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Japans B2B
Buyer Journey




MANAGEMENT
SUMMARY

Der Eintritt in den japanischen B2B-Markt ist kein Problem
der Nachfragegenerierung — es ist ein Problem des
Vertrauensaufbaus.

Die meisten westlichen Strategien scheitern, well sie von
einem schnell handelnden, individuellen Kaufer ausgehen.
In Japan sind Entscheidungen langsam, kollektiv und
risikoorientiert.

Hier skizzieren wir, wie japanische Unternehmen
tatsachlich kaufen und wie Sie Ihre Inhalte, Ihr SEO und
Ihre Botschaften ausrichten mussen, um zu gewinnen.
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DIE STRATEGISCHE
DISKREPANZ

Westliches B2B-Marketing ist auf Geschwindigkeit und Autonomie ausgelegt:
Leads generieren, schnell qualifizieren und konvertieren.

In Japan bricht dieses Modell zusammen.

Die Person, die lhr Unternehmen entdeckt, ist selten diejenige, die den Kauf
letztendlich genehmigt. Die Rolle dieser Person besteht darin:

e Beweise zu sammeln

e Stakeholder aufeinander abzustimmen
e Risiken zu minimieren

..und nicht, eine eigenstandige Kaufentscheidung zu treffen.
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EIN ANDERER
KAUFPROZESS

In Japan kann eine einzelne B2B-Entscheidung 5 bis 20
Stakeholder auf verschiedenen Hierarchieebenen einbeziehen.

Entscheidungen kommen erst voran, wenn ein Konsens erreicht
Ist — haufig informell, noch bevor eine offizielle Freigabe erfolgt.

Was wie eine Verzogerung wirkt, ist in Wirklichkeit ein
strukturierter Abstimmungsprozess.
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DIE ZENTRALE ERKENNTNIS

Die japanische Buyer Journey ist kein klassischer Funnel.
Sie ist ein Prozess der internen Validierung.
Ihr Content dient nicht dazu, eine einzelne Person zu uberzeugen —

sondern eine Entscheidung zu unterstutzen, die von einer Gruppe
bewertet, hinterfragt und freigegeben wird, die Sie treffen werden.



WARUM
ENTSCHEIDUNGEN SO
GETROFFEN WERDEN

Drei kulturelle Faktoren pragen nahezu jede B2B-
Kaufentscheidung in Japan:

e Konsensbildung vor der Umsetzung
e Formale Dokumentation von Entscheidungen
e Starke Risiko- und Fehlervermeidung

Wer diese Faktoren versteht, kann Inhalte gezielt
wirkungsvoll gestalten.




¥ @) SEOmaker
@

KONSENS ZUERST (NEMAWAGSHI)

Noch vor einem formellen Meeting werden die Stakeholder einzeln
eingebunden. Bedenken werden im persoénlichen Austausch geklart
und Zustimmung schrittweise aufgebaut.

Wenn eine Entscheidung schlief3lich im Meeting ankommt, ist das
Ergebnis oft bereits festgelegt.

Dein Content muss diese internen T:1-Abstimmungen unterstutzen.
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DOKUMENTATION
IST ENTSCHEIDEND
(RINGI)

Entscheidungen werden formal dokumentiert und zur Freigabe
weitergereicht.

Kaufer mussen einen vollstandigen, strukturierten Business Case
prasentieren — nicht nur eine Empfehlung.

Wenn deine Website nicht die notigen Inhalte liefert, um diesen
Case aufzubauen, muss der Kaufer sie selbst erstellen — das

erhoht Aufwand und Risiko.
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DER RISIKOFAKTOR

INn Japan kann eine falsche Anbieterentscheidung langfristige Auswirkungen
auf die Karriere haben.

Das fuhrt zu einer klaren Praferenz fur bewahrte, glaubwurdige und
risikoarme Optionen - selbst wenn diese nicht die innovativsten sind.

