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Ny undersokning: Att ha en e-handel ar
inte langre tillrackligt - foretag maste lara
sig hur man saljer online

Enligt en ny studie fran den digitala forsaljningsbyran Columbia Road ar en
brist pa expertis ett av de storsta hindren for tillvaxt och marknadsforing av
digital forsaljning just nu. En stor del av foretagen som deltog i studien anser
ocksa att endast existensen av en e-handel inte ar tillrackligt for att stodja
deras forsaljning. Det kravs en forandring i hur verksamheten bedrivs for att
stodja olika digitala forsaljningslosningar.

| undersokningen under maj manad deltog 100 foretagsledare inom


http://www.columbiaroad.com

forsaljning och marknadsforing i Norden.

"Foretagsledare i Norden anser att e-handeln under coronakrisen klivit tva dr
framdt i utvecklingen inom loppet av bara ett par mdanader. Konsumenter har nu
hégre vana av online-shopping, varfér foretag nu mdste utveckla sina kunskaper
inom digital forsdljning och av digitala shoppingupplevelser for att lyckas. Detta
gdller for foretag i alla storlekar och dn mer for foretag verksamma i traditionella
industrier,” sager Lauri Eurén, General manager for Columbia Road i Sverige.

Studien fann att foretagsledare sjalva upplever e-handeln endast vara en
liten del av den coronadrivna revolutionen av digital forsaljning. Cirka halften
av B2B-foretagen som deltog i studien sa att de framat planerar att investera
i effektivare forsaljning och i forvarv av nya kunder.

Halften av B2C-foretagen svarar att de planerar att investera mer i digital
marknadsforing och analys. Varken B2B- och B2C-foretag angav e-
handelsbutiken som en av fem huvudsakliga investeringsomradena framat,
men 27% av alla foretag menar att de utover annat planerade att ocksa
investera i ny e-handel eller nya forsaljningskanaler.

Bristande expertis upplevdes tydligt som den mest betydande flaskhalsen
bland forsaljnings- och marknadschefer.

L3as mer om studien

. Undersdkningen involverade 88 respondenter genom en
webbenkat.

. Dessutom genomfordes 12 djupintervjuer.

. 41% av foretagen som svarade i undersdkningen dkade sin
digitala forsaljning under coronakrisen

. For 15% av foretagen har forsaljningstillvaxten varit betydande.

. Endast 16% av foretagen rapporterar en okning av traditionell
forsaljning.

. 65% av foretagen rapporterade en minskning av traditionell

forsaljning.



Columbia Road ar Nordens ledande byra inom digital forsaljning med tjanster
som hjalper foretag att oka sin forsadljning i digitala kanaler genom strategisk
vagledning, design, utveckling och marknadsforing. Foretaget, med 100
anstallda i Sverige och 6vriga 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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