WAMATI

Marketing fur Unternehmenskunden (B2B)

Fachmessen, Kongresse und Symposien besuchen

Recherchieren, wo Zielgruppe konkret verkehrt -
Auf Direktvertrieb setzen 0
Sales-Team statt Auslage von Materialien

Hervorragende Serviceleistungen (auch After-Sales) ]
sicherstellen

Produktindividualisierung erméglichen und auch ]

kommunizieren

Alle Personen ansprechen, die am Kaufprozess beteiligt sind
Sekretariat, Einkauf, Fachabteilung, Geschaftsfiihrung etc.

Fir wichtige Kunden eigene Ansprechpartner bereitstellen ]
Key-Accout-Manager

Individuelle Zahlungsbedingungen erméglichen

Kredit, Kompensationsgeschaft, Zeitpunkt der Zahlung etc. -
Referenzkunden kommunizieren

Beispielprojekte, Statements, Ergebnisse etc.

Produkt ausfuhrlich erklaren und dem Kaufer Zeit geben ]

Diese Checkliste kommt von www.wamati.de
Hier finden Sie noch mehr Checklisten, Tipps und Tricks fur Marketing und PR.
Gerne weiterempfehlen!




