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COVID-19 HAR SNABBAT
PA E-HANDELN MED

FEM AR

91%

E-handelstillvaxt
som ett resultat av
minskad tillgang till
fysiska butiker

188%

Okad efterfrdgan
pa att hamta
ordrar gjorda
online i butik

Siffror for e-handelsindex 2020

TotalRetail - The Future is Now for Online Grocery Due to COVID-19
Contetsquare - The Digital Experience Benchmark Hub Nov 2020
Source: Statista/Barclays Corporate



MOT KUNDERNA DAR
DE AR

2020 forsvarade shopping i fysisk butik over hela
varlden. Bara ett ar senare kanns det nastan galet att
inte erbjuda sina produkter via en e-handel. 35% av
de amerikanska shopparna sa att de skulle vara ndjda
om de aldrig igen behdvde gora ett kdp i butik igen,
enligt Business Insider. Dessa siffror betyder att
digitalt forst inte bara &r ett slagord utan maste vara
en grundpelare i vardagen.

National Retail Federation fann att &ven de mindre
tekniskt kunniga shopparna ser fordelar med
online-shopping: 63% av babyboomers, de mest
trogna butikskunderna, sager att upphamtning av
onlineordrar i eller utanfor butik forbattrade deras
totala shoppingupplevelse. Med tanke pa denna djupt
rotade forandring i konsumentbeteendet ar det dags
att finnas dar kunderna ar genom en
omnikanalstrategi.

| guiden:
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04.

Att sélja pa sociala medier

Ratt produktinformation i alla
kanaler

Strategi for att férhindra bedrageri
i olika kanaler

Att ta salj- och kundservice till
kunden

Kvamo




UPPLEVELSEN MED
OMNIKANAL

“Omnikanal som term dr viktigt fér oss, men fér den genomsnittliga
kunden dr det jargong! Kunder vet inte (och bryr sig nédvdndigtvis inte)
vad en kanal ér - de interagerar bara var och nér det Gr mest Idmpligt

fér dem.

Men i backend dr utmaningen att erbjuda sémlésa upplevelser enorm -
det handlar om att balansera vérldarna inom detaljhandel, grossist och
online. Konvergensen mellan dessa tre omrdden dr vdrt yttersta mdl i att
erbjuda en riktig Champion-omnikanalupplevelse som inte har visats

tidigare.”

NICHOLAS FREDDI

Senior Manager Sales & Marketing eCommerce

Champion Group Europe




SAKERSTALL FRAMGANG
MED OMNIKANAL

Som en helthetsbyra med fokus pa omnikanal forstar
Vaimo utmaningarna med att implementera en strategi for
de digitala kanalerna. Vi har forenklat processen for
branschledare som Champion, Heineken, Helly Hansen,
Jaguar och Jack Daniel's.

| denna guide diskuterar vi de senaste forandringarna av
kundbeteende och hur vara partners kan sakerstalla en
framgangsrik strategi for de digitala kanalerna under
2021 och vidare.

Kvamo

"Den mest komplexa delen av detta Champion-projekt
var att vi hade manga intressenter vid bordet. Médnniskor
fran vart moderbolag, Hanesbrands Inc., hela végen till
vara intressenter i Champion Europe.

Att férsoka tillgodose allas behov kan vara ganska svart
och Vaimo tog sig an det med framgdang genom att féra
samtalet, prata med rdétt terminologi och se till att alla
behov kunde tillgodoses: vi har en webbplats som inte
bara tillgodoser vdara konsumenter utan dven uppfyller
behoven hos olika team i hela verksamheten. ”

GEETA RANDEVY

Digital Marketing Manager Champion Europe Group

¢| Low




SALJA PA SOCIALA
MEDIER

Vad betyder en enhetlig handel for dig?

“En enhetlig upplevelse handlar om att géra shopping
enkelt, smidigt och smdrtfritt, vare sig det &r online, i
butik, upphdmtning i butik eller pé mobil. Det é&r viktigt
att sékerstdlla att all kommunikation ér konsekvent och
majlighet till samma betalningsalternativ éverallt, som
att betala pa tre eller 30 dagar. Klarnas kassa kan gd
upp till tre gadnger snabbare dn konkurrenterna.
Aterkommande Klarna-anvéndare behandlas som
dtervéndande kunder hos alla handlare med minimalt
med klick och forifyllda fraktalternativ, vilket gor det
enkelt att képa. ”

3

SAMANTHA MCCARTHY

Senior Marketing Manager, Klarna



https://www.klarna.com/se/

HUR SKA HANDLARE PRIORITERA SIN STRATEGI FOR
DIGITALA KANALER?

