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Fortroendet for varumarket kan inte kopas -

) det maste fortjanas R
(e ) Marknadsforingslandskapet ar 2024 (Sid. 05)
(s ) \/ikten av fortroende och hur du bygger det (Sid. 15)
(e ) Framtiden ar personligt anpassad (Sid. 20)
(sw=e ) Skapa kontakter som varar (Sid. 24)
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Inledning: Fortroendet for
varumarket kan inte kopas -

det maste fortjanas

Det har aldrig varit mer utmanande for skandinaviska foretag att na ut
och fanga konsumenters uppmarksamhet. Varumarkets anseende ar
viktigt, sarskilt med tanke pa de otaliga makroekonomiska, sociala och
miljomassiga faktorer som rader. Dina kunder kan redan ha bestamt sig
for om de ska interagera med ditt foretag innan du ens har lanserat din
senaste kampan,.

| det radande klimatet maste du prioritera att bygga en langsiktig

strategi och en varaktig relation med dina kunder. | den har rapporten
samlar vi den senaste informationen om konsumenter och analyserar
vad som utgor en verklig relation med dem - under 2024 och framat.

INTUIT MAILCHIMP
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Sattet som kunder och varumarken knyter an haller pa att forandras

Enligt en konsumentundersokning som Sapio har genomfort pa uppdrag av Intuit Mailchimp forandras
konsumentlandskapet i Skandinavien pa ett antal utmarkande satt:

) Konsumenterna vill ha en datadriven personlig > Konsumenterna letar efter billigare alternativ

anpassning - men ocksa garantier

De flesta skandinaver ar nojda med att fa riktade varumarkes-
rekommendationer baserade pa deras data efter att ha sokt eller
handlat en produkt i en fysisk butik (59 %), pa sokmotorer (55 %) eller
pa en webbplats (55 %). Men 74 % vill ha garantier for hur deras data
kommer att anvandas.

till sina favoritvarumarken

Konsumenterna blir allt mer kostnadsmedvetna och funderar
over vilka varumarken de ska vara lojala mot, dar60% av
konsumenterna i Skandinavien letar efter billigare alternativ
till varumarken som de tidigare har kopt fran.

Nasta generations konsumenter vill att produkter
och tjanster ska komma till dem

Mer an halften av 18-34-aringarna i Skandinavien (55 % av
18-24-aringarna och 52 % av 25-34-aringarna) tror att framtidens
personliga anpassning innebar att de inte kommer behova soka
efter produkter och tjanster, utan att ratt produkter och tjanster
kommer att komma till dem.

Rabatter, gratis leverans och fortroendet
for varumarket ar viktigast

42 % av de skandinaviska konsumenterna ar mer benagna att kopa
fran varumarken som erbjuder regelbundna rabattkoder och
beloningar. Men dessa ar inte de enda motivationsfaktorerna for
skandinaviska konsumenter, eftersom 37 % prioriterar varumarken
som de relaterar till och litar pa och 39 % prioriterar gratis leverans.
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Kapitel ett

Marknadstorings-
landskapet ar 2024
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Svart att na och annu svarare att
behaga: Hur du hittar balansen mead
dagens medvetna konsumenter.

E-postmeddelanden fran varumarken fungerar nar det gors pa ett bra satt. Faktum ar
att nastan halften (48 %) av de skandinaviska konsumenterna sager att de tycker om
att fa e-postmeddelanden fran vissa varumarken. Men alltfor ofta lyckas varumarkena
inte folja det vinnande konceptet. Sa hur kan du forse skandinaviska konsumenter
med vad de verkligen vill ha?

Konsumenterna vill hora fran varumarken, men pa sina egna villkor. Nar det galler att
interagera med kunder via e-post ar personligt innehall det mest populara (54 %), foljt
av begransat antal och exklusiva lagervaror (41 %). Samtidigt sager 41 % av
respondenterna att repetitiva eller fantasilosa e-postmeddelanden far dem att avsluta
prenumerationen, foljt av ogrundade pastaenden om varumarkets syfte (35 %) och
partiska kommmentarer om sociala eller politiska fragor (34 %).

