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Viir si glada att just du vill lisa denna bok.

Vi har nu skrivit den bok vi sjilva alltid 6nskat, en bok som
destillerar essensen av B2B-digitaliseringen pé ett lactfactlige
och underhillande sitt. Vi som forfattar denna bok har biada
arbetat med digitalisering i 6ver tjugo ar och vi har mycket
som vi vill lira dig. Genom att kombinera vira erfarenheter,
de tuffa lirdomarna vi fitt under rens lopp, med de vanligaste
fragorna fran vara kunder i B2B-projekt, hoppas vi ge dig en
unik insikt i den digitala B2B-virlden.

Vad kan du f6rvinta dig av denna bok? Detta ir din firdplan
genom det nya digitala B2B-landskapet. Vi utforskar de
senaste trenderna, delar med oss av de smartaste strategierna
och ger dig praktiska tips som du kan anvinda direke. Tank pa
den hir boken som din checklista for att navigera i framtiden -
en resurs som haller dig steget fore och hjalper ditt foretag att

anpassa sig till det som komma skall.



Vem har vi skrivit den hiir boken for? Inte bara for de inbitna
veteranerna som redan kinner till allt som finns att veta om
B2B-marknaden och inte heller enbart for de tekniska genierna.
Nej, den hir boken ar for dig. Oavsett om du ar ny i B2B-virlden,
en etablerad professionell som kinner att marken bérjar skaka
under fotterna, eller en foretagsledare pa jakt efter nya strategier
for att fornya ditt foretag. Om du ar nyfiken pa de senaste inom
B2B-marknadsforing och férsiljning och redo att ta dig an

framtiden, da ar den hir boken skriven med just dig i atanke.

Vi bryter ner det komplexa till nigot enkelt och littforstaeligt.
Vi utforskar hur teknik kan forenkla véra arbetssitt samtidigt
som vi behéller den manskliga kontakten i vira affirsrelationer.
Vart mél 4r att ge dig verkeygen och kunskapen du behéver for

att inte bara hinga med i utvecklingen, utan att ligga ett steg fore.

$4, oavsett var du befinner dig i din B2B-resa, vilkommen.
Det ar dags att forbereda dig for framtiden av B2B-handel. Vi
ser fram emot att ta dig genom en resa av upptickt, innovation
och digital dominans. Vilkommen ombord pa denna

spannande resa, skriddarsydd just for dig.

Varmt vilkommen

[inde & fpibdos
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B2B-BOKEN - KAPITEL 1

Haller du i dig? B2B forindras i en aldrig tidigare skidad
hastighet. De forindringar vi bevittnat de senaste aren ar bara
uppvarmningen infor det som komma skall. De nirmaste tre
dren kommer omforma landskapet av B2B-marknadsforing
och forsiljning pé site vi knappt kan férestilla oss. Hur kan

det komma sig?

Det beror pid snabb teknikutveckling och férindrade
kundvanor. De nya trenderna inom B2B-forsiljning handlar
om att vara mer digital och kopplad till varandra. Foretag
anvinder sig av nya forsiljningstekniker som fokuserar pa
att anvinda data for att skapa mojligheter. For att vara kon-
kurrenskraftig maste du som arbetar med B2B forstd och
acceptera dessa forandringar. Just nu star tekniken i centrum
— frin Al som banar vig f6r smartare beslutsfattande till sjalv-
lirande system som gor gissningsleken till historia. Men vet
du vad? Det handlar inte bara om maskiner och program. Det
handlar om oss, minniskorna bakom alltihop. I slutindan ar
det de dkta samtalen, de riktiga relationerna och det personliga

anslaget som formar framgangsrika affarer.

B2B-foretagstar infor en rejil omstillning. Tiden dé allt rullade
pa som vanligt ar forbi. Virlden har férindrats och med den har
kundernas forvintningar skiftat. Nu tar en ny generation plats
i beslutande roller, de si kallade Millennials (fodda nagonstans

mellan 1981 och 1995) och vi ser hur spelreglerna forindras.



De hir unga ledarna vill inte ha traditionella siljsamtal. I
stillet foredrar de att gora sina inkdp sjilva, smidigt och direke
via digitala plattformar. Sa vad innebir denna forindring for

dagens foretag?

Ja, B2B e-handel har blivit en snabbvixande global marknad,
med en virdering pa nistan arton biljoner dollar. Féretags-
kopare efterfrigar alltmer bekvimligheten med att kopa online,
vilket skapar en perfeke mojlighet for grossister och foretag
som siljer direke till konsumenter (DTC) att expandera sin

digitala nirvaro.

