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Att vara, eller inte vara, pa Amazon? Sa
utvarderar du.

Simon Fransson
Senior Growth Hacker, Columbia Road

Det ar ingen tvekan om att Amazons intag i Sverige kommer paverka det
digitala forsaljningslandskapet. A ena sidan ar det en fantastisk majlighet att
skala sin verksamhet till nya héjder och marknader. A andra sidan medfér det
en risk med forlorad kunddata och narhet till konsumenten. Har star plotsligt
de svenska e-handlarna infor valet: Ska vi ga in till 100 %, delvis eller halla



oss helt utanfor Amazon?

Beroende pa hur din strategi ser ut finns det nagra saker du bor ha i atanke.
Vem vill du n3, och i vilken typ av kanaler? Hur mycket av forsaljning och
leverans vill du skota pa egen hand? Vilken niva av kontroll och transparens
behover du behalla nar det kommer till att lara kanna dina kunders
beteenden? Hur viktig ar konsumentdata for dig, och ar du redo att ge upp en
bit av den? Allt gar tillbaka till din egen forsaljningsstrategi.

Fordelar och nackdelar med Amazons olika modeller:
Vendor Model = 100 % av din forsaljning hos Amazon

Det positiva med att lagga all din forsdljning hos Amazon ar att du inte
behover hantera din egen logistik. Du far dessutom chans att vara del av
halo-effekten av Amazons lansering i Sverige. Daremot far du inte tillgang till
din egen konsumentdata fran forsaljningen vilket gor det svart att lara kanna
dina kunders beteenden. Du behdver aven ha i atanke ar att vem som helst
inte kan bli aterforsaljare via denna modell, da det behover finnas ett tydligt
behov pa marknaden for din produkt.

Marketplace Model= Parallell forsaljningtill din egen webbshop

Att lagga en del av din forsdljning hos Amazon kan bli en bra extra
inkomstkalla till din nuvarande forsaljning. Det kan hjalpa dig att na en
varldsomspannande marknad, och aven om du i forsta hand fokuserar pa
skandinavien blir det latt att replikera framgang pa andra Amazon-marknader.
Dock kommer kommunikationen med dina kunder enbart att ske via Amazon,
vilket betyder att produkter med hogre komplexitet eventuellt kommer att
sakna det supportstod som behadvs for att undvika en mardrom av
produktreturer.

Brand Protection Model= Registrera officiell content for andra aterforsaljare

Aven om du véljer att inte salja ditt varumarke pa Amazon sjalv kan det dnda
handa att dina aterforsaljare valjer att gora detta. Risken med detta ar att det
kommer bli allt svarare for dig att kontrollera att dina produkter och ditt
varumarke presenteras korrekt. For att forsakra dig om att varumarket
framstalls pa ratt satt kan du registrera officiella bilder och produktinfo direkt



pa Amazon.

Den nordiska e-handeln ligger redan langt fram inom teknik saval som
logistik. Darmed kanske inte leverans samma dag och ett brett sortiment ar
Amazons vinnande koncept just har. Idag dar det generellt mindre
komplicerade produkter som ar enkla att benchmarka med andra produkter
som ar vinnare pa Amazon. Den typen av produkt som kops oavsett vilket
varumarke det ar och som ar enkel att leverera, garna med en prispunkt pa
200-500 kr.

For att undvika att enbart kannibalisera pa din egen forsaljning och
vinstmarginal behdver du noggrant utvardera din nuvarande kundstock, vad
nar du for kunder idag och hur kan Amazon egentligen mojliggora dig att na
ut till fler eller nya kundsegment.

Sammanfattningsvis; nar Amazon kommer till Sverige ar det bolagen som
anvander Amazon for att na en ny eller bredare malgrupp som kommer
lyckas. Bolag som inte har ett starkt varumarke kommer aven kunna dra
fordel av att pris ar en otroligt stark konkurrensvariabel for att lyckas pa den
amerikanska jattens marknadsplats. Sa tank pa att marknadsplatser inte ar
nagot helt nytt och vad tillfor dd Amazon i din kanalstrategi som dina
nuvarande kanaler inte kan.

Ps. underskatta inte kraften i den PR-hype som Amazon far gratis varje gang
de gar in i en ny marknad Ds.

Columbia Road ar Nordens ledande byra inom digital forsaljning med tjanster
som hjalper foretag att oka sin forsadljning i digitala kanaler genom strategisk
vagledning, design, utveckling och marknadsforing. Foretaget, med 100
anstallda i Sverige och 6vriga Europa, har en genomsnittlig arlig tillvaxt pa
70%. Columbia Road har kunder inom saval B2C och B2B som SAS, Telia
Sverige och Matsmart.
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