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En we evalueren of ze zijn uitgekomen ☺
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Hoe voelen we ons over 2026

Even een vinger aan de pols…

POLL QUESTION
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POLL QUESTION
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Wat heeft voor klanten de voorkeur?
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1. Human expertise will rival genAI in 

appeal as buyers seek deeper validation

PREDICTION 1
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Waarom deze voorspelling?

• 30% van de kopers vinden GenAI 

behulpzaam in de Commit fase

• Maar voor ‘Personal Interactions’ heeft

vooral de Product expert de voorkeur

• GenAI zal buyers beter voorbereiden, 

maar vertrouwen zal ontstaan door 

menselijke validatie met experts 

30%

17%

Commit

Impactful Interactions 

GenAI Product Expert
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1. More than half of business buyers will 

use trials as a critical decision point

PREDICTION 2
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Waarom deze voorspelling?

• 60% van de kopers geeft aan dat zij een

‘trial’ hebben gehad als onderdeel van de 

aanschaf

• In grote* deals wisselt een aanzienlijk

deel van kopers na het afronden van een

‘trial’ van provider

• In 2026 zal de helft van de zakelijke

kopers een ‘trial’ zien als een cruciale

stap in het aankoopproces, ongeacht de 

dealgrootte
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1. Even in smaller purchases, proof of 

success will drive decisions

PREDICTION 3
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Waarom deze voorspelling?

• Histories gezien is ‘Brand & Reputation’ 

een van de sterkste non-technische reden 

om een vendor te kiezen

• In grote aankopen (+1mil) zijn dit jaar 

‘Referenties’ en ‘Succes-Stories’ en ‘Trials’ 

sterk gestegen.

• Economische omstandigheden zal deze 

trend versterken naar kleinere aankopen en 

in 2026 zal ‘Proof of Succes’ kritiek zijn

“We rely on Forrester not just for 

world-class research—they’re also a 
strategic partner in our planning, team 
dynamics, and helping us integrate with 
other partners across technology and 
marketing. I don’t know how we would 
do what we do without them.” 

— SVP, Enterprise Chief CX Officer 
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1. Seventy-five percent of B2B enterprises 

will increase budgets for influencer

2. relations

PREDICTION 4
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Waarom deze voorspelling?

• Buyer Networks breiden zich uit en 

vertrouwen steeds meer op ‘extrenal

influencers’

• Analistenrapporten en sociale media 

behoren tot de meest betekenisvolle 

content voor zakelijke kopers

• ‘Proof of Success’ zal naar verwachting 

merkbekendheid voorbijstreven als 

belangrijkste aankoopfactor
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Publiek Participatie

Even een vinger aan de pols…

POLL QUESTION
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POLL QUESTION
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POLL QUESTION
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POLL QUESTION
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POLL QUESTION
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Winds of 
change
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85%
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of buyers express dissatisfaction with at 

least one area of their buying 

experience with their winning provider!85%

Base: 12,157 global purchase influencers (past 12 months)

Source: Forrester’s Buyers’ Journey Survey, 2025© Forrester Research, Inc. All rights reserved.
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B2B Buying Has Changed 

TWO out of THREE

buyers are now Millennials 
or Gen Z

Base: 1,917 global purchase influencers (past 12 months) involved in a purchase of $1 million or greater

Source: Forrester’s Buyers’ Journey Survey , 2025

19 People 

are involved internal in 
large purchases

Base: 1,779 global purchase influencers (past 12 months) involved in a purchase of $1 million or greater

Source: Forrester’s Buyers’ Journey Survey , 2025

94% of Buyers 

use GenAI in the Buying 
Process

Base: 9.654 purchase inf luencers (past 12 months / next 12 months)

Source: Forrester’s Buyers’ Journey Survey , 2025
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1960s–1980s 1980s–1990s 1990s–2000s 2000s–2010s 2010s 2010s 2020s

Minicomputer

PC

Internet

Cloud

Social

Mobile

AI

Waves or supercycles

Source: The Seventh Wave: How AI Will Change The Technology Industry, Forrester blog post

https://www.forrester.com/blogs/the-seventh-wave-how-ai-will-change-the-technology-industry/
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Account executive Sales engineer Development representative AI sales agents

Evaluate CommitDiscover

2025

1995

2005

2015

A conceptual illustration of buyer journey interactions over time

Source: The Dawn Of A New B2B Sales Supercycle, Forrester report

Buyer interactions with sales

https://www.forrester.com/report/the-dawn-of-a-new-b2b-sales-supercycle/RES182272?ref_search=3361978_1759500810412
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Build for the

buying network

Source: Buying Networks: Your Buyers’ New Reality, Forrester report

https://www.forrester.com/report/buying-networks-your-buyers-new-reality/RES182145?ref_search=3361978_1759500810412
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Pipeline
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Collaborate across the 

Customer Lifecycle
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Thank You.

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.

Paul Ferron

VP, Research Director

pferron@forrester.com
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