SAd hanterar du
utmaningarna infor
rea-tiderna




_Intro

Sommarreaq, vinterrea, mellandagsrea, Black Friday,

Cyber Monday, Singles Day och mid season-sale.
Reorna pdgar dret runt, i alla kanaler, och som

e-handlare har det blivit allt svdrare att dga sitt

eget varumarke. For att minska risken att ditt bolag

pdverkas negativt ar det viktigt att férbereda
och planera férsaljningen infér de stundande

reaperioderna.

I den har guiden berattar vi om hur du hanterar
de vanligaste utmaningarna infér julhandeln och

alla andra reor under aret. Har far du tips och réad

kring hur du ska ladgga upp din strateqgi langsiktigt,

och en konkret checklista for att bocka av det
viktigaste infér den stundande reaperioden under

Arets slut.
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Hur paverkas ditt
varumarke av
reatider?

Traditionellt sett har reaperioder lange forknippats
med spontankdp dar en snygg skjorta for halva
priset eller en nedsatt juicepress enkelt slinker
ner i varukorgen fast man kanske inte behover.
Spontankopen ar fortfarande en stor del av
kopbeteendet - men idag har ocksa de planerade
kdpen tillkommit. Manga invantar faktiskt en
reaperiod for att kdpa en produkt man vill ha eller
behdver. En fordel for dagens konsumenter ar att
man sallan behover vanta sarskilt lange pa detta
- eftersom det gar att hitta det mesta pa rea over

hela aret.

For dig som e-handlare, daremot, innebar

det stdrre utmaningar. Nar ens produkter

hela tiden gar att kopa till nedsatt pris hos
samarbetspartners eller andra shoppingsaijter,

ar det latt att varumarket glider ur handerna pa
en. For att minska risken for att ditt varumarke
paverkas negativt av de manga rea-hogtiderna

ar det viktigt att du som e-handlare tar ansvar.
Samtidigt maste du ha koll pa vilka vanliga
utmaningar som du behéver hantera bade pa kort

och pa lang sikt.




Den allra stérsta utmaningen for
e-handlare i reatider ar att konkurrensen
ar sa extremt hég. Alla vill évertraffa
varandra, vilket gér att du far mycket
svarare an vanligt att komma igenom
bruset. Samtidigt som du vill vinna
over dina konkurrenter vill du ocksé
fortsatta erbjuda kunderna det basta -
vilket gor att reatider ofta slar hért pé
marginalerna. Att hantera lonsamheten
ar alltid det tuffaste for en e-handlare!



De tre vanligaste
utmaningarna
under rea-
perioderna

_Lager

Den kanske storsta utmaningen for e-handlare

i reatider ar lagerhanteringen. Alldeles for fa
foretag har ett lagersystem som skoter allting i
realtid, vilket gor att du exempelvis kan raka sélja
nagonting som precis har tagit slut. Utmaningen
grundar sig ofta i att man har olika integrerade
system som inte hanger med varandra tillrackligt
snabbt. Nyckeln till att fa koll pa sitt lager genom
alla led ar darfor att se 6ver sina system - malet
ar att de ska vara sa anpassningsbara som mgjligt

och kunna hantera allting i realtid.

_Logistik — leverans och returer

Under reaperioder stravar manga e-handlare efter
att salja och skicka ut varor sa fort som mojligt. En
av anledningarna ar att man ska fa in returerna
lika snabbt, for att darmed kunna sélja dem igen
under samma period. Logistiken ar darfér en
aterkommande utmaning dar malet ar att bade
leverans och returer ska fungera lika smidigt

som vanligt, dven under hog belastning. Idag har
lyckligtvis manga konsumenter stor forstaelse for

att leveranstiderna blir langre under reaperioder,
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men det racker inte for dig som e-handlare.

Vissa bolag har goda rutiner och metoder fér
returhanteringen, medan andra, exempelvis foretag
med fria returer som en USP, riskerar stora kostnader

som ater upp marginalerna.

_Okad trafik till hemsidan

En relevant utmaning for manga e-handlare ar den
okade trafikbelastning som manga webbshoppar
och onlinebutiker utsatts for under rea-perioderna.
Ofta ar bolagens e-handelslésningar generellt sett
daliga pa att skala upp, vilket innebar att de inte
ar tillrackligt rustade for den trafiktopp som ofta
uppkommer under dessa hogtider. Samtidigt ar
det stora antalet transaktioner pafrestande for
plattformarna, vilket till exempel kan resultera i

att flera webbshoppar gar ner helt och hallet. Det
kanske allra viktigaste du som e-handlare kan gora
infor varje reaperiod ar att dubbelkolla sa att din
sajt kommer klara av trafikbelastningen - annars

kommer ingen kunna handla!
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Det viktigaste tipset till e-handlare for
att kunna hantera dessa utmaningar ar i
forsta hand att ha en riktigt bra strateqi.
Frédn Singles Day den 11 november fram
till mellandagsrean avléser reorna
varandra — och mitt viktigaste rad

har ar att inte se dessa som separata
kampanjer! Titta istdllet pd reatiden
som en sammanhdangande period och var
noga med att planera och rakna pé& den i
god tid. Vilka kampanjer ska ni kéra? Hur
kommer det att sla ut éver tiden? Genom
att forbereda langt i férvag ar det lattare
att hantera.