Personliga preferenser baseras ofta pa egna erfarenheter. Over halften (53%) av de

skandinaviska konsumenterna uppskattar aven genomtankt marknadsforing, till
exempel mojligheten att valja bort kommunikation kring mors dag eller fars dag.

INTUIT MAILCHIMP
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ar antalet e-postmeddelanden som
skandinaviska konsumenter tolererar
per varumarke i veckan innan de
avslutar sin prenumeration
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Detta bidrar till ett landskap dar skandinaviska konsumenter blir allt mer selektiva i sina
kommunikationspreferenser. Men ingen panik - det finns fortfarande gott om

mojligheter att fanga deras uppmarksamhet via e-post.

Det skandinaviska konsumenter gillar mest vs. minst

54' % Gillar
41 % Gillar

14 % Ogillar

Personligt anpassat innehall Begransat antal och exklusiva lagervaror

0/ INTUIT MAILCHIMP

26 % Gillar

31 % Ogillar

Referenser till popularkultur/memes
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Det mest populara
tidsfonstret for
onlineshopping

Nar det galler innehall i e-postmeddelanden ar timing
nyckeln. 54 % av respondenterna sager att fonstret

kl. 18-21 ar den basta perioden for online-shopping.
Intressant nog medgav 31 % av heltidsarbetarna att de

gjorde inkop under kontorstid mellan kl. 15.00 och 18.00.

INTUIT MAILCHIMP
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VAR UPPFATTNING

| jakten pa fortroendet for varumarket,
kom ihag att vara autentisk.

| konkurrensen om konsumenternas uppmarksamhet
kampar varumarkena mot ett okat brus pa sociala
medieplattformar. Skandinaver som spenderar mer tid
pa sociala medier ar oppna for en okning av
varumarkeskommunikation, men att oka mangden
kommunikation ar inte nodvandigtvis svaret.

Forutom att erbjuda konkurrenskraftiga produkter och
priser bor ditt varumarkes varden inte glommas bort.
Det finns inget som hindrar dig fran att kommunicera din
syn pa manniskor och planeten/foretagets CSR-arbete,
men valj dina tillfallen klokt. 34 % av konsumenterna ar
benagna att avfolja/avsluta sin prenumeration om de inte
haller med om din synpunkt. Dina perspektiv kommer
inte att passa alla, men det viktiga ar att ditt budskap
resonerar med din malgrupp. Se bara till att ge kunderna
mojligheten att valja bort dig och var beredd pa att
eventuellt forlora foljare langs vagen.

09 INTUIT MAILCHIMP 2024
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Vad far skandinaviska konsumenter att interagera med ett e-postmeddelande fran ett féretag?

Kundlojalitet handlarom [0

att spela det langa spelet. A

Dagens konsumenter vet exaktvadde [ o
vill ha och vem de vill ha det fran. L .. ...

Men varumérkeslojalitet byggs intepaen [ 0]
dag. Sa hur overtygar du dina kunder att B L e

registrera sig och stanna kvarsom | ... ... 1}
prenumeranter? ......................

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

De flesta bestammer sig for att lasaeller [~ oo
klicka pa lankar i ett e-postmeddelande } - oo b oo oo b oo bbb

baserat pd vem som ar avsandaren(32%) [ oottt
jamfort med forhandsgranskning eller B T A I A I A N IR I A

rubrik (18 %) eller amnesrad (14%). | ... ...}V .. ... ¢t ... ... {Vv......\b......V11......
Dessutom uppger 15 % av 18-24-aringarna~ _t -+~ ----{ ¢ - - - p - j ooy p b

st eblet e 2% 18% 14% 12% 12% 12

Jag bestammer Jag bestammer Jag fattar beslut Jag lasersallanett  Jag bestammer Jag bestammer
mig baserat pa mig baserat pa e- baserat pa e-postmeddelande mig baserat pa mig beroende pa
vem som ar postmeddelandets admnesraden fran ett foretag utan forsta radeni e- hur val det ar
avsandare forhandsgranskn tittar bara pa postmeddeland designat
ing eller rubrik bilderna eller ets text
designen
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For skandinaviska konsumenter har engagemang mycket att gora med fortroende och bekvamlighet.
Fran att ha varit ett ord for “nara” betyder bekvamlighet idag snabb leverans, betalning via ett knapptryck
och att uppfylla forvantningar pa kvalitet och kundservice. Det handlar ocksa om att mota ratt konsument
pa ratt plats, vid ratt tidpunkt, med ratt produkt till ratt pris.

