B2B och e-handel 2018

- en rapport fran Svea Ekonomi



Om rapporten

Bakgrund

Syftet med rapporten ar att kartlagga digital forsaljning
bland B2B-foretag, paverkan pa verksamheten och
anledningar for att starta eller utveckla digital handel.
Svea Ekonomi lat Novus genomfdra undersékningen.

Malgrupp

| undersékningen som rapporten baseras pa, har féretag
som saljer produkter eller tjanster till andra foretag
inom utvalda branscher deltagit. Inom dessa foretag har
vd:ar, marknads- och férsaljningschefer som ansvarar
for forsaljning genom digitala kanaler svarat.

Urval

Urvalet har gjorts slumpvis bland 555 detaljbranscher
enligt SNI-kategoriseringen. Endast foretag med
10 anstallda eller fler har tagits med i urvalet.

Genomforande

Unders6kningen har genomfoérts via telefonintervjuer
under perioden 18 juni — 10 augusti 2018.

Foretag som erbjuder digital férsaljning
endast till foretag (B2B): 201 stycken.

Foretag som erbjuder digital forsaljning bade till
foretag (B2B) och privatpersoner (B2C): 99 stycken.

Totalt omfattar undersdkningen 300 intervjuer.
Undersékningen foregicks av en pilotstudie for att
kontrollera att upplagget av studien fungerade.
Pilotstudien genomférdes via telefonintervjuer under
perioden 25-26 juni och omfattade 50 intervjuer.

«-[NIOVUS



Svenska B2B-foretag maste 6ka tempot

Ndr vi beslét oss fér att géra en undersékning om
hur svenska B2B-féretag ser pa e-handel sa var

det for att vi ville skaffa oss en samlad bild om

hur féretagen sjélva ser pa digitaliseringen och i
vilken mén de dr redo fér en sadan omstdllning. Vi
har de senaste dren sett otaliga exempel pda hur
konsumentdrivna branscher helt stéllts pé dnda i
digitaliseringens spar. Vissa genom en kraftigt 6kad
e-handel ddar de som satsat tidigt kommer ut som
vinnare. Men i andra fall har tidigare branschledare
blivit fransprungna av nystartade féretag som
genom smart teknikutnyttjande helt omkullkastat
branschlogiken och vunnit kundernas gillande.
Ibland till den grad att de pd enbart nagra ar slagit
ut féretag som lénge sdg ut att vara orubbliga.

Stora likheter mellan konsument-
och foretagsforsaljning

Inom B2B har vi Gnnu inte sett samma brutala
utveckling men manga tecken visar att vi snart
kommer se omstéllningar som féréandrar spelplanen
i bransch efter bransch. Anledningarna éar manga
men den framsta drivkraften ar att vi som képare
har ett digitalt beteende pdadrivet av hur vi agerar
privat. Det betyder att vi férvantar oss en enklare
képprocess, gdrna i mobilen, dér vi kan bestélla,
hantera pdgaende bestdllningar och inte minst
betala i ett snyggt och anvdndarvdnligt fléde.
Idag tar vi med oss vért konsumentbeteende in

i vara professionella roller vilket kraftigt 6kar
behoven av anvdndarvdnlighet och betalningssétt
da vi gor inkép for féretagets rékning.

Det vi sag, efter att ha latit Novus intervjua
300 foretag inom de flesta branscher, var att
majoriteten ser den hdr utvecklingen komma.

Men samtidigt dr de inte dr lika évertygade om
att det kommer att beréra just deras verksamhet.

En annan slutsats @r att manga foéretag inte kan
se hur en digital framtid fér just deras bransch
kan komma att se ut. Sammantaget leder det

till en ovillighet att satsa digitalt da det finns en
osdkerhet kring férdelarna. Har maste vi aktérer
inom digital handel bli battre pa att tydliggéra
och ge konkreta exempel. Annars riskerar ménga
foretag bli lika éverraskade som nér Airbnb, Uber
eller Spotify férdndrade sina respektive branscher
och blev marknadsledare pd bara nagra fa ar.

