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In diesem Buch finden Sie die besten Tipps, wie Sie Ihre Probleme möglichst unmittelbar und einfach lösen können.

	So erreichen Sie hohen Wohlstand in Ihrem Berufs-, Privat- und Familienleben !!!

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Einführung

	Der B2B-Markt verändert sich ständig. Die Erwartungen der Kunden steigen, der Wettbewerb verschärft sich und Technologien entwickeln sich rasant weiter. In diesem Zusammenhang müssen sich Unternehmen, die erfolgreich sein wollen, auf die Bereitstellung eines außergewöhnlichen Kundenerlebnisses (CX) konzentrieren.

	Was ist B2B CX?

	B2B CX ist die Summe aller Erfahrungen, die ein B2B-Kunde mit einem Unternehmen macht, vom ersten Kontakt bis zum Post-Sales . Es deckt alle Touchpoints ab, von der Unternehmenswebsite bis zum Kundenservice.

	Warum ist B2B CX wichtig?

	Eine außergewöhnliche B2B-CX kann Unternehmen mehrere Vorteile bringen, wie zum Beispiel:

	
		Erhöhte Kundenbindung: Zufriedene Kunden bleiben dem Unternehmen eher treu.

		Erhöhter Umsatz: Kunden, die gute Erfahrungen mit dem Unternehmen gemacht haben, neigen dazu, mehr auszugeben.

		Verbesserter Ruf des Unternehmens: Ein guter Ruf kann neue Kunden gewinnen und die Loyalität bestehender Kunden erhöhen.

		Erhöhte Mitarbeiterproduktivität: Mitarbeiter, die sich für ein gutes Kundenerlebnis einsetzen, sind produktiver.



	So erstellen Sie eine außergewöhnliche B2B-CX

	Es gibt mehrere Möglichkeiten, eine außergewöhnliche B2B-CX zu erstellen. Einige wichtige Tipps sind:

	
		Kennen Sie Ihre Kunden: Es ist wichtig, die Bedürfnisse und Erwartungen Ihrer Kunden zu verstehen, um ein personalisiertes Erlebnis zu bieten.

		Bieten Sie außergewöhnlichen Kundenservice: Der Kundenservice ist einer der wichtigsten Berührungspunkte in der Customer Journey. Es ist wichtig, einen schnellen, effizienten und freundlichen Service zu bieten.

		Schaffen Sie einen einfachen und effizienten Einkaufsprozess: Der Kaufprozess sollte für den Kunden so einfach und effizient wie möglich sein.

		Bieten Sie relevante und nützliche Inhalte: Die Inhalte, die Sie Ihren Kunden anbieten, müssen für deren Bedürfnisse relevant und für Ihr Unternehmen nützlich sein.

		Personalisieren Sie das Kundenerlebnis: Kunden erwarten von Unternehmen, dass sie ein personalisiertes Erlebnis bieten. Sie können das Kundenerlebnis mithilfe von Daten und Erkenntnissen über Ihre Kunden personalisieren.



	Abschluss

	B2B CX ist für den Erfolg von Unternehmen im B2B-Markt von entscheidender Bedeutung. Durch die Bereitstellung außergewöhnlicher B2B-CX können Unternehmen die Kundenbindung steigern, den Umsatz steigern , den Ruf des Unternehmens verbessern und die Produktivität der Mitarbeiter steigern.

	 

	 

	 


Kapitel 2: Abbildung der B2B-Kundenreise

	Einführung

	Die B2B-Customer-Journey ist der Weg, den ein Kunde vom ersten Kontakt mit einem Unternehmen bis zum Post-Sales nimmt . Es ist wichtig, die Customer Journey abzubilden, um Touchpoints und Möglichkeiten zur Verbesserung des Kundenerlebnisses zu identifizieren.

	Phasen der B2B-Kundenreise

	Die B2B-Customer-Journey lässt sich in fünf Phasen unterteilen:

	
		Bekanntheit: In dieser Phase wird der Kunde auf das Unternehmen und seine Produkte oder Dienstleistungen aufmerksam.

		Überlegung: In diesem Schritt bewertet der Kunde das Unternehmen und seine Produkte oder Dienstleistungen im Vergleich zu denen seiner Wettbewerber.

		Kauf: In dieser Phase trifft der Kunde die Entscheidung, beim Unternehmen zu kaufen.

		Bindung: In dieser Phase versucht das Unternehmen, den Kunden zu binden und seine Loyalität zu erhöhen.

		Interessenvertretung: In dieser Phase wird der Kunde zum Fürsprecher des Unternehmens und empfiehlt es anderen Menschen weiter.



	So kartieren Sie die B2B-Kundenreise

	Es gibt mehrere Möglichkeiten, die B2B-Customer-Journey abzubilden. Einige wichtige Tipps sind:

	
		Sammeln Sie Daten über Ihre Kunden: Sie können Daten über Ihre Kunden durch Umfragen, Interviews, Website- Analysen und andere Tools sammeln.

		Erstellen Sie Kunden- Personas : Kundenpersönlichkeiten sind semi-fiktionale Darstellungen Ihrer idealen Kunden. Sie können Ihnen helfen, die Bedürfnisse und Erwartungen Ihrer Kunden besser zu verstehen.

		Touchpoints analysieren: Analysieren Sie alle Touchpoints, die der Kunde mit dem Unternehmen hat, von der Unternehmenswebsite bis zum Kundenservice.

		Identifizieren Sie Verbesserungsmöglichkeiten: Identifizieren Sie Möglichkeiten zur Verbesserung des Kundenerlebnisses in jeder Phase der Customer Journey.



	Vorteile der Abbildung der B2B-Kundenreise

	Die Abbildung der B2B-Customer-Journey kann Unternehmen mehrere Vorteile bringen, wie zum Beispiel:

	
		Besseres Verständnis der Kunden: Durch die Abbildung der Customer Journey können Sie die Bedürfnisse und Erwartungen Ihrer Kunden besser verstehen.

		Verbessertes Kundenerlebnis: Durch die Identifizierung von Verbesserungsmöglichkeiten können Sie das Kundenerlebnis in jedem Schritt der Customer Journey verbessern.

		Erhöhte Kundenbindung: Ein besseres Kundenerlebnis kann zu einer erhöhten Kundenbindung führen.

		Erhöhter Umsatz: Zufriedene Kunden geben eher mehr für das Unternehmen aus.



	Abschluss
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