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| Forord

Gar du eller ditt foretag i tankarna att expandera eller har ni redan gjort det utan
att nad de framgangarna som ni énskat? Da har vi goda nyheter till dig!

Vi har samlat vara erfarenheter, adderat rekommendationer fran strategibyran
Omniarch, marknadsféringshacks fran mediebyran 56K Digital, och 6versattnings
tips fran Translr.

Vi har sedan toppat de med en intervju dar e-handlaren Pen Store berattar om
deras steg ut pa den nordiska marknaden.

Ta tillvara pa alla jordens atta miljarder manniskor

Att expandera och etablera sig pa en ny marknad ar oftast en inneboende dréom
hos alla entreprendrer och ett uttalat verksamhetsmal i de flesta organisationer.
Svenska befolkningen star for ca 0,15 procent av alla jorden manniskor.

Valjer ni att salja till Europa nar ni ca 10 procent av jorden invanare.
Det finns med andra ord valdigt stor potential att skala upp verksamheten
genom att internationalisera erbjudandet.

Att expandera och etablera sig pa nya marknader innebar ocksa utmanande
moment.

Vi har adresserat de mest centrala utmaningarna for att vi vill ge dig och ditt
foretag verktygen att bemastra expansionens provningar sa att ni kan ta ert
varumarke ut i varlden.

Varfor gar det inte att géra copy paste?

Alla manniskor ar unika, likasa ar alla marknader unika, vissa mer, vissa mindre.
Just uniciteten ar nagot vi under vara femton ar som e-handelsleverantor har satt
att manga e-handlare underskattar.

Att salja till ett nytt land innebar i stora drag en re-start. Varumarket, strategierna,
malsattningarna och nyckeltalen behdver alla anpassas till varje lokal marknad.

Se inte alla anpassningar som ett hinder utan ta istallet med dig dina insikter och
beratta for alla i din organisation om vilka enorma madjligheter de finns.

Ja, en expansion ar full av utmaningarna, men om du valjer att fokusera pa de
verktyg, l6sningar och leverantérer som finns dar och kan stétta dig och ditt
foretag sa ar vi helt dvertygade om att ni kommer att lyckas.

Var mission och vision

VAr mission dr att med tekniska I6sningar, kompetens och engagemang gora
det enklare for svenska foretag att bli framgdngsrika pd ndtet.

VAr vision dr att alla e-handlare ska kunna fokusera till 100 procent pd att
bygga varumdrke, kundvarde och kundlojalitet, inte IT.

1 CARISMAR



| 1dentifiera och analysera motstandarna

"Lar kanna dina vanner men lar kanna dina fiender annu battre” ar ett kant citat
som i hogsta grad galler inom all typ av férsaljning och aven vid expansion till en
ny marknad.

Att gora en utforlig marknadsanalys ar viktigt for att ni ska kunna bilda er en
uppfattning om hur nulaget ser ut.

Grav pa djupet for att identifiera om det finns ett unikt varde ni kan erbjuda, eller
en ledig position ni kan inta.

Det har ar malet

v En bild av konkurrenternas styrkor, svagheter och positioner.

S

Tips pa digitala verktyg: Coogle Expand, Keyword planner och Google Trends,

v' Identifiera vilken position som ar mest fordelaktig att inta.

v Kostnaden for Pay Per Click (PPC) marknadsféring.

Ta hjalp av Google fér att analysera motstandarna

1. Sok pa det produkter och varumarken som
ni saljer och skriv ner vilka butiker som visas
organiskt, betalt (Adwords) och Google

shoppingflodet (bilderna hogst upp). ‘
2. Anteckna hur de positionerar sig, vilket
kundvarde de skapar, anvandarupplevelsen i [

webshopen och hur de kommunicerar i

sociala medier. —

3. Ta fram relevanta sékord, s&kvolymer och
kostnaden for att kdpa dessa sdkord.

Anvandbara modeller for att analysera marknaden

Porters femkraftsmodell

Beskriver de fem krafterna som paverkar marknadsdynamiken inom en bransch.

PESTLE analys

Strategisk modell for att identifiera paverkan fran sex makro faktorer.

Hack by 5614

"Ndr vi etablerade Caliroots internationellt s bérjade vi att gora en
so6kbeteendeanalys, Med hjdlp av sGkvolymerna pd respektive marknad kunde
vi se vilken efterfrdgan som fanns pd de produkter och varumarken som vi ville
sdlja. Utifradn det kund vi estimera en budget pd hur mycket vi var tvungna att
kunna spendera’, sager Fredrik Winberg, VD och grundare pa 56K.
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| Lar kdnna malgruppen pa den ny marknaden

Att géra en malgruppsanalys pa en ny marknad ar en stor utmaning, inte minst
om det finns sprakliga barriarer. Som tur ar finns det effektiva l6sningar.

Goda insikter i malgruppens behov, krav och férvantningar ar alltid en
forutsattning for att kunna skapa ett starkt erbjudande, engagerande
kommunikation och attraktiv marknadsféring.

Den har delen kan vara lockande att hoppa éver, men undvik att géra det for de
kommer att straffa sig senare.

