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Bli en vinnare inom digital forsaljning

Coronakrisen har gjort det tufft for manga foretag vars produkter och tjanster
inte finns tillgangliga for onlineforsaljning, atminstone inte pa smidigt satt. |
Kina blev SARS-epidemin startskottet for stora digitala framsteg dar digitala
kinesiska foretag som Alibaba borjade erdvra varlden. Med coronakrisen
kommer denna trend att intensifieras och, oavsett bransch, att paverka
svenska foretag som inte har investerat i digital konkurrenskraft de senaste
aren.

Det ar avgorande for foretagsledningar att forsta att kundbeteendet nu har
forandrats permanent. Det finns ingen atervando till en varld dar e-handel



och digitala kanaler ar separata IT-system fran resten av foretaget.

Som vanligt i en kris tar manga ett steg tillbaka till gamla bekvama metoder,
medan andra ser forandring som en mojlighet. Tidigt efter att coronakrisen
brot ut lanserade manga foretag nya tjanster for att stodja distanshandel:
Mat.se startade ny e-handel for riskgrupper och Mathem erbjuder redan nu
batleveranser for att mota okningen av kunder belagna i skargarden. Detta ar
bra exempel pa hur snabba svar pa marknadssituationen skapar
kundrelationer att bygga nya affarer pa. Detta ger en enorm konkurrenskraft.
Foretag behover standigt vara medvetna om den foranderliga marknaden och
beredda att svara pa den. En liknande forandring agde rum pa global niva for
ett decennium sedan, till exempel inom turistsektorn, den sektor som nu
drabbas hardast av radande kris. Inom detaljhandelssektorn har Amazon just
meddelat att de kommer att anstalla 100 000 och fortsatta sitt arbete att
vaxa internt.

De snabba spelarna ater upp de langsamma nar marknaden oppnar upp

Medan konkurrenskraft byggs pa lang sikt finns det manga kortsiktiga
atgarder inom digital forsaljning som ar varda att ta just nu. Med dessa
atgarder kommer kassaflodet att rulla sa snabbt som mojligt nar
restriktionerna upphavs och stimulansatgarderna ger verkan pa
konsumtionen och den nationella ekonomin. Den oundvikliga
lagkonjunkturen innebar ett slutspel dar de snabbaste spelarna ater upp de
langsamma.

10 satt att forbereda sig for en snabb avkastning pa forsaljningen

1. Analysera din nuvarande kundbas och skapa malgrupper for
digital marknadsforing. Prioritera de basta kunderna och satt en
taktik for deras aktivering.

2. Skapa modeller for kundens livscykelvarde. Det ar ett maste att
investera i kundforvarv, men det ar vart att gora det effektivt och
rikta in din annonsbudget endast mot lonsamma kundgrupper.

3. Se till att dina digitala kanaler och tjanster saljer. Ett stort antal
besdkare ar helt vardelost om det inom 1-2 sekunder ar
sakerstallt for dem vad det ar du sadljer. Detta gdller ocksa B2B-
kanaler.

4. Investera i korsforsaljning. Det kan vara kostsamt och ta tid att
oka antalet kunder, darfor ar effektiv forsaljning till redan aktiva



kunder ar ofta det enklaste sattet att oka omsattningen.

5. Skapa en lista med sma experiment for foretagets kundresa som
du kan borja implementera nu eller sa snart marknaden dppnas
upp. Som tumregel ar det bra att sikta pa en lista med 100
experiment.

6. Prova nya affarsmodeller snabbt och avskalat. De viktigaste
bitarna av en e-handel kan vara pa plats pa en vecka, detta
tillater dig att forst testa efterfragan i det du saljer innan du gor
stora investeringar i produktutveckling.

/. Prova alla kanaler: vart eget foretag saljer for narvarande B2B-
tjanster med hjalp av Linkedln, Facebook och Google-
annonsering, automatisering via e-post, sms och telefonsamtal,
Whatsapp, webbsidor och kampanjsidor, webbseminarier och
mycket mer.

8. Aven om ekonomin ar stabil bor du aldrig sluta sélja. Overvdg om
du kan salja framtidens tjanster nu eller atminstone fa in bra
leads att agera pa nar du ar redo i framtiden.

9. Identifiera flaskhalsar i er digital forsaljning for att ert saljteam
kunna skapa battre resultat an era konkurrenter i framtiden -
bygg dessa funktioner nu.

10. Viktigast av allt: bygg en ny organisation och verksamhetsmodell
dar intdkterna ar det vagledande mattet i hela organisationen.
Kan ni skapa en riktad forsaljningskampanj pa tva timmar fran
marknadsforing till IT-system? Om inte, behdver du lista ut vad
som ska andras.

Sean Ellis, fadern av growth hacking, menar att overlagsna growth team alltid
har ett en VDs mandat att agera. NU ar ett bra tillfalle att forandra ditt
tankesatt och forbereda dig for en ny marknadssituation - vad kan du gora
mer?

Columbia Road ar Nordens ledande byra inom digital forsaljning med tjanster
som hjalper foretag att oka sin forsaljning i digitala kanaler genom strategisk
vagledning, design, utveckling och marknadsforing. Foretaget, med 100
anstallda i Sverige och dvriga 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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