Gartner forutspar faktiskt att hela ttio procent av forsaljnings-
interaktionerna mellan leverantorer och kopare kommer att ske
i digitala kanaler redan ar 2025, vilket ar en hapnadsvickande
siffra. Jamfor detta med de tidiga dagarna av coronapandemin
dd uppskattningsvis sextio procent av B2B-féretagen antingen

saknade eller hade begrinsade e-handelsmojligheter.

Men 4ven om manga foretag har digitaliserat i hog take for
att mota kundernas forvintningar ar det fortfarande en stor
utmaning att uppfylla dem pé riktigt. Det dr som om det finns
en glipa mellan vad kunderna vill ha och vad foretagen kan
leverera. Faktorer som en tuft ekonomi och begrinsade tek-
nikbudgetar har gjort det svart for ménga foretag att riktigt ta

till sig den digitala mognaden. S& dven om allt ser spinnande
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B2B-BOKEN - KAPITEL 1

ut i framtiden, finns det fortfarande mycket jobb att gora for
att kunna erbjuda kunderna de mest grundliggande saker som
att hitta ratt produkt pa nitet eller mojliggora enkel lager-

information.

Ar 2023 sammanfoll tva viktiga marknadskrafter: For det
forsta, en otrolig tillvixt inom digital B2B-handel och for
det andra, en markant okning av kraven frin B2B-kopare,
som Overstiger de nuvarande digitala formagorna hos de
flesta organisationer. Al 4r en tredje detalj som vi kan slinga i

mixen for att komplicera det yteerligare.

I och med detta har vi pé senare tid sett betydande framsteg
inom B2B-digitaliseringen, med en 6kning av hybrid- och
omnichannel-forsiljning samt utvecklingen av direktfor-
siljningsmodeller. Manga foretag har forbattrat sina digitala
kanaler, som avancerad sokfunktionalitet, datahantering och
anvandarupplevelse, vilket har gett dem en férdel gentemot sina
konkurrenter. Trots den positiva utvecklingen i B2B-handeln
brottas fortfarande tillverkare, grossister och distributorer
med olika hinder. Begrinsningar gillande teknik, budget men
aven kompetens skapar hinder for tillvixten. Inkopsbeslut ar
ofta komplexa och involverar flera nivier och tillginglig data

ar ibland svar att sammanstilla pa ett effektivt sitt.

14



Med andra ord: l6ftet om en komplett digital upplevelse som
moter B2B-kopares forvintningar ir inte en verklighet for de

flesta foretag dnnu.

Vi som skriver den hir boken, Niklas och Linda, har bida
jobbat 6ver tjugo ar med e-handel i bdde stora internationella
bolag och lite mer lokala. Vi har sett branschen utvecklas och
forstar nu tydligt att vi behover fordndra véra tankar kring
digitaliseringen till nagot storre. Vi jobbar varje dag med
B2B-kunder som vill starta en digital handel och vi blir alltid

forvanade hur de resonerar inledningsvis. En sak behéver du

nimligen forsea; B2B-DIGITALISERING HANDLAR INTE OM
E-HANDEL!

Foretag behover betrakta digital transformation som en resa
utan slutdatum och pa rikeigt lira kinna sina kunder for att
skapa en kundcentrerad verksamhet. Att fokusera pa kund-
centrering kan verka sjilvklart for ledare inom konsument-
inriktade féretag, men detdr dnnu inte spritt inom B2B-sektorn.
Detta beror pd att en betydande del av tillverkare, grossister och
distributorer fortfarande saknar en tydlig digital strategi som
kan mota behoven hos deras kopare. Lyckligtvis borjar detta att
forindras, eftersom foretag inser att ett kundorienterat tillviga-

gangssitt dr avgorande for framging.

15
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B2B-BOKEN - KAPITEL 1

Forsok minnas ditt senaste onlinekép. Det kanske var en
present till en vin du bryr dig om eller nigot du sjilv 6nskat
dig linge? Eller sa var det bara nagot si vardagligt som att du
bestillde matvaror f6r hemleverans? Qavsett vilket, sa handlar

du, som de flesta andra konsumenter, ganska ofta pé nitet.

Var du n6jd med ditt kop? Eller var du missn6jd? Oavsett si dr
var erfarenhet frin 6ver tjugo irs arbete med digitalisering och

e-handel — att det inte lingre handlar om teknik.

For oavsett vilken plattform eller teknik e-handelsforetaget
anvander sig av, sa 4r det andra saker som spelar mycket storre
roll i digitaliseringen och det ar det hir som vi vill sitta fingret

paidenna bok.

