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Ett maste for webbutiker infor
Black Friday och jul




Varfor denna
checklista?

FOr en webbutik ar hogtider som jul och Black Friday inte
bara hektiska perioder. De ar avgorande mojligheter att
maximera forsaljningen och starka kundlojaliteten.

Dessa hogsasonger representerar nagra av de mest
intensiva och lonsamma forsaljningsmojligheterna
under aret, nar kundernas kopvilja ar som storst.
Det vill vi garna hjalpa dig att dra nytta av.

Men med dessa mdjligheter kommer ocksa stora
utmaningar. Konkurrensen ar stenhard, kundernas
forvantningar ar skyhoga och varje aspekt av din web-
butik satts pa prov - fran lagerhantering och logistik
till kundservice och checkout. Utan ordentliga forbe-
redelser kan dven sma misstag fa stora konsekvenser,
som inte bara paverkar din forsaljning nu, men aven
ditt foretags rykte pa lang sikt.

Ordentliga forberedelser innebar att du analyserar
tidigare ars data for att foérsta kundbeteenden och
trender, satter upp tydliga och realistiska mal och op-
timerar varje del av din affarsverksamhet. Det handlar
om att se till att du har ratt produkter i lager, att dina
kunder far en sémlos och tillfredsstallande shopping-
upplevelse, och att dina leveranser kommer i tid.

Vi pa Bring vet hur viktigt det ar att vara for-

beredd, och darfor har vi tagit fram den har guiden.
Denna checklista innehaller praktiska tips och forslag
pa atgarder som hjalper dig att navigera genom
utmaningar och dra nytta av de mojligheter som
hogsasongerna for med sig. Med hjalp av checklistan
kan du se till att din webbutik ar val rustad for att
maximera forsaljningen och dka kundndjdheten under
de mest hektiska, men ocksa de mest [BGnsamma
perioderna pa aret.

Om du investerar tid och resurser i grundliga for-
beredelser nu, kan du inte bara uppna framgang
under den kommande sasongen, men aven lagga ett
starkare fundament for din webbutiks framtida tillvaxt
och framgang.

Trevlig lasning.
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Din egen checklista med forslag pa atgarder

Genomgang av tidigare Mal & budget Checkout Leveransalternativ
forsaljningsdata fran Black » | - : ) , , e
o Definiera tydliga och realistiska mal: o Forenkla din kassa: Minska antalet steg. e Valj en palitlig logistikpartner:

Friday och jU'- e [everansalternativ: Se 6ver alla leveransalterna- Sakerstall hantering av trafik under
tiv som erbjuds - finns det fér manga, eller finns hogsasong.
det for fa? Tacker vi alla olika leveransalternativ e Erbjud olika leveransmetoder:
(hem, ombud, paketbox, postlada)? Standardleverans, expressleverans,
o Var transparent: Ange alla omkostnader tydligt upphamtning, retur.
redan fran borjan. e Sparningsalternativ: Gor det mojligt

for kunden att spara paket i realtid.

Satt upp specifika forsaljningsmal for
hogsasongerna.

e Marknadsforingsbudget: Fordela budgeten
mellan relevanta kampanjer och kanaler.

e |lagerhallning: Se till att det finns till-
rackligt med populara produkter.

o KPl:er: Faststall KPIl:er, som forsaljning o Erbjud flera populara betalningsalternativ:
per kanal, konverteringsfrekvens och Klarna, Swish, kreditkort.
kundnojdhet.

o Granska forsaljningsdata: Identifiera
bastsaljare och mindre populara varor.

e |dentifiera kundtrender: Populara kop-
tillfallen och effektiva kampanijer.

o |dentifiera styrkor och svagheter:
Analysera feedback och hitta omraden
som kan forbattras.

Atgird: Revidera och
kommunicera leveransalternativ
pa ett tydligt satt.

Atgird: Samla in data och
sammanstall en rapport for
den kommande sasongen.

Atgird: Testa kassan och
implementera forbattringar.

Atgird: Skapa en detaljerad plan
med budget och mal.