Det har ar malet
v' Identifiera vart malgruppen finns (SoMe kanaler, influensers, event osv).
v Insikter i malgruppens forvantningar, beteende, problem, behov och triggers.

v Segmentera malgruppen och skapa customer personas.

Identifiera och lar kdnna den nya malgruppen

1. Gor en kundundersdkning pa den nya
marknaden tillsammans med en leverantdr som
kan hjalpa er att ta fram ratt fragor, utfoéra
intervjuerna och sammanstalla utfallet.

2. Med data fran kundundersdokning segmenterar
ni malgruppen i mindre delar och skapar olika
"customer personas’. Dessa berattar vem '
kunden ar och bryts ofta ner i; livsstil, digital
narvaro, problem och behov.

Formulera hur ni kommmer att skapa varde,
tillgodose behov och I6sa problemen for de
olika segmenten.

3. Rangordna de personas ni tagit fram utifran de
parametrar som ar mest intressant for er.
Tillexempel storst kopkraft eller enklast att
paverka.

Tips pa modell fér att analysera marknaden
6W modellen

Utgar ifran frdgorna nedan och ger en bra bild av malgruppens drivkrafter.

P92 929979

What Why Where Who When Which

Hackby CARISIMAR

Forséka att hitta lokala och branschspecifika undersékningar som tex
e-barometern. Analysera all information som ni har och skapa hypoteser som
ni kan validera med hjdlp av marknadsundersékningen,

Kristian Arvidsson, COO Carismar

3 CARISMAR


https://www.google.com/search?hl=sv&authuser=0&rlz=1C1GCEU_enSE819SE819&ei=qRiKXMutOcuP6QSkxr3QCA&q=6w+model+of+customer+analysis&oq=6w+model+&gs_l=psy-ab.1.0.0i19l3j0i22i30i19l7.3631.4381..6634...0.0..0.70.330.6......0....1..gws-wiz.......0i22i30.yP029FbRF-I

| Faststall om expansionen ar en bra investering

Att identifiera kostnader ar ofta enklare an att prognosticera forsaljningsintakter.
Det viktiga ar inte att traffa ratt pa kronan nar det galler intakterna utan istallet
titta pa vilken forsaljningsvolym som kravs for att ga break even (nollpunkten).

Det finns nagra tal som ar viktiga att ta fram for att se om investering ar lbnsam.
Nar ni tagit fram dessa kan ni med fordel gdra tre olika prognoser; samsta
tankbara, mellanlage (som ar det mest troliga) och ett drémscenario.

Det ar nu ni skapar beslutsunderlaget for att avgéra om ni ska etablera er pa den
nya marknaden eller inte.

Det har ar malet

v’ Sammanstalla fasta och rérliga kostnader som ar direkt kopplade till den nya
marknaden.

v’ Identifiera vilken férsaljningsvolym och hur manga besdkare och som kravs for
att ga break even.

v’ Skapa ett underlag for att avgdra om expansionen ar en bra investering.

Gor en ROI kalkyl pa expansionen

1. Identifiera alla fasta och rérliga kostnader som ar direkt kopplade till att salja
pa den nya marknaden.

2. Rakna ut break even i forsaljningsvolym. Dividera fasta kostnader med totalt
tackningsbidrag (totala sarintakter - totala sarkostnader). Rakna aven ut break
even i omsattning. Ta alla fasta kostnader i kronor dividerat med 1 minus
andelen rorliga kostnader i procent.

3. Nar du vet hur mycket ni maste salja for att ga break even estimerar du en
féorvantad konverteringsgrad. Sedan kan du rakna ut baklanges hur mycket
trafik ni maste kdpa in.

Rakneexempel: Om break even ar 1 miljon i manaden och férvantat
snittordervarde ar 500 kr s& blir volymen 2000 order. Ar konvertering 2 %, s
behovs 100 000 besodkare per manad.

Tips pa Business intelligence/analysverktyg
Tableau ar enligt oss det basta Bl verktyget pa
marknaden och ocksa det som vi byggt in i var ‘Q
e-handelsplattform. Det ar enkelt att koppla pa

externa datakallor och det finns oandliga mdjligheter '
att knada data. s

Titta pa historisk forsaljningsdata och se hur lang tid
det tog innan ni kom till break even niva i Sverige.
Det kommer formodligen att minst ta lika lang tid att
na denna niva aven pa nya marknader.

Hackby CARISIMAR

Att expandera medfér 6kade kostnader och till en bérjian kommer det att
pdverka kassaflédet och likviditeten negativt. Kom ihdg att ta hojd for
detta ndr ni gor er resultat och likviditetsbudget, Johan Carlmark, CEO Carismar

4 CARISMAR




| Satt upp mal och nyckeltal (KPI)

Aven den har delen kan vara lockande att hoppa 6ver for att ni &r sd angelagna
om att komma igdng snabbt. Om det inte finns nagra uppsatta mal och
nyckeltal hur ska ni da veta om det arbete ni lagger ner ger dnskad effekt?

Det gar inte. Det blir istallet en fraga om upplevda kanslor, och kanslor har oftast
en betydligt mindre sanningsenlig bild av verkligenheten an data.