Tekniken ja, den finns ju 6verallt. Det kan tyckas motsigelse-
fullt att siga att den inte spelar roll, men vi aterkommer till
detta. Boken ir skriven utan att gi in for mycket pd teknik
och vi kommer verkligen inte ge dig en firdig arkitektur att
folja. Daremot kommer vi att visa hur du kan skapa ett otroligt
kundvirde och genom detta driva din forsiljning och 6ka eller

behalla din marknadsposition.
Nir vi diskuterar digitalisering och teknikval 4r det viktigt for

oss att erkdnna att det inte finns ngon universell l6sning som

passar alla situationer. Valet av teknik eller plattform bor inte

16



styras av vara personliga preferenser eller avdelningsspecifika
intressen. Vad som verkligen riknas ir hur vil viraval tjanar hela
organisationen och dess kunder. Det ar avgorande att komma
ihag att vira kunder inte bryr sig om vilken teknik, plattform
eller konsultbyra vi anvinder; de ir endast intresserade av det
varde som skapas genom kombinationen av teknik, processer

och personal.

For oss idr tekniken ofta det minst viktiga elementet jamfort
med processer och personal. Att investera i teknik ar relative
enkelt och kostnadseffektivt, forutsatt att den anvinds pa
ritt sitt. Var utmaning ligger i att se till att tekniken inte bara
stodjer utan faktiskt forbattrar vira befintliga processer. Det
handlar inte om att digitalisera manuella processer rake av,
utan om att anvinda teknik for att skapa smartare och mer

effektiva arbetsfloden.

Den storsta utmaningen i var digitalisering ar utan tvekan
personalen. Det krivs att vira medarbetare frin hela organ-
isationen anpassar sig till nya arbetssitt, samtidigt som de
maste uppfylla sina individuella prestandamal. Digitalisering
kriver ett nytt mindset och kan vara en omvilvande process
for hela foretaget. For att lyckas med detta krivs det ofta att vi
utbildar och omskolar var befintliga personal, eller rekryterar
nya medarbetare for att fylla de roller som digitaliseringen

skapar.

INLEDNING



B2B-BOKEN - KAPITEL 1

VAD KRAVS FOR ATT SATTA UPP
EN DIGITAL HANDEL I ERT BOLAG?

Vi vill vi hjilpa dig. Vi kommer inte ge dig foretagsnamn pé
teknikplattformar vi tycker ér bra, i stillet kommer vi ge dig
underlag for att sjilv ta fram en riktigt bra specifikation och
krav pa vad du behover. Vi kommer ge dig kunskap om hur du
ska sitta upp din organisation och hur du ska lira kinna din

kund, pé riktigt.

Ul KOMMER TA DIG IGENOM

7 OLIKA STEG
STEG SOM KOMMER GORA ATT DU KOMMER

DOMINERA DIGITALT!

STEG m - BESTAM VEM SOM BESTAMMER

Innan du kan silja till B2B-kunder behover du forbereda din
organisation genom att sitta upp en bra struktur och skapa
en siljprocess som fungerar for alla. Forindring borjar alltid
inifrdn och fran toppen och nedat. Vem har egentligen ansvar
nir forsiljningskanalerna blir fler? Det handlar ocksa om att
utbilda och motivera din organisation for att sikerstilla en

effektiv forindring.



STEG @ - SETILL ATT NI LOSER ETT PROBLEM

Fokus pa att losa problem och tillgodose behoven hos dina
kunder. Det handlar inte om att silja, utan om att kunderna
ska vilja kopa. Forstar du skillnaden? I det hir steget skirskadar
du era produkter eller tjanster — ur kundens 6gon. Genom att
hitta en 16sning som kreativt och effektivt I6ser deras problem

kan du sticka ut frin konkurrenterna.

STEG E - KANN DIN KUND

Ert foretag kommer aldrig kunna dominera digitalt om ni inte
pa riktigt kdnner era kunder. Forsok att forstd era kunders
foretag, bransch och vad de behover. Ju mer du f6rstar deras
behov, desto mer relevant och virdefull kan er produke eller

tjanst presenteras i den digitala kopresan.

STEG [4] - HA KOLL PR TEKNIKEN

Nej, vi vill helst inte prata teknik, men i detta steg faller vi till
foga. Vi ger dig en forstaelse for vad det ar for teknik som finns
och som behovs. Anvind ritt teknologi och digitala verktyg for
att optimera forsiljningsprocessen. Det inkluderar att anvinda
en effektiv e-handelsplattform, CRM-system och analytiska
verktyg for att spira kundbeteende och data.

19
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B2B-BOKEN - KAPITEL 1

STEG [ 5] - STALL KRAV

For att digitalisera er verksamhet behéver du skapa kravlistor
for den teknologi som kravs. Dubehéver haen tydligbild avvad
du vill att de digitala verktygen ska klara av. Det kan innebira
att anvanda en effektiv e-handelsplattform, CRM-system
och analytiska verktyg for att spara kundbeteende och data.
Genom att sitta tydliga krav for vad som krivs i din digitala
verktygslada kan du effektivisera forsiljningsprocessen och

oka produktiviteten.

