Hur investerar mani tech?

Viktiga 6vervéiganden angdende strategi, ekonomi och teknik nér du
ska investera i en ny e-handelsplattform.

VISKAN



Att vdlja systemstdd till e-handeln ér svart av ménga anledningar. Det
&r en kostsam process pd mdnga sdtt. Manga funktioner inom
foretaget behdver involveras och det blir ménga timmar i projektet.
Dessutom d&r det svart. Tekniken ror sig framdét i hodg takt och det kan
kénnas som att det ar svart att hédnga med helt enkelt. Sen mdste det
bli ratt, till rédga pd allt.

Saas-vdrlden ar idag helt overskoéljd av buzzwords och komplexa
I6sningar pd& enkla problem. Det bidrar till en édnnu sndrigare djungel av
system, funktioner och leverantérer.

Med detta dokumentet hoppas vi kunna hjdlpa dig tédnka och
prioritera. Vi féresprdkar att du alltid ska utgd frén din verklighet. Utgé
frédn de strategier och den taktik du behdver anvénda for att géra din
kund till en nojd och dterkommande kund. Det kommer att driva din
affér framdt och ge dig tillvéxt. Tekniken i sig fdar aldrig vara ett
sjalvéndamal nar du bygger din tech-stack. Teknik ska underldtta ditt
dagliga arbete och hjalpa dig nd ut till din kund.

That's it.
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I Utga fran dina utmaningar och mail

Mer eller mindre alla e-handlare stravar efter att éka sin forsdljning. Om du I&ser detta
dokument s& hoppas vi att du atminstone kdnner igen dig i det. Tekniken du vdljer att
investera i ska fungera som en mdjliggoérare foér dig att n& dina mdl. Det betyder att
tekniska l6sningar i sig inte f&r vara ett sjalvéndamdl utan mdste bidra med vérde.

For att n& sina mal behdver e-handlare hitta (kostnads-) effektiva sdtt att ta sig an sina
utmaningar. | detta dokument kommer vi diskutera utmaningar pd en relativt hég nivd.
Exempelvis vad som kommer att krdvas foér att du ska kunna kommunicera ditt
varumarke pd ett bra sétt och hur du méter dina konkurrenter.

Innan vi gdr in i specifika utmaningar &ér det viktigt att podngtera att e-handlares
utmaningar skiljer sig &t beroende pd hur deras affar ser ut. Det mdste du vara 6dmijuk
infor ndr du jamfor alternativ och strategier infor en eventuell upphandling. Utgd ifrén
din affér och verklighet och ifrédgasatt gamla sanningar. Det ér grunderna for att fatta
ett utbildat och bra beslut.

Kundens beteende och férvéntningar pd ditt varumérke

Kundens koépresa och beteende d&r i mdngt och mycket en spegling av
marknadstrender. Beteendet pd individ- eller segmentnivd forédndras i takt med
samhdllet och marknaden i stort. Huruvida det &r férdndringar som sker snabbt eller
I&ngsamt ar en frdga om tidsperspektiv.

Det betyder inte att du kan slappna av alltfér mycket. Du behéver hdélla dig ajour med
din kunds beteende och exponera dem for ditt varumdrke pd de platser dar de roér sig.
Sociala medier &r och kommer fortsatta vara en extremt viktig marknadsforingskanal.
Genom att vara aoktiv i sociala kanaler och dven nyttja kundrelationer i
kommunikationen pd sajten kan man se valdigt fina resultat bdde for varumdrket och
férsaliningen




Konkurrens och din plats p&d marknaden

E-handeln ar en valdigt konkurrensutsatt bransch. Bland annat eftersom det ar enkelt
att hitta alternativa produkter frén flera foretag. Annonsering i sékmotorer ar en disciplin
som ar lattillganglig och annonsering i sociala medier dr mer regel &dn undantag for de
flesta e-handlare idag. Har ditt féretag héga ambitioner mdste du behdrska
marknadsféringsverktyg som hjdlper dig nd ut till rétt mélgrupp i b&de sékmotorer och
sociala medier. Alternativet kommer antagligen innebdra att du blir frédnsprungen.
Precis som med allt annat finns det undantag. Du kan komma véldigt I&dngt utan att
investera annonspengar. Men ska du goéra det behéver du investera mycket tid pé&
annat hdll. Dina agda kanaler blir véldigt viktiga och varje email spelar roll.