Se arbetet med nyckeltalen som en GPS for er e-handel. Siffrorna talar om vart
ni ar pa vag och vad ni behdver justera.

Det ar vanligt att man i manga organisationer inte jobbar mot mal eller styrande
nyckeltal i det dagliga arbetet. Ar ni ett av dessa foretagen som saknar tydliga
mal? D4 far du chansen att inféra malstyrning och nyckeltal nu.

Efter att ni satt upp era mal gor ni en utarbetad plan fér hur ni ska ta er dit. Utan
en plan riskerar malen bara bli till tomma ord som inte leder ndgonstans.

Specefikt j Matbart I Accepterat lf Realistiskt Jf Tidssatt

Vad, hur | Kvantitet, kvalite¢ @ Viljan att utfora Det ska | Tidsram for att na
och nar Y och mattal '\ och lyckas \ R deima/mal

Det har ar malet
v’ Satta upp mal och delmal fér den nya marknaden.

v' Skapa en strategi for HUR ni ska uppna malen

v’ Ta fram nyckeltal som ar kopplade till malen.

Ta fram mal och folj upp ratt nyckeltal

1. Nar ni bestamt vart ni ska maste ni komma fram till hur ni ska komma dit.
Vad ar det som ska till for att malen som uppnas. Bryt ner och konkretisera.

2. Nyckeltalen skall vara direkt kopplade till malen och beratta om ni ar pa
ratt vag eller om justeringar behdver goéras. Det finns nagra nyckeltal som ni
alltid behdéver mata, dessa kan du lasa har.

3. Nu kommer det viktigaste, en rutin for att folja upp de mal och nyckeltal ni
satt upp. Till en borjan kan ni gdra veckomatningar for att fa in rutinen och
sedan overga till att forlanga matperioden med manatliga matningar.

Tips pa nyckeltal (KPI)

Kostnad for att anskaffa en ny kund (CAC)
Kosthad per sald vara (COGS)
Aterkdpsfrekvens (PF)

Returgrad (RD)

Hackby CARISIMAR

Mdnga idag ar valdigt fokuserade pd att mdta saker. Det dr inte den som har
flest matpunkter som vinner utan den som mater rdatt saker,
John Larzon, Head of sales and marketing Carismar
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| Lokalanpassa affarsmodellen

For att sakerhetsstalla att erbjudandet ar attraktivt och lever upp till malgruppens
forvantningar ar det bra att ga igenom affarsmodellen. Identifiera om den behdver
nagra lokala anpassningar med hjalp av underlaget i marknadsundersdkningen

Ett effektivt satt att vassa erbjudandet ar att identifiera en "USP” (Unique Selling
Proposition). Det innebar att ni har nagot i ert erbjudande som ar helt unikt.

Nar vi sager USP, men vi inte "fri frakt” eller "gratis retur” for det ar knappast nagot
som ar unikt langre.

Att hitta en USP kan vara en utmaning och ibland lyckas man helt enkelt inte for att
alla erbjudande ar sa snarlika idag.

Det finns ett annat alternativ.

Alternativ tva kraver en skicklig marknadsforare och kommmunikatér. Upp till 90
procent av vara kopbeslut fattas emotionellt. Hitta en "ESP” (Emotional Selling
Proposition) som differentierar er fran konkurrenterna och som kunderna ar villiga

att betala for.

Skapa sedan kommunikation och marknadsforing kring det upplevda vardet.

Det har ar malet
v' Anpassa affarsmodellen utifran de lokala forutsattningarna.
v Forbattra konkurrenskraften i erbjudandet.

v' Skapa en USP eller ESP.

Lokalanpassa affarsmodellen och erbjudandet

1. Identifiera vilka hygienfaktorer ni
maste uppfylla, tillexempel frakt.
betalsatt eller andra Erbjudande
forvantningar som malgruppen
har pa kundservice eller speciella
returvillkor.

2. Anpassa erbjudandet utefter
detta och addera de funktions
och servicekrav som ni
identifierat.

3. Gaigenom de andra delarnai
affarsmodellen och
sakerhetsstall att det finns en
symbios i alla led.

Varumarke

Hackby CARISTMAR

"Eftersom ni har applicerat er affdrsmodell pd den svenska marknaden s& har
ni redan en uppfattning om det dr den inre effektivitet (géra saker ratt) eller
den yttre effektiviteten (gora rdatt saker) som ni behdver jobba mest pd’,

John Larzon Head of sales and marketing Carismar.
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Pen Store ska fa norrmannen att bli mer kreativa

Pen Store boérjade for ca 10 ar sedan att
salja pennor och konstnarsmaterial i en
butik pa Sédermalm. Férutom butiken
har man aven ett 1000 kvm stort lager
for att tillgodose den 6kade efterfragan |

online.

Forra aret 6kade Pen Store

omsattningen med 46 % och landade

pa 6ver 35 miljoner kronor. | ar satsar
man pa att etablera sig lokalt i Norge
och pa langre sikt vill man ut pa den

europeiska marknaden.

