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Introduktion

Forbrukermarkedet har opplevd betydelig vekst de siste arene, og e-
handels- og detaljhandelsmarkedene har fulgt veksten. Men tidene
endrer seg, og vi begynner sakte 3 kjenne ettervirkningene av den
globale pandemien, energikrisen og krigen i Europa. Til tross for at de
er blant de rikeste landene i verden, synker folks kjgpekraft i bade
Danmark, Norge og Sverige. Patrik Miller, e-handelsekspert og
markedssjef i Nets, mener at vi star overfor en gkonomisk nedgang i
2023.

Forbrukermarkedet er allerede preget av knallhard konkurranse, noe
som vil gjore det vanskeligere for bade detaljhandlere og e-handler a
overleve i 2023. I tillegg konkurrerer ikke butikkene lenger lokalt eller
nasjonalt, men internasjonalt. Forbrukere vil tenke mer pad hvordan og
hva de kjgper, markedene vil krympe, og det vil bli enda viktigere med

et fellesskap av lojale kunder.

Patrik spar at bade e-handlere og detaljhandlere trenger alle mann pa
dekk for & navigere i den nye gkonomiske virkeligheten og det faktum
at forbrukerne vil ha mindre penger a rutte med i 2023. Heldigvis gir
Patrik ogsa rad om hvordan detaljhandlere og nettbutikker kan

overleve nedturen, og hva de kan gjare for a forberede seq.



1. Tilpass og forbered strategien din
— du kommer til a trenge den

Etter pandemien vendte mange kunder tilbake til de fysiske butikkene, noe som gav
detaljhandlere et oppsving i salget. Men nd som den farste begeistringen for fysisk handel
etter 2 ar i nedstenging har avtatt, fortsetter e-handel 4 ta markedsandeler, og netthandelen
har fortsatt tiden pa sin side. lkke minst fordi den siste barrieren mot netthandel ble brutt ned

under pandemien da nettbutikkene var eneste mulighet.

| 2021 nddde den globale vekstraten for e-handel et rekordhayt niva pa[71 %, hovedsakelig

forarsaket av de strenge verdensomspennende nedstengningene. Selv de som var mest
motvillige til 3 handle pa nett, ble tvunget til & forsone seg med den nye digitale virkeligheten
da de fysiske butikkene ble stengt i flere maneder. Vekstraten for 2022 ble spadd til 9,7 %, og
selv om dette er betydelig lavere enn aret far, viser det at e-handel ikke har mistet dampen,

men bare fortsetter a vokse.

Det pagdende skiftet mot nett- og mobilhandel utgjer en trussel for de fysiske butikkene som
enna ikke har omfavnet de digitale alternativene. Ifglge Patrik Mller vil alle forhandlere etter
hvert bli tvunget til d tilpasse seg den digitale virkeligheten og tilby nettbaserte alternativer.
Alle er allerede digitale forbrukere, og det er n@dvendig for forhandlere a utnytte potensialet i

nettsalg, spesielt i krisetider.

Selv om nettbutikker allerede er pa nett og — forhapentligvis — har implementert en digital
strategi, er det fortsatt en ganske ung bransje, og det er fa nettbutikker som har eksistert like
lenge som etablerte forhandlere. Velkjente detaljhandlere som har overlevd tidligere kriser,
vet hvordan de skal tilpasse seg en gkonomisk krise, mens nettbutikker ma laere raskt og
tilpasse seg omstendighetene. Strategien deres ma vaere tilpasset det nye skonomiske

landskapet.
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“Alle er digitale forbrukere
na. Selv nar du skal besgke
en fysisk butikk, vil du ga pa
nett for a sjekke
apningstidene, adressen

eller kanskje om varen du
leter etter, er pa lager”

Patrik Miiller
E-handelsekspert



https://www.oberlo.com/statistics/global-ecommerce-sales-growth

“Det er ikke luksusmerkene
som vil fgle virkningen av
resesjonen. Det er nivaet
under, som for det meste
bestar av kjekt-a-ha-
produkter og halvluksurigse

varer som har et billigere
alternativ”

Patrik Miiller
E-handelsekspert
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2. Introduser et rimelig alternativ

Ifalge Patrik er en av de farste konsekvensene av en gkonomisk nedgang en reduksjon i
kjgpekraften og endret i forbrukeratferd. Nar folk har mindre penger a bruke, vil de vaere mer
forsiktige med investeringer og avsta fra a kjgpe ting de ikke trenger. Forbrukerne vil se

neoyere pa prislappene og velge rimeligere alternativer.