Returhantering Kundservice Test och optimering

e Planera tester: Definiera vad som ska
testas, t.ex. nya betalningsmetoder.

e Analysera resultat: Mat effekterna och
implementera lyckade forandringar.

e Optimera kontinuerligt: Anvand data for
justeringar och forbattringar.

e Forliang dppettiderna: Overvag att
forlanga kundservice oppettider under
hogsasong.

e Erbjud support via flera kanaler: Telefon,
chatt och e-post.

e Snhabba svar: Sakerstall snabba svarstider.

o Tydlig returpolicy: Kommunicera returpolicyn tydligt
pa webbplatsen.

o Enkel returprocess: Erbjud etikettfria returer via QR-
kod/ forpackningskod eller forifyllda etiketter, vilket
ar det vanligaste sattet, men samre for miljon.

Atgird: Uppdatera och
fortydliga returpolicyn.

Atgird: Férbered ditt kundservice-

team och sakra nédvandiga resurser.

Atgird: Skapa en plan for test
och optimering.
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Gor sa har

Samla in all relevant data och skapa en rapport

som vagleder dig i dina beslut infor den
kommande sasongen. Rapporten kommer att
ligga till grund for din strategi, och hjalpa dig
att fokusera pa de omraden som ger storst
avkastning.

Genom att lagga tid pa en ordentlig analys av
kundbeteende och trender fran senaste Black

Friday och jul, kan du se till att din webbutik

ar forberedd for att hantera den okade efter-
fragan och maximera din forsaljning under de
viktigaste forsaljningsperioderna.

Del 1

Analys av kundbeteende

och trender

FOr att optimera din webbutik infor Black Friday och jul ar det viktigt att du
forstar dina kunders beteende och trender fran tidigare ars forsaljning. En
ordentlig genomgang av dina forsaljningsdata ger dig ovarderliga insikter,
som hjalper dig att utforma dina strategier infor den kommande sasongen.

Granska forsaljningsdata:

Borja med att titta pa data fran tidigare ar for att
identifiera bastsaljare och mindre populara varor.

Nar du vet vilka produkter som har presterat bast, kan
du se till att du har ett tillrackligt stort lager av dessa
varor. Samtidigt kan du Overvaga att justera eller ta
bort artiklar som har haft lag efterfragan.

Identifiera kundtrender:

Analysera vilken tid dina kunder oftast gor ett kop.
Vilka tider pa dygnet och veckodagar ar mest
populara? Genom att forsta dessa trender kan du
tajma dina kampanjer och erbjudanden battre.

Dessutom bor du utvardera vilka kampanjer som har
fungerat bast. Var det rabatter, specialerbjudanden
eller snabb leverans som lockade flest kunder?

Identifiera styrkor och svagheter:

Kundfeedback ar en guldgruva med information.
Genom att analysera feedbacken kan du identifiera
omraden som har forbattringspotential, t.ex. leverans-
tid, kundservice eller produktkvalitet. Detta kommer
inte bara att bidra till att forbattra kundupplevelsen,
men ocksa att 6ka kundndjdheten och lojaliteten.



Del 2

Mal och budget - din
ekonomiska riktlinje

For att framgangsrikt navigera genom Black Friday och jul ar det viktigt att
ha tydliga, realistiska mal och en véldefinierad budget. Dessa element
fungerar som din ekonomiska riktlinje, som sakerstaller att du maximerar din
vinst och effektivt fordelar dina resurser under hogsasongerna.

Definiera tydliga och realistiska mal:

Borja med att satta upp specifika och realistiska mal
for forsaljningen. Det skapar en tydlig riktning och ger
dig nagot konkret att strava efter. Malen bor baseras
pa tidigare ars data och marknadens forvantningar.
Genom att ha tydliga forsaljningsmal kan du battre
planera och hantera dina kampanjer och resurser.

Marknadsféringsbudget:

Fordela din budget strategiskt mellan digitala
kampanijer, sociala medier, e-postmarknadsforing och
andra relevanta kanaler. En noggrann fordelning saker-
staller att du nar dina kunder pa de mest effektiva
satten. Fundera Over vilka kanaler som har gett bast
resultat tidigare och anpassa strategin darefter.

