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Bade B2C och B2B-foretag rapporterar i studien en minskad forsaljning fran traditionella forsaljningskanaler men en 6kning fran
digitala forsaljningskanaler.
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B2B-foretags forsaljning hardast drabbad
I de ekonomiska sviterna av coronakrisen
visar ny studie

Den digitala forsdljningsbyrdn Columbia Roads senaste studie visar att B2B-
sektorn dr den som drabbas hdrdast i de ekonomiska sviterna av coronakrisen.
Okningen i digitala forsdljningssiffror for B2C-féretag verkar ridda dem.

| studien som genomfordes i april och maj manad 2020 deltog 100
foretagsledare inom forsaljning och marknadsforing i Norden. Studien
innefattar 88 svar pa en webbaserad enkat samt 12 djupintervjuer.

Bade B2C och B2B-foretag rapporterar i studien en minskad forsaljning fran
traditionella forsaljningskanaler men en okning fran digitala
forsaljningskanaler. Trots det ser B2B-sektorn en total minskning i sin
forsaljning.

Flera foretag inom B2B-sektorn menar att de varit daligt forberedda for en
sadan drastiska forandring av marknaden och agerar nu pa att digitalisera
sina forsaljningskanaler. Den forandrade situationen har agerat katalysator
for en forandring i bolag som lange fatt vanta. Nu finns inte langre nagon
atervando till tidigare arbetssatt for forsaljning och marknadsforing.

“Nu ndr allt fler foretag bekrdftar att de gdr “remote first” for framtiden kommer
det bli dn viktigare for foretag som sdljer B2B att hitta sina digitala
forsdljningsvagar. Detta dr det nya normala och alla féretag, sdval B2C som B2B
kommer i framtiden vara hogst beroende av effektiva digitala forsaljningskanaler
for att vara flexibla pa en snabbférdnderlig marknad” sager Lauri Eurén,
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Columbia Roads General Manager i Sverige.

Okningen i digitala forsaljningssiffror for B2C-foretag verkar rddda dem. Trots
att B2C foretag aven de rapporterar ett stort tapp i traditionella
forsaljningskanaler sa rapporterar de i kontrast till B2B-foretagen, en en sa
pass stor okning i forsaljning fran sina digitala kanaler att det kan gottgora
tappet.

Resultaten fran studien visar en total 6kning i digital forsaljning med 41%
utslaget pa alla sektorer. For 15% av foretagen har okningen av digital
forsaljning varit betydande. Detta star i kontrast till fysisk handel dar endast
16% av foretagen sag en okning i sin forsaljning under coronakrisen medan
hela 65% rapporterade en minskning.

“Det rdadande kris hittills har visat oss dr att effektiva digitala forsdljningskanaler,
dar B2C segmentet har en mycket hogre mognad dn BZB, i flera fall kan vara den
avgorande faktorn i huruvida ett foretag tar sig igenom krisen eller inte” menar
Lauri Eurén. “Pd den nya marknaden har du inte rdd att inte sdlja digitalt”.

Columbia Road ar Nordens ledande byra inom digital forsaljning med tjanster
som hjalper foretag att oka sin forsaljning i digitala kanaler genom strategisk
vagledning, design, utveckling och marknadsforing. Foretaget, med 100
anstallda i Sverige och ovriga Europa, har en genomsnittlig arlig tillvaxt pa
70%. Columbia Road har kunder inom saval B2C och B2B som SAS, Telia
Sverige och Matsmart.
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