Etude Consommation Médias 2022

Fait reel ou fiction : 'expeéerience

d’achat B-to-B dans le digital

Menée depuis 15 ans, I'étude sur la consommation des médias de TechTarget donne des indications
précieuses sur les pratiques d'achat des acheteurs de technologies, en fonction des

derniéres tendances du marché. Découvrez les résultats obtenus auprés de plus de 500
professionnels de la région EMEA, avec une toute nouvelle composante cette année :

" la perception des spécialistes du marketing par rapport a la réalité des acheteurs ".

Dans cette infographie, nous examinons le besoin toujours croissant des acheteurs de trouver des
informations sans argumentaire de vente intrusif et vous donnons des conseils pratiques sur la
facon de concevoir votre stratégie marketing digital pour répondre a ce changement dans la fagon
dont vos acheteurs recherchent des solutions.

La recherche d’information par les acheteurs répond a des besoins de plus en
plus critiques, faisant de la communication digitale un impératif de plus en plus élevé
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Ce que les acheteurs attendent d’'un commercial fournisseur...
...avec leurs propres mots!
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Des attentes élevés deés le premier engagement

Si un commercial fournisseur souhaite vous engager,

quelle importance revétent les éléments suivants en o i i
termes de valeur ajoutée lors de la premiére interaction ? Comment Prlorlty Englne vous aide ....

Ability to have a detailed
technical discussion 85%

The Bank of Nova Scotia [

8 scotisvonk & Recent Highlights

Recent Highlight:
1

Jul JS00

R e @ Prospect-level
Expertise in my vertical industry 81% sy 1T t— areas of interest

Detailed understanding of my 79% Account's Top Insress
business’s priorities o .

Account-level Insights

Understand my personal areas of
interest

66%

Know what technology my

company already has installed 56%

@ HG Insights
Install information

2022 Media Consumption Report: France

Contactez corpmarketingfr@techtarget.com pour obtenir les données
détaillées de I'étude et pour programmer un rendez-vous avec nos experts.

Lire les résultats
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