Vendita B2B

come comprano le aziende e come farsi scegliere

Chi decide, quale modello di vendita, che cosa misurare

) Pil persone partecipano alla scelta del fornitore

Accordo

dopo l'offerta
del fornitore

Bisogno Confronto Verifiche

I'azienda K] requisiti,
parte da confronto le costi e
un’esigenza alternative condizioni

Esempio: I'acquisto di un servizio di formazione

Personale Reparti

il responsabile | responsabili
verifica contenuti e valutano ['utilita
calendario pratica

Prepara risposte per ogni ruolo
scheda tecnica per chi verifica, proposta chiara per chi approva

{2 Il modello segue I'aiuto che serve al cliente

Che cosa deve acquistare?

Riordino gia approvato Caratteristiche nuove

materiale d’'imballaggio con il cliente puo aver bisogno di
codice, quantita e condizioni un confronto prima del
concordate preventivo
riordino dal portale confronto, poi preventivo
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Cinque modelli che possono convivere
Vendita diretta il fornitore segue e vende al cliente
Rete di agenti I'agente promuove le vendite per il fornitore
Distributori acquistano e rivendono ai loro clienti
Portale riservato il cliente consulta, ordina o riordina
Marketplace B2B una piattaforma con piu fornitori
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Se convivono, decidi i compiti
chi riceve la richiesta, chi prepara I'offerta, chi segue la fornitura

Segui le richieste fino agli ordini

Numeri d’esempio, non valori di riferimento

100 richieste ricevute

- 20 diventano opportunita
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2 vinte < le 20 opportunita alla data dell’analisi
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Da richiesta a opportunita Successo sulle trattative concluse

20 + 100 x 100 = 20% 2 + (2 + 8) x 100 = 20%

Stesso 20%, passaggi diversi
le opportunita aperte non si contano tra le perse

Fonte: esempi dell'articolo; i numeri del calcolo sono d’esempio
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Fonte: KLC - Vendita B2B: che cos'é, come comprano le aziende e come farsi scegliere
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