
De vijf fasen van 
de B2B-koopcyclus
De B2B-koopcyclus bestaat uit vijf fasen 
en neemt vaak veel tijd in beslag. 
Je kunt je online communicatie verbeteren 
door in te spelen op de behoeften van 
de prospect in ieder stadium.

e info@looksee.nl
i  www.looksee.nl
t @looksee_oc

© augustus 2010

5.
 R

et
en

tie

Ve
rs

te
vi

g 
je

 k
lan

tre
lat

ie 
do

or 
onders

teu
ning, unieke

ge
pe

rs
on

al
ise

er
de

 co
nte

nt 
en rel

eva
nt nieuws.

Cr
eë

er
 e

en
 b

an
d 

met 
ee

n z
eke

re ‘
intimiteit’.

5.
 G

eb
ruiken

‘D
oe

t h
et 

wat 
ik w

il? W
aar

ka
n 

ik
 h

ee
n m

et v
ragen?’

4
. C

o
n
versie

en m
akkelijke contactm

ogelijkheden.

ander bew
ijsm

ateriaal. Zorg voor voldoende

W
ek vertrouw

en door case-studies en
4

. B
e
slissen

M
aak ik de goede keuze?’
‘Loop ik geen risico?

3. Engagement

relevante informatie en nodig uit tot interactie en contac
t.
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Laat zien dat je het probleem van de prospect

3. Vergelijken

en wat is het beste voor mij?’
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Weet wie je prospects zijn en waar hun
problemen en frustraties zitten. Weet ook hoe ze

kopen en hoe je met ze in contact kunt kom
en.

1. Pro-actie

1. Bewust w
orden

‘Ik ben ontevreden; 

er moet iets veranderen’
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