Investitionsgütermarketing

Auch in dieser Unterart des Marketing kommen einige Besonderheiten zum Tragen.

Investitionsgüter verbleiben langfristig beim Verbraucher, der diese Güter für eigene Produktionen einsetzt, in der Regel zur Produktion von Konsumgütern.

Im Gegensatz zur Kaufentscheidung bei Konsumgütern (impulsiv, beeinflusst durch Image, Design oder sonstige Anreize) läuft der Entscheidungsprozes hier anders:

Im Regelfall handelt es sich um kollektive Entscheidungsprozesse. Je nach Höhe der Investitionskosten werden verschiedene Entscheidungsträger in den Prozess eingebunden sein. Daher besteht auch ein hoher Formalisierungsgrad, der die Entscheidungsfindung und den Beschaffungsablauf beeinflusst. Man sieht sich auch direkt den Konkurrenzangeboten gegenüber, so dass man mit den Mitbewerbern in einem direkten Wettbewerb steht.

Das Investitionsgüter-Marketing wird bestimmt von dem Zusammenspiel der Vertragspartner, bei dem auch immer wieder die Langfristigkeit der Beziehungen charakteristisch ist. Hierbei geht es natürlich auch um Wartungsverträge, nachfolgende Aufträge für Verbrauchsmaterial und besonderer Konditionen bei Wiederholungskäufen.

In diesem Bereich bietet sich der Einsatz von Key-Account-Managern an, die dann über Ihre jeweiligen Kunden einen umfassenden Überblick über deren Bedürfnisse haben und rechtzeitig auf Kundenwünsche reagieren können.
Wichtige Punkte:

· Produktentwicklung vielfach in Zusammenarbeit mit dem Kunden
-> Individuallösungen
· Angebot von Systemlösungen

-> die angebotene Lösung besteht nicht nur in einem Produkt, sondern einer Palette von Leistungen.
· Einkaufsgremium, bestehend aus mehreren Personen

-> Bying Center trifft Kaufentscheidungen

· Direkter Vertrieb

-> individuelle und Persönliche Form der Kommunikation

