip um 7 Prozent gestiegen.

Jede Reise wird strategischer, aber auch teurer. Eine 360°-Tour ist der strategische Befreiungsschlag. Sie ersetzt nicht nur eine Reise, sondern potenziell
Dutzende. Sie qualifiziert Interessenten vor, sodass nur noch fur die absolut finalen Verhandlungen gereist werden muss — wenn Uberhaupt.

Das ist keine Kostenoptimierung, das ist eine Kosteneliminierung.



Saule 2:
Explosion der Marktreichweite

Traditioneller AuRendienst 360°-Tour Power

Dein bester AuRendienstmitarbeiter kann an einem Tag an einem Ort sein. Deine 360°-Tour ist in derselben Zeit an tausenden Orten gleichzeitig.

Sie Uberwindet Zeitzonen, geografische Grenzen und Terminkalender. Ein potenzieller Kunde in Asien kann um 3 Uhr nachts deutscher Zeit deine
Produktionsanlage inspizieren, wahrend ein Interessent aus den USA sich zur gleichen Zeit in dein Ferienresort verliebt.

Du bist nicht mehr durch die physische Kapazitdt deines Teams limitiert. Deine Reichweite wird global, unendlich und skalierbar — und das sofort.



datarise

Unlock your potential

Saule 3:

Dramatische Steigerung der Conversion Rate

Das ist der Punkt, an dem aus Interesse Umsatz wird. Immersive Erlebnisse konvertieren besser. Punkt. Die Daten sind eindeutig und brutal:

87% 95% 67% 31%

Mehr Views Qualifizierte Anrufe Buchungssteigerung Umsatzsteigerung
Immobilien mit virtuellen Touren und generieren mehr qualifizierte Hotels verzeichnen durchschnittliche Umsatzsteigerung
erhalten mehr Views Anrufe Buchungssteigerungen bis zu durch digitale Vertriebskandle

Warum? Weil du Unsicherheit durch Vertrauen ersetzt. Der Kunde sieht, was er bekommt. Er fUhlt es. Diese emotionale Verbindung und die daraus
resultierende Kaufentscheidung sind mit statischen Bildern oder Texten unerreichbar.



Saule 4:
Beschleunigung des Verkaufszyklus

Der durchschnittliche B2B-Verkaufsprozess dauert heute 22 Prozent Iénger als noch vor fUnf Jahren. Das ist eine massive Vernichtung von Ressourcen.

4 )
Traditioneller Prozess 360°-Tour Prozess
Erstkontakt — Kennenlernen — Prdsentation — Verhandlung — Erstkontakt — Direkte Verhandlung — Abschluss
Abschluss
\\ J

360°-Touren sind das direkte Gegenmittel. Indem du Interessenten ermdglichst, sich selbst zu qualifizieren und erste Fragen im virtuellen Raum zu kléren,
verkUrzt du den Weg vom Erstkontakt bis zur Entscheidung dramatisch.

Der erste personliche Kontakt ist kein Kennenlernen mehr, sondern bereits eine tiefgehende, strategische Verhandlung. Du Gberspringst die ersten,
zeitaufwendigen Phasen des Funnels und katapultierst deine besten Leads direkt in die Abschlussphase.

Diese vier Sdulen sind keine isolierten Vorteile. Sie wirken zusammen und erzeugen einen exponentiellen Effekt auf deinen gesamten Vertriebserfolg.




PROFI-TIPP:
Die grof3te Chance deiner Unternehmensgeschichte

Die aktuellen Daten zeigen, dass 48 Prozent der Unternehmen Schwierigkeiten haben, digitale Produkte und Dienstleistungen zu entwickeln.

Was andere kampfen Was du gewinnst

¢ Digitale Produkte entwickeln ¢ Sofortiger Technologievorsprung
* Neue Technologien verstehen * Echtes digitales Produkt

¢ Digitale Transformation umsetzen ¢ MarktfUhrerposition

¢ Kundenerlebnis digitalisieren * Neuer Industriestandard

© Betrachte die Digitalisierung nicht als Bedrohung, sondern als die gréRte Chance deiner Unternehmensgeschichte.