For att uppna framgang och fortsatta vara relevant i det
standigt foranderliga landskapet maste handlare
fokusera pa nagra fa avgorande delar:

e Prioritera kundupplevelsen i alla kanaler
e Expandera er digitala narvaro i snabb takt
e Skapa engagerande innehall

e Leverera en jamn och harmonisk upplevelse i alla
era kanaler; fran enkla betalalternativ till er
varumarkesidentitet

Klarna.




ANAMMAR KUNDERNA DE
NYA ALTERNATIVEN?

Av kunderna kopte produkter
o) online som de innan 2020 brukade
48%

kdpa i en fysisk butik

N&ar manga lander borjade sténga ner som en
konsekvens av COVID-19 under 2020 bdérjade kunder
ta sig dver de barridrer som tidigare fanns for
shopping online - som att registrera ett konto och
andra bekvama fordelar med att handla online

e  Generation X (40-54 ar) var det segment som
Okade snabbast under nedstangningen, och &r nu
det nast storsta segmentet av konsumtion for
Klarna UK.

Kalla: Klarna UKs data fran UK 2020

ANAMMAR HANDLARE NY
TEKNIK | TID?

Aterforsaljare med de basta onlinelésningarna
kommer hamna i topp, sarskilt nar det kommer till
att erbjuda kunderna flexibla betalningsalternativ
som skiljer sig fran konkurrenter for att 6ka
konverteringen samt kundernas livstidsvarde.

Klarna.




VILKEN PAVERKAN
KUNDBE

2020 har forandrat shoppingupplevelser, aterupptagit
kundernas relation med varumarken och paskyndat den
pagdende forandringen. Framover kommer det att vara
viktigare an nagonsin for detaljhandlare att ga bort fran
traditionell demografi for att anpassa sig till kundernas
behov och mo6ta den utbredda dnskan av en somlos
omnikanalupplevelse.




SKA HANDLARE VARA PA HUR HJALPER KLARNA SINA
ALLA KANALER ELLER KUNDER MED STRATEGIN
ENDAST ETT FATAL? FOR DIGITALA KANALER?

Klarnas expresskassa forvandlar inspiration till kop
i alla kontaktpunkter online och offline, oavsett om
det ar sociala medier, retargeting, annonset,
bloggar eller en QR-kod.

En holistisk omnikanal blir allt viktigare pa grund av
skiftande kundkrav och konvergensen av online-
och offlinehandeln.

Genom att skapa en personlig och konsekvent
upplevelse for kunder i digitala kanaler och fysiska
butiker kommer kundengagemanget att 6ka och Att upprétthalla en konsekvent upplevelse i

tillsammans med kundernas kdp och lojalitet. alla kanaler mojliggor for kunderna att handla
var de vill. Klarna vander sig till alla digitala

karnkanaler, oavsett om det ar retargeting,
annonser, sociala kanaler eller helt enkelt er
egen e-handel.

Klarna.




RATT PRODUKTINFORMATION
| ALLA KANALER

Vad betyder en enhetlig handel for dig?

“En enhetlig upplevelse betyder inte en enformig
upplevelse. Oavsett kanal sG mdste produkter
presenteras i sitt sammanhang. Till och med ndgot sd
enkelt som produktbeskrivningen kommer att vara
annorlunda i tryckta kanaler, pG e-handeln och i
sociala kanaler — helt enkelt pa grund av textféltets
ldngd. Ett centraliserat PIM (Product Information
Management) kan hantera och styra denna
information, s@ att den d&r optimerad och enhetlig i de
kontaktpunkter som kunder anvénder for att géra
research och i sluténdan képa produkter. ”

