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INLEDNING

Bakgrund: B2B sales and marketing digitalization study 2017

2018-11-08

Hur "digitalt redo” ar
svenska B2B-holags salj-
och marknadsorganisationer?

10 djupintervjuer
Enkat: 310 respondenter
Olika branscher, storlekar, roller, saljlogiker
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INLEDNING

“Introducera nya saljkanaler?”

1%
o 11

Har gjort Gor nu Planerat gora
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Kélla: B2B Sales & Marketing Digitalization Study (2017)

Inte gjort




INLEDNING

Ytterligare en e-handelsstudie?

B2B
e-Commerce

2018 B2B
ECOMMERCE
REPORT

DRI TRANSS ORMATIN

AN B2% £-COMMERCE
REPORT 2017-18

@sana -
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INLEDNING

Perspektiv: Kanalmixen som helhet

» Produktpresentationer
» Betalningsldsningar
* Mobilanpassning

- Padistans
* Professionell
» Teknikstéd

» Storre kunder
» Tekniskt integrerat
« Standardiserade floden
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e-handel
Innesilj

EDI
Aterforsiljare

Utesalj

Utveckling kanalmix B2B-bolag (stiliserat exempel)
—
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INLEDNING

Fokus: e-handel och innesalj = "distansforsaljning”

» Produktpresentationer

BetalningS|osningar L8 N B N B _§B _§ § B B § § § §B _§N §N § B B _§N §N § B N §N _§N _§N |

* Mobilanpassning
| e-handel
« P& distans I

* Professionell
- Teknikstod I Innesilj

h---------------------
EDI
Aterforsiljare

Utesalj

Utveckling kanalmix B2B-bolag (stiliserat exempel)
—
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INLEDNING

B2B remote sales study
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« Litteraturgenomgang

» Djupintervjuer: vd, Saljdirektor,
e-handelsstrateg, Marknads-
direktdr, Strategichef, Affars-
utvecklare, Séaljutvecklingschef

2018-11-08

ProSales
Consulting

» 30+ konsultuppdrag 2014-2018

 Industrimaskiner och -tillbehor,
Papper & Massa, Skyddsklader &
Arbetsverktyg, Fordon, Energitjanster,
Forsakringstjanster, Telekom & IT etc
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INLEDNING

B2B remote sales study: 4 frageomraden

2018-11-08

1. Varfor ar e-handel och
innesalj relevant? Vilka
nyttor kan de skapa?

3. Hur organisera for
e-handel och innesalj?
Vilka roller hehovs?

2. For vilka affarer och
kunder ar e-handel och
innesalj relevant?

4. Hur bor e-handel
och innesalj samordnas
med dvriga kanaler?

ProSales




1. Varfor ar e-handel och innesalj
relevant? Vilka nyttor kan de skapa?
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1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?

e-handel mellan foretag vaxer

Triljoner USD (GMV)

2018-11-08 ProSales

Kalla: Statista e-commerce Report 2017




1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?

3x volym jamfort med B2C

Triljoner USD (GMV)

2018-11-08 ProSales

Kalla: Statista e-commerce Report 2017




1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?

3 drivkrafter bakom volymtillvaxt
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1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?

#1: Mojliggorande teknik

2018-11-08 ProSales

Kalla: chiefmartec.com




1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?
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Kalla: chiefmartec.com
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Kalla: chiefmartec.com




1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?

#2: Andrade kipbeteenden inom B2B

714% 79% 90% 50%

...gOr mer &n ...nyttjar sociala ...sager att de ...pabdrjat sin
halften av sin medier for att aldrig svarar kOpprocess
research online hitta leverantérer pa kalla samtal pa mobilen

FORRESTER 1IDC SO Basinass

Review
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1. VARFOR E-HANDEL OCH INNESALJ?

#3: Maojligheter for foretag att oka...

Siljeffektivitet Intakter
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2. For vilka affarer och kunder ar
e-handel och innesalj relevant?
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2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Distansforsiljning passar nar kopkomplexiteten ar lag

ﬁﬁ

P

ONLINEAFFAREN

KUNDANPASSNING Extremt hég 0 Medelhog Lag

ENGAGEMANGSNIVA Extremt hog 5 Medelhdg Lag

BESLUTSFATTARE Olika nivaer / platser 1-2 0-1
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2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

...forutsatt att kunderna faktiskt vill kdpa pa distans i praktiken

Motstandet ér stirst pa kopsidan. Saljarna
forstar att detta ar en forandring som maste
goras. Daremot finns det vissa kunder som inte
alls vill det har, det ar en emotionell aspekt.

