® KAUFER-JOURNEY

VIRTUAL B2B SALES WHEEL
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B2B KAUFER AGIEREN GERNE UNABHANGIG UND WENDEN VIEL ZEIT AUF
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@]lz) Online Suchen, bevor mégliche Anbieter

kontaktiert werden
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27% Zeit fur Online Recherche <2@% Zeit wird mit Anbietern verbracht

18% Zeit fur personl. Offline Recherche 596% Zeit pro Anbieter (da mehrere evaluiert werden)
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Quellen: Roland Berger, The digital future of B2B sales; Gartner (The new B2B Journey); Blue Corona (2019)

WAS B2B KAUFER AUSMACHT

.
AAS
AL

@]l@ Involvierte Personen. Entscheide werden in
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! ' 78%) \/\/unfchen sich, dass die Sales -'CI'"J‘)‘
der Gruppe (im Buying Center) getroffen. Reprdsentanten/ Account Manager als F,

Trusted Advisor agieren. ’1? er‘
4]35' Informationsteile bringt jeder (Mit-)Entscheider
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e o 0 o in die Entscheidungsfindung ein. Ein Grossteil B2B Kiufer wiinschen sich
' ' ' ' der Involvierten macht selber auch Recherche.
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Auch B2B Kdufe werden nicht nur rational geféllt. Emotionen spielen bei Expertise
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allen involvierten bis hin zum Hauptentscheider eine wesentliche Rolle.
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Quellen: McKinsey, The B2B digital inflection point: How sales have changed during COVID-19; Sales Force, State of the connected customer;

Umfragen von Inspiration4Business & Scalerise

EINE REIBUNGSLOSE KAUFER-JOURNEY ENTLANG VERSCHIEDENER CHANNELS UND
FLUIDE ZWISCHEN MENSCH UND DIGITALER WELT  beispielhaft, vereinfacht dargestellt

Bekannte um Einschatzung/

Empfehlung fragen

On Site Event

Begriindung der
Sales Reprdsentant/ Account Entscheids-Empfehlung
Manager kontaktieren

Offerten
bewerte

Menschlich

Live Chat

Entscheid

Webinar

Digital

Offert-

Besprechung
Internet Offering Paket au Offerte E-shop
Recherche der Website
Entdecken "? S Entscheiden
ziehen

Traditionelle Kdufer-Journey (vor 2020)

. Direkte Einflussnahme durch Anbieter méglich
Verdanderung Kaufer-Journey 2020 und langfristig

Losgeldst vom
Indirekte Einflussnahme durch Anbieter moglich Anbieter
durch Bereitstellung Uberzeugenden Inhalts
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