Lagerhallning:

Sakerstall att du har ett tillrackligt stort lager av dina
mest populara produkter. Inget ar mer frustrerande
for en kund an att fa reda pa att den 6nskade pro-
dukten ar slut i lager. Planera ditt lager noggrant

sa att du kan mota efterfragan utan att bestalla for
mycket och binda upp for mycket kapital i lagret.

KPl:er:

Etablera KPl:er (Key Performance Indicators) for att
mata framgang och effektivitet. Det kan handla om
forsaljning per kanal, konverteringsfrekvens, genom-
snittligt ordervarde och kundnojdhet. KPl:er hjalper
dig att ha koll pa hur din webbutik presterar och var
det behOvs justeringar.

Gor sa har

Skapa en detaljerad plan som innehaller
budget och mal for alla relevanta aspekter av
ditt foretag. Denna plan fungerar som en guide,
som hjalper dig att halla fokus och sakerstalla
att alla resurser anvands pa ett effektivt satt.
En solid plan ger dig Overblick och trygghet

att fatta valgrundade beslut under de hektiska
hogsasongerna.

Genom att definiera tydliga mal och budgetar
kan du se till att din webbutik ar ekonomiskt
stabil och val forberedd for de utmaningar och
mojligheter som Black Friday och jul medfor.
Detta kommer inte bara att forbattra resultatet,
men ocksa starka din position pa marknaden
och oka kundnojdheten.



Gor sa har

Genomfor ett noggrant test av din kassa, for att
identifiera eventuella flaskhalsar eller problem.
Samla in feedback fran kunder och anvand data
for att implementera nodvandiga forbattringar.
Genom att optimera din checkout kan du
minska antalet overgivna varukorgar och oka din
konverteringsfrekvens.

Genom att proaktivt adressera orsakerna

till att varukorgen Overges, kan du skapa en
smidigare och mer tillfredsstallande kund-
upplevelse. Detta kommer inte bara att oka din
forsaljning, men ocksa starka kundlojaliteten
och framja en positiv word of mouth.

Del 3

Kassa - optimering

av kopflodet

En av de stOrsta utmaningarna for e-handlare ar att minska antalet som
avbryter sitt kop i kassan. Nar kunder paborjar sitt kdp, men inte slutfor
kbpet, gar potentiell forsaljning forlorad. For att minimera denna forlust, ar
det viktigt att forsta orsakerna till varfér man valjer att avbryta sitt kop och

implementera effektiva losningar.

Komplex checkout:

En av de framsta anledningarna till att kunder over-
ger sin varukorg, ar for att kassan ar for komplex och
tidskravande. Forenkla processen genom att minska
antalet steg och falt som ska fyllas i. GOr kassan
snabb och intuitiv for att halla kunden engagerad
under hela processen, och ange beraknade leve-
ranstider sa att kunden ar informerad under hela
processen. Vissa logistikleverantorer erbjuder till och

med plugins, som gor det enkelt att konfigurera kassan.

Dolda kostnhader:

En annan vanlig orsak till att en kund Overger sin
varukorg, ar dolda kostnader som blir synliga forst
i kassan. Se till att vara transparent med alla

kostnader, inklusive frakt och moms, redan fran borjan
av kopprocessen. Det skapar fortroende och fore-
bygger obehagliga dverraskningar, som kan fa kunden
att avbryta kopet.

Brist pa betalningsalternativ:

Erbjud ett brett utbud av betalningsmetoder for att
tillgodose olika kundpreferenser. Inkludera populara
alternativ som Klarna, Swish och kreditkort. Ju fler
betalningsalternativ du erbjuder, desto mer sanno-
likt ar det att kunderna hittar en metod som de
kanner sig bekvama med. Kom ihag att anvanda de
betalningsmetoder som ar relevanta for det land du
saljer till.