Bade netthandler og detaljhandlere ma justere tilbudene sine. Mange merker vurderer 3
implementere et rimeligere alternativ for 3 imatekomme den reduserte kjopekraften. Flere
prispunkter i produktlinjen kan bidra til a tiltrekke prisfalsomme forbrukere og en bredere

kundebase.

En mate & gjore dette p3 er 3 lage din egen merkevare i stedet for & videreselge andre merker.
P4 den maten kan du unnga den harde priskonkurransen mot bade detaljhandlere og
nettbutikker som selger samme produkt, og unnga direkte sammenligninger. Et eget merke

kutter ogsa kostnader til fordyrende mellomledd, og merket far sta pa egne bein.



3. Na ut til flere og se pa nye
markeder

Nar den generelle kjgspekraften faller, krymper markedene. Det betyr at nad kan vaere et godt
tidspunkt for 3 undersgke nye markeder. | stedet for 4 fortsette a kiempe de samme kampene
mot lokale konkurrenter for a vinne markedsandeler ett ar, for sa & kanskje tape dem aret etter,
foreslar Patrik at du begynner a se deg rundt etter nye markeder. Hvis du har produkter som
kan passe til andre markeder, bar du slutte 3 kjiempe de samme gamle kampene og heller

bruke energien din pa & ekspandere til nye markeder.

Ifalge Patrik vil bade nettbutikker og detaljhandlere med rade tall slite med & fa finansiering og
finne investorer i 2023. Det betyr ogsa at det blir vanskeligere for nye merker, ideer og

butikker 8 komme inn pa markedet. Hvis du allerede driver en butikk, kan det vaere fornuftig a
se etter et starre publikum. | &r vil vi se en kamp mellom eksisterende butikker og merkevarer,

ikke mellom nye butikkonsepter og merkevarer.
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“Et svensk friluftsmerke
ekspanderte nylig til
Tyskland, hvor de sa en
apning for produktene sine,
og opplevde en gkning i

salget pa rundt 48 %”

Patrik Miiller
E-handelsekspert




4.\ zer en first mover —
eksperimenter med ny teknologi og
finn ut hvordan du kan innfore
barekraftige alternativer

" o °
Ett =1) fO ren nEtthtl kk er Ny teknologi og baerekraftige alternativer er interessante temaer a holde gye med i 2023.
o . Avhengig av merkevaren vil bdde nettbutikker og detaljhandlere matte velge om de vil vaere
som et hundear-7i1. . A °

Markedet endrer seg

ko ntl nue rl Ig fo r hve ro p ptu r automatisering. Live shopping er derimot en ny teknologisk trend som er mer handgripelig.
og nedtu r og nettbuti kkene Flere merker har lyktes med produktpresentasjoner i sanntid, men live shopping har vist seg a
’

vaere enda bedre egnet til 3 skape gode kundeforhold.

first movers og implementere ny teknologi, eller falge i andre selskapers fotspor.

Ny teknologi kommer i mange former, som blant annet virtuell virkelighet, Al og

ma justere kursen og holde

tritt” Live shopping er et fantastisk verktay for a bli bedre kjent med kundene dine og styrke

kundeforholdet, samtidig som det styrker merkevarebevisstheten. Det gir merkevarer
muligheten til 3 lage mye innhold pa kort tid, og deretter bruke dette pa nytt i andre kanaler.

