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2010
Käufer kaum miteinander vernetzt

Informationen über Analysten, Konferenzen und Google 

“Einfacher” Einkaufsprozess
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2022
Käufer sind stark vernetzt

Es gibt viele Optionen bei hoher Markttransparenz

Komplexer virtueller Einkaufsprozess
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Buyer Engagement hängt in 2010 fest

E-Mail 
Ping-Pong

Kanäle nicht 
verbunden

Holprige 
Übergaben
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Käufer erwarten in 2022 eine andere 
Kauferfahrung

Self-Service 
Prozess

Vollständig
virtuell

End-to-End 
strukturiert
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Automatisierung redundanter Aufgaben 

Steigerung der Conversion Rate

Tiefe Einblicke in die Käuferreise
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MEET US @

STARTUP ARENA

valuecase.de
lennart@valuecase.de
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