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Udnyt de digitale 
muligheder

Havnegade 98 B

5000 Odense C

www.lait.dk 

2007 500+
Selvom vi har lavet digitale 

projekter siden 2007 gør vi 

hver dag mere for at udvikle 

os og sætte nyskabende 

løsninger i verden.

Med 500+ digitale projekter i 

bagagen tilbyder vi stærk 

ekspertise inden for alle 

områder af digitale 

løsninger.





Vind markedsandele med en ny 

tilgang til, hvordan du som B2B-

virksomhed handler med dine 

kunder



62% har ikke fokus 

på digitalisering

Digital modenhed

Manglende ressourcer



Du risikerer at miste omsætning!



Verden er stadig af lave! 



Mødet mellem Indkøberen og
Sælgeren er under forandring! 





Solar

Mindre kørsel, færre leverancer = mindre CO2-udslip.

Optimeret arbejdstid = mere tid til at gøre det, de er bedst til.

Bedre service

Højere pris – men hvad betyder det i forhold til sparet køretid?



Leverandør X



B2B e-handel er ikke kun en 
selvbetjenings-shop,  men en

end-to-end indkøbsrejse, 
der gør kundens hverdag nemmere!



Kunderejsen





Kunderne 

er på 

24/7
over hele kloden



Indkøberens adfærd
i fremtiden 

2 31 4
Køber hvor 

information 
er

Beslutter 

sig 
hurtigere

Køber på 

tværs af 
kanaler

Køber hvor 

den bedste 
oplevelse er



“Themultiplier effect: How B2B winners grow”

McKinsey & Company

Implementerer avanceret salgsteknologi

Optimerer kunderejsen og kundestrategien

Udvikler hybride salgsteams og –kapaciteter

Tilbyder kundetilpassede løsninger

Sikrer samspil mellem salg og marketing



Skab konkurrencemæssig fordel



Konkrete eksempler

- Enkel oprettelse af brugerdefinerede kataloger

- Forbedring af kundeoplevelsen gennem en digital portal

- Online bestilling

- Ordre optimering

- Mer-salg gennem inspiration

- Adgang til teknisk dokumentation

- Adgang til service-support, how-to film etc

- Lettere adgang til produktinformation / research

- Lettere adgang til at gøre forretning



Online tilstedeværelse



Case



















B2B e-handel opsummering

- Op til 80% benytter digitale løsninger til indkøb

- Efterspørger convenience online adgang 24/7

- Udfordring: Hvad sker der så med den personlige kontakt?

- B2B e-handel skaber konkurrencemæssig fordel

- B2B e-handel skaber større vækst

- Trappevask starter foroven: Involvering af hele organisationen

- Digitale muligheder skal integreres i strategien

Fremtidens 

vindere er 

online





Synliggør dine digitale
ambitioner - uden overraskelser
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