Ifalge Patrik er dette noe vi kommer til 3 se mer av i 2023, og noe mange merker kan

Pat I‘i k Mﬁ I Ier eksperimentere med.
E-handelsekspert

1 2023 vil ogsa baerekraft og miljgbevissthet vaere viktige saker som merkevarer ma ta hensyn
til og vurdere. Noen selskaper har implementert baerekraftige insentiver, for eksempel a ta
klaer i retur og videreselge eller donere dem som en del av sirkulaergkonomien, men

hovedutfordringen er 3 gjore disse initiativene lannsomme.

Fa selskaper tilbyr fossilfrie leveringsalternativer, og det ma introduseres mer baerekraftige
alternativer. Forbrukere er i gkende grad bekymret for hvordan kjgpene deres pavirker miljzet.
Forhandlere ma derfor eksperimentere og vurdere hvordan de kan skille seg ut og vaere farst

nexi \ netss ute med svar pa kundenes bekymringer.




5. Ta vare pa eksisterende kunder

1 2023 vil det bli enda viktigere & bygge kundelojalitet, til og med et fellesskap, samt a legge en

strategi for 3 skaffe nye kunder gjennom personlig tilpassing og kampanjer.

Hvis du klarer & pleie ndvaerende kunder og investere i forholdet, kan det gjgre dem til
ambassadgrer. Dette er en ekstremt produktiv mate a skaffe nye kunder og skape mer

merkevarebevissthet pa.

Ifalge Patrik kan live shopping vaere et nyttig verktay i den forbindelse, saerlig for bedrifter
som selger produkter som folk virkelig brenner for. Men selv selskaper som selger mer
komplekse varer eller bare introduserer endringer pa produktene sine, kan bruke live
shopping for a vise frem produktene og kommunisere med kunder i sanntid for 3 styrke det

viktige kundeforholdet.
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“Du ma virkelig skape et
forhold til kundene dine.
Dette vil vaere en enorm
trend i 2023 som butikker er

nadt til 3 ta i betraktning”

Patrik Miiller
E-handelsekspert




6. Ga gjennom din egen
kispsopplevelse for a oppdage sma,

“Alt ligger i detaljene! Vi men viktige problemer
som forbrukere foretar

Sjelden et kjgp Ute n ett Som en generell regel bar bedrifter gd gjennom og teste kjgpsopplevelsen fra sgk til levering
og retur en gang i maneden, eller til og med en gang i uken. Ifglge Patrik er dette den beste
eneste problem eller oans °

maten & finne og flerne sma feil pa — feil som forbrukere nesten alltid opplever.

potensial for forbedring”

Noe sa enkelt som 4 tilby de riktige betalingslgsningene er ogsa svaert viktig. Folk foretrekker
vidt forskjellige betalingsmater. Bare det a reise seq fra sofaen og lete frem kredittkortet fra

. oo lommeboken kan fa noen til & forlate handlekurven.

Patrik Mdiller
E - h an d e | Se |<S pe rt Du ma vite hva kundene dine gnsker i ditt spesifikke marked. Noen foretrekker enkelheten av
a betale med mobilen, enten med Mobilepay, Vipps eller Swish, mens andre foretrekker &
betale med kredittkort av ren vane, en falelse av trygghet eller lojalitetsbonuser fra spesifikke
kort. Det er flere grunner til at folk foretrekker ulike betalingsalternativer. Du ber lytte til

kundene dine, finne ut hva de vil ha og gjere det tilgjengelig for dem.
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Optimaliser betalingslasningen
din med var hjelp

Na som du vet hva du kan forvente i 2023
og hvordan du kan forberede deg pa den
nye gkonomiske virkeligheten, vil vi gjerne
hare fra deg hvis vi kan hjelpe deg med 3
optimere betalingslgsningene dine.
<assen din er det siste trinnet i
<jopsopplevelsen, og kanskje det
viktigste. Vi hjelper deg med 3 sikre at
betalingen gar knirkefritt.

AVTALET MOTE

nexi nets::



https://ecom.nets.eu/no/kontakt-salg/

nets.:




