PINDEX

PERSONALISERINGSINDEX 2022




Enligt en studie utford av McKinsey forvantar sig 71 procent av konsumenterna att
foretag levererar en personaliserad upplevelse och interaktion. 76 procent blir
frustrerade om detta inte erbjuds. Utifran dialoger och deltagande pa olika event,
framkommer det att kundupplevelsen ar det som de flesta e-handlare vill investera mer
i. Sedan den forsta upplagan av Personaliseringsindex gavs ut 2020 har mycket hant.
Manga bolag har blivit battre pa personalisering, matning och konverteringsoptimering.

Majoriteten av de foretag som ingdr i rapporten har under de senaste aren investerat i
teknik och kunskap som hjalper dem att 0ka konverteringsgraden och lara kanna sina
kunder pa ett djupare plan.

Tekniken har blivit battre, mer tillganglig, billigare och enklare att anvanda. Dock
spenderas alltfor mycket tid pa interna diskussioner och utvardering. De bolag som
ligger i topp i arets rapport jobbar mycket med POC (Proof of concepts) och [6pande
optimering istallet for att fastna i interna processer.

Samtidigt ar det manga foretag som inte verkar nyttja tillganglig data for att skapa en
smidigare kopresa och forbattrad kundkommunikation med hojd relevans.

Men vi befinner oss i en utmanande tid. Istallet for pandemin, som praglade 2020 och
2021, ar det andra faktorer som paverkar marknaden. Inflationsnivaer som vi inte sett
sedan 80-talet, hoga rantor och skenande elpriser.

Detta gor att det ar nodvandigt att kapitalisera pa den trafik som genereras och att ta
hand om sina medlemmar och kunder samt att testa sig fram for att hitta avvagningen
mellan [0nsamhet och sparsamhet.

Om vi garinien lagkonjunktur bedémer vi att foretagen som ar mest relevanta i
kommunikationen med kunderna och som ser vardet av varje medlem ar bast rustade.
Tillvaxt under [dgkonjunktur ar mojlig aven om det ar en tuff utmaning. Anvand er data
och era insikter for att identifiera och exponera de produkter som ar mest troliga att
attrahera kunder. Investera tid i att analysera er data, prova er fram och vaga géra sma
forandringar [6pande pa alla ytor dar ni kommer i kontakt med potentiella kunder. Se
over hur ni bast kan individanpassa kommunikationen, marknadsforingen och
kopresan. Det ar det som driver tillvaxt!

¢ Arne B Andersson
¢ =5 E-commerce Advisor at Svensk Digital Handel

“Personaliseringsindex tycker jag dr en av de viktigaste rapporterna att
ldsa for alla e-handlare.”

© TRIGGERBEE Spotlight



Key takeaways - Onsite Personalisering

9 av 10 har produktrekommendationer 3 av 10 personaliserar merforsaljningen i varukorgen

4 av 10 anvander favoritmarkeringar 7 av 10 erbjuder medlemsprofiler

30% har personaliserade budskap onsite

Onsite Personalisering

| detta kapitel har vi undersokt hur e-handlare anvander personalisering onsite,
vilken data de samlar in, samt hur personanpassad de olika delarna av kundresan ar.

For att gora detta analyserades hur e-handlarna anpassar sina webbsidor utefter
interaktioner som klick, sidvisningar och andra aktiviteter med hog kopintention.

Sedan har vi jamfort eventuella férandringar pa sajten som sker nar man ar inloggad,
tillgangliga funktioner i kundkontot, hur sammankopplat innehallet i e-postkampanjer
ar med webbplatsen, hur de visar upp sitt lojalitetsprogram, samt vad som hander nar
man besoker fran externa kanaler (e-post, sms, etc.).

Jacob Sjonander © TRIGGERBEE
Co-founder at Triggerbee

“Fértroendet ni fatt av era besékare i form av att de vill ha kommunikation frén
er bygger pa att ni gér det bra och dr relevanta. Personalisering innebdr att
kunna se alla personer i en mdlgrupp som en unik individ, och hjdlpa och
vdgleda era medlemmar i deras kundresa.”

@TriceerBee  Spotlight  PERSONALISERINGSINDEX 2022



Onsite personalisering ar ett av de mest
effektiva satten att forbattra
kundupplevelsen pa en webbsida.

Det innebar att man anvander person-
och kunduppgifter for att skapa en
skraddarsydd upplevelse for varje
besokare. Aktiviteterna omfattar
produktrekommendationer, personliga
erbjudanden, och anpassad kundservice.

