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Intro

Verden anno 2023 er pa mange mader bade en verden, der er ved at komme sig
ovenpa nogle ar, hvor stort set alt blev praeget af Coronakrisen. Men nye kriser,
herunder krigen i Ukraine, inflation og naturkatastrofer, pavirker endnu engang
nyhedsbilledet, hverdagens samtaler over kaffemaskinen og ikke mindst
verdensgkonomien og kundernes kgbekraft.

| e-handelsverdenen er det dog ikke ordet "krise”, der bedst beskriver situationen.
Det gar nemlig hurtigt i disse ar — faktisk sa hurtigt, at McKinsey har fastslaet, at de
tre forste maneder af pandemien svarede til 10 ars udvikling pa det amerikanske e-
handelsmarked'. Samtidigt anslar Statista, at B2B-markedet er over seks gange
storre end B2C-markedet, ndr det kommer til e-handel’.

| Danmark ser vi, at der nu er 83% af B2B-virksomheder, som kgber ind via online
indkebskanaler. Faktisk fortaeller hver fijerde virksomhed i en analyse lavet af Dansk
Industri, at de decideret har fravalgt at samarbejde, fordi leverandaren ikke tilbad
nogen form for online kabsmulighed®.

Med andre ord har e-handel virkelig slaet sig fast som en ngdvendig del af en
moderne B2B-virksomhed, der vil give deres kunder det, der forventes i 2023.

... 0g hvad er det s3, der forventes?
Med dette whitepaper giver vi dig indblik i ny viden og vigtige tendenser i
markedet, s& du kan treeffe velbegrundede valg og styrke din virksomheds

konkurrenceevne.

God laeselyst!
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Overblik: Adfaerd og udfordring

Indkebernes adfaerd og
virksomheders udfordring

Danske indkebere elsker at handle digitalt - men jo starre din virksomhed er, jo
mere kompleksitet spaender ben for optimering af salget.

De danske B2B-indkgbere har i den grad taget e-handelskanalerne til sig som en
del af deres hverdag. | arene efter Corona er udviklingen fortsat i retningen mod
online-segmenterne, og der er faktisk kun udsigt til, at udviklingen fortsaetter.

af de danske B2B-virksomheder handler via

83%

online kebskanaler:

af de danske B2B-indkgbere har ikke vaeret i
personlig kontakt med virksomheden, de

70%

handlede med>.

& @

af de danske B2B-indkebere forventer, at
deres virksomheds andel af onlinekob vil
stige i 2023°
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Kun 2% af danske indkebere ser ingen fordele
ved digitalt indkeb?.
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Overblik: Adfaerd og udfordring

Der er altsa ingen tvivl om, at der er stort potentiale i digitale B2B-
salgsplatforme. Kompleksiteten kan dog nogle gange blive en barriere for at fa
indfriet det potentiale.

Hos Easyday far vi ofte henvendelser fra B2B-kunder, der oplever, at det er svaert
at overskue de komplekse systemer, som man typisk arbejder med i mellemstore
og store B2B-virksomheder. Vi ser nemlig, at virksomhederne har problemer med at
fa integration mellem systemer til at fungere. Det betyder, at deres hverdag bestar
af en masse manuelle processer, som komplicerer arbejdets flow ungdvendigt, og
som kunne have varet automatiseret.

Det kan vaere sveert at finde ud af, hvordan man pa bedst mulig vis far adgang til
de forretningsmeessige fordele, som e-handel kan bidrage med til virksomheden
- 0g naesten endnu veerre at forpligte sig til at opgradere virksomhedens systemer i
frygt for at vaelge den forkerte lgsning.

Hos Easyday har vi flere gange hart kunder fortaelle, at de folte, at det virkede
uoverskueligt at eendre de interne arbejdsprocesser til fordel for nye systemer,
fordi de pa trods af daglige kompromiser og begraensninger vurderede, at
overgangen ville give for meget - for at bruge et godt, jysk udtryk — bgv/, nar man
vejede op imod fordelene. Men det behover ikke vaere sa besveerligt.

4 vigtige anbefalinger, der gor det hele lidt nemmere at overskue.

