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VERKKOKAUPPA KASVAA RAJAHDYSMAISESTI
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Lahde: Online Share of Retail Sales. ONS and US Department of Commerce for online share of retail 1. Stanford/GfK via Benedict Evans
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Lahteet: Statista, Global B2B E-commerce GMBV, ResearchAndMarkets.com — B2B E-commerce Market Size - E


https://www.researchandmarkets.com/reports/5028717/business-to-business-e-commerce-market-size
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MIKSI B2B-OSTAJAT HALUAVAT DIGITAALISET
OSTOKANAVAT?
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KOKEMUKSET KULUTTAJANA
ASETTAA ODOTUKSET
B2B-ASIAKASKOKEMUKSELLE
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JONKA SAAVAT
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PANDEMIAN VAIKUTUKSE
B2B-MYYNTIIN

20 %
B2B-OSTAJISTA HALUAA

PERINTEISEN MYYNNIN
PALAAVAN




ISOJAKIN OSTOKSIA ITSEPALVELUKANAVISSA
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ISOIMMAT HAASTEET

DIGITAL FIRST -AJATTELU

KANSAINVALISEN BISNEKSEN
MUODOLLISUUDET JA LOGISTIIKKA

KETTERYYS
HINNOITTELU
ASIAKASHANKINTA



MIKA MUUTTUU?

UUSIA ASIAKKAITA UUSISTA LAHTEISTA

TILAUSTEN MAARA KASVAA - TILAUSTEN KOKO LASKEE
VALIKADET VAHENEE

NOPEA PAASY MARKKINOILLE
HINNOITTELUKONTROLLI JA KANNATTAVUUS

PAREMPI ASIAKASDATA
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MITEN LIIKKEELLE?

Verkkokauppasi taydentaa
ja tukee kaikkia muita
myyntikanavia

Henkilékohtaisen myynnin
fokus monimutkaisissa
kokonaisuuksissa ja
asiakkaiden sparraamisessa

Varmista etta prosessija
tiimi mahdollistaa
skaalautumisen

Tarkastele nykyista
organisaatiorakennetta
seka rooleja—tee
tarvittavat muutokset

= Siirra nykyasiakkaasi myos

verkkokanaviin ja aloita
markkinointi

Varmista verkkokaupassa
hyva kayttdjakokemus ja
integroi logistiikka

= Lojaalisuusohjelmat ja
hinnoittelumallit tuo
suuremmat ostot ja kasvattaa
tilaustiheytta

Data auttaa myymaan
enemman verkkokaupassa,
mutta myods myyntitiimia
ymmartamaan asiakkaita ja
ostoprosessia




B2B-VERKKOKAUPAN YTIMESSA

ASIAKASKOKEMUS
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