Att anvanda onsite personalisering kan valkommen till Dunkent
hjalpa e-handlare att 6ka forsaljningen HERRKLADER

genom att hjalpa nya personer att hitta  Endast 49k rakt 7 30 dagar sppot k6
+ Fri frakt 6ver 800kr

vad de letar efter och att skapa ett mer

positivt forsta intryck av varumarket.

En val genomtankt
personaliseringsstrategi kommer
resultera i att besokarna kanner att de
behandlas som individer, snarare an
vilken kund som helst.

Da de flesta kunder inte haller sig till en
kommunikationskanal sa racker det inte
med att bara ha personaliserade
e-postkampanjer, utan webbsidan maste
personaliseras pa samma satt for att ge en
sammanhangande upplevelse.

Valkommen till Dunken!

JACKOR T-SHIRTS

HOODIES BYXOR

En utmaning som alla e-handlare star infor ar att mangden foretag som saljer online blir
fler, men antalet kunder som finns att tillga mer eller mindre har stagnerat i de flesta
branscher.

Darfor blir kundupplevelsen viktigare och viktigare for varje manad som gar, inte minst

nar vi garin i en period med hogre livsmedelspriser, rantor, och ett samhalle med
manniskor som stramar at sin budget.

© TRIGGERBEE Spotlight



Produktrekommendationer

91.7% anvander produktrekommendationer.

Produktrekommendationer ar den vanligaste formen av personalisering. Men endast
40% av e-handlare anvander kompletterande rekommendationer*, vars anvandning
nastan har halverats under det senaste aret..

*= Liknande produkter inom samma kategori, tillbehor, eller andra kompletterande produkter.

Antal e-handlare som anvander produktrekommendationer

100%
91,7%
88% 90%
Co 80%
i ! Y 80%
E i i ! 70%
o . 60%
- -
2022 2021 2020

Antal e-handlare som anvander kompletterande produktrekommendationer

40,3%

(2020 81%

Anvandningen av produktrekommendationer har vuxit rejalt sedan vi slappte forsta
rapporten. Men mycket har ocksa hant inom mjukvaruvarlden som méjliggjort detta.
Dels erbjuder bade Google och Amazon sina rekommendationsalgoritmer som APl:er,
vilket har gjort det enkelt for mindre leverantorer att implementera egna
rekommendationsfunktioner.

Samtidigt ser vi att de kompletterande rekommendationerna har minskat. Det ar svart
att spekulera i varfér, men en sannolik anledning ar att de kompletterande
rekommendationerna krdaver mer handpaldggning, data, optimering, och ar svarare att
generera automatiskt.

© TRIGGERBEE Spotlight



Produktrekommendationer ar en viktig
funktion for en modern e-handel. Nagot
som omedelbart sticker ut nar man
djupdyker i rekommendationer ar att de
anvands pa samma satt nastan overallt.
Men det finns ett problem med det. De
rekommenderade produkterna ar ofta
baserade pa visuellt liknande produkter,
visningar, eller antal transaktioner - ndgra
av de vanligaste modellerna bland
plug-and-play l6sningarna. Men
eftersom alla andra kunder till den
leverantoren anvander exakt samma
funktioner, forsvinner overtaget.

De basta e-handlarna har hittat den
viktigaste parametern for just deras
malgrupp, och viktar sina
rekommendationer baserat pa den.

= KICKS Weloe & 28

Q

Andra har ocksé kopt

i =
E -
' t el (o1
,  Kops ofta tillsammans
= =
+ fl + 0
- ! =
o B ° ° '
i ﬁ IT Cosmetics  L'Oréal Paris MAC
6060 ook 260kt
aaaaa
Totalt for alla 849 kr

Andra som tittade pa den hér produkten valde

38% valde

The Ordinary More Molecules
Niacinamide 10% + Zinc 1% 30 ml
88kr

20% valde
The Ordinary Hydrators and Oils
Hyaluronic Acid 2% + B5 60 ml
167 kr

6% valde
The Ordinary More Molecules
Niacinamide 10% + Zinc 1% 60 ml
145 kr

© TRIGGERBEE Spotlight

INDISKA

Skjorta i bomullspoplin

Styla med

T

Inom skonhetsbranschen ar varumarke
(pd produkten) en viktig parameter. Inom
klader och mode ar storleken viktigast.
Inom fordonsbranschen ar bade
varumarke och fordonsmodell viktigt.
Tank sjalv pa hur du handlar. Du kan
hitta en perfekt skjorta i en perfekt farg,
men om den inte finns i din storlek sa
kommer du inte att kdpa den.