Mit einer 360°-Tour schaffst du nicht nur ein Marketing-Tool, sondern ein echtes digitales Produkt, das dich sofort an die Spitze deiner Branche
katapultiert. Du bist nicht mehr derjenige, der reagiert — du bist derjenige, der den neuen Standard setzt.



Deep Dive:

So transformierst du deine
Branche mit 360°-Touren

Die Theorie ist Uberzeugend. Aber wie sieht die Revolution in der Praxis aus? Lass uns tief in
die drei Kernbranchen eintauchen, die durch den strategischen Einsatz von 360°-Touren
gerade komplett neu definiert werden.

Wir zeigen dir die brutale Realitét des ,Vorher" — die Welt der Ineffizienz, der hohen Kosten
und der verpassten Chancen. Und wir malen dir das glasklare Bild des ,Nachher” — eine
Zukunft, in der du schneller, weiter und profitabler agierst als je zuvor.

e— Immobilien

Verkaufszyklen halbieren und die besten Objekte digital inszenieren

e— Tourismus

Sehnsucht wecken und Buchungsraten um bis zu 67% steigern

Industrie & B2B

Komplexe Produkte und ganze Werke greifbar machen




Immobilien: Verkaufszyklen halbieren und die besten
Objekte digital inszenieren

Der traditionelle Immobilienvertrieb ist ein Meisterwerk der Ineffizienz. Er ist ein Relikt aus einer Zeit vor dem Internet, das sich verzweifelt an veraltete

Prozesse klammert.

Das Szenario ,,Vorher": Der Albtraum der analogen Vermarktung

Stell dir den Prozess vor: Ein Interessent meldet sich auf dein Exposé. Es folgen unzéhlige E-Mails und Telefonate, um einen Besichtigungstermin zu
koordinieren, der in die vollen Kalender von Verkdaufer, Kaufer und Makler passt.

Dein Makler oder du investieren Stunden in die Vorbereitung und Durchfihrung. Und dann die erntichternde Realitét: Nach funf Minuten stellt der
Interessent fest, dass der Schnitt der Wohnung doch nicht passt oder die Deckenhéhe nicht ausreicht.

Zeit, Geld und Nerven - fur alle Beteiligten verbrannt. Du bist gefangen in einem Hamsterrad aus ,Besichtigungstourismus®, erreichst nur einen Bruchteil
der potenziellen K&ufer im lokalen Umkreis und der gesamte Prozess zieht sich Uber Monate.



Das Szenario ,Nachher": Das 24/7-Open-House, das
far dich verkauft

Jetzt stell dir die neue Realitét vor: Auf deiner Website ist eine fotorealistische 360°-Tour des Objekts eingebettet.

7

Globale Erreichbarkeit Interaktive Erkundung

Ein PDF-Exposé ist eine Ansammlung von Fakten: Quadratmeter, Eine 360°-Tour ist eine Einladung. Sie spricht das Herz an. Sie

Zimmeranzahl, Baujahr. Es spricht den Verstand an. verwandelt eine rationale Prifung in eine emotionale Reise.
\.

Er qualifiziert sich selbst. Wenn dieser Interessent anruft, ist das kein erstes Kennenlernen mehr. Es ist eine hochqualifizierte Anfrage. Er hat die Immobilie
bereits emotional ,betreten”.

Die erste physische Besichtigung ist in Wahrheit die zweite — und dient oft nur noch der finalen Best&tigung.

95% 50%

Mehr qualifizierte Anrufe Verkaufszyklus

Immobilien mit virtuellen Touren generieren Du halbierst deinen Verkaufszyklus



Vom Exposé zum Erlebnis:
Wie du Emotionen digital transportierst

e

PDF-Exposé 360°-Tour

pream Homeé : S, -

o
Ein PDF-Exposé ist eine Ansammlung von Fakten: Quadratmeter, Eine 360°-Tour ist eine Einladung. Sie spricht das Herz an. Sie
Zimmeranzahl, Baujahr. Es spricht den Verstand an. verwandelt eine rationale Prifung in eine emotionale Reise.
\_

Du verkaufst keine vier Wénde, du verkaufst ein zukunftiges Zuhause. Du verkaufst das Gefuhl, am Sonntagmorgen mit einer Tasse Kaffee in der
sonnendurchfluteten Kiiche zu stehen. Du verkaufst die Vorstellung von Kinderlachen im Garten.