Vi har samlet vores vigtigste anbefalinger til at fa det optimale ud af dine
digitale kebsprocesser.
Dit e-handels-gkosystem skal...

e Samle dine produktinformationer, salgskanaler og betaling i en
automatiseret proces mellem din webshop og dit ERP-system, sa du
ikke skal lave dobbeltarbejde i flere systemer for at opdatere dine
produktdata og deres lagerstatus.

* Give dine kunder nem adgang til indsigt i deres browsing- og
kebshistorik, sa de kan arbejde med udgangspunkt i tidligere bestillinger.

* Give kunderne muligheden for at kunne sege i hele produktportefaljen
og dermed skabe mulighed for stgrre ordrestgrrelser samt inddele i
rabatgrupper og inkludere flere forskellige valutaer

» Levere feeds til opszetning og integrering af dine produkter pa andre

kanaler end din webshop, sdsom online markedspladser, Google
Shopping, m.f.
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B2B skal levere en B2C-oplevelse

B2B-kunder forventer en B2C-
oplevelse

Nar vi handler pa nettet, har vi forventninger til indholdet — det geelder bade, nar vi
taler om B2C og B2B. Det kan veere nemt at glemme, at en B2B-kunde trods alt
0gsa bare er et menneske med almindelige forbruger-vaner i sidste ende. Derfor er
det veerd at overveje, om du giver en kgbsoplevelse i samme liga til dine B2B-
kunder, som du ger til dine B2C-kunder.

B2C-webshops leverer ofte avancererede kundeoplevelser, som i hgj grad ogsa er
tilpasset til den individuelle kunde. Til gengeeld er B2B-oplevelserne ofte mindre
brugervenlige og mindre skreeddersyede til kunden. Det kan nemlig veere sveert at
omfavne den kompleksitet, der opstar, nar man eks. har mange varenumre med
mange produktinformationer.

| dag er der mange af indkeberne, der tilhgrer Millennial-generationen?, som i hgjere
grad er digitale indfedte og derfor ogsa forventer mere af deres onlineoplevelse.

Faktisk forventer de det sa meget, at 74% af Millennial-indkebere har skiftet en

forhandler ud, fordi de oplevede, at de fik en kabsoplevelse andetsteds, der
mindede mere om dem, de er vant til fra B2C-indkab®.

90%
af B2B-indkebere siger, at de forventer en "B2C-
oplevelse”, nar de foretager kab for deres virksomhed®.

73%
siger, at personligt skreeddersyede oplevelser
betyder noget for deres kab®.
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B2B skal levere en B2C-oplevelse

Det kan vaere nemt at teenke, at det er nok bare at give indkgberne muligheden for
at kebe pa nettet. Men med de hoje forventninger falger dine konkurrenter med.

Ifalge en undersegelse fra McKinsey arbejder 80% af
B2B-virksomheder for at gore deres online-kebskanaler
mindst lige sa gode som deres offline’.

Det er formeligt endda mere effektivt at skabe skreeddersyede oplevelser til B2B-
kunder gennem e-handel fremfor traditionelt salg. McKinseys studie viser nemlig
0gsa, at det er over fem gange mere tiltalende for B2B-virksomheder at
personalisere kebsanbefalinger pa deres online-kanaler fremfor de offline’.

-

B

Hvad kendetegner en skraeddersyet webshop?

For at imgdekomme de hgje forventninger fra indkeberne, ber man undga at lave en
klassisk B2B-side, som ofte kan fremsta statisk, for simpel eller endda kedelig i
udtrykket. Det sker, fordi B2B-sider typisk fokuserer enormt meget pa
funktionaliteten af shoppen; er der rabatgrupper til relevante kunder, er det nemt at
sege og filtrere i varerne, er sitet hurtigt og effektivt? Det er uden tvivl vigtigt, at
det er pa plads.

Men naeste step er altsa at teenke design og personalisering ind i dit B2B-site. Det
er vigtigt at malrette dit site din kundegruppe. Lade der veere "mange veje til Rom"
- altsa flere indgange til specifikke varer.

Hos Easyday har vi mange referencer at treekke pd, sa vi mader dig
med engagement og skarp sans for forretning. Vi mader dig med en

udvikler fremfor en sezelger, sa du taler med en, der kender alle
tekniske muligheder og begraensninger, og som dermed kan guide til
dig til den helt rigtige lgsning for lige netop din virksomhed.
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Tidsbesparelser og telefoner

Tidsbesparelser og telefoner

Nu skal det handle om en ressource, vi nok alle gar og mangler: Nemlig tid.

