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How Accurate Were Our
Predictions For 20257

Sharyn Leaver, Chief Research Officer OCT 12025

Predictions season is here, and our research teams have been hard at work
formulating and fine-tuning their calls for 2026. The process of developing

predictions typically starts with a review of the predictions we made a year ago
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Which ones hit the mark — and which were a swing and a miss? Understanding
why some predictions didn’t come true helps us refine our thinking for the year
ahead and better understand what trends we might need to keep in mind when

making this year's predictions.

As we get ready to release our 2026 predictions (sign up here to be alerted
once they're live), here’s a review of some of the “hits” and *misses” from our

2025 predictions.

The Hits

The Prediction: TikTok will not get banned or divest in the US in 2025.

The Reality: So far, so true. TikTok, which is owned by Chinese parent
ByteDance, likely will not be banned in US (the Trump administration sent a

pretty clear signal about that in August when it launched a White House TikTok




POLL QUESTION

Hoe voelen we ons over 2026

Even een vinger aan de pols...




POLL QUESTION

Ga naar menticom | en gebruik de code 1319 8816 M Mentimeter

\Wat is onze verwachting voor 20267

Zakelijk wordt 2026...

Privé wordt 2026...

Vreselijk Fantastisch

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.




Wat heetft voor klanten de voorkeur?
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PREDICTION 1

Human expertise will rival genAl in
appeal as buyers seek deeper validation



Waarom deze voorspelling?

© Forre

30% van de kopers vinden GenAl
behulpzaam in de Commit fase

Maar voor ‘Personal Interactions’ heeft
vooral de Product expert de voorkeur

GenAl zal buyers beter voorbereiden,
maar vertrouwen zal ontstaan door
menselijke validatie met experts

ster Research, Inc. All rights reserved.

Impactful Interactions

30%

Commit

B GenAl ® Product Expert




PREDICTION 2

More than half of business buyers will
use trials as a critical decision point



Waarom deze voorspelling?

« 60% van de kopers geeft aan dat zij een e
trial’ KOFF F
trial’ hebben gehad als onderdeel van de AANVRAGEN o=
aanschaf

* |In grote* deals wisselt een aanzienlijk
deel van kopers na het afronden van een VRAAG EEN GRATIS
; , ; PROEFSESSIE AAN!

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

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.




PREDICTION 3

Even 1n smaller purchases, proof of
success will drive decisions



Waarom deze voorspelling?

© Forre

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

ster Research, Inc. All rights reserved.

“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. | don’t know how we would
do what we do without them.”

— SVP, Enterprise Chief CX Officer




PREDICTION 4

Seventy-five percent of B2B enterprises
will increase budgets for influencer

relations



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

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.
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@adobe ®
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POLL QUESTION

Publiek Participatie

Even een vinger aan de pols...




POLL QUESTION

Ga noar menticom | en gebruik de code 1319 8816

Ik verwacht dat deze voorspelling uit gaat komen in 2026

Choose aslide to present

Human expertise will rival genAl in appeal as buyers seek deeper validation

o

More than half of business buyers will use trials as critical decision point
30

Even in smaller purchases, proof of success will drive decisions

=

50

75% of B2B enterprises will increase budget for influencer relations

Velledig oneens Volledig mee eens

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.




POLL QUESTION

Ga naar menticom | en gebruik de code 1319 8816

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.




POLL QUESTION

Ga noar menticom | en gebruik de code 1319 8816

Wat is die hoogste impact? (in 1 & 2 woorden, bv vertrouwens verlies)

Choose aslide to present

winst

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.




POLL QUESTION

Ga naar menticom | en gebruik de code 1319 8816

Hoe klantgericht is jullie organisatie?

0 0 0

Startend - We doen ons best maar eris ruimte  Gemiddeld - Sommige processen zijn klant Sterk - Onze processen zijn rond de klant
voor verbetering gericht maar informatie bestaat in silo's ontworpen en klant informatie is gedeeld.

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.




Winds of
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o of buyers express dissatisfaction with at
5 / least one area of their buying
o experience with their winning provider!

) Base: 12,157 global purchase influencers (past 12 months)
© Forrester Research, Inc. All rights reserved. Source: Forrester’'s Buyers’ Journey Survey, 2025



B2B Buying Has Changed

TWO out of THREE 19 People

buyers are now Millennials are involved internal in
or Gen Z large purchases

(

uyers’ Journey Survey, 2025

94% of Buyers

use GenAl in the Buying
Process

luencers (past 12 months /next 12 months)
ster’s Buyers’ Journey Survey, 2025

hs) invo n a purchase of $1 million or greater Base: 1,779 global p a ncers (past 12 months) involved in a purcha $1 million or greater
. ) ource: , s



Waves or supercycles

Al
Mobile
Social
Cloud
Internet
PC
MinicV
1960s—1980s 1980s-1990s  1990s—2000s 2000s—2010s 2010s 2010s  2020s

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


https://www.forrester.com/blogs/the-seventh-wave-how-ai-will-change-the-technology-industry/

Buyer interactions with sales

Discover Evaluate Commit

1995

2005
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2025 1B

I" BN Wi mR

B Account executive ™ Sales engineer Development representative M Al sales agents


https://www.forrester.com/report/the-dawn-of-a-new-b2b-sales-supercycle/RES182272?ref_search=3361978_1759500810412
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https://www.forrester.com/report/buying-networks-your-buyers-new-reality/RES182145?ref_search=3361978_1759500810412

— Collaborate across the
Customer Lifecycle

Pipeline

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.



Thank You.

Paul Ferron
VP, Research Director
pferron@forrester.com

© Forrester Research, Inc. All rights reserved.
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