Genau diese Emotionen transportiert eine virtuelle Tour. Sie erlaubt es dem Interessenten, sich sein Leben in diesen R&umen vorzustellen. Diese
emotionale Verbindung ist der stdrkste Hebel, um eine Kaufentscheidung zu beschleunigen und den wahrgenommenen Wert der Immobilie zu steigern.




~Ich habe gelernt, dass die Leute vergessen werden,
was du gesagt hast, die Leute werden vergessen, was
du getan hast, aber die Leute werden niemals
vergessen, wie du sie fuhlen lasst.”

Maya Angelou, Dichterin und Burgerrechtlerin



Du lieferst nicht mehr nur
Daten, du inszenierst einen
Traum.




Tourismus:

Sehnsucht wecken und Buchungsraten um bis zu 67%
steigern

Im Tourismus verkaufst du das Immaterielle: eine Erfahrung, eine Erinnerung, eine Auszeit. Doch die meisten Marketing-Methoden sind erschreckend

materiell und eindimensional.

Das Szenario ,Vorher": Das Glucksspiel mit Hochglanzfotos

Die klassische Hotel- oder Resort-Website ist ein Katalog. Eine Galerie mit sorgfdltig ausgewdhlten, oft Gberbearbeiteten Fotos.
Der potenzielle Gast scrollt durch die Bilder und spielt ein Ratespiel:

¢ Sieht der Pool wirklich so grof3 aus?
e |st das Zimmer tatsdéchlich so hell?

¢ [st der Meerblick nicht doch eher ein ,seitlicher Meerblick” hinter einer Palme?

Diese Unsicherheit fuhrt zu Zégern, zu Preisvergleichen auf unzdhligen Portalen und letztendlich zu hohen Absprungraten. Du konkurrierst Gber den Preis,
weil du den wahren, emotionalen Wert deines Angebots nicht transportieren kannst.



Das Szenario ,Nachher”:
Du verkaufst die Buchung, bevor die Reise beginnt

Mit einer 360°-Tour beendest du das Ratespiel. Du schaffst absolute Transparenz und weckst unwiderstehliche Sehnsucht.

¢— Virtueller Check=-in

Der Gast kann virtuell an der Rezeption einchecken

¢— Erkundung der Bereiche

durch die Lobby zur Bar schlendern, den Wellnessbereich erkunden

®&— Zimmer-Erlebnis

die TUr zu seinem potenziellen Zimmer 6ffnen

®— Aussicht genieRen

auf den Balkon treten und die Aussicht geniefden, die du ihm versprichst

Dieses Erlebnis baut sofort Vertrauen auf und eliminiert die Kaufbarriere der Unsicherheit. Der Gast bucht nicht mehr nur ein Zimmer, er bucht das Gefuhl,
das er in diesem Moment in der Tour erlebt.

67% 75%

Buchungssteigerung Entscheidungsfaktor

Hotels verzeichnen Buchungssteigerungen bis zu der Reisenden sehen virtuelle Touren als entscheidend fur ihre Buchung



Die Reise beginnt im Kopf — und in deiner virtuellen
Tour

Du verkaufst nicht nur eine Ubernachtung, du verkaufst Vorfreude. Die Vorfreude ist einer der schénsten Teile des Urlaubs. Eine 360°-Tour ist das ultimative

Werkzeug, um diese Vorfreude zu maximieren.

