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Stratégies des décideurs IT:
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Le processus de décision des acheteurs IT les conduit
systématiquement a défier leurs fournisseurs habituels.
Qualité logicielle, évolutivité, facteur prix... chaque cas
nécessite une compréhension approfondie. Cté
fournisseurs, la différenciation devient cruciale. Comment
fidéliser les clients en répondant efficacement a leurs
| attentes ? Cette infographie explore les points

| d'attention dans un contexte fortement concurrentiel et
propose des pistes de fidelisation...

—

Les professionnels IT changent de fournisseur pour obtenir
un meilleur produit, un meilleur modéle de tarification ou une
meilleure solution

Quelles sont les principales raisons qui vous ont poussé a choisir le nouveau
fournisseur ou a changer de fournisseur ?

Meilleur modéle de tarification/licence
(ex: tarification "as-a-service")

Amélioration du produit, des caractéristiques et des
fonctionnalités or more buyers

Meilleure adaptation de la solution a mon secteur d'activité

Meilleure expérience en matiere d'assistance

Le nouveau fournisseur est plus disposé a innover et a mettre a 1 . 3
jour le produit et I'expérience de l'utilisateur or more buyers

Défis en matiere de conformité et de réglementation

Une sécurité renforcée ||

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

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

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

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

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

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

A I'avenir, qu'est-ce qui inciterait votre organisation a évaluer ou a envisager
sérieusement de faire appel a des fournisseurs informatiques concurrents,
plutot que de se contenter de rester avec son fournisseur actuel ?

Solution Préoccupations Modification Des services Nous
technologique /"50![‘95 en de la structure similaires sont examinons
nouvelle et matiére de des coits disponibles toujours les
innovante aun securite parle auprés d'un technologie

probléme avec mon vendeur autre concurentes
ancien fournisseur fournisseur aun

actuel prix compétitif

Ne négligez pas vos clients : Les acheteurs veulent que
vous les connaissiez mieux
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