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B2B-verkkokauppa

Yrityksille suunnatussa sahkoisessa kaupankaynnissa asiakkaan
kannalta tarkeaa on yksilollinen ja personoitu palvelu. Tyypillisia
esimerkkeja ovat erilaiset yksilolliset tuotesuositukset ja
asiakaskohtainen hinnoittelu, mutta myos koko ostoprosessin
suoraviivaisuus.

B2B-verkkokauppa edustaa usein yhta yrityksen useista
asiointikanavista. Parhaimmillaan se tehostaa eritoten pienempien
asiakkaiden palvelua esimerkiksi poistamalla henkildresurssit
tilauksen vastaanottamisesta, vapauttaen nain myyjien resurssit
isompiin ja kannattavampiin asiakkuuksiin.

Asiakkaille B2B-verkkokauppa voi luoda selkeaa lisaarvoa
MuuN Muassa ajantasaisella tuote- ja saatavuustiedolla seka
mahdollistamalla asioinnin yrityksen kanssa juuri silloin kun
asiakasyritys itse haluaa.
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Kenelle?

B2B-verkkokauppa eroaa
perinteisista kuluttaja-
verkkokaupoista siing, etta
asiakkaina ovat tavallisten
kuluttajien sijaan yritykset.

Usein asiakaskunta koostuu

pitkalti jo yrityksen olemassa

olevasta asiakaskunnasta.
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Prosessit, toimintatavat

Tiedan, miten

ja jarjestelmat B2B-verkkokaupasta

tulee asiakkaillemme

Taysin uudella yrityksella verkkokaupan on helpompaa vastata yrityksen relevantti...
toimintaan liittyvista prosesseista, kuten logistiikasta, tuotetiedosta, tilausten

hallinnasta ja asiakastiedoista. Olemassa olevalla yrityksella nama prosessit - Tuotetieto
ovat usein jo muotoutuneet ja B2B-verkkokaupan tulee 16ytaa paikkansa - Hinnasto
yrityksen liiketoimintajarjestelmien seasta. - Asiakastieto

. . . ) L . Saatavuustieto
Verkkokaupan integroituminen yrityksen prosesseihin ja jarjestelmiin on

kannattavuuden kannalta elintarkeaa. Verkkokaupalla tulee olla
hyodynnettavissa aina esimerkiksi ajantasainen rikas tuote- ja asiakastieto,
hinnastot ja saatavuustiedot — samat tiedot, jotka yrityksen myyjillakin on.
Tama tarkoittaa sit3, etta verkkokauppa tulee integroida yrityksen
taustajarjestelmien (esimerkiksi toiminnanohjausjarjestelma) kanssa, jolloin
tietoa ei tarvitse erikseen manuaalisesti yllapitaa verkkokaupassa.

Olemassa olevan toimitusketjun integroiminen osaksi verkkokauppaa on
organisaation toiminnan kannalta tarkeaa. Tilauksia on kasitelty, keratty ja
toimitettu jo kauan ennen verkkokauppaakin.
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Verkkokaupan sisalto
ja hallinta

Yrityksen taustajarjestelmat, prosessit ja toimintatavat ovat suurimmalta osin
kehitetty yrityksen omaa toimintaa ajatellen. Tasta johtuen verkkokaupan ja
asiakkaiden vaatimaa sisaltda ei usein sellaisenaan yritykselta loydy.

Tuotetieto on verkkokaupan toiminnan kannalta usein merkittavin ja tyolain
kokonaisuus. Yrityksen olemassaolevissa jarjestelmissa tuotteiden tuotenimi
ei valttamatta kerro asiakkaalle mitaan, tuotevariantteja ei ole ryhmitelty,

tuotekuvat puuttuvat ja tarkea informaatio on ilmaistu kryptisina koodeina.

Verkkokauppa on asiointikanava, joka mahdollistaa myynnin lisaksi
markkinointiviestinnan asiakaskunnalle. Viestinta ja uutisointi seka
tuoteuutuudet saavuttavat verkkokaupassa tehokkaasti juuri asiakkaat.
Varsinkin B2B-verkkokaupassa jokainen asiakas usein tunnistetaan, jotta talle
voidaan tarjota hanen hinnastonsa mukaisia hintoja. Tama mahdollistaa mm.
asiakaskohtaiset tuotesuositukset (esimerkiksi asiakkaan eniten tilaamat
tuotteet), jotka nopeuttavat verkkokaupassa asiointia.

