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“Not considered” “Surviving the “Making it “Being picked”  “Surviving the “Securing
to “Considered” initial research to tender / first year” repurchase /
stage” pricing” upsell”

Stages on the decision-making journey
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Google

Know / Informati

Die Intention des Jet zwischen ,,Know* und ,, w Simple* Suchanfragen. Der Unterschied ist,

Bei ,,Do* Intentionen is eine Aktion ausflihren. Dies geht demnach ube
charakterisiert diese Suchlntentlon mit dem Wunsch h einem Do d, Kauf, Unterhaltung oder Interaktion mi
iden Fallen hat der User die Absicht etwas

,Iransactional Queries* und ,,Commercial Queries* unterschieden.
Suchanfrage keine direkte Kaufabsicht.

Website / Navigational / Brand _ _
Diese Suchanfragen haben eine konkrete Website zum Ziel. Die Use : , er zumindest
den Markennamen des Unternehmens kennt. Es wird in ,,Navigatio i »Branc ter [ i alle S Unternehmen
oder die Marke bekannt. Im Fall von ,,Navigational* kann aber eine '

Visit-in-Person
Die Visit-in-Person Intentionen sind hauptsachlich fiir mobile Suchen relevant. Google identifiziert damit jene Suchg
Ergebnis nahelegen

‘ein geographisch lo
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Phase 1 Phase 2 Phase 3 Phase 4
Awareness Consideration Decision Retention

Informational Search Transactional Search Commercial Search Navigational Search
Brand Search

Der User formuliert sein Der User weif} wie er Der User hat Commercial Search

Problem oder Bediirfnis sein Problem lésen Kaufabsicht und sucht

und sucht aktiv nach kann. Er sucht die um seine Mdglichkeiten Der User wurde zum

einer Ldsung. unterschiedlichen zu reduzieren. Er sucht Kunden. Er sucht nach
Losungswege zu nach Ihrem Unternehmen um
verstehen und diese zu Entscheidungungshilfe. weiter zu interagieren.
vergleichen. In dieser Phase

entscheidet sich ob der
Kunde erneut kauft.
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“Surviving the
initial research
stage”
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Die Sicht a personlich
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RELIABILITY UNDERSTANDING ENRICHMENT PRE-EMINENCE

The ingredients that make a meaningful difference
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Business Value Add Personal Value Add
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Shortlisted & Established Re-purchase /

Researched Pl ha

Considered

Contacted For A Quote Customer

UNDERSTANDING

PPY anjeA
ssauisng

ENRICHMENT

PREEMINENCE

PPV anjeA
|euosiad

B2B brands
struggle at this

B2B brands
do well at this

B2B brands could
do better ot this
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RELIABILITY  UNDERSTANDING ENRICHMENT PRE-EMINENCE

Comply with - -

Makes it easy to
regulations, law, .";. I Active thought leaders
Y B O 1 sell their products / In thedr category / sector
& ethical services

nlppmwe'need
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