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«Customer Decision Journey»

Die Kaufentscheidung begleiten

2. Community & Conversations

4. Mein Ende - Ihre Hausaufgaben

1. Content

3. Conversion

Thomas Mauch 19. Januar 2015@thomasmauch

Customer Decision Journey

Wie verlaufen heute Kaufentscheidungen?
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Customer Decision Journey

Wo steht mein Kunde?

Awareness Consideration Purchase Service Loyalty

In der Consideration-Phase erhöht sich die Anzahl der Brands.2

Kaufentscheidungen werden online vorbereitet; Empfehlungen sind 

entscheidend.1

Die Customer Decision Journey ist zirkulär.3

Verlauf von Kaufentscheidungen im B2B-Marketing

Informationen, nicht Sales Pitches

Awareness Consideration Purchase Service Loyalty

Customer‘s first

serious

engagement with sales

Customer Decision: 57% complete

Quelle: «The digital evolution in B2B Marketing», 2013, CEB in partnership with Google
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Content

Wie beeinflusse ich die Kaufentscheidung durch 

Kommunikation?
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Online-Kommunikation

Funktionsweise und Anforderungen
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Community & Conversations

Netzwerk-Kommunikation vs. bezahlte Kommunikation

Eat. 

your. 

own. 

dogfood.
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Conversion

Leads generieren und pflegen

Quelle: http://www.apgsga.ch/
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Conversion

Neue Kontakte aufbauen, festigen und pflegen
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Fazit

Kanäle, Tools und Aufgaben
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Awareness Consideration Purchase Service Loyalty

Online Shop

E-Mail

Search

NewsletterWebsite

Blog

Sales RepWord of mouth

Blog

Print

Events
Call Center

Newsletter

Sales Rep

Trade Fairs Shop

Social Media Social Media

Online Ads 3rd party sites

Digital Touchpoints

Physical Touchpoints

Kanäle und Touchpoints

Touchpoints entlang der Kaufentscheidung schaffen

Fazit

Welche Aufgaben bringt das mit sich?

Media Company

Network Amplifier

Topic & Trend Scouts

(Online) Network Wizard

Lead Nurturing Ninja

Unternehmen Verkauf
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Fazit

Welche Tools braucht das?

Media-Plattform (Blog, 
Newsletter, SoMe)

CRM

SoMe-Plattformen

Unternehmen Verkauf

Konsumenten und Einkäufer nutzen die Möglichkeiten des Internets, um 

sich besser zu informieren. 

Das verschafft Ihnen die Gelegenheit, sich als Lieferant wertvoller 

Informationen früh in Kaufentscheidungen einzuklinken.

Das Internet bietet mehr und vielfältigere Möglichkeiten – nutzen Sie sie.

War es früher nicht besser?

Grossartige Möglichkeiten!

Thomas Mauch 19. Januar 2015@thomasmauch