Kaufer verschieben Entscheidungen im Zweifel lieber unbegrenzt, als
unnotige Risiken einzugehen.,



WAS DAS FUR
SIE BEDEUTET

Japanische Kaufer sind nicht langsam oder
unentschlossen — sie optimieren auf Sicherheit.

Ihre Aufgabe ist es nicht, die Entscheidung zu
beschleunigen, sondern sie sicher wirken zu lassen.
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DIE 5 PHASEN DER
ENTSCHEIDUNGSFINDUNG

Die japanische B2B Customer Journey folgt funf klaren Phasen:

1.Problem erkennen

2.Interne Abstimmung sicherstellen
3.Anbieter recherchieren

4. Vertrauen verifizieren

5.Freigabe sichern

Jede Phase erfordert unterschiedliche Inhalte und Signale.
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PHASE 1:
PROBLEMERKENNUNG

Der Prozess beginnt, wenn eine Fachkraft eine Lucke oder
Ineffizienz erkennt.

INn dieser Phase wird nicht nach Anbietern gesucht — es geht darum,
das Problem selbst zu verstehen.

Das Suchverhalten ist informativ und haufig durch Fragen gepragt
wie ,Was ist X?“ oder ,Wie lasst sich X verbessern?”.
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PHASE 2:
INTERNE ABSTIMMUNG

Sobald ein Problem identifiziert ist, besteht der nachste Schritt darin, eine
Fuhrungskraft davon zu Uberzeugen, dass sich eine Losung lohnt.

Das ist die erste grof3e Hirde.

Kaufer bendtigen Daten, Belege und eine fundierte geschaftliche
Begrundung - Inhalte, die helfen, Mal3nahmen intern zu rechtfertigen.



PHASE 3:
ANBIETERSUCHE

Erst nach der internen Abstimmung beginnt die
Recherche nach Anbietern.

In dieser Phase ist Sichtbarkeit entscheidend.
Kaufer bewerten mehrere Anbieter parallel — haufig

mithilfe von Suchmaschinen, Vergleichsplattformen und
Case Studies, um die Auswahl einzugrenzen.
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PHASE 4:
VERTRAUENSPRUFUNG

Bevor eine Empfehlung nach oben weitergegeben wird, prufen Senior
Stakeholder die Glaubwurdigkeit.

Dazu gehdren Unternehmensdaten, Historie, Zertifizierungen und
Reputation.

Diese Phase ist fur Marketer oft unsichtbar —aber hier gehen viele Deals
verloren.
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PHASE 5:
FINALE ENTSCHEIDUNG

Die finale Freigabe erfolgt durch die Geschaftsleitung oder ein
Entscheidungsgremium.

Diese haben in der Regel keinen direkten Kontakt mit Ihrer Marke.

Stattdessen bewerten sie intern aufbereitete Unterlagen — das
bedeutet, Ihre Inhalte mussen leicht weiterverwendbar, teilbar und

prasentierbar sein.
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WIE VERTRAUEN
AUFGEBAUT WIRD

Vertrauen folgt in Japan einer klaren Hierarchie:

e Personliche Empfehlungen und Einfuhrungen
e Validierung durch Dritte (Bewertungen, Presse,

Auszeichnungen)
e Glaubwiurdigkeit und Transparenz des Unternehmens

e Tiefe und Qualitat der Inhalte
e Nutzererlebnis der Website

Viele westliche Unternehmen investieren zu stark in die unteren
Ebenen dieser Hierarchie.



