Vart tredje leverantorsforetag planerar personligt innehall som
foljd av hart tryck fran kunder att forbattra den digitala
upplevelsen

Undersékning: Féretag méter samma forvéntningar fran féretagskunder som fran konsumenter

Stockholm, 25 september 2019 - 84 procent av beslutsfattare inom féretag som levererar till andra foretag, B2B, uppger att
o6kande digitala forvantningar fran kunder och partners ar deras storsta externa utmaning. Det visar en ny undersokning av
Episerver. Svenska beslutsfattare, 81 procent, lag i topp bland de som bedomer att artificiell intelligens, Al, kommer att erséatta
méanniskor for jobb inom marknadsféring, fore USA dér 62 procent av ledarna uppgav detsamma.

For att klara av de 6kade kraven fran kunderna vill beslutsfattare automatisera marknadsforingen, bestalliningar och personalisering med hjalp
av artificiell intelligens, Al, och genomféra kraftfulla investeringar i teknik &ven om det innebar personalnedskéningar.

Episervers undersokning bygger pa svar fran 700 beslutsfattare inom leverantorsféretag i Sverige, USA, Storbritannien, Tyskland och
Australien i rapporten: B2B Digital Experience Experience Report 2019 - Hur féretag hanterar stegrade férvéntingar. Syftet ar att forsta
beslutsfattarnas prioriteringar, planer, taktik och teknologi samt identifiera deras svaga punkter, utmaningar och hinder for tillvaxt.

Rapporten visar att personaliserat innehall har hégsta prioritet inom B2B-sektorn. Den framsta funktionen som féretagen planerar inféra pa
sina hemsidor de ndrmaste tolv manaderna &r personaliserat innehall (36 procent) foljt av forbattrad mobilupplevelse (33 procent). 82 procent
uppger att man inom tre ar kommer att anvanda Al fér att anpassa kundupplevelser online.

— Kunder férvantar sig mer fran levererantérer idag. Digitala marknadsférare befinner sig i en dragkamp mellan stigande forvantningar och en
o6kad komplexitet i kundresan, sédger Jessica Dannemann, CMO Episerver. Den som arbetar med digital marknadsféring kommer att kdnna
igen sina egna utmaningar i undersdkningens resultat.

Medan beslutsfattare i de andra landerna var dvertygade om sin kapacitet var de svenska féretagen mer forsiktiga. Svenska beslutsfattare ar
de som ar mest beredda att halla med om att de idag levererar en svag digital upplevelse till sina kunder, 75 procent jamfért med 30 procent
for Storbritannien, 33 procent fér Australien, 48 procent fér USA och 36 procent for Tyskland.

Svenska leverantorsféretag ar ocksa de mest bekymrade éver den egna formagan att lyfta digitaliseringen till nésta steg, och de som i hogst
grad uppger sig sakna egna resurser att genomféra projekt inom digital transformation (77 procent).

— En sak ar saker och det ar att svenska féretag inte ar rédda att anvanda ny teknologi for att starka verksamheten och marknadsféringen. Vi
har en positiv attityd till digitalisering och automatisering, sdger Marten Bokedal, Senior Manager Marketing Nordics, Episerver. Svaren far i
viss man tolkas som kulturskillnader och hogt stéllda ambitioner. Svenska féretag och svenskar i allmanhet &r mana om att férenkla livet
genom automatisering och anvéanda sjélvbetjaning.

Sverige var det enda land dar en majoritet, 61 procent, svararade att den mest betydelsefulla affarsméjligheten de narmaste tre aren ar att
“utrusta var séljavdelning med digitala verktyg”. Det ska jamféras med att endast 34 procent av amerikanarna, 26 procent av tyskarna, 29
procent av australiensarna och 28 procent av britterna satte samma hopp till potentialiteten av digitalisering.

Mojligheten att géra inkdp online, betala med ett klick och fa levererat nasta dag fér hdmtning i butik har inneburit att snabbhet och
bekvamlighet numera definierar vad féretagskunder férvantar sig av sina leverantérer. Som en f6ljd vill att fler beslutsfattare inom B2B féretag
effektivisera sina kunders kdpresa genom férbéattrad personalisering och fler funktioner for sjélvbetjaning.

Faktum &r att prissattning pa webbplatsen, sjélvbetjaningsfunktioner och smidig kontakt med séljare ar de basta satten for leverantérer att
gora det lattare for andra féretag att arbeta med dem online. Rapporten visar att leverantdrsféretag planerar att etablera fler direkta
forsaljningsvagar online for att finna nya inkomstkallor. 72 procent av respondenterna i undersékningen svarade att majoriteten av deras
intékter ar 2025 kommer att komma fran féretagets egna e-handelswebbplatser.

Andra viktiga slutsatser i rapporten ar:

* 91 procent uppger att leverantorsféretagen bryr sig om vilken upplevelse de skapar for bestéllarna och att de lyckas battre med detta nar
innehallet &r personaliserat.

» 21 procent av beslutsfattare inom B2B anser att det &r affarskritiskt att leverera personliga kundupplevelser via de egna digitala kanalerna.
* 51 procent av B2B-féretagen anvénder grundldggande webbanpassning, exempelvis genom att visa namn vid inloggning.

Ladda ner: "B2B Digital Experience Report 2019: How Companies Are Meeting Rising Expectations"

Om Rapporten

“B2B Digital Experienceiences 2019: How Companies Are Meeting Rising Expectations” fran Episerver undersoker prioriteringar, planer, taktik
och teknologi hos 700 beslutsfattare fran Sverige, Tyskland, USA, Storbritannien och Australien. Respondenterna ar heltidsanstéllda vid
leverantérsféretag inom tillverkning, distribution, detaljhandel och tjansteleverantérer. Undersékningen genomférdes mellan 3 juli och 1
augusti 2019.
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Episerver firar 25 ar och ger digitala ledare méjlighet att enkelt skapa enastaende upplevelser fér kunderna - éverallt dér de engagerar sig
och alltid med métbara afférsresultat. Episerver Digital Experience Cloud ™ férenar digitalt innehall, handel och marknadsféring i en plattform,
inklusive omnichannel-lésningar fér smart personalisering och intelligenta kampanjer. Episerver har kontor i USA, Storbritannien, Sverige,
Australien, Tyskland, Danmark, Finland, Norge, Nederldnderna, Sydafrika, Singapore och Vietnam.



