Das Buying-Center - Personen, die die Kaufentscheidung beeinflussen

B2B-Vertrieb mit System von Udo Zefferer

Der EINKAUFER

Ist fir den Kaufprozess
verantwortlich
verhandelt Preise und Konditionen

Sicherheit vermitteln - Vorteile bieten

Der BEEINFLUSSER

Beeinflussen den
Entscheidungsprozess, indem sie
ihre Meinung einbringen

Buying

Center

Wissensvorsprung liefern

Der FACHVERANTWORTLICHE

Sind fiir ein Projekt im Haus
verantwortlich. Sind die inhaltlichen
Treiber der Arbeit

Fachexpertise und Support bieten

Der USER

Personen, die mit dem Produkt arbeiten.

Koénnen ggf. im Nachgang
das Projekt kippen

Als Losungspartner positionieren

Der ENTSCHEIDER

Trifft aufgrund ihrer Machtposition,
letztendlich die Kaufentscheidung

Gesamtgeschaftlichen Mehrwert aufzeigen

Der GATEKEEPER

Steuern den Zugang zu Informationen
innerhalb des Unternehmens.
Kénnen den Infofluss im BC steuern

Ernst nehmen - eng'in Infos einbinden

Checkliste fiir:

Bewertung:

1. Ja, es besteht ein personlicher Kontakt
2. Ja, aber es besteht noch kein Kontakt
3. Nein

Der Entscheider:

Der Gatekeeper:

Der Fachverantw.:

Der Beeinflusser:

Der Einkdufer:

Der User:

MaBnahmen:

Mehrwert fiir Entscheider im B2B-Vertrieb von Udo Zefferer - Abonniere auch gerne mein Newsletter - Unternehmer-Impulse -

Folge mir auf Linkedin oder schreibe an - welcome@udozefferer.com