De viktigaste faktorerna for engagemang bland konsumenter i Skandinavien

417% 407% 307 33% |29% |28% |23%

Rabatter och Anknytning Gratis leverans Gratis returer Snabb Dokumenterad Positiv inverkan

beloningar och fortroende leverans erfarenhet av pa miljon
utmarkt och socialt
kundservice ansvarstagande

INTUIT MAILCHIMP
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Anknytning och fortroende ar nagot som blir viktigare
med aldern. For 49 % av 55-64-aringarna och 54 %
av dem som ar aldre an 65-ar, ar det mer sannolikt att
de kommer att engagera sig i ett varumarke ju mer
palitligt det ar.

Dessutom galler att ju mer konsumenterna handlar
hos ett varumarke, desto mer sannolikt ar det att de
fortsatter att interagera med dem. Rabatter och
beloningar ar en stark motivation till kop for
konsumenter, dar 40 % letar efter en sadan innan de
gor ett kop.

Men rabatter ar inte den enda typen av beloning som
konsumenterna ar ute efter. 39 % av de skandinaviska
konsumenterna sager att de vill ha fler mojligheter att
vinna priser eller vardebevis hos butiker i utbyte mot att
delta i undersokningar och recensioner. Detta ar inte
bara en mojlighet for dig att belona lojala kunder, utan
ocksa ett satt att Overtyga nya potentiella kunder samt
motverka den okande misstron mot varumarken.

INTUIT MAILCHIMP

407%

av konsumenterna
kommer sannolikt att
leta efter en rabattkod
innan de gor ett kop och

O/ arden lagstarabatten som
16 A konsumenterna kraver for
att klicka sig vidare till
webbplatsen.
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217%

litar mer pa
varumarken

337%

litar mindre pa
varumarken

| takt med att desinformation okar globalt
litar 33 % av konsumenterna mindre pa 1

varumarken, jamfort med 21 % av dem .
. o . . . Okningen av desinformation har lett till att kunderna litar mindre
som litar mer pa varumarken. Det innebar pa varumarken (33 %) i stllet for mer (21 %)

att det blir allt viktigare att varda de
langvariga relationerna.

48 7%

av dem som litar mindre pa varuméarken
sager att transparens kring ett foretags
agerande, oavsett om det galler syfte
eller prishojning, kan bidra till att
ateruppbygga fértroendet

13 INTUIT MAILCHIMP 2024
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VAR UPPFATTNING

Prioritera kundupplevelsen;
resten foljer darefter.

Det handlar inte bara om att erbjuda ett mervarde
kring produkten fran dag ett. Foretag maste ocksa

eva upp till sitt varumarkeslofte genom att mota
konsumenternas forvantningar - oavsett om det galler
en produkts kvalitet, pris eller leveranstider. Darfor bor
du investera i affarskritiska omraden som kundservice
innan du overvager att lyfta fram sociala/politiska
fragor i varumarkets budskap.

Incitament som uppmuntrar kunder att delta i
undersokningar, recensioner eller rekommendationer
pa sociala medier kan erbjudas i utbyte mot
lojalitetsformaner. Men kom ihag: nar du marknadsfor
dig till unga kunder ar utseendet och kanslan i din
varumarkesidentitet viktig.

