
Stratégies des décideurs IT : 
Mieux connaitre les décideurs IT pour
les fidéliser

Conso Média 2024

Le processus de décision des acheteurs IT les conduit
systématiquement à défier leurs fournisseurs habituels.
Qualité logicielle, évolutivité, facteur prix... chaque cas
nécessite une compréhension approfondie. Côté
fournisseurs, la différenciation devient cruciale. Comment
fidéliser les clients en répondant efficacement à leurs
attentes ? Cette infographie explore les points
d'attention dans un contexte fortement concurrentiel et
propose des pistes de fidélisation...

Les professionnels IT changent de fournisseur pour obtenir
un meilleur produit, un meilleur modèle de tarification ou une
meilleure solution
Quelles sont les principales raisons qui vous ont poussé à choisir le nouveau
fournisseur ou à changer de fournisseur ? 

Feuille de route pour se differencier :
Ce pour quoi les acheteurs changeraient de fournisseur

Meilleur modèle de tarification/licence 
( ex : tarification "as-a-service")
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Amélioration du produit, des caractéristiques et des
fonctionnalités

Meilleure adaptation de la solution à mon secteur d'activité

Meilleure expérience en matière d'assistance

Le nouveau fournisseur est plus disposé à innover et à mettre à
jour le produit et l'expérience de l'utilisateur

Défis en matière de conformité et de réglementation

Une sécurité renforcée

Besoin d'une plate-forme ou d'une solution intégrée

Modèle nouveau ou différent de déploiement (hors site/cloud/en
tant que service)

Quelqu'un de plus haut placé que moi a pris la décision à laquelle je
n'ai pas participé

Changement d'activité chez le fournisseur actuel (fusions et
acquisitions, instabilité financière)

Le vendeur est un partenaire de l'un de mes fournisseurs existants

À l'avenir, qu'est-ce qui inciterait votre organisation à évaluer ou à envisager
sérieusement de faire appel à des fournisseurs informatiques concurrents,
plutôt que de se contenter de rester avec son fournisseur actuel ? 
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Ne négligez pas vos clients : Les acheteurs veulent que
vous les connaissiez mieux

Quels sont les meilleurs moyens pour
votre fournisseur actuel de vous
fidéliser en tant que client ?
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76% - Mon fournisseur
continue à résoudre mes
problèmes et cherche à
comprendre mes besoins

62% - Mon fournisseur nous
demande notre avis sur la
façon dont il peut améliorer
ses produits/solutions

59% - Mon fournisseur est au
fait des défis actuels
dans mon secteur d'activité

56% - Mon fournisseur ajoute
de nouvelles fonctionnalités
et capacités à ma solution

50% - Mon fournisseur
établit des partenariats qui
étendent les fonctionnalités
de la solution.