Marknads- och kommunikationsdirektér (Grossist)

2018-11-08 ProSales

Kalla: ProSales Remote Sales Study 2018




2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

B2C B2B

Du koper at dig sjélv Du k&per at ndgon annan

Kép utanfér arbetstid (i hemmet) Kop pa arbetstid (pa arbetsplatsen)
Beslut fattas (oftast) av en person Beslut fattas ofta av flera tillsammans
Samma pris (eventuellt med rabatter) Kundunika priser

Korta till medellanga relationer Langa relationer

Kontantkép / Tredjepartskrediter Kreditkbp (séljare ger krediten)
Gemensamma produktkataloger Segmenterade produktkataloger
Relativt lika kbpvolym mellan kép Stor olikhet i volym mellan olika kdp
Relativt lika varde hos olika kunder Stor olikhet i varde hos olika kunder

2018-11-08 ProSales

Kalla: www.ecommercewiki.org, ProSales




2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Stor olikhet i varde hos olika kunder

Innebodrd: Delvis andra utmaningar och
stéllningstaganden kopplat till e-handel

2018-11-08 ProSales

Kalla: www.ecommercewiki.org, ProSales




2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Fas 1: "Monochannel” = enkelt men suboptimait

Samtliga
kunder
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2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Fas 2-3: Leverantoren styr kanalallokering

Segment 1: Stora

Segment 2: Mellanstora

2018-11-08 ProSales




2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Fas 4: Kunder kan ”kanalallokera” sig sjalva

Innebdrd: For att kunna styra fokus, investeringar och andra resurser mellan kanaler till de fér bolaget hégst
prioriterade kunderna och affarsméjligheterna behdéver vi férutom vardet (intakter, potential och / eller Ibnsamhet) i olika
kundsegment ocksé kanna till hur stor andel av orderintag i respektive som férvantas ske genom vilken kanal. Om inte
saknar vi underlag for att strukturera och dimensionera organisationen for att sakra att vi maximerar vara mojligheter.

Segment 1: Stora

e-handel Segment 2: Mellanstora

Segment 3: Sma
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2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Det dyker upp sa manga nya fragor. Ska man
visa priser eller ska man inte gora det? Ska
man hoppa over aterforsaljare eller inte? Det

hir beror pa och det ir skillnad mellan olika
firetag. Men man maste veta vad man gor.

e-commerce Advisor

2018-11-08 ProSales

Kalla: ProSales Remote Sales Study 2018




Ar verkligen e-handel for oss?
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2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Amazon Business Market Dominance Strategy

Amazon Business iir borjan
pa slutet

2018-11-08 ProSales

Kalla: www.ceedoo.com




2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Vi hehdver
en strategi!

N

Vi hehdver
komma igang!

y N
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2. VILKA AFFARER OCH KUNDER?

Hantera kanalval som del av go-to-market-strategin i stort

Pa vilka marknader

har vi bast mojlighet
att konkurrera? Marknader Vilka kundtyper ar vi
bast lampade for att

I gbra affarer med?

e

Erbjudanden

Vilka varor och tjanster ar vi
bast positionerade for att Vilken uppséttning
erbjuda? Passar de med kanaler matchar hur
vart val av marknader, vara kunder koper?
kunder och kanaler?

2018-11-08 ProSales




3. Hur organisera for e-handel
och innesalj? Vilka roller behovs?
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3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

e-handel = innebar nytank for saljorganisering

Vem ansvarar for féretagets digitala handel?

