Der Kaufzyklus fiir technologiebasierte Produkte

Interessierte Kaufer setzen sich im Lauf ihrer Entscheidungsfindung zu einem Kauf immer starker mit uns auseinander - zu Beginn noch nicht wissend, was wir anbieten
bis zum Kauf und zur Nutzung der Produkte. Dieser Prozess wird "Kaufzyklus" genannt . Unsere Grafik veranschaulicht die verschiedenen Stufen und die Methoden des
Marketings, derer man sich bedienen kann [...] zu bewegen und zu Kgufern und Fiirsprechern unseres Produktes zu machen.

/Wie man den Kaufzyklus \ Wenn Ihre Kunden zu einem neuen Produkt oder einer neuen Produktversion umsteigen (migrieren) sollen,

. helfen Sie ihnen durch Unterstiitzung und Ermutigung:
bESChleunlgt und * Kunden in die Planung zukiinftiger Produkte involvieren (z.B. Kundengremien/User Groups)
optimiert: * Kommerzielle Anreize um die Kunden zu halten (spezielle Upgrade-Preise) und zukiinftige Einnahmen zu erméglichen

* Prozesse, Tools und Dienstleistungen um den Umstieg zu erleichtern

1. Verbesserungspotentiale

finden, z.B. wieviel Zeit die “’\g‘ationlupgra
d@s

Kaufinteressenten auf jeder
Stufe verbringen, oder Empfehl'ung '

Steigerung der Quote Bleiben Sie mit Kunden nach dem Kauf in Kontakt, so kénnen ’
derjenigen die zur nachsten sie zu Unterstiitzern werden, z.B. durch: Attraktive Kundensegmente und Kéufertypen addressieren:
Stufe wechseln. Analysieren * Post-Sales Unterstiitzung, schauen ob alles OK ist * Suchmaschinenoptimierung (SEO)

L. . * Online Unterstiitzung, wie Chat,Schulungsvideos & FAQs & * Digitale Werbemalknahmen, z.B. Pay Per Click (PPC) Werbung
Sie die Kennzahlen, testen Sie * Befragungen zur Kundenzufriedenheit und der schnellen Qé * Etablieren einer Reputation als Vordenker durch Aktivitaten wie
unterschiedliche MaRnahmen Klérung von Anfragen und Problemen S. * Influencer-Marketing oder Endorsements
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P * Anreize, wie Gutscheine bei Vermittlung von %S * Werbekampagnen in sozialen Medien mit Inhalten auf
und denken Sie tiber neue : g °3 pag

Freunden oder Schreiben eines Testimonials
Inhalte und « Kundenbetreuer, die wechselwillige Kunden
Herangehensweisen nach. identifizieren und Bleibeangebote machen

2. Legen Sie fest, wie Sie neue m
|deen so schnell und glinstig

testen, und legen Sie ihre

wo

* Fachmessen, Konferenzen, Gesprédche mit Analysten

1)
% Xing, Facebook, Twitter and LinkedIn, etc.
)

Prioritaten basierend auf dem Interessenten bei der Kaufentscheidung helfen: 5 lﬁﬁ;{?:ﬁenerieren mit wertvollen und glaubwrdigen
Nutzen den Verbesserungen * Test-Paketen mit Online/Offline Support und S Rk : .
g persénlicher Abfolge fiir eine gute Kundenerfahrung g I:Q'J E-Books, Fachartikel, Blogs, Infografiken, Produktvideos

*Datenblatter und Broschiiren
e Weiterfiihrende Informationen an Interessenten senden,
z.B. per E-Mail-Kampagnen, Re-Targeting, Referenzkunden
e Webinare, Whitepaper, Foliendecks mit
Brancheneinblicken und Einladungen zu Roadshows
vornehmen oder zum Zustand

Geschaft
enthcke\\‘\
vor der Anderung zuriickkehren .

\ / Vertrauensbildende Malknahmen fiir Ihr Angebot, zum Beispiel:
* Informationsanfragen (RFI) rasch und aussagekréftig beantworten

versprechen fest. * Auf Angebotsanfragen (RFQs) antworten und den N

. . Vertrieb mit Bausteinen unterstiitzen
3. Anpassungenimplementieren. * Referenzkunden die bereit sind mit Interessenten
Nachdem Sie die Auswirkung zu sprechen und bei der Entscheidung zu helfen
der Anderungen gemessen * Ein Renditemodell (ROI) fiir Geschéftskunden
erstellen, das finanzielle Argumente liefert
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haben, entscheiden Sie, ob Sie
weitere Anpassungen

4 v eer te .. I * Einen gut definierten Prozess fiir mégliche Testkunden
Kennzahlen, die tiblicherweise in den Stufen ¢ Video-Referenzen von Kunden auf Ihrer Webseite
* Produktdemonstrationen, online und offline
des Kaufzyklus verwendet werden pI’Od uct
(]
« Anzahlder Interessenten . Verlorene Interessenten Produktmanagement im Fokus
o WertderInteressenten . Durchschnittliche Dauer focus
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