Del 4

Leveransalternativ - med
fokus pa dina kunder

En kritisk faktor for en framgangsrik webbutik ar formagan att leverera
produkter i tid, sarskilt under hogsasonger som Black Friday och jul.
Leverans i tid bidrar vasentligt till kundnojdheten, och kan vara avgorande
for kundernas beslut att handla hos dig igen.

Logistikpartner:

Valj en palitlig logistikpartner som har kapacitet och
resurser att hantera den okade trafiken under hog-
sasongen. Logistikpartnern ska kunna leverera snabbt
och effektivt, aven under hektiska perioder. Undersok
och samarbeta med partners som har dokumenterad
framgang under dessa perioder.

Flera leveransalternativ:

Erbjud dina kunder olika leveransmetoder, som
hemleverans, leverans till paketbox och leverans till
paketombud. Genom att erbjuda flera olika leverans-
alternativ kan du tillgodose olika kunders behov och
preferenser, vilket kan dka din kundbas och forbattra
kundnojdheten.

Paketsparning:

Gor det mojligt for dina kunder att spara sina paket

i realtid. Transparent och uppdaterad sparning ger
kunderna trygghet och fortroende for att deras paket
ar pa vag och kommer fram i tid. Detta kan minska
antalet kundforfragningar om leveransstatus och
forbattra den samlade upplevelsen.

e g e e

Gor sa har

Se over dina nuvarande leveransalternativ och
samarbetsavtal med logistikpartner. Se till att
alla leveransalternativ kommuniceras tydligt

till dina kunder via din webbplats och i kassan.
Tydlig kommunikation om leveransalternativ och
sparning skapar transparens och fortroende.

Genom att sakerstalla att leveranser kommer
fram i tid och erbjuda flexibla leveransalternativ,
kan du forbattra kundnojdheten och starka din
konkurrenskraft. Bra leveransalternativ och
palitliga partners, sakerstaller att dina kunder
far sina produkter snabbt och sakert, vilket

Okar sannolikheten for aterkommande kdp och
positiva recensioner.




Gor sa har

Uppdatera din returpolicy regelbundet och se till

att den ar latt att hitta och forsta for dina kunder.

Testa returprocessen fran kundens perspektiv
for att identifiera eventuella komplikationer eller
mojligheter till forbattringar. En valfungerande
returpolicy skapar en positiv shoppingupplevelse
och kan differentiera din webbutik fran
konkurrenterna.

Genom att implementera en enkel och tydlig
returpolicy ser du till att dina kunder kanner
sig trygga och val behandlade, vilket kan oka
deras nojdhet och lojalitet. En transparent och
anvandarvanlig returprocess kan vara en av-
gorande faktor i kundens kopbeslut, och kan
bidra till att bygga upp ett starkt ochpositivt
omdome for din webbutik.

Del 5

Returhantering - kan
kosta dig kunder

En enkel och tydlig returpolicy ar avgorande for att skapa fortroende och
nojdhet bland dina kunder. En transparent och anvandarvanlig returprocess
kan gora en betydande skillnad for kundernas beslut att handla hos dig,
sarskilt under hektiska perioder som Black Friday och jul. Kort sagt kan det
vara avgorande for om dina kunder valjer dig eller inte.

Tydlig returpolicy:

Kommunicera din returpolicy pa ett tydligt satt pa
din hemsida. Se till att kunderna enkelt kan hitta och
forsta hur de kan returnera produkter, vilka produkter
som kan returneras och inom vilken tidsram. En tydlig
returpolicy minskar osakerheten och okar kundernas
fortroende for att handla hos dig.

Enkel returprocess:

Gor det sa enkelt som majligt for dina kunder att
returnera. Erbjud etikettfria returer via QRkod/
forpackningskod eller forutfyllda etiketter, vilket ar
det vanligaste sattet, men samre for miljon. Ju mer
effektiv och enkel processen ar, desto mindre besvar
upplever kunden, vilket 6kar chansen att de kommer
att handla hos dig igen.