Kort checklista infor reaperioderna

[] Vi har en strategi for hur vi ska jobba med kampanjer

under perioden
[] Vi har ett utvalt sortiment som vi ska kampanja med

Vi har en plan for analys och bevakning av

[]

konkurrenterna under perioden

Vi har testat var sajt for att kunna hantera den 6kade

[]

trafikbelastningen

Vi visar korrekta priser direkt i anlutning till produkterna

Vi har avsatt resurser for support

Vi har SEO-optimerat var landningssida for kampanjen

Vi ar tydliga med forandrade leveranstider till kunderna

O O O o O

Vi har en plan for reaktivering av de kunder som handlar

under perioden
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Att aga sitt
varumarke ar
viktigare an nagonsin

Som varumarke idag ar det viktigt att satta upp en
tydlig strategi kring sina rea-perioder och tidsbegransa
dem for att inte riskera att bli ett “reavarumarke”. Titta
pa marknaden, analysera varfor saker reas ut, nar, hur
och pa vilka plattformar. Da blir det enklare att satta
upp regler och rutiner for ditt eget varumarke och
aterta kontrollen éver det. Se till att du arbetar aktivt
med att stalla krav pa aterforsaljare, sa ar det lattare
att fa dverblick dver hur och i vilkka sammanhang ditt
varumarke figurerar. Att ta dgandeskap kring sitt
varumarke kommer att bli a och o nar det handlar om

att sakra bade marginaler och I6nsamhet.

Genom att granska recensioner och review-sajter
under pagaende reaperioder far du ocksa koll pa hur
val ditt varumarke star sig i mer pafrestande tider. Ar
kundservice lika snabba pa att svara som vanligt - trots
anstormningen av fragor? Hur fungerar leveranserna?
Hur ar bemotandet kring returer? Kunden har precis
samma krav pa din produkt och din service som vanligt
- aven under reaperioder. Nyckeln ar att vara ordentligt

forberedd!
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En sarskild foreteelse som paverkar
e-handeln lite extra, framfor allt

i reatider, ar att hallbarhets- och
klimatfrdgorna blir allt viktigare. Det har
ar viktigt att begrunda som e-handlare
nar man lagger sin strateqi infor
framtiden - vilka varden star vi fér som
bolag? Ska vi alltid vara billigast och
snabbast, eller tar vi ansvar genom att
inte uppmuntra till onédig konsumtion?
Hur man gor sander olika signaler som
kan ha avgdrande betydelse for bade
forsaljning och image framover.



Planera och budgetera for
reaperioderna

Idag budgeterar manga for reatider som en
stor del av sin totala forsaljning under aret, och
ju mindre ditt foretag ar, desto mer paverkar
reorna omsattningen. Forut var reaperioderna
ett tillfalle for bolag att salja ut sitt gamla

lager - idag ar det manga som tvartom koper
in eller tillverkar helt nya produkter, ofta sina
storsaljare, for andamalet. Att planera reorna
in i minsta detalj ar inte bara viktigt for att

sakra marginalerna, utan for att fortsatta mota

kundernas krav och férvantningar pa basta satt.

Borja med att titta pa reaperioden ur ett
Overgripande perspektiv. Nar borjar den? Nar
slutar den? Vad har vi for forvantat resultat?
Hur mycket séanker vara konkurrenter sina
priser? Reatider ater pa marginalerna dven
om du tycks gora en bra vinst for stunden

- for ju fler planerade reakop dina kunder
gor, desto mindre koper de under ordinarie
perioder. Detta paverkar framfor allt bolag och
aterforsaljare i mellansegmenten, eftersom
exklusivare varumarken i manga fall har ett

aterkommande klientel aret runt.
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Till sist: Bli INTE bast
pd rea!

Manga bolag lever pa resultaten fran rean, och har
ganska svart att dverleva mellan dessa perioder.
Darfor ar det viktigt att inte fokusera pa att bli bast
pa rea genom att strava efter att sélja sa mycket

som mojligt under de perioderna. Ur ett langsiktigt
perspektiv handlar det istallet om att bli riktigt bra pa
mellanperioderna - och se rean som ett bonusklirr i

kassan.

Ett tips ar att se reaperioderna som ett satt att fa in

nya kunder i ditt CRM. Da kan du istéllet strava efter att
bli battre pa att konvertera dessa till ordinarie kunder,
som aterkommer resten av aret. Har handlar det om
att lagga resurser pa att varma dina leads genom

att jobba med personaliserad marknadsféring pa ett
genomtankt satt. Mdlet ar att fa dessa kunder att valja
ditt varumarke i forsta hand nasta gang igen - istéllet

for att ga till en konkurrent (vars produkter ar pa rea)!
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