Om produktexponering och spontankédp inte ar ratt vag for ditt foretag att gé boér du
investera i ditt varumarke och bygga en stark och lojal kundbas. Det innebdr till viss del
att du far forlita dig pd en del word of mouth fér att f& nya kunder. Samtidigt behdver du
fokusera pd att ge varje kund en optimal kundupplevelse som f&r dem att vilja kommma
tillbaka.

Sdkra bade data och verksamhet

IT-sGkerhet &r en stor faktor idag. Oavsett vart du finns och hur stort ditt féretag ar
riskerar du att bli mdltavia fér provokation eller attack. Ditt féretags sdkerhet ar inte
endast beroende av en plattform som inte l&mnar stora sékerhetshdl i kod. IT-sékerhet
handlar till stérre del om att goéra ratt dtgdrder i din vardag. Saker som att anvénda
komplexa l6senord och att inte dteranvénda I6senord kan férefalla jobbigt. For att inte
tala om 2FA. Om sanningen ska fram d&r det grundléggande d&tgdrder som dar
avgoérande for att inte 6ppna dorren fullsténdigt for illvilliga personer som vill kommma &t
ditt féretags data.
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Skalbarhet

| takt med att férsdljningen dkar och din e-handel vaxer tillkommer krav pd att du bor
kunna skala upp verksamheten. Det kan réra sig om dkade ordervolymer som behdver
hanteras och packas eller en hégre trafikbelastning pd din e-handel. Det kan till och
med réra sig om att vaxa i form av fler forsdljningskanaler och system.

Sakerstdll att det finns andra e-handlare som vuxit med plattformarna du utvarderar
och vdga stdlla fradgor kring hur de har vuxit och hur leverantéren har mojliggjort den
resan. Det kan finnas dolda kostnader och investeringar som krdvs ldngs vagen. |
madnga fall ér dessa kostnader fullt rimliga, men fér dig som &vervéger att byta
plattform ar det battre att ha mojlighet att ta med dessa i berdkningen frén start. D&
uppstdr farre trékiga dverraskningar i framtiden

Sdkra bade data och verksamhet

IT-s&kerhet &r en stor faktor idag. Oavsett vart du finns och hur stort ditt féretag ar
riskerar du att bli mdltavia for provokation eller attack. Ditt féretags sdkerhet ar inte
endast beroende av en plattform som inte [&mnar stora sékerhetshdl i kod. IT-sékerhet
handlar till stérre del om att goéra ratt dtgdrder i din vardag. Saker som att anvénda
komplexa l6senord och att inte dteranvanda I6senord kan férefalla jobbigt. For att inte
tala om 2FA. Om sanningen ska fram d&r det grundléggande d&tgdrder som dar
avgoérande for att inte 6ppna dorren fullsténdigt for illvilliga personer som vill kommma &t
ditt féretags data.
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I Konsten att vdlja verktyg och komponenter

Utifrdn de utmaningar just din e-handel har kommer du mdla upp strategier fér hur du
ska ta dig an marknaden. Oavsett om det dr din férsta upphandling av verktyg eller om
det &r dags att migrera till en annan plattform s& ska du utgd frédn dina behov och
férutsattningar.

Att vdlja ratt dr inte enkelt. Det ér en process som tar tid och det ska den fé& goéra. Ofta
innebdr ett plattformsbyte en stor investering och det finns mangder av évervaganden
att ta hansyn till.

Hur flexibel behoéver du vara?