Vaga stalla om till digitalt

Svea Ekonomi har jobbat med B2B-férsdljning

inom finansiella tjanster i 6ver 30 &r och med
betallésningar i drygt tio ar. Vi vet att de féretag
som stéller om snabbt och erbjuder smarta digitala
forsaljningslésningar kommer att fa néjdare kunder
och dven kunna ta marknadsandelar. | rapporten
kan du bland annat léGsa om hur bolagen Zidcore
och CDON tdanker kring sina digitala satsningar.

Vi hoppas att du far gladje av rapporten!
Thomas Svensson, Partner & Integration Manager
P.S. Vill du veta mer om hur vi hjdlper féretag

inom just din bransch? Kontaktuppgifter till
mig och mina kollegor hittar du pé sidan 17.




Tre av fyra B2B-foretag saknar

digital férsaljning

En fjardedel av de 300 intervjuade féretagen
uppger att de redan har digital B2B-foérsaljning.
Men 6ver halften uppger att de inte har och
heller inte ar intresserade av digital forsaljning
till andra foretag. Tva av tio sager dock att de
funderar pa att borja med digital forsaljning.

Undersokningen visar att motstandet till
digital forsaljning ar stérre bland dem som
enbart saljer tjanster och nagot mindre
bland dem som enbart saljer produkter.

- Ointresset fér digital B2B-handel ar
férvanande med tanke pd hur mycket det
pratas och skrivs om digital forsdljning inom
B2B-segmentet, séiger Thomas Svensson,
Partner & Integration Manager. De féretag som
sdger nej till att férdndra l6per stor risk att bli
omkdrda av konkurrenter och nya aktérer.

En tankbar forklaring till den negativa installningen
kan vara den langvariga hégkonjunkturen

som vi haft i Sverige inom de flesta branscher.
Affarerna gar fortfarande tillrackligt bra och
foretagsledningar kanner ingen press att rusta

sig for framtiden. Det kravs ocksa resurser bade

i form av pengar och kunskap for att digitalisera
och férandra sina erbjudanden. For ett mindre
foretag kan det vara en stor utmaning.

- Manga féretag har idag en otydlig bild av
vilka delar i affdren de bér digitalisera och

vilka resultat de kan rédkna med. Har kan vi i
branschen bli énnu bdttre pa att framhdva
digitaliseringens positiva effekter och séinka de
trésklar som bolagen har svarat att de upplever.

53% har inte digital B2B-férsaljning
och ar inte heller intresserade av det

26% har redan digital
B2B-forsaljning

Kalla: Kartlaggning av digital forsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018

21% funderar pa att bérja med digital
B2B-férsaljning



Darfér bor B2B-féretagen

salja digitalt

Nar vi fragade foretagen varfor de inte planerar
eller vill satsa pa digital forsaljning svarade
endast en procent att det beror pa kompetensbrist
eller avsaknad av resurser. De vanligaste svaren
var istallet att varorna eller tjansterna de saljer
idag inte ar lampade for en digital affar. Den
andra dominerande anledningen var att det

helt enkelt inte passar deras malgrupp.

— Var erfarenhet p& Svea Ekonomi ér att det

alltid gar att géra en digital affér, Gven om inte
hela kedjan dr digital, séger Thomas Svensson.
Mdnga féretag underskattar sina kunder och
Overskattar tyvérr komplexiteten i den egna
verksamheten. Vi ser redan nu att beteenden bland
professionella ink6pare mer och mer liknar det
som sker inom konsumentdriven forsdljning.

"Manga underskattar sina
kunder och éverskattar
komplexiteten i den egna
verksamheten”.

Nagra av férdelarna med att
stalla om till digital férsaljning:
- Digital marknadsforing ar extra

vardefull om den anvands for att driva
kunderna till ett digitalt erbjudande.

 Féretagen kommer narmare sina kunder

och kan snabbt testa nya tjanster eller

produkter och till och med prissattning.

« For vissa foretag kan det vara ett satt att férandra
sin affarsmodell. Exempelvis kan marginalen

forbattras genom forsaljning direkt till slutkund.

- Genom att halla 6ppet dygnet
runt dkar tillgangligheten.

« Méjlighet att na helt nya marknader.

« Okad kunskap om kundernas faktiska beteenden
ger mojlighet till ldpande produktutveckling.

- Ytterligare en forsaljningskanal kan starka
relationen med kunderna och ge konkurrensférdelar.