JOHN EVANS

Senior Director, Marketing, Akeneo



https://www.akeneo.com/

H U R S KA H A N D LA R E Initiativ for att prioritera i den digitala kanalstrategin:
P R | O R | T E RA S I N ST RAT EG | ° Se till att produktinformationen ar korrekt och fullt

ac berikad for att 6ka konverteringen och minska
FO R D I G ITA LA KA N A L E R’? returer - eftersom att din webbplats nu &r en priméar
drivkraft till férsaljning. Om marknadsplatser ar
viktiga, se till att produktinformationen ar tydlig och

E-handeln star nu fér 30% av all detaljhandel och dessa uppfyller varje kanals krav.

siffror kommer sannolikt att 6ka, enligt BBC. Med en
e-handel som overtréaffar shopping i fysiska butiker
maste handlare skapa interaktiva och engagerande
digitala upplevelser.

e Med det stora tillskottet av en dldre generation som
koper online och tar till sig omnikanalsshopping
oppnas nya intaktsstrommar. Riktade strategier for
digitala kanaler kan gora att varumarken och
aterforséljare kan sélja till den nya publiken.

~! akeneo




ANAMMAR KUNDERNA DE
NYA ALTERNATIVEN?

Kunder, speciellt unga vuxna, swipeade och klickade KUNDERNAS FAVORITVAL ONLINE
sig igenom kop under 2020. COVID-19 accelererade

trenden av omnikanalsshopping, och handlare som e  Kop online med upphamtning i butik
satte digitalt forst har sett en 6kad forsaljning e Marknadsplatser

° Mobila appar

Produktupplevelsen pa dessa 6kande
handelskanaler behover uppdateras utifran
de olika plattformarnas krav

Genomsnittlig anvandning av
olika kanaler per kund i USA

4.7 3.2 3.

enheter sociala kanaler, sa som
medieplattformar hemsidor, appar )
e ~' akeneo

Kalla: Forrester




ANAMMAR HANDLARE
NY TEKNIK | TID?

EXPERTTIPS FRAN AKENEO

Handlare som precis haller pa att bli seriosa vad galler
forsaljning online maste komma ihag att varje séaljkanal
ar annorlunda fran fysisk butik, och produktlistningen
behdver darfor anpassas for varje individuell kanal.

Manga verksamheter anpassar sig snabbt till nya
forsaljningsmodeller och har redan svarat pa det
dramatiska skifte som skett pa deras marknader

Livsmedelsgrossisten Turner Price vande sig till
Akeneo for att fa hjalpl att ga fran ett B2B-lage till
att snabbt distribuera genom en e-handel for D2C
nar restriktionerna stdngde ned restauranger och
catering i borjan av 2020.

Handlare bor leta efter satt att utnyttja teknik for att
battre engagera kunder i kanaler online.
Made.coms "sofa sizer" anvénder detaljerade
tekniska specifikationer for visuell click-and-drag,
vilket forenklar moébelshopping online.

w? akeneo



SKA HANDLARE VARA PA
ALLA KANALER ELLER
ENDAST ETT FATAL?

Handlaren maste forsta kundens kopresa.

Om er kund gor research pa produkter pa flera kanaler
innan kop maste ni forsta vilka kanaler de ar pa och ni
maste se till att vara dar. Verkligheten har blivit att de
flesta handlare maste expandera till nya digitala kanaler.

Det oundvikliga skiftet online ar har. Varumarken ser att
nya digitala kanaler erbjuder billigare och mer effektiva
vagar till nya kunder och marknader. Uppméarksamhet
fran handlaren for att forsta vart kunderna finns boér leda
dem till nya kanaler.

Handlare letar alltid efter nya séatt att
nad nya kunder, som att ta sig langre an
den egna e-handeln och synas pa
marknadsplatser.

Handlare vill 6ppna upp for tillvaxt
genom att sélja dver granser till nya
marknader, ndgot som kraver
lokalisering och dverséattning av
produktinformation.

w? akeneo




HUR HJALPER AKENEO SINA
KUNDER MED STRATEGIN
FOR DIGITALA KANALER?

