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oour comprendre le Modern Commerce en B2B et
les solutions pour en saisir les opportunités

Gestion dynamique et personnalisée des prix
Configuration simple, rapide et individualisée

des offres commerciales

e marché du B2B accélere
t mute en meéme temps
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UNE ENTREPRISE DU B2B
SUR DEUX

Le marché du e-commerce B2B atteindra s'attend a ce que 50% de ses clients achetent ses
deux fois le volume du e-commerce B2C. produits ou services en ligne d'ici 2019.

comportement des
cheteurs B2B a évolué

préferent réaliser leurs recherches sans aucune
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930/0 DES UTILISATEURS

privilégient I'achat en ligne lorsqu'ils ont fait leur
choix.

qui ont vécu une mauvaise
expérience d'achat se tournent vers
la concurrence.
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Sa c'est la part que représente |'expérience de vente
dans la décision de passer une commande.

s principaux freins a
optimisation de |'expérience
ent en B2B
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Pour 47% des acheteurs B2B, la 45% des acheteurs B2B considérent la 43% des acheteurs B2B estiment
multiplication des points de contact difficulté a proposer des offres et un que le manque d’homogénéité
avec le vendeur durant le processus prix personnalisé comme un élément qui entre les différents canaux est un
d'achat est un frein a |'optimisation nuit a la qualité de I"'expérience client. facteur qui freine I'optimisation de
de I'expérience client. \\ I'expérience client.

roposer rapidement un prix personnalisé
t homogeéne suivant les canaux est un
ntage concurrentiel fort...
les délais d'élaboration des devis et de
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sont remportés par les fournisseurs qui traitement des commandes de 82%

répondent en premier. en moyenne.
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Les négociations relatives aux prix allongent

des deal
\ / 200/0 sszt pe:rZIus

68 /o du temps ;f_i_:'_f_f_:'_:'_:'_:'_:::::::: a cause de la complexité de |'organisation
|/ pammmsaasr Y interne du vendeur.

consacré a |'élaboration des devis I \\ \
&) concerne la définition du prix. Y -\

n autre différenciateur clé : la mise a
isposition d'offres de produits ou
rvices qui répondent totalement aux
tentes du client
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