Lyko visar hur manga som har kopt en
annan produkt, istallet for produkten du
tittar pa. KICKS har en djupare l0sning
som bygger pa kunddata dar de visar
bade vad andra kopt, kompletterande
produkter, samt vad de tror att du ar
intresserad av. Och Indiska ar en av fa
som rekommenderar tillhorande
accessoarer.



Favoritmarkeringar

4 av 10 e-handlare anvander favoritmarkeringar / onskelistor.

43,7%

43%

Favoritmarkeringar ar en viktig sekundar

datapunkt som kan anvandas for att
Q_ sskblandalla

personalisera kommunikation, bade pa P . ¢
webben och i e-post. Det dr inte lika viktigt \W-
som ett paborjat kop, men personalisering o
handlar inte alltid om att driva intakter.

o ===
En existerande kund som favoritmarkerar ¢ 7 oy
en produkt tyder pa potentiellt AR

@ s s 1:a'Sellpy- i

kopintresse, och mot dina potentiella
kunder kan en favoritmarkering anvandas
for att ge forslag pa produkter de kanske ar

intresserade av.

Sellpy ar en marknadsplats som hjalper
Sellpy dig att salja saker du inte langre behover.
G Detta gor dem aven unika ur ett
e-handelsperspektiv, da de nastan alltid

har “nya” produkter, och en av varje.

Varje vecka skickar de ut mail med nya
rekommendationer baserat pa produkter
du tidigare har favoritmarkerat.

Favoritmarkeringarna anvands ocksa for
att notifiera om eventuella
prisforandringar. Sellpy forvandlat en
funktion som fér manga bara ar en
“nice-to-have” pa en webbplats, till en
vardeskapande interaktion.

© TRIGGERBEE Spotlight



Personaliserade Onsite-budskap

Personaliserade onsite-budskap ger e-handlare mojligheten att bade samla in data fran
sin malgrupp (som kan anvandas for personalisering i alla 4gda kanaler), och anpassa
innehallet pa webben mot olika besokare—utan att modifiera webbsidan i sig.

Och det som gor det sarskilt effektivt ar att e-handlaren kan anvanda sitt
CRM/kunddatabas for att styra budskapen mot ratt malgrupp, vilket sparar bade tid,
resurser och pengar jamfort med att migrera fran ett system till ett annat.

Antal e-handlare som anvander Onsite budskap

45%

40%

35%
T 35%

30,2% 30,7%

30%

25%

R e

_

20%
2022 2021 2020

Antal e-handlare som personaliserar sina Onsite budskap

50,9%
50%

40%
30%

20%
6,9% °
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8,6% 10%
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2022 2021 2020
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Hur anvander e-handlarna Onsite-budskap?

50%
40%
32%
30%
18% 20%
11,7%
10%
2,4%
A 0
Nykunds- Malgruppsriktade  Paminnelser Produktrek.
erbjudande budskap och (ex. Oanvénda
rabattkoder)

erbjudanden

Personaliserade onsite-budskap
kan vara en av de mest underskattade
formerna av personalisering. Manga

av e-handlarna i undersdkningen har e oo
P
ti“géng till ett 6Ve rfléd aV data, Och érets Vill du fa fértur till kollektioner, reor, fa
grymma VIP deals, inspo, och andra heta
undersokning visar att hur din kunddata e e el
anvands spelar storre roll an e

funktionaliteten hos din leverantor.

| slutandan brukar de enklaste
losningarna fungera bast. Att anvanda
ett fornamn, inte fraga om uppgifter man
redan har, att paminna om en oanvand
rabattkod, att erbjuda olika for kunden A
att spara sina framsteg.

oritmarkera varor for att bli forst med att fa information om

Norlander Inredningsdetalj Handvéska
Troja, Strl: SIM

Den basta personaliseringen ar manga
ganger den som inte marks, utan som
skapar en friktionsfri och smidig
kundupplevelse.

360 SEK 300 SEK 110 SEK

Kop l l Kop

< J <

1:a Sellpy-
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Nar man ar inloggad som medlem hos
KICKS och besoker en produktsida sa

visar de hur manga poang du har kvar till
M A nésta niva, direkt vid képknappen,
=edinboniepd anpassat baserat pa din medlemsniva.
Utover det anvander de aven ditt namn
bade i rubriker, toppnavigering, och for
att uppmarksamma lojala kunder om nya
bonuspoang.