Ni har precis lanserat en lokal
webshop i Norge, beratta, hur gick ni
tillvaga?

Vi har under en langre tid haft en lokal

webshop i Danmark som vaxt organiskt
och nu i dagarna har vi aven lanserat en
norsk webshop, sager Jacob Bergstrom,

VD och grundare pa Pen Store.

Varfor valde ni Danmark och Norge?

Vi valde de marknader dar vi ansag att
det var lagst troskel att ta sig in. Det
finns marknader som har storre
potential men de kraver ocksa
betydligt mer resurser, och dar ar vi
inte riktigt an.

Vilka ar fordelarna med att bérja i
Norden?

Vi tycker Norden ar en bra light start
vid en forsta expansion eftersom de
sprakliga barriarerna ar sma och
kdpbeteendet ar relativt lika det vi har
i Sverige, menar Jacob.

Norden dr en
bra light start

Ny marknad = ny logistikkedja

Sa ar det. Pa lagret har vi fatt borja
jobba lite annorlunda da vi skickar
paketen till Norge i sa kallad "bulk-
splitt”. Det innebar att vi fyller upp en
pall med paket och sedan separeras

paketet forst nar de kommitin i Norge.

Vivill kunna skicka en pall varje dag
och det satter press pa oss att salja sa
mycket att vi faktiskt kan gora det,
sager Jacob.

Pen Store >

Tools For Creativity

Behdver man anpassa organisationen
for att salja till Norge?

Ja, i Norge har vi 6ppnat en lokal filial, ett
sa kallat NUF for att hantera bokforing,
tull och moms.

Det ar ett maste for att kunna erbjuda de
norska kunderna en bra képupplevelse
dar de inte sjalva behdver tulla in
varorna.

Hantera nya sprak ar utmaning som ar
synonymt med expansion, hur gjorde ni
for att bevara er tonalitet?

Forst gjorde vi en grundlig
uppdragsbeskrivning dar vi beskrev hur vi
vill uppfattas, vilken tonalitet vi vill ha och
hur vissa branschspecifika ord ska
Oversatta.

Efter det tog vi in offerter fran atta olika
dversattningsbyraer. Aven om vi har en
lagre spraklig ambitionsniva i Norge och
Danmark sa var det inte den billigaste
oversattningsbyran som vann.

CARISMAR
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Att 6versatta hela produktkatalogen
ar resurskravande men ni

hittade en 16sning pa det?

Eftersom vi ville kunna salja hela vart
sortiment direkt fran start och
samtidigt har en begransad budget
sa skalade vi av vara produkttexter.

Genom att gora det kunde vi halla
ned oversattningskostnaderna

Har ni behévt géra nagra tekniska
anpasshingar?

For att fa ett bra flode med
tulldokumenten och automatiserade
utskrifter av fraktdokumenten sa
bytte vi TA-system fran Unifaun-Web
till Unifaun-Online.

Utdver det sa har vi inte gjort sa
mycket tekniska anpassningar.

Hur valde ni positions och
marknadsféringsstrategi?

Vi gjorde en konkurrensanalys for
att se vilken potential som finns och
hur vi ska positionera oss.

Efter det kom vi fram till att vi till en
borjan ska sats pa Google Ads och
marknadsfér oss ganska brett for att
se vad som fungerar. Utifran det far
vi utvardera och ta beslut pa vad vi
ska satsa mer pa framover.

Nar det blir dags att expandera
igen, vad gor du inte om igen da?
Vi kommer inte att 6ppna en ny
lokal webshop och Iata den vaxa
organiskt som vi gjort i Danmark.

Nasta steg blir att lansera en
internationell webshop sa att vi nar
ut till hela Europa. Nar spelplanen
blir s& stor kommer vi att behova
starka upp organisationen och satsa
betydligt mer pa marknadsforing.

Vilken har varit den storsta
utmaningen?

Att halla webshopen uppdaterade
med kampanjer och erbjudande.

Jacob Bergstrom VD, Pen Store

Nasta steg blir
en internationell
webshop fér Europa

- Att underhalla ytterligare tva
webshopar tar tid. | en liten
organisation med begransade resurser
ar det ar latt att de lokala webshoparna
inte far s& mycket karlek som de borde.

Ett drémscenario vore att ha en
country manager foér varje marknad
men dar ar vi inte riktigt an, sager
Jacob

Vilka nyckeltal kommer ni att halla
extra koll pa?

Eftersom vi bjuder pa frakten sa blir
snittordervardet valdigt viktigt, likasa
aterkopsfrekvensen.

Sedan kommer vi sa klart att titta pa
trafik och konvertering som man alltid
goér, men dom ar inte styrande pa

samma satt.
| - ,,E_ ‘l
J'!"v!'it"' v‘J
CARISHMAR




| Valj vilka ni vill vara och hur ni vill uppfattas

Etablering pa en ny marknad innebar pa gott och ont en re-start for
varumarkesidentiteten, profilen och imagen.

Det innebar inte att ni behdver uppfinna hjulet helt fran bdrjan igen. Testa att
applicera det som fungerat bast tidigare.

