O Storeshop

Hvordan gke

omsetning gjennom
B2B nettbutikk

b tips for vekst | bedriftssalg 1 en
stadig mer digital verden.

produsenter som gnsker a spare tid 1 en hektisk hverdag og samtidig

Storeshop er spesielt tilpasset for grossister, agenter, iImportgrer og
pke salget sitt mot bedriftskunder.



Tenk B2C nar du selger B2B

Na som messenes popularitet ikke har tatt seg helt opp og fysiske mgter er sjeldnere, blir innovative
salgsmetoder 1 B2B enda mer avgjgrende. Kunder informerer seqg selv pa nett om produkter de er pa utkikk etter. |

en bransje preget av digital transformasjon er en sterk online profil mer sentral enn noen gang.

B2C har lenge veert en bransje | stor vekst, spesielt pa nett. Dette har gjort at B2C bransjen har fatt prgvd ut
veldig mange forskjellige virkemidler for a selge varer pa nett. Fleksibilitet, oversikt og service nivaet vi er vant

med som private forbrukere tar vi med oss over til vare arbeidsplasser innen B2B handel.

For a oke salget bér du som B2B selger ta med deg de erfaringer som har vist resultater i B2C:

 Nyhetsbrev - Sammenlignet med mange andre markedsfgringsmetoder er nyhetsbrev ofte
sveert kostnadseftektivt med hey avkastning pa investering.

- Apen B2B nettbutikk - Det er ikke mulig for alle grossister & vise priser for alle. Dersom du har
mulighet for a ha apen B2B nettbutikk er dette noe som kan gke salget og konberteringsraten.

» Tilby enkel checkout - Fjern barrierer ved a la kunder legge inn ordre direkte | nettbutikk

* Produktbilder av hgy kvalitet - | en digital verden er bildene ofte det fgrste potensielle kunder
ser. Klare, hgyopplgselige bilder gir et profesjonelt inntrykk og skaper tillit.

» Fokus pa kundeopplevelsen: | en B2B-nettbutikk kan omsetningen gkes betydelig ved a

forbedre den totale kundeopplevelsen. Dette inkluderer en intuitiv nettsidedesign, rask lastetid,

enkel navigering, tydelig og relevant produktinformasjon.
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Bli kjent med kunden din!

| den digitale tidsalderen har B2B-salg gjennomgatt en stor transformasjon. A forsta kundene dine er ngkkelen
til suksess, uavhengig av salgskanal. Her er noen mater digitalt salg via en nettbutikk skiller seg fra

tradisjonelle metoder nar det kommer til a bli kjent med B2B-kunder:

Avansert datainnsamling: Storeshops plattform gir deg innsikt | dine kunders kjgpsmeanstre, preferanser, og
nettstedsatferd. Dette gir deg mulighet til a ta datadrevne beslutninger og skreddersy din

markedsfgringsstrateqi.

Optimalisert brukeropplevelse: Storeshop er designet for a vaere intuitiv og brukervennlig, slik at kundene

enkelt kan finne produkter, se detaljerte produktbeskrivelser og gjennomfare kjap.

Produktfremheving: Ved a utnytte anbefalte produkter og fremhevede produkter, kan du dirigere kunder til

hay-prioriterte varer og oppfordre til starre kjgp.

Tilpasningsdyktig: Storeshops plattform er designet for a veere fleksibel og kan enkelt oppdateres med nye

funksjoner eller tilpasninger basert pa fremtidige forretningsbehov eller teknologiske trender.
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Kjop
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kr 612,50 kr 612,50
Lenestol Brun Lenestol Grenn
Kolli: 3 Kolli: 3

o

kr 612,50 kr 612,50
Lenestol Gra Lenestol Bla
Kolli: 3 Kolli: 3

71y

'

kr 737,50 kr 737,50
Rundt Bord Svart Rundt bord Hvitt
Kolli: 3 Kolli: 3

Gjor det enkelt a bestille!

Mange av Innkjgperne lever et hektisk liv. Kanskje de gjgr bestillinger pa tarten, eller mens de star pa lageret og gjgr

varetelling, eller kanskje de er ute hos kunden for a gjgre et direkte salg. Da er det lurt a veere tilgjengelig der hvor

kunden faktisk er.
Det skal vaere enkelt a handle pa nett og det bgr gjelde hele prosessen. Kundene gnsker ikke a gjgre halvparten av
arbeldet digitalt for sa a finne ut at det er manuelle steg for a kommme 1 mal, som a sende inn skjema eller ringe tfor a

bekrefte. Sgrg tfor at hele prosessen er enkel for a sikre at salgene gar igjennom, helt til kjgpet er bekreftet.

De fleste B2B kunder gjor gjentakende kjgp med mindre variasjoner. Gjgr gjenkjop enkelt ved a tilby alternativer for

raskt a bestille de vanligste varene. For a gke muligheten for mersalg er det likevel viktig a la kunden ga igjennom

salgskanalen slik at det er stgrre sjanse for at det blir lagt til produkter fra forrige ordre.
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Vaer synlig pa nett

Selv om tysiske messer tradisjonelt har vaert en hovedkanal for B2B-salg, har deres begrensede tilbakekomst etter

handemien skapt et skift i hvordan bedrifter handler og samhandler. A vaere synlig pa nett gjennom en B2B nettbutikk

nar aldri veert viktigere av fglgende grunner:

Tilgjengelighet: En B2B nettbutikk gir bedritter muligheten til a vaere tilgjengelig for sine kunder 24/7, uavhengig av
tidssone eller geografisk plassering. Dette sikrer at salg og samarbeid kan fortsette uavbrutt.

Internasjonalisering: Uten behovet for fysiske megter kan bedrifter na kunder fra hele verden, noe som apner dgrene
for nye markeder og salgsmuligheter.

Kostnadseffektivitet: A drive en nettbutikk kan ofte veere mer kostnadseffektivt enn & delta i store messer. Dette gir
bedre avkastning pa investering og mulighet for ressursallokering til andre markedstgringsinitiativer.
Markedsfering: Med digitale analytiske verktgy kan bedrifter skreddersy sine markedsfgringsstrategier basert pa
kundens online atferd, sgrge for mer relevant innhold og forbedre konverteringsratene.

Fleksibilitet: B2B nettbutikker kan raskt tilpasse seg endringer 1 markedet eller kundenes behov, enten det er nye

produktlanseringer, oppdateringer eller spesialtilbud.

Mens messene kanskje ikke har returnert til sitt fulle potensiale, gir den gkte vektleggingen av digitale lgsninger som
B2B nettbutikker en ny og spennende mulighet for bedrifter a engasjere seg med kunder, utvide sin rekkevidde og

sikre baerekraftig vekst.
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Prov var B2B Nettbutikk
Besgk nettsiden var www.storeshop.no

eller ta kontakt med oss:

Mobil: 22 35 22 56
Nettside: www.storeshop.no
Epost: support@storeshop.no
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