En indk@bers hverdag er travl. Det er tidskreevende at skulle bevare et overblik
over bestillinger, leverandgraftaler, store varesortimenter priser og forskellige
betalingsmetoder - isger hvis informationen ligger spredt pa tveers af mails, mader,
ringbind, egen hukommelse og diverse papirslapper.

O 6 6 6 66 o o o
8 ud af 10 danske indkebere anser tidsbesparelse
som en fordel ved online indkeb®

En af de sterste motivationer for at kebe ind online er dermed ogsa at kunne spare
tid og @ge effektiviteten. Det opleves nemlig ofte som en mere streamlinet proces,
fordi det bliver nemmere at sage informationer, se priser og lave bestillinger — pa
tveers af tid, lokalitet og device.

Hos Easyday er det bl.a. en del af vores B2B-weblgsning at inkludere
et self service-modul, hvor vi kan integrere alle gaengse ERP-

systemer. Det giver kunden mulighed for at se og hente bl.a.
fakturakopier, kreditnotaer, fragtsedler o.s.v. 24/7 med eget login til
din B2B-webshop.

Netop devices er interessante at kigge pa, fordi det i stigende grad ogsa er
naturligt for indkebere at foretage indkeb via mobiltelefonen. En tendens, vi ser
som endnu et udtryk for, at muligheden for at spare tid udnyttes.

Hvis du ikke allerede har overvejet alternative kebsprocesser, som opstar sammen
med et stort skaermforbrug pa tvaers af devices, ber du gere det nu.
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Tidsbesparelser og telefoner

Har du teenkt pa, at din B2B-kunde ogsa tjekker dine kanaler, nar de

er pa farten og har tendens til at finde telefonen frem?
For eksempel efter et salgsmede eller pa pendlerturen i toget?

X7 =
55 A,
) — 5

Hvad er must-do’s, nar det kommer til at optimere din shops mobiloplevelse?

Dine salgskanaler skal vaere responsive pa tveers af alle devices. Det er en svaer
teknisk disciplin, og faktisk er det ofte ikke en del af standardpakken for en
webshop. Den bedste made at sikre responsivt design er, at dit design fra start er
muligt at splitte til mindre sektioner. Eksempelvis ved at bruge et grid-design med
12 kolumner, sa designes kan skaleres ned til mobile devices.

En ting er at have responsivt design, men hvad hvis de besggende er vk, for
siden overhovedet er loadet faerdig?

Det er alfa og omega at have hgj performance — ogsa pa mobilversionen, da du
ellers risikerer, at det gar direkte ud over antallet af potentielle kunder i din
forretning.

Google angiver, at 53% af alle mobil-webbesogende forlader siden, hvis den
tager mere end tre sekunder at loade®, og derfra gar det umiskendeligt ned ad
bakke.

Hvis loadingtiden pa siden gar fra...

1 sek til 3 sek, stiger sandsynligheden for, at din bruger bouncer 32%

1 sek til 5 sek, stiger sandsynligheden for, at din bruger bouncer 90%

1 sek til 6 sek, stiger sandsynligheden for, at din bruger bouncer 106%

1 sek til 10 sek, stiger sandsynligheden for, at din bruger bouncer 123%

Data og figur: Google/SOASTA Research
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Tidsbesparelser og telefoner

Det giver god mening, at vores forventninger til vores mobiltelefoner er tarnhgje.

Det er tidligere dokumenteret, at vi alene pa sociale medier scroller en distance, der
svarer til to maratonleb - altsa lige over 80 km - pa arlig basis. Vi skal nd en masse,
og derfor er vores utalmodighed imod os, hvis den side, vi vil besgge, tager for lang
tid at loade.

Sa selvom det kan lyde mere som et nice-to-have end et need-to-have at skulle
saette sig ind i din sides performance, sé er der altsa en god grund til det — ogsa pa
mobilen.

Det er nemlig sadan, at mere end halvdelen af al webtrafik kommer fra mobile
devices, men konverteringsraten er samtidig generelt lavere end pa desktop?.

Hos Easyday er det altid inkluderet i vores pris, at din weblgsning

bliver leveret med tanke pa responsivitet og optimering af
performance pa tvaers af alle devices.
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Stabile kebskanaler

Verdenssituationen virker kaotisk
— er dine kebskanaler stabile?