Forhoppningsvis har ni en uttalad konkurrens och positioneringsstrategi dar ni
bara behover gora sma justeringar for att anpassa er till den ny marknaden.

Avsatt resurser och vid behov

rekrytera sa att ni kan lagga . -

ner allt den tid som kravs for Profil Identltet Image
. Ir T Hur mi uppfattar Hur kunderna

att géraen ny PR i —

varumarkesetablering.

Det har ar malet

v Lokalanpassa och finjustera varumarkeslofte, varde och profil.
v Valj position och vid behov lokalanpassa konkurrensstrategin.

v' Skapa en varumarkesstrategi

Valj position, konkurrensstrategi och varumarkestrategi

1. Med hjalp av marknadsundersékningen mappar ni upp era konkurrenter
och identifierar vilken position som ar mest fordelaktig att inta.

2. Utvardera om nuvarande varumarkeslofte och konkurrensstrategi ar
tillrackligt starkt eller om de behodver justeras for att attrahera malgruppen
pa den nya marknaden.

3. Skapa en plan for hur ni ska utveckla och anpassa varumarkesarbete och
vald konkurrensstrategi for att attrahera malgruppen pa den nya
marknaden.

Tips pa strategisk modell fér positionering

Porters generiska strategier
En modell for positionering och val av konkurrensstrategi

Hackby CARISHAR - s

Alle

Visa vit kianning

Se till att er 'SERP”
(Search Engine Results
Page) sticker ut frdn
mangden. De flesta e b e i ‘ e e SERP
bérjar sin ko,or esa ,OCOY RS e ko iy e e s .sn,. iji’,;‘,:m{ s K
Google och det ar dar o
som merparten kommmer
att interagera med ert
varumdarke for forsta
gdngen,

John Larzon, Head of
sales and marketing

Carismar

ASOS DESIGN
Tod -

185,62 ke
ASOS

Av Google

Organiskt
- resultat

DA SJOSTEDT By Malina -

LocyKivaing. || Pogabmrivg (SEO)

900,00 ke 1999,00 ke

Boozt Nelly com

Av Comiyn Av Feodoptimise
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| Lokalanpassa webshopen och sortimentet

Att fa besodkarna att uppfatta er butik som "lokal” ar viktigt av manga olika
anledningar. Tank sjalv pa hur du upplever e-handlare som ASOS eller Zalando.
Tanker du pa att det ar ett engelskt respektive tyskt foretag?

Nej det gor man inte och anledningen till det ar att de har jobbat valdigt hart med
att lokalanpassa kopupplevelsen.

En lokalt anpassad kopupplevelse gor att du som
- besokare kanner dig trygg med att handla och det i
N , sin. tur Ieder“till hogre k_onygrtering och
‘ . .° ’: shittordervarde - det vill vi ju ha!
/ -
- g Vissa anser att det ar ett maste ha lokalt sprak for att
.o . bli framgangsrik, men vi vill inte riktigt se det sa svart
va i eller vitt utan tycker att det ar beroende pa vad man
sager och vilken malgrupp man har.

Det har ar malet

v |Identifiera vilka hygienfaktorer som malgruppen férvantar sig ska finnas i
webshopen

v' Addera tekniska l6sningar, justera organisationen och uppdatera kdpvillkoren
utifran de hygienfaktorer som ni har identifierat.

v’ Beslutsunderlag for om ni ska dversatta webshopen till det lokala spraket

Skapa en lokalt anpassad kopupplevelse

1. Frakt och betalalternativ ar tva primara hygienfaktorer
som ar viktiga att tillgodose. Titta pa era narmaste
konkurrenter och se vad de erbjuder.

Tank aven bortom tekniska l6sningar och se om det
finns nagra forvantningar pa kundsupport,
leveransvillkor, svarstider, tonalitet och sa vidare.

2. Att borja med en nedbantad produktkatalog gor att
kostnaderna for dversattning (om ni valt att dversatta) \/ 8
blir mindre. Det blir enklare att mata marknadsféringens
effekter och folja upp vilka produktkategorier/produkter
som far bast respons. .

3. Om en internationell webshop pa engelska ar "good
enough” ar helt beroende pa marknad och malgrupp.
Tips pa hur du skapar en kravspecifikation och valjer ratt
oversattningsbyra hittar du pa nasta sida.

Hack by 5614

"Tank dver om ni vill uppfattas som ett globalt foretag eller ett svenskt foretag
som agerar pd den nationella marknaden. | vissa branscher kan det vara en
férdel att uppfattas som en svensk aktor.

Om ni lanserar en ny lokal domdn sd& dr det viktigt att ni aktivt jobbar med att
f& in inldkningar. Titta pd& hur konkurrenterna gér och ta hjdlp av partners och
varumarken som ni saljer for att se om de kan hjalpa er att lanka in.

Glom inte att ta hjdalp av en jurist for att uppdatera kopvillkoren sé undviker ni
arga kunder och stdmningsansdékningar, Fredrik Winberg VD 56K
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Oversiattningsbyran tipsar

translr

Langa leveranstider och stora fakturor, sa sammanfattar manga
oversattningsarbetet. Med hjalp en av en nyutvecklad mjukvara vill Translr
gora det enklare och mindre kostsamt for e-handlare att expandera

utomlands.

