Skab vaekst
med B2B

e-handel

B B ® Vind markedsandele med en ny tilgang
til, hvordan du som B2B virksomhed
handler med dine kunder
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B2B-virksomheder, der
vinder mest markedsandel,
anvender moderne salgs-
og markedsfaringstaktikker

- McKinsey & Company

Der findes forskellige tal for, hvor stor en andel
af B2B indkebere, der gor brug af digitale

lesninger, nar der skal afgives bestillinger.

Nogen siger 60% - andre siger op til 80%.

Uanset hvad det korrekte niveau er, s eendres
kravene lynhurtigt til virksomhedernes digitale

B2B virksomheder Hlosnaeligned
be nytter d |g itale B2B-kunder i 2026 vil have mere for mindre.
. De onsker bedre kvalitet og service pa et
e- ha nde|S‘|®S ni nger strammere budget. De vil have nem adgang til
t| | at S ka be vee kS‘t teknisk information, men de ansker ikke at

bruge timer pa telefonen eller i salgsmader.
De vil have en forbrugeroplevelse ved kab af
komplekse, nichepreegede B2B-produkter.
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Hvordan leser du denne gade?

Svaret hos mange er i stigende grad: ved at tage avancerede B2B e-handels- og

produktinformationsstyringssystemer (PIM) i brug.

| dag er e-handel integreret i farende virksomheders salgs- og markedsferingsaktiviteter.

Virksomheder der vaekster, udnytter e-handelsteknologi til at nedbryde interne datasiloer, skabe

konsistens online og offline og tilbyde B2B-kunder de personlige oplevelser, de kraever i dag.

| et landskab, hvor kunder forventer bekvemmelighed og fleksibilitet som standard, risikerer mange

virksomheder, der endnu ikke omfavner e-handel, at blive efterladt; mens resten udnytter deres

konkurrencefordel.

Det er selvfglgelig ikke din virksomhed, der er truet, men derfor kan det give god mening at veere pa

og sikre, at din virksomhed lever op til kundernes forventninger. Det nogle kalder "rettidig omhu!”

h B ® E-handel omfatter inden for B2B en
bred vifte af applikationer og processer

Hvad forstar vi med e-handel
i en B2B-kontekst?

Traditionelt har e-handel i B2B ofte veeret
selvbetjeningsveerktgjer i form af kunde- eller
forhandlerportaler. Men efterhAnden som
teknologien er blevet mere udbredt, og
brugeroplevelsen mere ligner B2C- eller D2C-
onlinebutikker, omfatter e-handel inden for
B2B nu en bred vifte af applikationer og
processer; fra simple selv-betjeningsveerktgjer
til komplette, personlige kabsrejser.

Kunder veerdsaetter 24/7 tilgeengelighed og
lethed ved bestilling. Som private forbrugere
handler vi pa alle tider af dagnet.

B2B kundernes behov for at afgive ordrer
starter ikke laengere kl. 8.00 og slutter heller
ikke lzengere kl. 16:00.

Fjernarbejde og internationale kunde-
samarbejder betyder, at virksomheder skal
veere tilgeengelige dognet rundt.

Analyser viser, at det kunderne saetter mest
pris pa ved en B2B-e-handelsplatform, er
muligheden for at afgive ordrer 24/7. Kunder
siger ogs4, at e-handel gar deres liv lettere -
det er lettere at undersgge produkterne og at
gore forretning generelt.

“B2B-virksomheder, der vinder mest
markedsandel, anvender samtidig fem store
moderne salgs- og markedsferingstaktikker:
Implementering af avanceret salgsteknologi,
ogning af hybride salgsteams og kapaciteter,
levering af hyperpersonalisering, tilpasning af
strategier pa tredjepartsmarkedspladser og
opnaelse af e-handels excellence pa tveers af
hele markedsferings- og salgstragten.”

- McKinsey & Company
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E-handel skaber

og markedsfordele.

B2B-kunder forventer
den lethed, som
e-handel tilbyder
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Kaplgbet mod bunden

Konkurrence pa pris er et kaplgb mod bunden i ethvert marked. Ferende B2B-virksomheder sgger
alternative differentieringsmuligheder for at tiltreekke og fastholde kunder.

Som naevnt tidligere, veerdsaetter B2B-kunder letheden ved at gere forretninger, som e-handel
tilbyder - hvilket faktisk er den naestvigtigste parameter i et leverandgrforhold efter prisen.

B2B e-handel skaber altsa storre vaekst i virksomheder, og analyser viser, at B2B-organisationer
med e-handel oplever, at halvdelen (50%) af deres indtaegter kommer fra e-handel eller
portalordrer. Virksomhedens hjemmeside er i dag en B2B-virksomheds mest brugte salgskanal,
efterfulgt af salgsrepreesentanter.

Forende B2B-virksomheder
s@ger alternative
differentieringsmuligheder
for at tiltreekke og

fastholde kunder.
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Frygten for at miste kunderelationer
star i vejen for forandring

Nar vi ser pa udfordringerne ved digital handel, ser mgnstret ud til at veere relativt ens for dem,

der allerede seelger digitalt, og dem, der planlaegger at gore det i fremtiden:

e Evnen til at oversaette personligt salg/relationer til digitalt

e Evnen til at oversaette etablerede procedurer til digitale

Hybridsalg er vejen frem

Udfordringen med at overseette personlige
relationer til digitalt er typisk forankret i en frygt
for at miste den teette relation til kunder, som
B2B-virksomheder traditionelt har haft.