Verden udefra pavirker ogsa det, der sker pa nettet. Det er der ingen tvivl om.

Efter Corona-pandemiens skub til e-handel i 2020 og 2021, maerkede vi i lgbet af
2022, at krig og inflation har medfart en opbremsning i forbruget®.

WARC har i en ny rapport fra januar 2023" taget e-handel som faenomen op til
revision. Her peger de p3, at iseer ecommerce- og techaktiernes fald i lgbet af 2022
pegede p3, at verdensgkonomiens situation ogsa havde gjort sit indtog i
e-handelsverdenen.

Hos Easyday er vi dog ikke sa bekymrede for e-handelsvaeksten endda. Faktisk
ser det ud som om, at 2023 bliver et godt ar.

| slutningen af januar 2023 meldte CNN, at sidste ars aktietabere er dette ars
forelgbige vindere, og samtidig forudser Wall Streets tech-analytiker Dan Ives, at
tech-aktierne vil vaekste 20% i lobet af aret".

| en tid, hvor konkurrencen om at komme tilbage efter et hardt
2022, er det mere relevant end for at sikre sig stabilitet i
markedet. Veer synlig, og husk dine kunder pa, at du stadig kan
opfylde deres behov.

Du eller din marketingchef ville nok bruge termerne mental og physical availability
om at vaere til stede pa tveers af fysiske steder og i kundernes bevidsthed. Det ved
| allerede, at der ligger et meget vigtigt arbejde i.

En del af det arbejde kan nu ogsa omfatte at udvide jeres digital availability.

@ (X j’ @ 00O

Mental availability Physical availability Digital availability
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Stabile kebskanaler

Online markedspladser vinder fortsat frem

WARC har lavet undersegelser, der viser, at en logistisk staerk fulfilment-proces
ultimativt ogsa betyder en bedre performance for forretningen. Samtidig naevner
de, at det kan vaere nemmere at koble sig til en i forvejen eksisterende lgsning
(sdsom en online markedsplads), fordi det er et billigere alternativ end at bygge
lesningerne selv®.

Der er en klar trend i brugen af de online markedspladser for B2B-handel, enten i
form af at seelge som supplement til egen webshop pa de store fx Amazon
Business, Alibaba eller Shopify’s Handshake (sidstnaevnte kun for amerikanske
retailers), eller i form at selv at skabe en markedsplads ved at udvide eget
varesortiment med andre forretningers produkter for at tiltreekke flere typer af
kunder.

| B2B-segmentet hvor udvalget af produkter og services er sa komplekse, skaber
det ogsa en fordel i kunderejsen at indga pa en markedsplads, fordi man ultimativt
sikrer flere touchpoints, og at man kan fa lov til at "Iane” nye kundesegmenter og
troveerdighed fra en stor, etableret side.

@
&

Her er dog ogsa flere begraensninger — bade de skonomiske, fordi kagen oftest skal
deles med markedspladsen, og de tekniske, herunder fleksibilitet til at tilpasse
kebsprocessen til jeres brand, kundegruppe og interne IT-struktur i virksomheden.

Et godt PIM-system kan bl.a. vaere en hjeelp her, da det ger det muligt at opsaette
feeds med dine produktdata, sa de nemt kan overferes til online markedspladser.

En anden made at sikre stabilitet og tilgeengelighed er i stedet ved at optimere ens
daglige driftsoperationer internt i virksomheden. Iszer blandt mindre og
mellemstore virksomheder har vi hos Easyday set, at man kaster sig hovedkulds ud
i markedet for at veere med pa vaekstbelgen. Desveerre kan engagementet spaende
ben, fordi man ikke er bevidst om de tekniske begraensninger og "best practices".
Som resultat kommer strukturen i driften til at lakke, og dermed far man ikke den
optimale effektivitet ud af sin weblgsning.
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Fremtidssikring og digitale kollegaer

Fremtidssikring og digitale kollegaer

Hos Easyday far vi ofte henvendelser af kunder, der gerne vil bruge deres
onlineben til at fremtidssikre deres B2B-forretning. Verden gar notorisk mod det
digitale, og derfor er det selvfalgelig naturligt at teenke e-handel og fremtid i
samme ombeering.

| 2023 er det ikke lzengere tilstraekkeligt at taeenke, at en onlinetilstedeveerelse blot
er en webshop. Salgskanalen skal som minimum ogsa veere fuldt integreret til bade
gkonomi-, fragt- og betalingssystem, sa du far effektiviseret og automatiseret en
masse opgaver, som ellers spilder vaerdifuld tid.