Jonas Belhaj, VD pa IT-byran Translr har en magisterexamen i 6versattning
fran Goteborgs universitet och har hjalpt e-handlare med 6versattning i 6ver

tio ar.

Hur ska man tanka nar man upphandlar
o6versattningsbyra?

Skriv forst en kravspecifikation och ta sedan
in offerter. Om du har mdjlighet, begar
gratis testoversattning och fa den beddmd
av ndgon som du litar pa.

Vad bér man ha med i sin
kravspecifikation?

Malgrupp, kansla. branschspecifika ord och
6nskad kvalitetsniva ar viktigt att ha med.
Valj kvalitetsniva utifran dina
forutsattningar, foreslar Jonas Belhaj.

Finns det ndgon myt om
oversattningsbyraer

som man inte ska ga pa?

Myt vet jag inte om det ar men dversattning
upplevs som en dyr och langsam tjanst.
Detta beror pa att byrderna saljer samma
deluxe-paket till alla, cavsett budget och
behov.

Ska man oversatta hela produktkatalogen?
Har man en stor produktkatalog bor man
fundera pa om man initialt verkligen maste
dversatta hela. Forutom att det tar l1ang tid
att dversatta tusentals produkter sa blir det
dyrt. Skala istallet ner produktkatalogen, valj
ut bastsaljare och de produkter som du tror
mest pa och skala sedan upp i takt med att
forsaljningen dkar, rekommenderar Jonas.

Underskatta inte
leveranstiden och
kostnaden

Ni vill goéra det enklare att
oversatta, kan du beratta mer
om det?

Vi har markt att ett stort hinder
for e-handlare som vill
expandera ar kostnaderna
kopplade till dversattning.

Vi utvecklar vi just nu en
molntjanst med
maskininlarning, som
féorhoppningsvis minskar
troskeln att expandera.

Maskininlarning, vad

innebar det?

Foretag betalar dyra pengar till
byrderna for att dversatta samma
slags texter om och om igen, helt
i onddan. Med var sjalvlarande
mjukvara kan vi ateranvanda
stora delar av texten.

Vi har mdrkt att kostnaderna for att éversatta dr ett
stort hinder for mindre e-handlare som vill expandera

Vilket ar det vanligaste misstaget som
e-handlare gor nar de ska expandera?
Att underskatta hur mycket arbete som
ligger bakom en lokal webshop. Att salja
lokalt ar s mycket mer an att 6versatta,
6ppna en ny doman och lagga upp nagra
Googleannonser, precis som denna
expansionsguide visar.

n

Ar det slut pa saftiga
fakturor nu menar du?

Vi vill automatisera stora delar
av oversattningsprocessen,
vilket innebar en "time to
market” pa dagar istallet for
manader, och upp till nittio
procent lagre kostnader,
avslutar Jonas.
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| Skapa en lokal marknadsstrategi

Med insikt i hur konkurrenterna formulerar sig,

uppdaterad affarsmodell, en lokalt anpassad webshop,

optimerat sortiment och stenkoll pa malgruppens | | |
drivkrafter ar det nu dags att lagga upp en plan for A
hur ni ska nd malgruppen. o i

Strategierna har ska vara sd malgruppsanpassade att
det blir svart for oss att ge nagra konkreta rad. Vi
fokuserar istallet pa generella tips och tankesatt.

Det tips vi kan ge och som ar genomgaende for alla beslut ni tar ar att de ska
vara en blandning mellan kreativa idéer och insikter fran data.

Det har ar malet
v Satt en marknadsbudget utifran saljmal och breakeven analysen.
v’ Skapa en marknadsforingsstrategi for hur ni ska driva trafik.

v’ Identifiera vilket content som behodvs genom alla steg i kund och koépresan.

Kommunicerar pa ratt plats, med ratt innehall, vid ratt tidpunkt
1. Forskarna Les Binet och Peter Field havdar att 60/40 &r

den optimala marknadsbudgetférdelningen mellan
varumarkesbyggande och saljaktivering pa en befintlig 60
marknad. Planera for att det kommer att behdvas annu
mer varumarkesbyggande resurser for att skapa 40

brand awareness pa en obearbetad marknad.

2. Malgruppsanalysen (rubrik tva) ska ha gett svar pa i vilka SoMe kanaler er
malgrupp finns. Formodligen ar det fler an en kanal. Vart rad ar att ni
rangordnar de kanaler ni tror mest pa. Var relevant och foérbered content
som stottar hela vagen under kund och kdpresan.

Tips pa kommunikationsmodell

A | D A

Awareness Interest Desire Action

Boktips

Erik Modigs bok "Bang for the buck som handlar om marknadsforingspsykologi.

Hack by 56W

‘Nar vi lanserade Caliroots i Tyskland delade vi upp sortimentet och
marknadsférde olika produkter/varumdrken i omgdngar fér att Iéra oss vad
malgruppen gillade.