INTUIT MAILCHIMP
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Vikten av fortroende och
hur du bygger det
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Skandinaviska konsumenter lamnar garna over bade personlig information och
pengar till foretag som de litar pa. Sa hur bygger du upp ett sadant fortroende?
Och annu viktigare, hur uppratthaller du det?

|dag sadger 37 % av skandinaviska konsumenter att de bade
maste lita pa och kanna en koppling till ett varumarke innan
de valjer att handla av dem. Samtidigt litar en tredjedel
(33%) av konsumenterna mindre pa varumarken, nagot som

beror pa den 6kade mangden desinformation pa natet.
Sa hur skapar du ett fortroende hos dina kunder?

Nar skandinaviska konsumenter ombads valja de tre framsta
kvaliteter de soker efter i varumarken angav de etik och
varderingar (30 %) samt varumarkesidentitet (28 %) som de
storsta skalen till att gora ett kop.

Det kravs akthet for att kunna dela med sig av sitt
varumarkes identitet, etik och varderingar pa ratt satt.
Som ansvarig for ett varumarkes marknadsforing maste

du darmed se till att varumarket stammer overens med

den personlighet och de varderingar som du kommunicerar,

och inte bara med det som ser bra ut pa pappret.

Vilka varumarkeskvaliteter ar viktigast for skandinaviska konsumenter?

307%

Ett foretag med etik
och varderingar som
matchar ens egna

287%

Ett foretag som
tydligt har en stark
varumarkesidentitet:
visuellt, skriftligt och
innehallsmassigt

INTUIT MAILCHIMP

237%

Ett lokalt
foretag

217%

Varumarken som alltid
gar att kontakta/svarar
under kvallar och
helger

207

Att varumarket har en
tydlig personlighet

177

Att varumarket inte
kanns transaktions-
inriktat

167%

Kanna till ett foretags
bakgrundshistoria och
syfte

127%

Ett litet foretag

2024



& INTUIT
0/% mailchimp

Sarskilt i borjan

av en relation vill
konsumenterna veta att
varumarket bryr sig.

24 % av de skandinaviska konsumenterna
vill exempelvis fa ett valkomstmail med en
beskrivning av varumarkets varderingar
och etik nar de registrerar sin mailadress.
Samtidigt vill endast 16 % fa information
om ett varumarkes historia eller syfte.

17 INTUIT MAILCHIMP

De basta satten att bryta isen med skandinaviska konsumenter

24% e

Ett valkomstmail (- - - - - - o o o o ..
sombeskriver |- - - o+ o o o o o
varumarkets |+ - -+ -+ - - o o e ..
varderingar ~ \* c ¢ ¢ o s oo+ oo e

60 D 227

........... rekommendationer
Enrabattkod eller (. \ . . . L
ett erbjudande som (. . . . . . . . . . .

ar exklusivt for /. . . . . . . . . .
prenumeranter /N, . . . . . . .

/TN 18%

......... Engagerande
......... text och bilder

V7N 18Y%

......... Humor
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Hur uppratthaller
du ett fortroende?

En viktig faktor for att uppratthalla bade fortroende och
kontakt ar att forsta sin malgrupp. Nar de skandinaviska
respondenterna blev tillfragade om deras varumarkes-
beteenden under inflationen, svarade 59 % att de har
varit lojala mot de varumarken som sankt och/eller hallit
kvar sina priser. Samtidigt uppger daremot 60 % att de
letar efter billigare alternativ till varumarken som de
tycker om.

Trots varumarkeslojalitet, ar priset fortfarande viktigt for
konsumenternas installning. Detta galler sarskilt nar
varumarken ar transparenta med sina prisokningar.

Mer an tre av fem (61 %) av skandinaviska konsumenter
sager att de ar mindre benagna att forbli lojala mot ett

varumarke som hojer sina priser utan att kommunicera
det, medan 50 % skulle forbli lojala mot ett varumarke

om prishojningar kommmunicerades oppet.