Under de senaste dren har composable commerce blivit ett valanvant uttryck nar e-
handlare handlat upp system till sin e-handel. Composable féljer pd& uttryck som
Headless och MACH (Microservices, API first, Cloud native, Headless). Gemensamt fér
dessa uttryck d@r att ett stort fokus ligger pd integrationer mellan flera system som har
en begrdnsad mdngd funktioner. Man plockar ihop de verktyg man behdéver och
integrerar ddrefter dem med varandra for att skapa en helhet. Det innebdr oftast att
man vdljer en tunn e-handelsplattform/integrationsplattform. Darefter valjer man ett
PIM (produkthantering) och kanske OMS (orderhantering) eller WMS (lagerhantering).
Sedan behéver du partner fér marketing automation, betallésningar, CMS (system for
innehall pd webben), ERP (affarssystem) med mera.

Den absolut stérsta férdelen med en approach som Composable commerce dr att det
inte innebdr en stor investering att byta ut en del av plattformen. Som e-handlare blir
man inte lika beroende av en enskild partner pé& varken system eller byr&sidan. Det kan
ge en kdnsla av frihet och flexibilitet.

De flesta plattformarna dr idag byggda foér att flytta data genom APler. | stort sett alla
alternativ p& marknaden har mojlighet att integrera tredjepartssytem. En Composable
commerce plattform har ddremot gjort det till en “specialitet” att mojliggora
integrationer. Som e-handlare blir det d&ven modjligt att vdlja bland fler
implementationspartners, vilkket dven det kan kdnnas som en trygghet. Funkar det inte
med en partner s& kan du helt enkelt byta till en annan. Forutsatt att det inte har byggts
for mycket specialanpassade I6sningar i exempelvis CMS. Nya partners kan ha svart att
hantera den tidigare partnerns kod vilket kan leda till problem vid
versionsuppgraderingar. Det dr inget ovanligt i CMS som exempelvis Wordpress och
resulterar ofta i att en ny partner féreslér att du behdver bygga om stora delar av din
sajt.
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Bredare funktionalitet ger enklare underhdll och battre prestanda

Alternativet ar att valja en mer omfattande I6sning som har en stérre mangd funktioner
inbyggt i plattformen. Det innebdr att du har alla delar samlade. Alla processer som roér
allt frédn produktdata till order och returhantering finns i ett verktyg. Det &r ofta ett
attraktivt alternativ, men precis som Composable lésningar kommer det med
utmaningar. | de allra flesta fallen ar det inga som helst problem att integrera
tredjepartssystem till den har typen av SAAS-plattformar som t.ex. Shopify. De har APler
som mojliggodr integrationer, men det kommer antagligen inte vara lika snabbt att
skapa kopplingen om den inte finns fardig.

Varfér gdér det inte lika snabbt att bygga integrationer till de mer omfattande
plattformarna? En férklaring ar att de omfattande plattformarna tar ett stérre ansvar for
att systemen ska fungera och lira med varandra. De har helt enkelt inte ndgon annan
att skylla p& ndr en version slutar funka vilket gér att de stdller lite andra krav pé& hur
integrationen byggs samt hur den ska fungera. Det d&r viktigt att integrationerna byggs
pd ratt satt for att inte tredjepartsverktygets funktionalitet ska krocka med det som
redan finns. Alltsd behover utvecklarna ténka till en g&ng extra. Men ndr allt &r klart sé
kan man som anvéndare k&nna sig sdker pd att allt fungerar. Man vet framférallt vem
man ska ringa till om ndgot mot férmodan skulle gé& sénder.




F& valuta fér pengarna

| inledningen av detta dokumentet kunde du l&sa att tekniken i sig inte fdr vara ett
sjalvandamdl. Med det menar vi att du inte ska plocka p& dig mer Iésningar én du
faktiskt behover. Varje system du nyttjar mdste bidra med tillréickligt stort varde for att
técka kostnader.

Anvander du for ménga system med 6verlappande funktionalitet kommmer det innebdra
att du betalar for mycket pengar i férhdllande till det vérde du fér ut.