Den strategin fungerade valdigt bra och vi fick snabbt en uppfattning om vad
som fungerade och vad som inte fungerade, Fredrik Winberg, VD 56K.
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http://bangforthebuck.com/

| Fa besokarna att komma tillbaka

Vad ar det som far en kund att komma tillbaka gang
efter gang?

Hade det funnits ett universalsvar pa den fragan hade
manga féretagare jublat och manga marknadsférare
varit arbetsldsa. Det finns manga olika parametrar
som driver kundlojalitet De primara faktorerna ar; ett

starkt varumarke, attraktivt erbjudande, unikt varde, R
bekvam kdpresa och stottande kundresa T I S

Att skaffa en ny kund ar enligt Harvard 8-25 ganger sa dyrt som att f4 en tidigare
kund att kommma tillbaka. Att 6ka aterkopsfrekvensen ar med andra ord ett
valdigt effektivt satt att halla marginalerna upp och forbattra Idnsamheten.

Studier fran USA visar att for varje 92 dollar som spenderas pa att kopa in trafik
spenderas 1dollar pd att ta hand om besdkaren kommer in i webshopen.

Det har ar tyvarr signifikant for hela e-handelsbranschen. Alldeles féor manga har
for stort fokus pa att bara kdpa in ny trafik istallet for att ta hand om de kunderna
man har och forbattra aterkdpsfrekvensen.

Jobbar ni med en lojalitetsbyggande kundklubb
sa ska ni givetvis applicera den aven pa den nya
marknaden..

Forutom CRM ar email marketing ett enkelt och
kostnadseffektivt satt att bygga kundlojalitet
forutsatt att man inte fyller innehallet med
rabatter. Det skapar inget varde for mottagaren
och det bygger ingen kundlojalitet, fraga H&M.

| Kina ar Social commerce och_gamification med olika tavlingar och
utmaningar en beprdvad metod for att 6ka engagemang, besoksfrekvens,
besdkstid och kundlojalitet.

Fa besékarna och kunderna att komma tillbaka

1. Identifiera vilka tekniska verktyg som kan hjalpa er att bli mer personliga.
Al verktyg som Nosto skapar personifierat innehall och brukar visa sig
valdigt effektivt nar det galler att 6ka snittordervarde, konvertering och
aterkopsfrekvens.

2. Email att effektivt satt att kommunicera, bygga varumarke och skapa
kundvarde. Det har ar ett perfekt forum att bli personlig med kunderna.
Segmentera malgruppen utifran relevanta parametrar och anpassa
innehallet.

3. Attanvanda ett CRM som tex Voyado foérenklar arbetet med att skapa
anpassade kampanjer och Marketing Automation. Ta hjalp aven CRM
expert for att se hur just ni kan aktivera er malgrupp.

Hackby CARISIMAR

Ett effektivt satt att skapa fler aterkommande kunder och samtidigt fa in nya
kunder ar Referral marketing. Med en tjanst som Redeal kan ni enkelt belona era
ambassadorer varje gang det rekommenderar er produkt till en van,

Kristian Arvidsson COO Carismar
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https://www.redeal.io/
http://www.nosto.com/
https://www.voyado.com/voyado-features/
https://sv.wikipedia.org/wiki/Marketing_Automation
https://en.wikipedia.org/wiki/Social_commerce
https://en.wikipedia.org/wiki/Gamification

. . oo . P .
Skapa en unik strategi for varje marknad (} {)nmarch

E-handelsstrategibyan Omniarch vill hjalpa e-handlare och retailers att
skapa digitaltillvaxt genom att tillsatta de resurser som saknas i
organisationen. Omniarch teamet har vaxt snabbt och idag jobbar man
med bade mindre entreprendrer och nagra av de storsta retailforetagen i
Sverige.

Pelle ar CEO och en av grundarna pa Omniarch och sa har ser han pa de
utmaningar och méjligheter som kommer med en expansion.

Vad ar nyckeln till en lyckad
expansionsstrategi?

Vi brukar dela upp digital expansion i
tva delar. Den ena delen innefattar att
driva besdkare och att driva forsaljning.

L Att anvdanda befintlig
Det ar aven den enkla delen. . o
strategi pa en marknad
Den mer komplexa delen och dar ddr man inte har nagon
manga foretag har problem ar i sjalva varumdrkeskanndom dr
organisationen och fa den pa plats. démt att misslyckas

Sakerstall att det finns en strategi for
hur ni ska bygga bort eventuella silos
for de kommer ni vara tvungna att gora.

Att ha en agil organisation och fa

med "alla med pa taget" ar det jag
oftast ser det storsta hindret i stora
organisationer, menar Pelle

Att sla sig in pa en ny marknad ar en
storre utmaning an vad manga tro vad
ar det vanligast att man underskattar?

Manga underskattar utmaningarna med
en ny marknad och hur svart det ar att fa
faste.

Har upprepade ganger satt starka
retailers i Sverige med utbrett butiksnat
och e-handel etablera sig i ett nytt land
med samma strategier som de har i
Sverige. Pelle Petterson CEO, Omniarch

Att anvanda samma strategi pa en ny

marknad dar man inte har nagon

varumarkeskanndom ar domt att Ar det ndgot annat som féretag ofta
misslyckas, menar Pelle. underskattar?