Del 6

Kundservice -

den

oumbarliga kontakten

Kundservice spelar en avgodrande roll for att behalla ndjda kunder, sarskilt
under hektiska perioder som Black Friday och jul. Genom att vara narvarande
och tillganglig, kan du sakerstalla att kundernas fragor och funderingar
hanteras pa ett effektivt satt, vilket bidrar till en positiv kundupplevelse.

Forlang 6ppettiderna:

Overvag att férlanga 6ppettiderna fér din kund-
service under hektiska perioder som Black Friday och
jul, for att hantera det 6kande antalet forfragningar.
Genom att erbjuda langre 6ppettider ser du till att
kunderna far hjalp nar de behoéver det, vilket kan 6ka
kundnojdheten och minska vantetiderna.

Support via flera kanaler:

Erbjud kundsupport via flera kanaler, som telefon,
chatt och e-post. Detta ger kunderna mojlighet
att valja den kommunikationsmetod de foredrar,

och sakerstaller en mer tillganglig och personlig
serviceupplevelse. Se till att alla kanaler ar val-
fungerande och bemannade under hgsasongen.

Snabba svar:

Prioritera snabba svarstider for att tillgodose
kundernas behov av omedelbar hjalp. Minska svars-
tiderna genom effektiv resursfordelning och anvand-
ning av automatiserade svar, dar det ar lampligt, for
att halla kundndjdheten pa en hog niva.

Gor sa har

Forbered kundservice-medarbetarna infor de
hektiska perioderna, genom att sakerstalla att
de har de resurser och verktyg som kravs. Utbilda
personalen i att hantera stressiga situationer
och komplexa forfragningar, for att sakerstalla
att en hog kundserviceniva uppratthalls. Ut-
vardera kontinuerligt behovet av resurser och
justera bemanningen efter behov.

Genom att satsa pa en effektiv kundservice
under hogsasongen, kan du starka kundlojaliteten
och differentiera din webbutik fran konkurren-
terna. En engagerad och val forberedd kund-
service bidrar till att skapa positiva kund-
upplevelser och bygga upp ett bra omdome

for din webbutik.




Gor sa har

Skapa en detaljerad test- och optimeringsplan,
som innehaller tidslinjer och ansvarsomraden.
GOr regelbundna utvarderingar av dina testresultat
for att sakerstalla att din webbutik ar i linje med
de senaste trenderna och kundernas behov. Gen-
om att vara proaktiv nar det galler testning och
optimering, kan du se till att din webbutik forblir
konkurrenskraftig och attraktiv for dina kunder.

Nar du kontinuerligt fokuserar pa forbattringar
och effektiv testning, optimerar du inte bara

din webbutiks prestanda - du starker ocksa din
position pa marknaden. Genom att arbeta strate-
giskt med testning och optimering kan du se till
att din webbutik ar val rustad for att mota bade
kundernas och konkurrenternas krav under arets
mest hektiska tid.

Del 7

Test och optimering
- satt igang att justera

Kontinuerliga forbattringar ar avgorande for att halla din webbutik
konkurrenskraftig och effektiv, sarskilt under hogsasonger som Black Friday
och jul. Genom att planera, analysera och optimera, kan du kontinuerligt
forbattra din prestanda och oka kundnojdheten.

Planera tester:

Definiera tydligt vad du vill testa, sasom implemen-
tering av nya betalningsmetoder eller testa olika
typer av kampanjer. Genom att ha specifika mal

for tester kan du rikta dina insatser och noggrant
utvardera hur effektiva de ar.

Analysera resultaten:

Nar du har genomfort testerna analyserar du resul-
taten noggrant. Mat effekterna av de férandringar
du har gjort och identifiera vilka som har haft storst

positiv inverkan pa din webbutiks prestanda. Detta
hjalper dig att ta valgrundade beslut om hur du ska
justera din strategi.

Optimera l6pande:

Anvand data fran dina tester for att gora [6pan-

de justeringar och forbattringar. Genom att vara
uppmarksam pa kundbeteende och marknadstrender,
kan du anpassa din strategi och optimera din web-
butiks prestanda kontinuerligt.



Tack for din tid!
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