Akeneo PIM hjalper er samla, standardisera, berika,
kontextualisera och distribuera produktinformation i alla
kanaler som er verksamhet anvander, inkluderat
e-handeln, mobila appar, printat material och mycket

mer.
Handlare kommer behdva kdmpa med sin strategi for digitala

kanaler utan produktinformation som passar i kontext till varje
kanal. Kontextualiserad information anpassar sig till varje
sdljkanals unika funktion samtidigt som den haller all
information enhetlig. Nar man pabdrjar en strategi som gar
genom olika kanaler kan Akeneo PIM snabbt distribuera
produktinformation till nya kanaler och samtidigt 6ka
konverteringen.

PN LEARN MORE

“ akeneo PRODUCTS SERVICES COMMUNITY RESOURCES ABOUT TRY AKEN

Create superior product
experiences

PIM and Product Data Intellig
solutions to power your omnicha
and cross-border commerce
initiatives.

Are you a PXM Champion?

-
—
?& > ' Say goodbye to 2020 and hello to 2021 with the Akeneo family!

" akeneo




STRATEGI FOR ATT
FORHINDRA BEDRAGERI
OLIKA KANALER

Vad betyder en enhetlig handel for dig? o
1/
#itt

i i Uk

"En enhetlig upplevelse Gr en som kunden inte ens vet
hénder. Det bérjar med upptéckten av varumdrket eller
produkt, surfning pd nétet och mdjligheten att byta frén
bdarbar dator till mobil och tillbaka utan att avbryta
képresan. Det fortsdtter genom képupplevelsen som &r
utan avbrott for att skapa ett konto eller besvarliga
identitetskontroller. Dérefter bekréiftas ordrar direkt i den
kanal som kunden vdljer. Slutligen uppdateras kunden
under hela genomférandeprocessen tills produkten
faktiskt kommer fram. "

P i

g‘ 4

- g < p -

ED WHITEHEAD f « = s
Managing Director EMEA, Signifyd i/



https://www.signifyd.com/

VILKEN PAVERKAN HAR 2020 HAFT PA
KUNDBETEENDET?

35% 450% 43%

Arlig 6kning av den Okning av bestélliningar Fler brittiska kunder férvantas
europeiska e-handelns online som hamtades i butik i anvanda bestéllning online
forsaljning i januari december 2020 jamfort med som hamtas i butik 2021 &n
2021 samma vecka 2019 fore pandemin

Aven om kunderna har anammat nya digitala kanaler i flera ar intensifierade
COVID-19-pandemin denna forandring ytterligare.

Bortsett fran det kommer D2C att forbli populart 1angt efter att viruset har besegrats.

Kalla: Signifyd @ Signifyd




ANAMMAR HANDLARE NY
TEKNIK | TID?

DIGITALA VANOR AR HAR FOR ATT STANNA

Det finns fortfarande tid for aterforsaljare och
varumarken att bérja anvanda sig av ny teknik. Vi ser
namligen inte att konsumenter helt atervander till sina
gamla shoppingbeteenden. Den otroliga tillvaxttakten for
e-handeln kommer sannolikt att sakta ner, men
kundernas digitala vanor ligger nu flera ar fore nivan fore
pandemin.

o av de brittiska konsumenterna berattade att
83 /O de skulle handla annorlunda efter pandemin
an vad de gjorde fore pandemin

Source: Signifyd

"Ndr det gdller varumdérkens och dterférsdljares
anpassning till nya kanaler sa &r det mer blandat.
Pandemin exponerade dterforsdljare som inte hade
investerat i digitala kanaler och Idmnade dem med fG
alternativ ndr butiker stdngdes ner och kundernas radsla
viixte.

Men dterférsdljare och varumdrken som blev en del av
den digitala omstdéliningen tidigt blomstrade. Fler
varumdrken anvdnder sig av ett agilt angreppssatt till
handeln genom att kombinerar hégpresterande
leverantérer for att ta bort belastning fran operativa
funktioner. Under tiden kan varumdrkena istdllet ge
kunderna en fantastisk kundupplevelse. ”

Signifyd




SKA HANDLARE VARA PA ALLA
KANALER ELLER ENDAST ETT FATAL?