Varfor féretagen inte satsar pa
digital férsaljning

« 43% passar inte erbjudandet

« 42% passar inte malgruppen

* 15% ser inget varde

* 1% saknar kompetens och resurser

Kalla: Kartlaggning av digital forsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018

5




Féretagen tror pa 6kade digitala intakter...

En 6vervagande majoritet av de tillfragade féretagen Generellt tror fler att den bransch de ar verksamma

tror att andelen digitala intakter fér den egna inom kommer att digitaliseras i hogre utstrackning
verksamheten kommer att 6ka under de kommande  anvad de sjalva ar beredda att géra. Det visar
aren. Dock tror mer an vart tredje foretag att den att manga ser férandringar komma inom sina

digitala omsattningen ar helt oférandrad om fem ar.  respektive branscher, men saknar ideer om vad
de sjalva kan astadkomma for att hanga med.

De flesta tror att den digitala forsaljningen
mot foretagskunder kommer att 6ka de
narmaste fem aren

Hur ser du pa utvecklingen av den digitala forsaljningen
mot féretagskunder? Kommer den dndras pa nagot satt de
narmaste fem aren...

... for den egna verksamheten? ... for branschen generellt?

o 62% 66%

Minska O % 0 %
Oférandrat 3 6 0/0 2 9 0/0
2% 4%

Kalla: Kartlaggning av digital férsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018



.. men fa planerar digitala satsningar

Trots en stark tro pa att kunderna vill ha nya — Férutsattningarna skiljer sig at mellan branscherna
digitala lésningar sa har majoriteten av bolagen och det dr naturligt att vissa gar fram snabbare

inte nagra digitala satsningar planerade. De dn andra. En vanlig férklaring dr att féretagen
vanligaste svaren pa varfér man inte saljer inte vet hur eller var de ska bérja. Manga féretag
digitalt, var att det helt enkelt inte passade deras upplever att en digital l6sning inte passar deras
nuvarande erbjudanden eller malgrupper. affar eller kunder, séiger Thomas Svensson.

Fa angav kompetensbrist eller avsaknad av
resurser som anledning till att de inte satsar.

Fyra av tio planerar att gora satsningar
vad galler digital forsaljning

Planerar ni att géra nagra satsningar vad
galler digital forsaljning och i sa fall vad?

“Bygger webbshop”

— verksamhet inom
tillverkningsindustrin

Ja
D :5
“Dels med en ny

. webplattform och
Nej ‘

lager fér vara kunder”

_ 5 9 0/ e
() e y
juridik, ekonomi,

vetenskap och teknik

Vet ej
' 2 0/0 “Vi kommer bérja

sdlja direkt till
konsument”

- verksamhet inom handel

Kalla: Kartlaggning av digital forsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018




Detta sdljer de B2B-foretag som idag
har digital férsaljning
Sker nagon del av er forsaljning till andra féretag

digitalt genom till exempel webbutik, aterférsaljarsida
eller liknande?

@ Tjanster
@ Produkter
Bade produkter och tjanster

Kalla: Kartlaggning av digital forsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018

Motorbranschen ser stora méjligheter
med att satsa digitalt

Det skiljer sig ganska mycket at mellan olika Undersékningen visar dock att inga av de
branscher. Mest optimistisk ar motorbranschen. deltagande B2B-féretagen, oavsett bransch,
Dar menar hela atta av tio att den digitala tror att den digitala forsaljningen kommer
forsaljningen kommer att 6ka bade for branschen att minska under de kommande fem aren.

som sadan och for deras egen verksamhet.

Aven da det galler egna framtida satsningar pa
Endast tva av tio foretag inom motorbranschen digital férsaljning ar motorbranschen positiv.
tror att forsaljningen forblir oférandrad, bade Hela sex av tio foretag uppger att de har for
for branschen och det egna foretaget. avsikt att satsa digitalt de kommande aren.



Byggbranschen mest negativ
till digital forsaljning

Byggbranschen ar genomgaende mer
tveksam till digital forsaljning an évriga
branscher i undersékningen.

Inom byggbranschen ar det bara 13 procent av
foretagen som planerar att géra en satsning
pa digital forsaljning de narmsta aren. Detta
trots att halften av féretagen bedémer att den
digitala forsaljningen kommer att 6ka inom
byggbranschen de narmaste fem aren.