B2B-verkkokaupasta ostamisen tulee olla asiakkaalle vahintdan yhta helppoa
ja vaivatonta kuin muista kanavista.
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Ymmarran
asiakkaidemme
nakokulmasta...

rikkaan tuotetiedon
merkityksen.
verkkokaupan
viestinnallisen
merkityksen.
asiakaskohtaisen ja
yksilollisen palvelemisen.
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Verkkokaupan analytiikka verkkokaupan
ja muut mittarit vihimmaismittarit

Seka B2B- etta B2C-verkkokauppojen analytiikka ja kaupalle asetetut - Kavijamaara

mittarit ohjaavat verkkokaupan kehitysta. Verkkokaupan kaupallista . Kuinka moni kavijoista
suoriutumista tulee seurata siina missa minka tahansa myyntikanavan tekee ostoksen
suoriutumista. (konversio)

Keskitilauksen arvo
Kuinka usein
keskivertokavija tekee

Yksikaan verkkokauppa ei myy tuotteita, mikali verkkokaupassa ei kay
ketaan. Kun oikea kohderyhma on saatu kauppaan, tulee
verkkokaupan jatkuvasti pyrkia kasvattamaan ostavien asiakkaiden

maaraa suhteessa kavijoihin. ostoksen

Suurin syy B2B-verkkokauppojen epaonnistumiselle ja sita kautta
kaupan lopettamiselle on mittareiden ja seurannan puute.
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B2B-verkkokauppa ja asiakkaat

Itse verkkokaupan menestys kulminoituu onnistumiseen neljassa kohdassa,
jotka ohjaavat verkkokaupan suunnittelua ja ulkoasua. Muista, etta
B2B-verkkokaupasta ostaa aina ihnminen, joka on tydajan ulkopuolella
100-prosenttisesti kuluttaja.

Asiakas |6ytaa etsimansa tuotteet nopeasti ja helposti.
Asiakas saa tarvitsemansa tiedon ostopaatoksen tekemiseksi.
Ostaminen on nopeaa ja helppoa.

4.  Asiakas vastaanottaa tuotteet.

WN —

B2B-verkkokauppa korvaa asiakkaille jo totutut tavat asioida ja ostaa. Muutos
vaatii asiakkaan kouluttamista B2B-verkkokauppaan. Parhaimmassa
tapauksessa osa asiakkaista osallistetaan jo kaupan suunnitteluun, jolloin
asiakkaiden tarpeet ja toiveet on mahdollista ottaa ajoissa huomioon.

B2B-verkkokauppa ei saa kilpailla myyjan kanssa provisiosta. Myyjan ei tule

ilmoittaa asiakkaalle tarjoavansa talle aina verkkokauppaa halvempaa hintaa.

Painvastoin myyjan tehtavana on kannustaa, kouluttaa ja auttaa asiakasta
verkkokaupan kaytossa.
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B2B-verkko-
kaupan asiakas...

on henkilokohtaisesti
opetettu kayttamaan
verkkokauppaa.

l6ytaa hakemansa
tuotteet nopeasti ja
helposti.

kokee ostamisen
nopeaksi ja helpoksi.

voi tarkastella omaa osto-
Ja asiointihistoriaansa.

ei saa tuotetta
halvemmalla soittamalla
myyjalle.
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B2B-verkkok
Verkkokaupan toteutus toteutuksen vaiheet

B2B-verkkokaupan toteutus on usein 4-7 kuukautta kestava projekti, joka - Verkkokaupan maarittely
vaatii resursseja verkkokaupan toimittajan lisaksi yritykselta itseltaan seka ja suunnittelu
verkkokauppaan liittyvien taustajarjestelmien toimittajilta. - Verkkokaupan ulkoasun

Ja kayttoliittymien
suunnittelu
Verkkokaupan tekninen
toteutus Integraatioiden

B2B-verkkokaupan toteutuksen investoinnit riippuvat pitkalti yrityksen
lilketoiminnan monimuotoisuudesta: Kuinka helposti verkkokauppa saadaan
integroitua osaksi yrityksen olemassa olevia prosesseja ja mitka ovat

asiakkaiden vaatimukset verkkokaupan kayttéonottoon?
toteutus

Verkkokaupan
kayttodnotto: henkilostéon
ja asiakkaiden koulutus
Jatkokehitys tulosten ja
analytiikan mukaisesti
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Onko verkkokauppahanke ajankohtainen?

Haluatko keskustella lisda? Ota yhteytta.

Anu Hakkarainen
Sales Director

anu.hakkarainen@crasman.fi
044 9885 560
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