INTE ALLA KANALER PA EN GANG FLER KANALER BETYDER FLER SAKERHETSFRAGOR
| en tid av Amazon, kan aterforsaljare inte ignorera vissa Svaret for handlare och varumarken ar att vara

kanaler. Handlare maste traffa sina kunder var de &n ar. De vaksamma och medvetna om sin kanalstrategi. Varje
behdver dock inte gora allt for kunderna direkt. Istéllet bor de kanal har sina fordelar, utmaningar och sarbarheter.

utveckla strategier som ar meningsfulla for deras specifika

position pad marknaden. — g
e  Onlinefdrsaljning tvingar vanligtvis handlare att
acceptera forluster fran bedragerier, dar forluster i

e Varuméarken som &r vana att sélja via T R e e

detaljhandelskanaler vander sig till D2C-forséljning for

kontrollera sitt eget 6de vad géller leveranskedjan och samma risk och den extra utmaningen av behovet
oka deras marginaler. av att behandla bestéllningen snabbt och att gora

e Detaljhandlare inom alla typer av produkter lanserar det utan fordelenmedieniieyeransddiess Som

eller utokar majligheten att bestalla online och hamta i CLH PRI BB E e e,

butik pa grund av pandemin som férandrar hur S
Signifyd

manniskor handlar.




HUR HJALPER SIGNIFYD SINA
KUNDER MED STRATEGIN FOR
DIGITALA KANALER?

Signifyd skyddar varuméarken fran bedrédgerier och kundmissbruk,
vilket majliggor en sdkrare handel.

Manga foretag gar nu till D2C, men de kan inte flytta till en ny kanal
utan att stota pa onlinebedragerier. Till exempel kdper obehériga
aterforséljare 1agt pa en geografisk marknad och séljer hogt i en
annan. Vissa konsumenter kan ocksa gora falska pastdenden for att
fa gratis eller rabatterade produkter. Signifyd ser till att detta
problem inte saktar ner er 6vergang till en ny forsaljningskanal.

Globalt overtraffade Signifyds kunder sina forvantningar pa
forsaljningen som var satt innan pandemin, dar hundratals
fordubblade sin forsaljning eller mer.

Signifyd SOLUTIONS v  PULSE v  CUSTOMERS  PARTNERS  COMMUNITY

Guaranteed Protection &
Prevention

Optimize Revenue. Eliminate Ecommerce Fraud. Ensure Protection.

ECOMMERCE FRAUD PREVENTION THAT MERCHANTS AND COMPANIES CAN TRUST

4% Signifyd




ATT TA SALJ- OCH
KUNDSERVICE TILL
KUNDEN

Vad betyder en enhetlig handel for dig?

“Det betyder att bemdstra hela ert utbud av kanaler.
Nyckeln dér att anvdnda data fér att sammankoppla
era kontaktpunkter sa att kundupplevelsen blir s
smidig som mdjligt. | en tid dd ménniskor till stor del
handlar online mdste varumdrken tréffa kunderna dér
de dr. De mdste forsékra kunderna att de far vad de
vill, nér de vill ha det och hur de vill ha det. ”

CHRIS CANO

Content team lead, dotdigital



https://dotdigital.com/

HUR SKA HANDLARE
PRIORITERA SIN STRATEGI
FOR DIGITALA KANALER?

EN HOLISTISK MARKNADSSTRATEGI

Att ha en svag narvaro online under 2021 kommer innebéra
betydande intdktsforluster. Det ar viktigt att fraga sig om
kanalerna i ert marknadsforingssystem arbetar tillsammans
for att koppla samman data och kundupplevelsen. Att
anvanda en holistisk marknadsforingsstrategi, dar era
marknadsforingskanaler och plattformar fungerar bra
tillsammans, ger er en konkurrensfordel. Det kommer ocksa
att hjalpa er att battre hantera och dra nytta av tsunamin av
onlinebestallningar fran pandemins borjan.

dotdigital




FORDELARNA MED TA UPPLEVELSEN OFFLINE
FYSISKA BUTIKER TILL ER BUTIK ONLINE

Global data fran mer an 20 produktkategorier visar att Om kunderna har mdjlighet att chatta med en séljare
sidvisningar och bestallningar online steg till en online, det ar enkelt att navigera pa webbplatsen och
rekordhég niva 2020. Det finns dock fortfarande vissa identifiera relevanta produkter utan en langre s6kning
fordelar med att handla i en fysisk butik: bor er onlinemarknadsforing leverera stort under 2021.

e Kunderna spenderar mer i fysiska butiker
eftersom att de kan kdanna och klamma pa
produkterna

e Butiksséaljarna ar tillgangliga for att boosta
kundupplevelsen

Dessa styrkor betyder att varumarken behover
Oka sin formaga att skala i handel genom
konvertering, somlos Ul (User Interface) och
kraftfulla Al-mgjligheter.