— Sdrskilt hantverkare som dr egenféretagare
och mindre byggbolag skulle ha stor gladje
av en fungerande e-handel ndr de far slut

pd material, anser Thomas Svensson.

—De skulle i det laget kunna bestélla vad de behéver
via sin mobil och fa det levererat med bud inom
nagra timmar. Istéllet for att som idag dka ivag till
en butik, handla och vara borta i flera timmar.

Han lyfter fram en av Svea Ekonomis kunder,
Bygghemma.se, som ett utmarkt exempel inom
byggbranschen. De vander sig framfor allt till
den privata sektorn men har ocksa lyckats
implementera ett framgangsrikt B2B-erbjudande.

—Jag dr helt évertygad om att manga fler skulle
kunna arbeta som Bygghemma.se och vinda sig direkt
till proffsbranschen med ett digitalt erbjudande.
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Bolaget som behandlar féretag och
privatpersoner pa samma satt

Tidigare har foretagskunderna fatt sta ut med
krangligare betallésningar och samre service
nar de shoppar pa natet. Det vill Zidcore andra
pa sa att féretagskunderna ska fa samma
smidiga képupplevelse som privatkunderna.

Zidcore startades 2012 av grundarna Fredric
Westerdahl och Christian Ekman vid sidan av deras
vanliga jobb. De hittade sin nisch genom att ta reda
pa vilka branscher som var underrepresenterade
inom e-handel. De kom fram till att slapvagnar och
battrailers inte verkade ha hittat till natet annu och
startade handelsplatsen www.lastexperten.se.

—Alla sa att det inte gdr att sdlja sldp pa ndatet.
Det gjorde oss dnnu mer triggade att hitta en
l6sning for det, sGger Fredric Westerdahl.

Genom att skapa ett natverk med grossisterna
kunde Lastexperten komma narmare kunderna
geografiskt. Sista biten l0ste de genom att
kunderna sjalva akte och hamtade vagnen
istallet for att bekosta frakt hela vagen.

— Men vi har fraktat ménga vagnar ocksa.
De som sa att det inte gdar har givit upp
for latt, sager Fredric Westerdahl.

De startade sajten i juni 2012 och sex manader
senare sa de upp sig da Lastexperten gick

fran hobbyprojekt till heltidssyssla. Forsta

aret omsatte de sju miljoner kronor.

En viktig del i framgangen var att kreditprévningen
aven for storre belopp gjordes smidig.

Fler och fler anpassar verksamheten
till foretagskunder

Idag handlar alla pa natet, inte bara privatpersoner.
Darfor ar det lika viktigt att upplevelsen ar

smidig oavsett om det ar ett foretag eller

en privatperson som lagger ordern.
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Zidcore

Affarsideé:

Zidcore utvecklar e-handelssajter med malsattningen att avyttra nar kritisk
massa uppnatts. Med andra ord ar vi en plantskola fér e-handel. Hos Zidcore
kan kunderna luta sig tillbaka och kanna sig trygga med att de far ratt
produkt till ratt pris kombinerat med basta tankbara service och radgivning.

Grundades: 2012
Antal anstdllda: 10

Huvudkontor: Bjarred

Verksamma i: Danmark, Sverige och Norge

— Férr kunde féretagare acceptera att
betalprocessen var mer omsténdig eller att
frakten tog ldngre tid. Men idag ser vi att kraven
och férvantningarna fran vara féretagskunder ér
minst lika héga som fran privatpersoner. Jag tror
att képupplevelsen kommer att flyta samman
dnnu mer framover, spar Fredric Westerdahl.

Just nu jobbar Zidcore med att forfina sina
processer for att forenkla for kunden och minska
det administrativa arbetet. Ett exempel ar att
automatisera betalningsaktiveringsflédet mellan
affarssystemet och lagerhanteringssystemet.

— Manga e-handlare drar pengar fran kortet eller
skickar fakturan direkt efter att ordern lagts, men
enligt lag far man inte det. Vi aktiverar fakturan
manuellt nér varan d@r skickad. Kan vi istdllet
ldgga den tiden pa att sdlja fler slépvagnar sa
gynnar det oss, sger Fredric Westerdahl.

