De Ionsamma ’pragmatiska
koparna’ — vilka verktyg
fungerar?
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VAD &r en pragmatisk kopare, VARFOR rikta sig till

“ pragmatiska kopare och HUR nar man dem?

| ndstan alla marknader kan man dela in kunder efter ett
S , antal kriterier sésom bransch, storlek och geografi. For att
kbper tidigt i utvecklingsfasen dela in kunder och potentiella kunder efter psykologiska
men ar fa till antalet med relativt kriterier finns det en vedertagen modell som heter "The
technology adoption life cycle”. Modellen grupperar képare
utifran hur de reagerar pa innovationer och ny teknik.

Innovatérer och "early adopters”

lag kopkratt.

Volym Marknad

o

Pragmatiker: Flockb
kollektivet vet bast! Konservativa:
Vanta!

Tidig Marknad

Visionarer:
Vinn forsteg!

Sen Marknad

" " Skeptiker:
Teknologi-entusiaster:

Aldrig i livet!
Prova! /
-4 Fritt efter Chasm Group©

Innovatdrer Early Adopters Sen Majoritet Efterslantrare
2,5% 13,5% 34% 34% 16%

Képare som snabbast ar villiga att prova nya produkter kallas for “early
adopters” Denna kategori av kopare kiannetecknas av att de 4r f3 till
antalet, stiller stora krav och har lg betalningsvilja.

Det ir nédvindige ate attrahera ett antal “early adopters” under fore-
tagets uppbyggnadsfas, men det gar inte att skapa langsiktig tillvixt med
enbart denna typ av kund.

De flesta kunder 4r pragmatiska kopare och det ir forst nir ett fretag

kan attrahera dessa kunder som det ir mojligt att verkligen expandera.
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Dagens pragmatiker &r tids-

fattiga och séker oftast sin
information via snabba kana-
ler, - de ringer en, tva kollegor
fragar efter bra leverantérer och
sa 'googlar’ de efter lésningar.

¢C

Ett branschspecifikt case visas
alltsa direkt nar besékaren kom-
mer in. Besbkaren ser omedel-
bart att du levererat till hans eller
hennes kollegor och kédnner den
trygghet som behdyvs.

o Anser att deras bransch ir helt annorlunda 4n alla andra
branscher och ligger stor vikt pa branschspecifika referenser

som 4r relevanta for just dem
. Vill ha information om foretagets 4gare, finansiella status etc.

o Efterfragar business-case som visar intjaningsformagan pa
din lésning

Stiller frigor om stédjande produkeer och partners

Vill veta att det finns firdiga grinssnitt mot andra system

. Frigar detaljerat om vilka resurser det krivs for att imple-

mentera din [6sning - bide vad giller teknik och personal

o Frigar om serviceavtal/uppgraderingar

En pragmatiker kdper inte av dig forrin ditt foretag anses vara en etablerad
aktor med en “hel produkt”, dvs. en helhetslésning for deras situation - inte
bara en teknologi med potential.

Den pragmatiska képaren soker en produkt som har provats av ett annat

foretag som helt eller nistan helt liknar dem (dvs. oftast branschkollegor).

Fordelen med pragmatiska kdpare ar att de betalar avsevirt mer dn visio-
nira “early adopters” och de skapar en dominoeflekt &t dig eftersom de ofta
talar med branschkollegor om vilka produkter som ér intressanta. Pragma-
tiska kunder ar dessutom vildigt lojala, generellt byter de inte leverantor
om inte konkurrenten visar upp signifikanta fordelar.

De pragmatiska koparna ér i en tillvixtfas klart dominerande bade vad
giller potentiellt antal affirer och betalningskapacitet. Innovatérer och
“early adopters” koper tidigt i utvecklingsfasen men ar f3 till antalet med
relativt lag kopkraft och de konservativa efterslintrarna koper vildigt sent

i en sen marknad.

- Visa att man har kunder i samma bransch (och dirigenom att

man 18st kundens specifika problem)

- Visa att man kan leverera en hel produke till kunden (sjilv eller

tillsammans med partners)

- Visa att man ér etablerad delvis genom existerande kunder i den
potentiella kundens bransch/kategori och delvis genom historik,

finansiell status och 6vrig kundbas.
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Den pragmatiska kdparen

s6ker en produkt som har pro-
vats av ett annat féretag som helt
eller néstan helt liknar dem (dvs.
oftast branschkollegor).