For mdnga e-handlare dr composable commerce attraktivt eftersom det ger dem
frihet. Det &r sant till 100%. Man fér frihet att plocka ihop de verktyg man behdéver for sin
verksamhet. Sen ar det lika [att att byta ut de verktyg man inte ar néjd med. | teorin.

Varfér bara i teorin?

Foretagsekonomi igen. Det finns inte ett enda SaasS-féretag som d&r vart namnet som
inte vill motverka churn. Det ar latt att bli kund men svérare att sluta vara det.
Skalbarheten ar den stérsta styrkan med SaaS-modellen, delvis pd grund av att det inte
kréver nagra resurser i form av material. Alltsé kommmer SaaS-féretag att arbeta aktivt
for att 6ka anvandandet av sina 16sningar samtidigt som man vidareutvecklar fler och
bdattre funktioner. Vi pd Viskan ér inte ett undantag.

TCO drivs av dolda kostnader

En migrering till en ny plattform mdste g& att rékna hem. Annars kommer du aldrig bili
[6bnsam. Ett plattformsbyte innebdr kostnader for exempelvis inférandeprojekt och
licensavgifter pd de nya systemen. Dessa dar valdigt latta att ta pd och finns
uppraknade i alla offerter. M&nga gldmmer déremot att rakna ordentligt pd indirekta
kostnader. Dessa ar &ven svdrare att rékna pd eftersom de till viss del ar oférutségbara.
En del av dem kommer I6pande, andra “dyker upp” I&ings vagen. Ofta ett tag efter att en
migrering dr genomford.

Du kommer behdva dvervdga hur din arbetsprocess kan férdndras och optimeras med
en ny plattform. Léter plattformen i frédga dig driva din dagliga verksamhet pd ett
optimalt satt och goér att du kan hinna med mer aktiviteter med samma arbetskraft,
kommer du hitta mycket stora vérden som dr lite svérare att sétta pris pa.

Alla plattformar och system skiljer sig &t olika mycket. Dar man ofta kan hitta skillnader
som har valdigt stor péverkan pé din vardag ér i CMS. Har kan de indirekta kostnaderna
springa ivag rejdlt beroende pd dina behov. | vissa CMS ar du valdigt I&st till mallar och
design. Det kan fattas funktionalitet och komponenter som gér att du mdste investera
om och om igen fér att kunna skapa en design som ar optimerad for just din mdalgrupp.
Om du inte kan goéra dessa féréndringar och optimeringar pd egen hand kommer det
driva stora kostnader i konsultarvoden.
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“Visste du att de av Viskans kunder som dr mest
aktiva i Viskan CMS dar de som vaxer snabbast?”

E-handeln generellt ar en bransch med smd& marginaler. Det dr mdnga delar som
maste klaffa och konkurrensen ér hég. Darfér mdste processerna fungera pd ett sé bra
satt som mojligt och helst av allt automatiseras i hégsta mojliga mdn. Viskan E-
handelsplattform &r byggd for att Idta dig som e-handlare vara effektiv. Dels ur ett
processperspektiv, men framférallt ur ett ekonomiskt perspektiv. Du skall kunna ta
kontroll 6ver dina processer men samtidigt pd ett enkelt satt, via dppna APler, kunna
addera mervarde frédn duktiga partners och deras funktioner.

Fr&ga dig sjalv om du verkligen fdr ut maximalt av din verksamhet med de I6sningar du
har idag, och de som finns tillgéingliga. G& inte pd niten att bara lyssna efter buzzwords
och ge dig pd projekt som blir svdra att greppa innebérden av. Att bygga en e-handel
innebdr mer an att plocka ihop en rad olika I6sningar och f& dem att prata med
varandra. For att lyckas pd riktigt handlar det om att hitta en e-handelsplattform som
stottar det bdasta sdttet for dig att goéra affarer online.

Behover du prata e-handel med en expert?

Kontakta oss hdar
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https://www.viskan.com/sv-se/infosidor/kontakt/
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