Ja att kundbeteendet skiljer sig helt
mot och kostnaden fér marknadsforing.

Att bygga varumdrke pa Att bygga varumarke pa en ny
en ny marknad kostar marknaden kostar mycket pengar och
mycket pengar generellt raknar man pa en alldeles for

ldg CoS (cost of sale).

En ny marknad kraver aven en annan
digital marknadsforingsmix, sager Pelle
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Expansion ar forknippat med 6kade
marknadsforingskostnader, hur mycket av

omsattning brukar ni rekkommendera att man

spenderar?

Man bor alltid ta hojd for extra
marknadsféringskostnader nar man
expanderar till en ny marknad.

Det handlar mycket om att skapa
varumarket pa plats vilket kommmer krava
bade "upperfunnel” och "lowerfunnel” trafik.

Andel av omsattning beror helt pa vilken typ

av varor foretaget saljer. Ar det tex fast
fashion med eget varumarke sa kan
marknadsforingsmixen se ut pa ett satt,
medans en multibrandstore behéver ha en
helt annan strategi.

Hur arbetar ni med att utveckla
erbjudandet for att anpassa de till en ny
marknad?

Jag tror att allt handlar om att anpassa sig
mot hur marknaden fungerar, dvs vara
lyhord och agil nar det kommer till vad
man ska erbjuda och hur man ska gora det.
Viktigast tror jag faktiskt ar att ge det tid, for
det tar tid att hitta ratt erbjudande mot
kunden.

Enligt dina erfarenheter, vilken marknad
ar det bokigast att ta sig in pa?

Manga marknader ar bokiga beroende pa
vad du ar for féretag och vilket erbjudande
du har. Om du sakerstallt ratt
forutsattningar fran start gar det att ta sig
in pa alla marknader.

Men om jag skulle saga en marknad som
jag upplever som en mer utmaning an
andra sa far det blir Danmark.

Om vi vander pa fragan, pa vilken
marknad ar det 6ppet mal?

Norge, stark digitalt tillvaxt, fortsatt ratt lag
konkurrens, hoga snittkvitton och

lag customer aquistion cost
(kundanskaffningskostnad) gor det till en
guldgruva. Utmaningen ar det krav som
kommer med att salja utanfér EU.

Aven i Finland ar det 1&g konkurrens och de
borjar handla allt mer frdn andra lander
digitalt, speciellt Sverige. Det ar en stark
okning av den e-handeln dar nu.

Holland och Benelux, paminner valdigt
mycket om Sverige i kdpbeteende vilket
staller lite mindre krav pa total

lokalanpassning av samtliga faktorer.
15
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Konvertering

Lojalitet

Ateraktivering

- Men for att summera skulle jag
saga att ta sig in pa en ny marknad
ar beroende av att du faktiskt har
nagot unikt att erbjuda.

Erbjuder du samma som alla andra
men med samre villkor eftersom
ditt bolag ar i Sverige kommer det
alltid vara tufft att sla sig in pa en ny
marknad.

Det tar tid att hitta ratt
erbjudande mot kunden

Om du fick ge ett tips till nagon
som funderar pa att expandera
och till ndgon som redan har
gjort det men inte natt det
resultat det hoppats pa, vad
skulle det vara?

Den var enkel, hor av dig till oss sa
hjalper vi dig ta nasta steg!

Behover du eller din
organisation hjalp att utveckla
den digitala affaren?
Kontakta Pelle.

Mail: Pelle@omniarch.se
Telefon: 073 847 88 29
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| Epilog

Nar allting ar sjosatt ar det valdigt viktigt att kontinuerligt félja upp och mata
saval marknadsforingskampanjer som forsaljningsstatistik. Kom ihag att de
nyckeltalen som ni har satt upp ska fungera som en GPS. Nyckeltalen hjalper er
att identifierar vilka justeringar ni behover géra och det blir enklare att ta beslut
som ar baserade pa data, inte magkansla.

| borjan kommer det som alltid att vara mycket "learn by doing” och det ar sa
som e-handeln fungerar rent generellt. Det finns ingen strategi som fungerar for
alla och garanterar framngang. Det ar darfor viktigt att ni vagar prova olika saker,
oavsett vilken marknad det galler.

Det kanns alltid otackt att prova nya saker och som manniskor gor vi garna det vi
ar bra pa istallet. Har maste du vaga utmana bade dig sjalv och din organisation.
Om ni inte redan har en "vaga prova pd" mentalitet inom verksamheten idag for
forsok att etablera den.

Vi maste utmana oss som bade individer och foretag for att kunna vaxa.
Vi hoppas att du fatt en okad forstdelse for de utmaningar och behov som
uppstar vid en expansion, samt insikt i de |[6sningar, modeller och tekniska

verktyg som kan underlatta arbetet.

Har du feedback, egna erfarenheter eller tips som du vill dela med dig sa tar vi
garna emot dom.

Kontakta oss via hagon av knapparna!

&

Larzon@Carismar.com

John Larzon
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