INTUIT MAILCHIMP

617%

av de skandinaviska
konsumenterna sager
att de ar mindre
benagna att vara
lojala mot ett
varumarke som hojer
sina priser utan att
kommunicera det
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Premiumvarumarken visar sig bade kunna

fanga upp och behalla kunder trots
inflationen. 44 % av alla skandinaviska
konsumenter forblir lojala mot
hogkvalitativa varumarken, aven om de
ar dyrare. Denna siffra stiger till 56 % |
aldersgruppen 25-34 ar. Faktorer som
ansvarsfulla inkop och hallbarhet anses
namligen ofta erbjuda hogre kvalitet och
darmed vara vart den extra kostnaden.
Om priserna ska forbli hoga, eller till och
med stiga, bor du ha en bra anledning -
en som kunderna sannolikt kommmer att
stodja.

INTUIT MAILCHIMP

VAR UPPFATTNING

Att belona kunderna for deras
lojalitet ar nyckeln till en positiv
varumarkesbild.

| dagens ekonomi ar kundlojalitet nagot man far kampa
hart for, och kundens langsiktiga varde ar dyrbart. For
att sakerstalla att din strategi for att fortjana kundernas
fortroende bygger pa en solid grund, bor du darfor noga
tanka igenom din varumarkesidentitet och ditt syfte.
Fundera aven dver vilket varde du ger kunderna. Aven
om ditt varumarke representerar de allra basta
varderingarna, ar det viktigt att formedla dem till
kunderna pa ett intressant och insiktsfullt satt.

Forstaelsen for hur kundrelationer skapas kan hjalpa dig
att klara av tuffa ekonomiska tider. Men under dessa
perioder maste du komma ihag att kunderna gar igenom
samma sak som du, vilket aterigen ar ett tecken pa att
fortsatta vara transparent i dina kundrelationer. Pa sa satt
kan du skapa starka, personliga band och se till att du
inte forlorar hart forvarvade kunder pa grund av
bristande kommunikation.
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Framtiden ar personligt
anpassad. Sa har lever du
upp tllden
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| Skandinavien anser man att
utvecklingen av personlig
anpassning innebar att produkter
och tjanster snart kommer att
soka upp kunderna.

Mer an halften (54 %) av de skandinaviska konsumenterna
delar garna med sig av sina personuppgifter sa lange de kan
se ett varde/personlig anpassning. Faktum ar att over en
tredjedel (37 %) av de tillfragade inser vardet av personlig
anpassning, och anser att det hindrar dem fran att “ga miste
om” produkter, trender och erbjudanden.

| Skandinavien ar denna siffra som hogst (47 %) for 18-24-
aringar, som ar mer optimistiska an andra aldersgrupper
nar det galler fragan om hur 6verlamnandet av deras data
kommer att gora deras framtida liv enklare. Faktum ar att
framtiden for personlig anpassning ser annu ljusare ut,

da 44 % av de skandinaviska konsumenterna tror att
produkterna kommer att hitta dem - vilket gor att man
slipper gissa sig till hur deras webbhandel kommer att se ut.
Denna siffra stiger avsevart for yngre konsumenter,

dar 55 % av 18-24-aringarna haller med.

INTUIT MAILCHIMP
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44 7%

av de skandinaviska
konsumenterna tror att framtidens
personliga anpassning innebar att
ratt produkter och tjanster kommer
att komma till dem

D 7

for 18-24-aringar.
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Mer an halften ar dppna for att fa riktade
varumarkesrekommendationer baserat pa
deras beteende, sarskilt efter att ha handlat
| en fysisk butik (59 %), via en sokmotor

(55 %) eller pa en webbplats (55 %).

Men det handlar inte bara om produkt-
rekommmendationer. En tredjedel (33 %)

av de skandinaviska konsumenterna vill aven
se mer personligt anpassade marknads-
foringskampanjer for varumarken.
Marknadsforare maste darmed vara beredda
pa att inte bara bygga sin kommunikation
kring produkter utan ocksa investera i
inspirerande innehall for varumarket.

INTUIT MAILCHIMP

VAR UPPFATTNING

Kunddata ar vardefulla:
anvand dem klokt.

Du maste skraddarsy nar och hur du nar dina kunder,
oavsett om det ar genom organisk sokning,
flaggskeppsbutiker eller genom personligt innehall.