Entdeckung —¢

Virtuelle Erkundung des Hotels

¢— Emotionale Bindung

Gefuhl fur den Ort entwickeln

Teilen —o

Tour mit Freunden und Familie teilen

¢— Planung

Bereits Urlaubsaktivitaten planen

Ankunft —o
Gefuhl der Vertrautheit bei Ankunft




~Der beste Weg, die Zukunft vorauszusagen, ist, sie zu
erschaffen.”

Peter Drucker, Management-Vordenker



Die virtuelle Erkundung deines Hotels, deines Resorts oder deiner Ferienwohnung ist der
erste Schritt der eigentlichen Reise. Sie transformiert den Buchungsprozess von einer
trockenen Transaktion in den Beginn des Urlaubserlebnisses.

Der Gast teilt die Tour mit Freunden und Familie, plant bereits, welche Liege am Pool er
belegen wird oder an welchem Tisch im Restaurant er sitzen méchte. Wenn er ankommt,
fuahlt er sich nicht wie ein Fremder, sondern als wirde er an einen vertrauten Ort

zuruckkehren.

Diese tiefe emotionale Bindung, die du schon lange vor der Anreise schaffst, ist die
Grundlage fur herausragende Bewertungen, Weiterempfehlungen und loyale

Stammkunden.
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Industrie & B2B: Komplexe Produkte und ganze Werke
greifbar machen

Im B2B-Vertrieb, besonders im Anlagen- und Maschinenbau, sind deine gré3ten Verkaufsargumente oft unsichtbar: die Prézision deiner Fertigung, die
Effizienz deiner Logistik, die Komplexitat deiner Maschinen.

Diese zu zeigen, ist traditionell eine logistische und finanzielle Herkulesaufgabe.

Das Szenario ,Vorher": Der Kampf mit Komplexitét und Entfernung

Wie verkaufst du eine 20 Tonnen schwere Fertigungsstrafde an einen Kunden am anderen Ende der Welt?

®&— Messeauftritte

Hunderttausende investiert, in der Hoffnung, die richtigen Entscheider an deinen Stand zu locken

Globale Reisen

Vertriebsteam um den Globus fliegen fur PowerPoint-Prédsentationen

e— Kundeneinladungen

Potenzielle Kunden einfliegen mit enormen Kosten und organisatorischem Aufwand



Das Szenario ,Nachher”: Dein Werk wird zum globalen
Showroom

Eine 360°-Tour verwandelt deine gesamte Produktionsstdtte in einen interaktiven, globalen Showroom, der niemals schliefdt. FUhrende
Industrieunternehmen wie ABB oder STAUFF machen es bereits vor.

&) virtuelle Navigation

Kunde navigiert von seinem Schreibtisch in den USA durch deine Fertigungshallen in Deutschland

2 Interaktive Hotspots

Klick auf Maschine 6ffnet Video des Produktionsprozesses in Aktion

0— Technische Details

Weiterer Klick ladt technisches Datenblatt als PDF herunter

af Sicherheitseinblicke

Details hineinzoomen, die bei physischer Besichtigung aus Sicherheitsgrinden nicht sichtbar wéren

Du machst das Unsichtbare sichtbar und das Komplexe verstdndlich. Du demonstrierst Transparenz, technologische Fuhrerschaft und absolute
Professionalitdt.

Du verkirzt nicht nur den Sales Cycle, du revolutionierst ihn. Statt Gber deine Qualitat zu reden, Iasst du deine Kunden sie live erleben - jederzeit und
von Uberall.



Reisekosten-Tsunami stoppen:
Effiziente virtuelle Werksabnahmen und Schulungen

Der vielleicht stdrkste und direkteste ROl im Industriebereich liegt in einem Prozess, der nach dem Verkauf stattfindet, aber die Kaufentscheidung massiv

beeinflusst: der Werksabnahme (Factory Acceptance Test, FAT).

Traditionell bedeutet ein FAT, dass ein ganzes Team von Ingenieuren und Managern des Kunden fur mehrere Tage anreisen muss. Das bedeutet:

¢ Flug- und Hotelkosten fur funf, zehn oder mehr Personen

e Produktionsausfdlle

¢ Wochenlange Terminplanung



