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Litium slidpper ny studie: 65% av
skandinaviska B2B-foretag
mojliggor forsaljning i digitala
kanaler

Litium sldpper idag sin femte rapport om digital B2ZB-handel - Scandinavian B2B
Commerce 2021. Studien baseras pa svar fran nirmare 900 beslutsfattare vilket géor den
till Nordens storsta undersokning om hur foretag gor affirer i digitala kanaler. Arets
rapport belyser hur skandinaviska B2B-foretag drar nytta av den 6kade digitaliseringen
for att vaxa sina affirer och betonar vikten av att ha en plan for det egna foretaget for att
inte hamna efter.

Arets studie fokuserar pa produktsiljande foretag inom framfér allt tillverkning och handel och
visar pa ett stort intresse for digitala affarer. Hela 65% av foretagen i studien har idag 6ppnat
upp for mojligheten att gora affarer genom digitala kanaler. 34% erbjuder digital handel direkt
fran en egen e-handelslosning. Resterande foretag erbjuder en kombination av en digital
produktkatalog eller méjligheten att begara en offert i digitala kanaler och tjanster for EDI eller
direktintegration till sina kunders inképsportaler.

Malin Bodolla, CMO pa Litium, konstaterar att skandinaviska B2B-foretag ar pa god vag att
kapitalisera pa de mojligheter som den 6kade digitaliseringen erbjuder men att de flesta har
mycket mer att hamta:

- Tre fjardedelar, 74%, av skandinaviska B2B-foretag som saljer digitalt idag ser 6kad
forsaljning framat. Det ar tydlig signal till de som &nnu inte har en plan for sin digitala affar att
det hog tid att komma igang. Merparten av alla foretag driver idag trafik till sin sajt men det
racker inte att stanna dar - det galler att dven ta hand om trafiken och konvertera den till
affdrer.

Nytt for i ar ar att Litium utvecklat en mognadsstege for digitala affairer mellan féretag. B2B
Commerce Maturity Ladder delar in skandinaviska B2B-foretag i fem mognadssteg, fran de som
ligger i startgroparna for digital handel till de datadrivna foretag som jobbar kontinuerligt med
att utveckla sin digitala affar och sina kundrelationer. I takt med att foretagen ror sig uppat pa
stegen 6kar mognadsgraden inte bara vad galler fokus pa digital handel utan ocksa hur aktivt
foretagen arbetar med att forsta sina kunders resa, hur man marknadsfor sitt erbjudande i
digitala kanaler och hur man drar nytta av data for att utveckla sina affiarer och sin digitala
ndrvaro.



- Studien visar tydligt att B2B-foretagens digitaliseringsresa tar manga olika former - det
handlar inte om svart eller vitt. Vissa foretag borjar med att driva trafik och generera leads i
digitala kanaler. Andra gor det mojligt att hitta information i en digital produktkatalog. En tredje
grupp lanserar en egen e-handel direkt. Det finns inte en forutbestimd vag som passar alla. For
att kunna dra full nytta av den enorma potential som dkad digitalisering innebar géiller det att
hitta det forsta steg som ar bast for det egna foretaget och att bestimma vilken slutdestination
man vill nd. Det viktiga for att inte bli omsprungen i digitaliseringsracet ar att paborja resan har
och nu! avslutar Malin Bodolla.

Scandinavian B2B Commerce 2021 har tagits fram i samarbete med B2B-byran Crescando.
Rapporten slapps den 18 maj och finns att ladda ner pa: https://content.litium.com/sv/b2b-

rapport-2021

Scandinavian B2B Commerce 2021 i siffror

e  65% av B2B-foretagen mojliggor forsiljning genom digitala kanaler. Det vanligast sattet
ar att erbjuda en webbshop, med eller utan krav pa inloggning vilket erbjuds av 34% av
foretagen

e  74% av foretagen som saljer digitalt idag forvantar sig en forsdljningsékning de
kommande tre aren

e 27% av de foretag som inte séljer digitalt idag planerar att erbjuda e-handel inom tre ar

e 52% av B2B-foretagen har kartlagt sina kunders kopresa som grund for att utveckla sina
processer, organisation eller stodsystem

e 71% av foretagen arbetar aktivt med att driva trafik till sin e-handel eller foretagssajt
genom digital marknadsforing

e 62% av foretagen mater och foljer upp sina aktiviteter i digitala kanaler, merparten med
fokus pa de tidiga stegen i kop- och siljprocessen

e Endast 13% av B2B-foretagen i studien anser sig ha ett datadrivet synsatt pa sitt arbete
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