Kunderna ar med ratta radda om hur deras transaktions-

och personuppgifter hanteras. Men nar konsumenterna
val har ett fortroende for ett varumarke kormmer de att
handla, lamna over sina uppgifter och vara mer oppna
for riktad reklam.

Det ar vart din tid att fa detta ratt, da det kan sakerstalla
att du uppnar ratt balans med din malgrupp: levererar
det varde och den personliga anpassning
konsumenterna vill ha i utbyte mot sina uppgifter -
samt att du skapar en langvarig kontakt i processen.
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Personlig anpassning ar ytterst viktigt,
men hur kan marknadsforare arbeta
med det pa ett effektivt satt?

Varumarken anvander sig i allt hogre grad av Al-drivna
insikter och automatisering, for att generera ett mer
personligt innehall. | Skandinavien rader en generell
konsensus kring en positiv syn pa Al, da 37 % av
skandinaverna ar bekvama med att Al anvands for att stodja
innehall skapat av manniskor. Dessutom ar 29 % bekvama
med Al-skapat innehall som tagits fram med hjalp av
omfattande input och tillsyn av manniskor.

Men trots att dagens konsumenter uppvisar en

progressiv installning till Al, vill nastan halften (49 %) att
varumarkeskommunikation ska vara skapad av manniskor.

INTUIT MAILCHIMP

VAR UPPFATTNING

Att ta hjalp av Al bor vara en
sjalvklarhet for marknadsforare
- men kan inte goras utan
mansklig hand

Al kan fungera som en bra stottning som hjalper dig att
skapa och leverera ditt budskap, men utan mansklig
inblandning finns en risk att budskapet saknar substans
och akthet. Det ar viktigt att implementera Al pa ett satt
som ger nya effektivitetsvinster, samtidigt som det
uppratthaller varumarkets standard.

Kort sagt, utveckla en Al-strategi dar verktygen arbetar
for dig, inte i stallet for dig. Detta galler sarskilt for tids-
och process-effektiviseringar, som att automatisera e-
postutskick eller segmentera mottagare snabbare an vad
du kan gora manuellt. Det ger ditt varumarke mer tid att
gora det som det gor bast: att skapa kontakter. For detta
behovs manniskor.
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Skapa kontakter

SOMm varar

| takt med att kunderna utvecklas har
marknadsforare idag en chans att

utvecklas med dem, och skapa
relationer som belonar dem pa
sidorna av skyltfonstret. For att

angvariga
pada

yckas med

detta behover du en strategi som landar |
skarningspunkten mellan personlig

anpassning och beloning.
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Metodik

INTUIT MAILCHIMP

Undersokningen genomfordes bland 10 000 konsumenter i
Storbritannien, Tyskland, Nederlanderna, Spanien, Sverige, Danmark,
Norge, Australien och Nya Zeeland. Av dessa 10 000 var 2 500
respondenter fran Skandinavien: Sverige (1 000), Danmark (750), Norge
(750). Siffrorna i denna specifika rapport fokuserar endast pa resultaten
for Skandinavien.

Intervjuerna genomfordes digitalt av Sapio Research, pa uppdrag av
Mailchimp i februari 2024 med hjalp av en e-postinbjudan och en
digital enkat.

Resultaten av alla urval ar foremal for urvalsvariation. Variationens
storlek ar matbar och paverkas av antalet intervjuer och nivan pa de
procentandelar som uttrycker resultaten. | denna studie ar chansen 95
av 100 att ett undersokningsresultat inte varierar, plus eller minus, med
mer an 1 procentenhet fran det resultat som skulle ha erhallits om
intervjuer hade genomforts med alla personer i det universum som
representeras av urvalet.
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Ar duredo att

forandra hur du

knyter antilldina
kunder?

Kontakta vart saljteam for att lara dig mer om hur du kan
arbeta med personlig anpassning och att bygga upp ett
fortroende genom Mailchimp.

INTUIT
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Telefon: +46 20881430 Boka ett telefonmote A