STEG @ - SKAPA KUNDUPPLEVELSE

Allt handlar om upplevelse och i det hir steget fokuserar vi pa
hur du pa bista sitt kan skapa en upplevelse som konverterar
allra bist for dina kunder. Vi gir igenom kopprocesser med
hybridférsiljning och hur du bér fokusera pa att producera

relevant och intressant innehall f6r dina kunder.

STEG [ 7] - GOR KUNDEN NGJD

Det ir viktigt att du arbetar strategiskt med kundnéjdhet i er
digitala kopresa. Den viktigaste ingrediensen for att skapa det,
ar genom personalisering. Visionen som du bor efterstrava ar
en digital kundresa som kinns unik for varje specifik kund.
Prioritera dven att ge utmirke kundservice och lat kunderna
beritta vad de tycker om ert bolag. Lyft fram det som gor ditt
foretag unike och gor allt du kan for att skapa nojda och lojala

kunder som vill 4terkomma!
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VAD AR DET VIKTIGASTE | BOKEN FOR DIG SOM
BESLUTSFATTARE?

Vi har under véra 6ver tjugo &r i branschen arbetat med manga
iledande positioner, hogt upp i bolagen. En sak ar lite viktigare
an allt annat nér ni ska starta en digitaliseringsresa. Det 4r att
ni som beslutsfattare ir enade. For det maste starta i toppen.
Ni méste leda arbetet med beslutsamhet och inspiration — da

kommer det smitta av sig nedat i organisationen.

Men det ir inte alltid lict att sitta i toppen och veta vilka beslut
som ar ratt att ta. Alla aterforsiljare av digitala system siger att

just deras setup ar den allra bista. Vem ska man egentligen tro

paz

Kanske blev du lite orolig nu? Bra, det ir precis for dig som vi
har skrivit den hir boken. For dig som forstar att vi verkligen
star infor en digital transformation i foretagen. For dig som
kinner att du inte riktigt hinger med och vill ha lite grundlig-
gande information innan ni tar in en dyr digitaliseringskonsult

i bolaget.
Vir 6nskan dr att du ska kunna anvinda boken i ditt eget arbete

med digital transformation, som konsult, verksamhetsansvarig

eller studerande. For digitaliseringen — den beror alla.

21
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VI'VILL HJALPA DIG ATT VARA STEGET FORE!

Egentligen ar det enkelt, vi vill helt enkelt hjalpa dig att fa:

4 FLER LOJALA KUNDER

[ FLER AFFARER

4 SNABBARE BESLUTSPROCGESSER

Vill du det? Forstar du att om du inte hinger med nu s

kommer ert foretag efter. Kunderna 4r namligen lingt fore er

redan.

o - i
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DEN ENDA BOKEN OM B2B DU BEHOVER!

till den
guiden for dig som vill bemastra
din B2B-digitalisering! Linda U
Johansson och Niklas Helgesson,
tva av Sveriges frimsta experter
inom digital transformation, har
skrivit boken de sjalva saknat. Folj
med pé en fingslande resa genom
det nya digitala B2B-landskapet
som kommer att forindra spel-
reglerna for ditt foretag.

Vilkommen ultimata

Genom att kombinera forfattarnas
samlade kunskap och erfarenhet
med de vanligaste utmaningarna
och fragorna fran tidigare B2B-
projeke, har de skapat en oumbirlig

guide som kommer att ta dig frin
nyborjare till méistare inom B2B.

Boken ir inte bara for de inbitna
eller de tekniska

genierna - den ir for dig som ar redo

veteranerna

att omfamna framtiden och ta ditt
foretag till nya hojder. Genom att
bryta ner det komplexa till nagot
enkelt och lattforstaclige, far du
verktygen och kunskapen du be-
héver for att inte bara hinga med i
utvecklingen, utan att ligga ett steg
fore dina konkurrenter. Med hjilp
av sju enkla steg guidas du genom
allt du behover veta for ate lyckas
med ditt B2B-projekt.

DIN FRAMTID INOM B2B-VARLDEN VANTAR PA DIG -

LAT DEN HAR BOKEN HJALPA DIG [ .

FRK W
”Jag kan varmt rekommendera
alla som ér nyfikna pa digital B2B
att lisa boken. Jag gillar sirskilt

B2B-pyramiden som forfattarna g

skapat, den ir verkligen guld
vard for att forstdi B2B.”

Arne B Andersson,
E-commerce advisor
at Swedish Trade Federation
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