« dotdigitalsze-




HUR HJALPER DOTDIGITAL SINA KUNDER MED
STRATEGIN FOR DIGITALA KANALER?

EMAIL SMS LIVECHATT

Tank p& email som den centrala Era kunder tittar pa sina smartphones Livechatt gor att ert séljteam
pelaren i er omnikanal som lankar 150 ganger om dagen utan att kommer narmare kunderna.
till andra medier och kanaler — som anvanda en internetanslutning. Dessutom alskar kunder livechatt

- j eftersom att de kan ge feedback
er webbplats, SMS-kampanjer, Det &r enkelt att skicka ett SMS fran 9

Facebook-annonser och mer — och fa svar direkt. Med pandemin

er marknadsforingskanal. Det
fungerar dven bra tillsammans med
andra kanaler.

som begransar ndra kontakt ar
livechatt viktigare an nagonsin.

genom att anvanda kunddata.

) dotdigitalsze-




KVAIMO

CORE OF COMMERCE

BEHOVER NI FORBATTRA ER
OMNIKANALUPPLEVELSE?

HUR KAN VAIMO HJALPA

N N , . Etablera en digital grund
Bra foretag ar som bra hockeyspelare - de gar inte dit

pucken ar nu, utan vart den snart kommer att vara.
Tillsammans med vara partners hjalper Vaimo foretag att
skapa omnikanalupplevelser for att méta kunderna var
de an ar.

Overvaka er digitala plattform
Forbattra er omnikanalupplevelse

Kontakt oss for att fa veta mer pa vaimo.com Optimera férséljninge och marknadsstrategi

‘ 2020

‘ MAGENTO COMMERCE: DIGITAL EXPERIENCE
SOLUTION PARTNER OF THE YEAR

Adobe  CommerciaL | EMEA



https://www.vaimo.com/sv/konakt/

NASTA STEG:

ATT ANVANDA EN
DIGITAL STRATEGI PA

BASTA SATT

REDO ATT BYGGA EN
ROADMAP FOR ER

DIGITALA STRATEGI?

CCCCCCCCCCCCCC



https://commerce.vaimo.com/champion-webinar
https://commerce.vaimo.com/champion-webinar
https://commerce.vaimo.com/champion-webinar
https://commerce.vaimo.com/guide-digital-strategy-roadmap?_gl=1*1iy8o00*_ga*MzY0MTA4NTQyLjE1OTE2MjAxNjI.*_ga_6VG5SHE21M*MTYxMzEyMjMxNi4zNTAuMS4xNjEzMTIyNDE3LjA.
https://commerce.vaimo.com/guide-digital-strategy-roadmap
https://commerce.vaimo.com/guide-digital-strategy-roadmap
https://commerce.vaimo.com/champion-webinar

OM VAIMO

Vaimo ar en av varldens mest respekterade experter inom digital
handel. Som en helhetsbyra inom omnikanal levererar vi strategi,
design och utveckling till varumarken, aterforsaljare och tillverkare
vérlde dver.

2008

grundades

Vart skarpa fokus, breda erfarenhet och djupa expertis inom B2B, B2C,
D2C, PIM, Order Management och ERP-integrationer gor oss till en
nyckelpartner for framgang inom digital handel. Med mer &n 10 ars
erfarenhet av teknisk kompetens i kombination med vara beprovade
resultat for att hjdlpa kunder att lyckas med affarsutveckling, digital
strategi och design for att optimera kundupplvelsen har vi idag status
som Adobe Platinum Solution Partner.

Med lokala kontor pa mer an 15 marknader i EMEA, APAC och
Nordamerika erbjuder vi en internationell narvaro som goér det majligt
for oss att odla nara och langvariga relationer med vara kunder.

Las mer om oss pa vaimo.com. " Adobe

PLATINUM

Solution Partner

ple) 500+

kontor anstallda

K VAIMO



https://www.vaimo.com/sv/
https://www.vaimo.com/