Her er det vigtigt at papege, at digital handel
ikke handler om at ophgre med at have en
dialog med kunderne, men om at veere
tilgeengelige i de kanaler, der mgder kundernes
forventninger.

Nutidens B2B-forretning handler ikke om
digitale transaktioner eller personligt salg, men
om at skabe den bedste kombination af begge
- en sakaldt hybrid.

Udfordringen med at overfgre etablerede
procedurer digitalt er ganske enkelt en
forhindring, der skal overvindes, da verden og
markedet aendrer sig.

En moderne salgshybrid er en salgsstrategi,
der kombinerer indsigt fra teknologi med
menneskelig ekspertise for at age
konverteringsraterne og pleje salg gennem
salgstragten.

Salgsrepraesentanter kan fa adgang til data om
potentielle kunders interesseomrader for at
tilbyde yderligere information og vejledning.
Indsigt i browseradfeerd og kebshistorie kan
bruges til at synliggere op-salg og kryds-
salgsmuligheder.

Lagerstyringsveerktojer hjeelper med at holde
indkebere opdateret med deres ordres status
og opfyldelsesproces.

Ligesom Al-veerktgjer kan medvirke til at
optimere ordrestorrelse ud fra container-
sammensaetning og andre logistikmaessige

krav.
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Din virksomhed
skal ikke lezengere
kun have et
online visitkort,
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3 steerke facts om B2B e-handel

01 68% af B2B virksomheder bruger nu digitale

kanaler til at muliggere salg

02 40% af de virksomheder tilbyder en e-handelslgsning
med eller uden pakraevet login for onlinekab

03 |virksomheder der bruger digitale kanaler til salg,
er naesten en tredjedel af det samlede salg digitalt

B2B-kobsrejsen er hybrid - ikke sort/hvid

B2B-kunderejsen indeholder stadig de fire velkendte faser: Research, evaluering, kab og tilkab.

Og helt op til 80% af kunderejsen klarer dine kunder ofte selv!

Ligesom vi selv geor som forbrugere, forventer
nutidens kebere i stigende grad at kunne
undersgge og kabe professionelle produkter
og tjenester online.

B2B-forretning handler ikke om enten digitale
transaktioner eller personligt salg, men er en
hybrid, hvor “The Human Touch’ altid vil veere
en vigtig parameter i mgdet med kunden.

At mgde kundernes forventninger er et
vaesentligt aspekt af at forbedre kunde-
oplevelsen og en vigtig drivkraft for
digitaliseringen af salgsaktiviteter.

B2B-virksomheder udnytter mulighederne for
skreeddersyede oplevelser. De data, der
indsamles via online portaler og e-handel,
giver mulighed for at personalisere kundernes
oplevelser - noget B2B-virksomheder er ivrige
efter at udnytte.

O
£

B2B-kunder er blevet
omnichannel-kebere,
der engagerer sig
gennem en blanding
af interaktioner.
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Konkrete eksempler pa, hvordan
digitalisering kan styrke din virksomhed

01

02

03

04

05

06

07

08

09

Enkel oprettelse af brugerdefinerede kataloger:
En guide til at skabe kampagnespecifikke materialer

Forbedring af kundeoplevelsen gennem eksempelvis
en digital reservedelsportal

Online bestilling

Optimering eller automatisering af ordrehandtering

Mersalg gennem inspiration, data og historik

Kunden gar pa opdagelse i dit produktunivers
(f.eks. “andre kunder kabte 0gsa”)

Nem og ukompliceret adgang til teknisk dokumentation

Lettere adgang til at undersege produkterne

Lettere adgang til at gaere forretning generelt
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Trappevask starter foroven

Virksomhedens CEO, Salgschef eller CMO skal tage det overordnede ansvar for den digitale
transformation, men i dagligdagen ledes digitalt salg af en dedikeret e-handelschef i teet
samarbejde med en digital strateg.

Et rigtig godt udgangspunkt for at skabe en moderne virksomhed i vaekst ligger fortsat i at forsta
kunderejsen. Kunderejsen i dag inkluderer excellent kundeservice og forenklede kebsprocesser.
Vigtige parametre som din digitale e-handelsplatform kan hjaelpe dig tilbyde.

A B ® Somdigitale specialister ved vi godt,
at alle ikke har brug for det samme.
Derfor bygger vi lasningen med dig
- 09 ikke kun til dig.

"Vi treeffer ikke beslutninger pa tom mave” gaelder ogsé for beslutninger om den digitale
transformation. Hos LAIT er vi klaedt p4 til at drafte strategiske muligheder for udvikling gennem
digitalisering. | den indledende fase er det vigtigt med en dben brainstorm, frem for at blive tekniske
og lgsningsorienteret.
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ynliggor
dine digitale

ambitioner

500+

Med 500+ digitale projekter i
bagagen kan tilbyde steerk
ekspertise inden for alle omrader
af digitale lgsninger.

18

Vi har 18 knivskarpe specialister
inden for kerneomrader af
digitale lasninger.

19 ar

Selvom vi har 19 ar i branchen,
gor vi hver dag mere for at udvikle
0s, 0g seette nyskabende
lasninger i verden.

lait.dk

Vi holder til i Odense, men
har loyale kunder og partnere
i hele Danmark.

Kontakt gert@lait.dk
eller ring pa 40 34 27 97
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