42%
40%

111

Forsdljningschef e-handelschef / CDO Marknad schef

IT-chef Ej uttalat

2018-11-08 ProSales
Kalla: Svensk B2B-handel 2017 (Litium)




3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Innesalj: En egen saljmodell =
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« Kraver kanalspecifik kompetens, ledning, styrning
 IT-baserade séljstdd (6ka produktivitet + skapa kundintimitet pa distans)

EXEMPEL

2018-11-08 ProSales

Kalla: www.viddget.com/liveshop, www.atlatlsoftware.com




3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Innesalj: En egen saljmodell

&5 Network

FORDELARNMA MED ATT MODERNISERA
INNESALIFUNKTIONEN

«« WUR GOR MAN WAR DET KOMMER TILL OVRIGA
OMRADEN?
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3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Overgripande: Mer framskjuten roll fér marknad

DA

Marknad

2018-11-08 ProSales




3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Overgripande: Mer framskjuten roll fér marknad

Marknad
—----------------
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3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Overgripande: Mer framskjuten roll fér marknad

Jag ar siljchef (1 Jag dr marknadschef [] Prio 1-12
. Gemensam kundanalys

. Gemensam silj- och marknadsstrategi

. Gemensam organisation och struktur

. Gemensamma roller och ansvar

= % Netwo rk i . Gemensam siilj- och marknadsprocess

. Gemensamma matt och KPl:er

. Gemensamma incitament och heléningar

1
2
3
4
5
6
7
8
9

. Kompletterande kunskap och kompetens
10. Kompletterande personlighet och egenskaper
11. Gemensamma regler, varderingar och normer

12. Gemensamt sprak
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3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Overgripande: Utesiljarens roll indras

Fokus pa att vagleda kunder i
mer komplexa kbpprocesser

Kvalificera och styra affarsméjligheter
mot ratt kanal vid ratt tidpunkt

2018-11-08 ProSales
Kalla: ProSales Remote Sales Study 2018

Pa vara manadsmoten foljer
vi upp hur vi lyckats
konvertera kunder till var e-
comkanal. Utan ekonomiska
incitament till saljaren.

Férséliningschef (Industriutrustning)




3. HUR ORGANISERA E-HANDEL OCH INNESALJ?

Arbetssatt --> Kompetenskrav --> Roller

Kundradgivare Séljanalytiker UX-ansvarig
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4. Hur bhor e-handel och innesalj
samordnas med ovriga kanaler?

2018-11-08 ProSales




4. HUR SAMORDNA E-HANDEL OCH INNESALJ MED OVRIGA KANALER?

Kunskap: Olika kunder i olika kopfaser vill mota oss i olika kanaler

e-handel med 100% onlinekonvertering

webb /e-hencel |URAGHSORANNN NNt IEGGArasr |

Inneséljare

Uteséljare

Webb / e-handel Ligga order
Innesaljare Ligga order
Utesdljare Undersoka Utvirdera Forhandla / Avtala

e-handel som ”leadmotor” till kanalpartners
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4. HUR SAMORDNA E-HANDEL OCH INNESALJ MED OVRIGA KANALER?

Teknik: System som forenklar kanalsamordning (exempel)

Field sales productivity 828 mCommerce

Handihake Rep Handshake Direct Mobile

\“ * /

Admin & ungle imegration

Handshake Hub
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4. HUR SAMORDNA E-HANDEL OCH INNESALJ MED OVRIGA KANALER?

Kultur: Kundorienterat lagarhete (exempel)

2018-11-08
Kalla: ProSales Remote Sales Study 2018

Hos oss far inte utesaljare honus - alla i
foretaget delar pa samma. Vi pratar om
“yara kunder”. Man har inte en enskild

kund. Alla ordrar kommer ocksa in pa

samma stille genom samma system sa

alla kanner till alit om alla olika affarer.
Vd (tillverkningsindustri)

ProSales



Sammanfattning
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SAMMANFATTNING

1. Varfor ar e-handel och
innesalj relevant? Vilka
nyttor kan de skapa?

3. Hur organisera for
e-handel och innesalj?
Vilka roller hehovs?

2018-11-08

2. For vilka affarer och
kunder ar e-handel och
innesalj relevant?

4. Hur bor e-handel
och innesalj samordnas
med dvriga kanaler?

ProSales




SAMMANFATTNING
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SAMMANFATTNING

Rekommenderat nasta steg: Utvardera ert holags mix av saljkanaler
samt organisering (mot bakgrund av go-to-market-strategin i stort)

Fas & Kunder kan “kanalaliokera® sig sjdva

gt b oo viriden stir lnte still
Nt Ot o
Go-to-market-strategin Mer an hanahval
-—lu‘
S St & g

= d Innerdly [gea vipmodel!
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Consultlng

joakim.ronnhlom@prosales.com
+46 708 81 83 51

linkedin.com/in/jronnblom
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