Fredric Westerdahl tror att e-handlare i framtiden
kommer att anpassa verksamheten mer och

mer mot féretagskunder, och ar férvanad

over att utvecklingen gar sa langsamt:

—Jag tycker att vi ser en tydlig trend mot att
féretagen handlar mer och mer online och ddrfér
stdller samma krav som privatpersoner, eller hégre.
Det finns manga diskussioner i e-handelsforum

ddr manga negligerar B2B och det férvanar

mig. Med dagens tekniska l6sningar finns ingen
anledning att behandla féretagskunder och
privatkunder olika, séger han och fortsdtter:

— Vi har farre B2B-kunder, men de lagger bra
mycket hogre snittordrar. Generellt ér det lattare att
sdlja ett slép fér 100 000 kronor till en féretagare

dn ett fér 15 000 kronor till en privatperson. Da

ar det sjalvklart att féretagskunden ska f& minst
likvardig service, sger Fredric Westerdahl.



Sa paverkas féretagen av digital forsaljning

Fyra av tio féretag uppger att deras satsning
pa digital férsaljning inte har haft nagon
paverkan pa den totala férsaljningen.

Bland de 52 procent som dock menar att de
har markt en tydlig positiv paverkan, ar de
vanligaste svaren att den digitala forsaljningen
skapat en storre forsaljningskanal. Detta har
lett till fler leads, att man sparar tid pa att hitta
ratt kontakter och att affarerna blir storre.

— Att digitalisera erbjudandet och lagga till en
forsaljningskanal online, dr en inriktning som
ligger i linje med kundernas férvéntningar
och behov, séiger Thomas Svensson.

— Féretagen maste ha talamod och rdkna med
att det kan ta lite tid innan de ser de positiva
effekterna av en ny férsdljningskanal.

De fem framsta férdelarna med
digital férsaljning

1. Storre forsaljningskanal med fler leads

2. Sparar tid att hitta ratt kontakter

3. Okar den genomsnittliga storleken p& affaren
4. Okar konverteringsgraden

5. Mindre investeringar i saljteam

Kalla: Kartlaggning av digital forsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018
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Fler betalsatt skapar battre affarer

Erfarenheterna fran digital B2C-forsaljning visar att
ju fler betalsatt ett féretag kan erbjuda sina kunder,

desto storre chans ar det att kopet genomfors.

Foretag som erbjuder delbetalning till
konsumenter dkar snittordern, eftersom kunderna
kanner att de kan kosta pa sig mer nar de inte
behover betala allt pa en gang. Men i dag

saknar manga B2B-féretag den mojligheten.

Undersékningen visar tydligt att féretag som
saljer bade till konsumenter och foéretag har

en betydligt storre flexibilitet i
betalningsalternativen de erbjuder sina kunder.

Skillnaden ar sarskilt stor nar det kommer till
kortbetalning och direktbankslésningar.

— Ett betalningsalternativ som idag knappt nagot
foretag erbjuder ér leasing, menar Thomas
Svensson. Detta dr outforskad mark och vi som dar
verksamma inom finansieringsbranschen behéver
lyfta blicken och se hur vi tillsammans kan utveckla
detta omrdde. Om det sedan kommer att kallas for
hyra eller delbetalningsplan, spelar mindre roll.

Stérre flexibilitet hos foretag som saljer
till bade konsument och féretag

B2B

Faktura med kredit 93%

Forskottsfaktura 16%
Kortbetalningar 4%
Swish 2%

Direktbank 1%

PayPal 1%
Mobilbetalning 0%
Leasing 0%

Kalla: Kartlaggning av digital férsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018

B2B & B2C

91%
10%
27%
18%
6%
3%
4%

2%



14

Sa vaxer CDON med e-handel
direkt till foretag

Nar det svenska e-handelsforetaget CDON tidigare
i ar startade en e-handelssajt enbart riktad till
foretag var det for att de helt enkelt sag att manga
aktorer bortsag fran digital forsaljning inom B2B.

CDON grundades 1999 som en skivbutik pa natet.
Sortimentet har successivt utdkats till att idag
omfatta allt fran hemelektronik till inredning och
livsmedel. 2007 startades CDON Group AB som
senare bytte namn till Qliro Group. Det ar idag en
e-handelskoncern som férutom CDON.com aven
ager bland annat modebutikerna Nelly.com och
NLYman.com, samt betallésningen Qliro AB.