WO UNTERNEHMEN
FEHLER MACHEN

Typische Fehlermuster sind:

e Inhalte werden Ubersetzt statt lokalisiert

e Das Unternehmensprofil wird als Branding-Seite statt
als Vertrauensdokument behandelt

e Es wird auf nicht-japanische Kundenreferenzen
gesetzt

e Japanisches Suchverhalten wird ignoriert

Diese Lucken erhohen das wahrgenommene Risiko — und
verhindern Deals, bevor sie Uberhaupt beginnen.
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SEO AUF DIE CUSTOMER
JOURNEY ABSTIMMEN

Erfolgreiches SEO in Japan erfordert eine Abdeckung aller Phasen:

e Fruhe Phase: informative, volumenstarke Suchanfragen
e Mittlere Phase: Vergleichs- und Bewertungsinhalte
e Spate Phase: markenbezogene und vertrauensrelevante

Suchanfragen

Wenn Sie sich nur auf eine Phase konzentrieren, entgehen Ihnen
wichtige Chancen.
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INHALTE, DIE
KONVERTIEREN

Erfolgreiche Inhalte in Japan zeichnen sich durch drei Merkmale
aus:

1.Sie sind originar auf Japanisch verfasst
2.Sie sind detailliert, strukturiert und praxisnah
3.Sie reduzieren Risiken durch Belege, Daten und Transparenz

Oberflachliche oder zu werbliche Inhalte werden schnell
abgelehnt.




¥ @) SEOmaker

@

EINE PRAKTISCHE ROADMAP

Ein schrittwelises Vorgehen ist entscheidend:

1.Beginnen Sie mit der Glaubwirdigkeit Ihres Unternehmens und lokaler
Prasenz

2.Bauen Sie Sichtbarkeit im Top-of-Funnel mit informativen Inhalten auf

3.Entwickeln Sie Conversion-Assets wie Whitepaper und Case Studies

4. Starken Sie Vertrauen durch Bewertungen und Validierung durch Dritte

Die richtige Reihenfolge ist genauso wichtig wie die Umsetzung,.



ERFOLG MESSEN

Erfolg in Japan erfordert Geduld.

Frihe Indikatoren sind Sichtbarkeit in der Suche, Content-
Engagement und Traffic auf dem Unternehmensprofil.

Umsatzwirkungen zeigen sich oft erst Monate spater, da sich
Deals durch langere Entscheidungsprozesse bewegen.
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DIE ZUKUNFT: KI-SUCHE

Kl-gestutzte Suche beginnt, das Informationsverhalten japanischer
Kaufer zu verandern.

Marken, die konsistent zitiert werden, klar strukturiert sind und als
glaubwirdig gelten, erscheinen mit hoherer Wahrscheinlichkeit in Kil-

generierten Antworten.

Dadurch werden Autoritat und Klarheit noch wichtiger.
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WICHTIGSTE
ERKENNTNISSE

Um in Japan erfolgreich zu sein:

e Richten Sie sich auf Gremien aus, nicht auf Einzelpersonen
e Betrachten Sie Vertrauen als |hr zentrales ,,Produkt”

e |nvestieren Sie in originar japanische Inhalte

e Planen Sie mit langen Entscheidungszyklen

Erfolgreich sind die Unternehmen, die sich daran orientieren, wie
Entscheidungen tatsachlich getroffen werden.




ZUSAMMENFASSUNG

Japan belohnt Geduld.
Auch wenn der Weg zur Conversion langer ist, sind die
Ergebnisse nachhaltiger - hohere Kundenbindung,

starkere Beziehungen und langfristiges Wachstum.

Gewinnen Sie Vertrauen, und der Markt wird folgen.
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Uber uns




(F'a) S E O e K WIR STEHEN IHNEN MIT ERSTKLASSIGEM
‘\_j maker SUPPORT ZUR SEITE

Tokyo SEO Maker unterstutzt globale B2B-Unternehmen
dabel, ihre digitale Strategie fur den japanischen Markt
anzupassen —von Lokalisierung und SEO-Architektur bis hin
zu Plattformstrategie und Conversion-Optimierung.

MOCHTEN SIE STRATEGISCH IN DEN
JAPANISCHE MARKT EINSTEIGEN?

Jetzt Tokyo SEO Maker kontaktieren und lhre
Marktbereitschaft uberprufen lassen.



https://www.switchitmaker2.com/en/contactus/
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