¢C

Sammantaget, sa visar vara erfa-
renheter att webb och DM/email
fungerar val mot pragmatikern.

Kundcase. Det ir centralt att ha referenscase som visar att branschkol-
legor — girna samma roll (VD, ckonomichef, I'T-chef, marknadschef
osv.) — har haft en utmaning som 16sts med dina produkter. Kundcase bor

innehilla bild med citat, utmaning, l6sning och resultat.

Faktabaserad tonalitet. Design av kommunikation, budskap och erbju-
dande bor vara relativt nedtonad. Sammantaget vill en pragmatiker ha

en kommunikation som andas etablerad produkt, trygghet och ordnade

forhallanden.

En genomtankt helhetsldsning. Kommunikationen bér ta sin utgangs-
punke utifrin kundens behov och beskriva losningen pa ett prakeiske

strukeurerat sitt, - hur kommer jag igng och vilka hansyn har de tagit till
alla beroenden i denna typ av situation? Detta visar att produkten 4r etable-
rad och avgrinsad. Det 4r tryggt att anvinda den och det blir inga obehagliga

overraskningar.

DM, email och website. Dagens pragmatiker ir tidsfattiga och soker
oftast sin information via snabba kanaler, - de ringer en, tva kollegor och
frigar efter bra leverantérer och s ‘googlar’ de efter losningar.

Det blir svarare och svirare for en fysisk siljare att fa in ett mote for att

triffa dem. Taktik som vi dock ser fungera i den hir situationen ir:

Kombinerad DM/email for att na igenom. Pa grund av tidsfattigheten
hos dessa individer ar det vikeigt att sticka ut. En av férdelarna med att
komplettera e-mail med print-DM ir att pragmatikern ser printutskick
som seridst (bara etablerade och seridsa bolag skickar fysiska brev).

En annan fordel 4r att kombinerade kampanjer generellt har storre
genomslag da det fortfarande ér relative ovanligt att skicka samma kam-
panj samtidigt i bide email och print-DM.

Det ir dock mycket viktigt att det ar...

...en speciell typ av innehall. Innehallet bor vara hoggradigt relevant
och faktabaserat: branschspecifika — girna rollspecifika — case, sk.
how-to’s, checklistor, white-papers, ROI-kalkyler.

Ett led i detta &r en hemsida som i realtid presenterar branschspecifika
case beroende pa vilken bransch besékaren kommer ifrén. Ect branschspe-
cifike case visas allts direke nir besdkaren kommer in.

Besokaren ser omedelbart att du levererat till hans eller hennes kollegor
och kinner den trygghet som behévs for att ligga till dig pa listan for

mojliga leverantérer.
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Det &r nodvéndigt att attrahera
ett antal "early adopters” under
féretagets uppbyggnadsfas, men
det gar inte att skapa langsiktig
tillvéxt med enbart denna typ av
kund.

...och websiten maste direkt - inte efter kanske 30 sekunders sékande -

tala om vad som skiljer dina 13sningar frin andras. Besokaren vill veta vad

som giller. Allt enligt den gamla devisen: “think straight, talk straight”
Kan du inte siga vad du gér med en mening — hur bra 4r du pa vad

du gor egentligen? Pragmatikern ir mindre forlatande 4n visiondren och

teknologi-entusiasten som letar efter potential i framkanten av utveck-

lingen. Pragmatikern vill ha svaret serverat direke.

Sammantaget, sa visar vara erfarenheter att print-DM/email och
branschanpassad webb fungerar vil mot pragmatikern. Overdriven
designfaktor bidrar inte till konvertering, snarare tvirtom. Kundcase kan
hallas korta och kirnfulla. Checklistor och ROI kalkyler kan ligga som
pdf:er och excel-dokument. Sjilva reklamkostnaden och kanalkostanden
(DM/email/web) blir féljaktligen lag, men alla aktiviteter miste foregs

av en genomging av vad pragmatikern behéver veta for att kopa.
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