Anledningen till att CDON sjdsatte sin
foretagssatsning CDON.COM B2B var att de

sag en lucka pa marknaden nar det galler
foretagsforsaljning online. Manga konsumentsajter,
inklusive CDON, har manga féretagskunder,

men de har ofta speciella 6nskemal som
konsumentsajterna inte ar anpassade for.

— Képménstret fér foretagskunder ar ganska
likt B2C idag, men féretag vill gdrna ha
exempelvis faktura- och leveransreferenser
for att underlatta bokféringen. De kan ocksa
ha olika leveransadresser till olika kontor och
filialer inom koncernen, sdger Mats Savéros
som dr Category Manager for B2B pa CDON.
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CDON

Affdarsideé:

Marknadsplats pa natet med bland annat inriktning mot
hemelektronik, bocker, sport- och fritidsartiklar och vitvaror.

Grundades: 1999
Antal anstdllda: 151

Huvudkontor: Malmo. Verksamhet i hela EU.

Ordersumman storsta skillnaden

De flesta foretagskunder vill ha mojlighet att
handla pa faktura. Det ar inte alla konsumentsajter
som erbjuder fakturakdp, och de som erbjuder

det kan ha krangliga ans6kningsprocesser.

— Pd den nya sajten gor vi det enklare att
betala med faktura. Det gér kunden nu
direkt i kassan, sGger Mats Savéros.

Den enskilt storsta skillnaden mellan privatkunden
och féretagskunden ar antagligen ordersummorna.

For att kunna hantera kreditgivning pa storre belopp

pa ett smidigt satt kravs en sarskild erfarenhet.

CDON fortsatter att snabbt utveckla sin produkt
och sitt erbjudande mot féretagskunderna. Redan
under innevarande ar kommer de att lansera flera
nya produkter och tjanster, lovar Mats Savéros:

— Vi har ju l6pande dialog om flera nya tjénster
som vi vill lansera denna sida om arsskiftet. Vi
kommer att fortsdtta utveckla betallésningen
och tjansteutbudet at vara kunder, sdger han.

“Kopmonstret for

foretagskunder ar
ganska likt B2C idag”




Digital férsaljning bland B2B-foretag

- kort sammanfattning av nyckeltal

61% av foretagen upplever att foretagskunder
férvantar sig digitala forsaljningslésningar i storre
utstrackning idag an for fem ar sedan

62% av foretagen tror att den digitala forsaljningen
mot foretagskunder kommer att 6ka inom de
narmaste fem aren fér deras verksamhet

39% av foretagen planerar att gora satsningar vad
galler digital férsaljning

26% av foretagen har idag digital férsaljning

24% av foretagens totala forsaljning sker digitalt

21% av foretagen funderar pa digital férsaljning

C000O00

o av foretagen som har digital forsaljning
upplever att det har paverkat forsaljningen
o till foretagskunder pa ett positivt satt

Kalla: Kartlaggning av digital forsaljning bland B2B-féretag - Novus 2018
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For mer information...

... hjalp och radgivning kring hur ditt foretag kan
utveckla digital B2B-férsaljning, kontakta:

Thomas Svensson

Partner & Integration Manager
Telefon: +46 705 456 625

E-post: thomas.svensson@svea.com

Magdalena Caesar

Business Area Manager

Telefon: +46 725 574 589

E-post: magdalena.caesar@svea.com

Mats Wickstrém

Business Developer

Telefon: +46 706 006 151

E-post: mats.wickstrom@svea.com

Www.svea.com


https://www.svea.com
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Om Svea Ekonomi

Var grundidé pa Svea Ekonomi ar enkel. Att vi och vara kunder
ska vaxa med varje mojlighet. Sedan 1981 har vi vaxt fran ett
foretag som erbjuder fakturatjanster, till en ledande aktor
inom finansiering och betallésningar. Idag ar vi éver 1 000
anstallda med en sak gemensamt — vi forverkligar idéer vi tror
pa, oavsett om de kommer fran oss sjalva eller vara kunder.

Det har ar sarskilt tydligt i vart arbete inom e-handeln dar vara
losningar ar framtagna for att méta bade konsumenternas krav
pa en smidig kundupplevelse och e-handlarens behov av en
betallésning som driver konverteringen i webbshopen. Vare
sig det galler forsaljning till privatpersoner eller féretag.

SVEA

I EKONOoMI



