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Der B.2B-Markt hat sich verandert.
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Die Buyers Journey starten

Marketing soll Probleme triggern und ein klares Bewusstsein fiir Probleme schaffen.

Kauf

eines Anbieters.

Trigger
|6sen die Customer
Journey aus.

Anfang Buyers-Journey Ende



Trigger
|6sen die Customer
Journey aus.

Wo befinden sich “In Market”-Unternehmen?

Marketing soll Probleme triggern und ein klares Bewusstsein fiir Probleme schaffen.

Problembewusstsein
wird aufgebaut.

Uberlegung,
wie das Problem
gelost werden kann.

Auswahl
des Anbieters

zur Problemlosung.

Kauf

eines Anbieters.

Anfang

Buyers-Journey

Ende



Consideration Set

Marketing soll Probleme triggern und ein klares Bewusstsein fiir Probleme schaffen.

Kauf

eines Anbieters.

Problembewu
wird aufgebg

Aufbau des
Consideration-Sets

Nutzung des
Consideration-Sets

Anfang Buyers-Journey Ende



Mentale Verfiigbarkeit
ist die neue Superkraft
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3-5 Anbieter

Kauf

WV

Consideration Set

SN



Verkaufschancen innerhalb des
Consideration Sets

60%

—> 79%

Unternehmen
die kaufen

40,7% aller Deals



Verkaufschancen auBerhalb des
Consideration Sets

60%

Unternehmen > 21%

10,8% aller Deals

Sy



Marktpotential bei 1.000€ Auftrag

2.580

Unternehmen
die kaufen




. Trigger-Momente
schaffen neue Umsatzchancen
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Ein Trigger kommt immer von auflen.

Im digitalen Marketing triggert nichts mehr als Social Media oder Informationsaustausch innerhalb des Unternehmens

Anfang Buyers-Journey Ende



Content Bediirfnisse

Die Kraft fiir Inspiration und relevanten Informationen war nie groRer.

Kauf

eines Anbieters.

—

Anfang Buyers-Journey Ende




Anzahl der Marketing Content Stiicke

Die Content-Falle

Die aktuelle Content-Budgetierung passt nicht mehr zur aktuellen Marktlage, um nachhaltig zu wachsen.

% der Kaufer ohne Consideration-Set

% der abgeschlossenen Buyers-Journey bei Kunden



Marketing Budgetverteilung

Nachfrage erzeugen.

Die Schaffung von Problembewusstsein beim Kunden ermaglicht nachhaltiges Wachstum.

% der Kaufer ohne Consideration-Set

% der Kaufer mit dir im Consideration-Set

% der abgeschlossenen Buyers-Journey bei Kunden



\;erkaufe nicht, gewinne!
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Consens by Default

Entscheidungen in Personalunion, gibt es bei den wenigsten Kaufen.

10%

7-9 Personen

36%

4-6 Personen

13%
@@®@+

10+ Personen

41%

1-3 Personen

r29.cf1.rackcdn.com/DGR_DG201_SURV_B2BBuyers_June_2022_Final.pdf




Der Einfluss hinter der Unterschrift.

Entscheidungen werden von unterschiedlichen Personen beeinflusst.

Einfluss auf die jeweilige Kaufphase

Endiiltiger Entscheider

Haupt-Mitglied

Alle anderen

% der abgeschlossenen Buyers-Journey bei Kunden




Die Entscheider-Falle

Teures Targeting und schlechte Erreichbarkeit.

Targeting

V

Marketing Informationen
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Prospecting
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Sales

Entscheider Buying Center



Smartes Targeting

Viel mehr Optionen, Daten und Insights im Marketing fiir Kaufer mit hohem Einfluss.

Targeting
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Marketing

Prospecting
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Buying Center Entscheider
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Vertrauen verkauft besser denn je!
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Content schafft Umsatz.

Unternehmen kaufen bevorzugt bei Unternehmen deren Content iiberzeugt.

9.cf1.rackcdn.com/DGR_DG201_SURV_B2BBuyers_June_2022_Final.pdf



The Big 5

Die Griinde warum sich Kaufer fiir den Gewinner entschieden haben.

68%

62%

99%

99%

93%




Die Silo-Falle

Die Kernbotschaften und Versprechen zum Produkt sind asynchron.

Sales
Versprechen

Marketing
Versprechen

A\ 4

N

Marketing

Kunde

Sales



Durchgangige Botschaften schaffen Vertrauen.

Kunden gewinnen, die sich verstanden und abgeholt fiihlen.

Marketing

Versprechen

Marketing >
Das Versprechen
>
Sales

Versprechen

Sales >

Kunde



éeduld ist eine Tugend.
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Marketing liefert kaufbereite Kunden.

Kunden wollen von Sales kontaktiert werden, wenn Sie soweit sind.

Kauf

eines Anbieters.

Trigger Problembewusstsein
|6sen die Customer wird aufgebaut.
Journey aus.

Bereitschaft
mit Sales zu sprechen

Anfang Buyers-Journey Ende



Marketing liefert kaufbereite Kunden.

Kunden kommen von allein, wenn Marketing den Auswahlprozess begleitet.

Problembewusstsein Uberlegung,
wird aufgebaut. wie das Proble
gelost werdeg

Eigeninitiative

zur Kontaktaufnahme

Anfang Buyers-Journey



Die Lead-Gen-Falle

Chancen nutzen, um maximalen Umsatz zu generieren.

Erstkontakt durch Sales }

Kauf

eines Anbieters.

Trigger
|6sen die Customer
Journey aus.

Bereitschaft
mit Sales zu sprechen

Anfang Buyers-Journey Ende



Verkaufer fokussieren Wachstum.

Die Qualifizierung von Kontakten findet gemeinsam mit Sales Statt.

Erstkontakt durch Sales

Trigger

losen die Customer

Journey aus.

Problembewusstsein
wird aufgebaut.

Bereitschaft
mit Sales zu sprechen

Kauf

eines Anbieters.

Anfang Buyers-Journey



Eine neue Ara des Marketings

Marketing fiir Verkaufer Marketing fiir Kaufer
Zielgruppe 5% des Markts. - 100% des Markts.
Wachstum Wachstum durch Leads. - Wachstum durch Consideration-Sets. °
Lenkung Sales lenkt Wachstum. - Kaufer lenkt Umsatz.

Denkweise Produkte verkaufen. > * Kaufer das Kaufen vereinfachen.
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. The End
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