Den hovedpine har vi afhjulpet med vores eget unikke CMS-system
EasyCMS, som integrerer alle dine services pa en overskuelig made.
For at imgdekomme B2B-indkgberne, der ofte gerne skal have adgang

til en stor maengde produktinformation, har vi ogsa inkluderet et fuldt
integreret PIM-sytem, hvor du f.eks. kan tilfgje data, som du maske
allerede har lagret fra dit ERP-system.

Og hvad sa, nar du har etableret dit fundament for et godt digitalt ekosystem?

| takt med at digitaliseringen fortsaetter, ser vi, at machine learning og Al kan veere
med til at forbedre kundeoplevelsen. Mest kendt er det med den udbredte
“relevante produkter”-funktion, som er med til at levere en personlig kabsoplevelse,
som den vi tidligere beskrev i dette whitepaper.

Det, vi serind i nu, er at chatbots bliver bedre og mere automatiserede som den

teknologiske udvikling skrider frem, samt at man kan udnytte Al-teknologi til at lave
produktbeskrivelser og markedsfgringsmateriale.

Vi felger desuden spaendt udviklingen, da forbedret Al i den naere fremtid kan give
B2B-indkeberne det niveau af personalisering, som de forventer pa en webshop.
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Resumé

TL;DR: Et resumé til dig pa farten

Dansk e-handel for B2B-segmentet indeholder i 2023 disse fem tendenser,
som du og din virksomhed skal veere opmaerksomme pa.

1

3
4
o

easyday.com

B2B-indkabere kober i meget hgj grad ind via deres forhandleres
onlinekanaler, og det stiller haje krav til dig, der seelger B2B. Kravene for
bade design og funktionalitet er haje, og det kan veere sveert at overskue,
hvad der egentligt er behov for i den gode weblgsning. Det korte svar er, at
du skal sikre dig, at dine processer pa dine kebskanaler fungerer i samspil
med dit ERP-system, sa du opnar hgjest mulig effektivitet med mindst muligt
manuelt tastearbejde.

9 ud af 10 danske B2B-indkebere forventer en "B2C-oplevelse", nar de
handler. Men hvad kendetegner sadan en? Det handler bl.a. om, at du ber
tilpasse din webshop, sadan at din kunde far en personaliseret
kebsoplevelse. Derudover ber dit fokus hverken ligge kun pa et smukt
design eller tarnhgj funktionalitet; forventningerne til din B2B-webshop
betyder, at den skal have begge dele.

B2B-indkebere benytter i stigende grad deres telefon, nar de arbejder.
Derfor er det vigtigt at taenke pa responsivt design og god performance,
nar du optimerer dit B2B-site til mobile devices. Faktisk ber tilpasning til
mobilen ikke bare veere en bonus eller noget, der "ogsa lige skal geres".
Responsivitet og flow mellem desktop og mobil skal pateenkes langt tidligere
i processen for at imgdekomme B2B-indk@bernes moderne vaner.

| en post-Corona-verden, som til tider fremstar kaotisk, skal dine
kebskanaler veere top-of-mind hos dine kunder, som bl.a. sker ved at sikre
jer digital availability hos jeres kunder. Dette kan geres med en steerk
fulfillment process pa jeres eget site, ligesom | kan opna flere mulige
touchpoints med (nye) kunder pa online markedspladser, som udgar en
megatrend i e-handel verden over.

E-handel handler for mange om at fremtidssikre sin forretning. Udover at
etablere et steerkt fundament af hgj effektivitet internt og en staerkt
funktionel webshop, kan nye teknologier hjelpe dig. Bl.a. ser vi Al og
chatbots som en voksende trend, bl.a. er det muligt at fa hjaelp fra Al-
assistenter til at skrive dine produktbeskrivelser.
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VIL DU VIDE MERE?

Kontakt vores projektleder Debbie Kreiler for en uforpligtende snak
om dine muligheder med vores weblgsninger.

Mail: debbie@easyday.com
TIf. 70 777 222
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