Niclas, restart your skin!

Det ar ett litet stycke data som skapar en
. relevant och friktionsfri upplevelse, och
precis vad som gor KICKS till en vinnare.

KKKKKKK

Personalisering bidrar till tydligare innehall, en mer relevant kundresa i varje steg och
ger en kansla av tidsenlighet (i relation till kundens nésta handling). Féretagen som
rankas i topp 10 anvander personaliserade onsite-budskap for att upprepa och
paminna om rabatter, visa medlemsinformation, eller for att skapa en réd trad mellan
pagdende kampanjer i andra kanaler.

Pa sa satt kan de forvandla sin webbsida till ytterligare en kommunikationskanal, i
kontrast till de som endast anvander det for att visa samma budskap mot alla.

Olof Tornqvist © TRIGGERBEE
VD och Grundare, Triggerbee

“Med sd mycket konkurrens pd ndtet dr kunderna mer bendgna att 6verge
en webbshop som inte kdnns personlig och relevant. Snart forsvinner dven
tredjepartskakan, och ndr du inte ldngre kan férlita dig pé att ng din
mdlgrupp genom betalda annonser mdste du kunna anvidnda kunddatan
du redan har for att skapa relevans i varje kanal.”

© TRIGGERBEE Spotlight



Registrering av kundkonto

7 av 10 e-handlare har registrering av kundkonto.
Men endast 5% av dessa anvander datan fran kundkontot for att personanpassa
innehallet pa webbsidan eller i e-postutskick.

Kundkontot ar en av de basta datakallorna for personalisering. Du kan anvanda datan
fran dina kunders konton for att anpassa innehall pa webbsidan, till att personalisera

e-postkampanijer, onsite-budskap och annonser. 50% av de som har kundkonton
anvander det for att registrera nya medlemmar till sitt lojalitetsprogram.

Antal e-handlare som erbjuder kundkonton

75,7%

2022

68,9%

= ~

2021

3,2%

7T

2020

80%

70%

60%

50%

40%

30%

Antal e-handlare som later kunder stilla in preferenser (for varumirken, storlek, etc)

48,5%

Antal e-handlare som anvander data fran kundprofilen i e-post eller pa webben

&3

© TRIGGERBEE
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Merforsaljning

6 av 10 e-handlare har merforsaljningen i varukorgen.

Merforsaljning okar vinstmarginalen. Men for att det ska fungera ar det ocksa viktigt att
produkterna som rekommenderas ar prissatta under “impulsgrdnsen” for din malgrupp,
och i relation till ditt snittordervarde.

“Impulsgransen” ar en prisniva dar man som kund inte behover fundera pa om
produkten ar vard priset. Generellt gar gransen nagonstans runt 200kr (beroende pd
produkt), men om du anvander anchoring pa ett skickligt satt kan du pressa upp
gransen hogre.

Antal e-handlare som har Antal e-handlare som har en
merforsadljning i varukorgen personaliserad merforsaljning
80% 80%
70% 70%
60,2% 61%
0, P
60% 8% T 60%
47,2%  50% P 50%
40% 40%
o 30% S— 30%
2022 2021 2022 2021

Antal e-handlare som har en bra “delivery experience”

62,1%

D 37,3%

Antal e-handlare som har en personaliserad checkout (ex. Klarna, Walley)

92,2%

D :cc%

© TRIGGERBEE Spotlight



Merforsaljning ar en teknik som
e-handlare anvander for att 6ka vardet
av ett kop. Genom att erbjuda en kund
mojligheten att kopa en dyrare produkt
(eller tillaggstjanst) kan merforsaljning
leda till battre vinstmarginaler och
hogre snittordervarde.

Det finns ndgra tekniker som kan gora
merforsaljningen mer effektiv, och det ar
viktigt att personalisera erbjudandet till
varje enskild kund.

Den forsta metoden ar suggestiv
forsaljning, vilket innebar att man
foreslar en uppgradering av en produkt,
eller en extratjanst som forsakring eller
snabbare leverans.

=8 LYKO — a © 8

superklipp - UPP TILL 80% billigare

Eftersom din varukorg dverstiger 700 kr kan du vélja (max 2 av varje)

nnnnnnnnnnnnn

vvvvvvvvvvvvvvvv

Boozt erbjuder ett paraply nar du lagger
till en regnjacka i varukorgen.

Lyko erbjuder dagligvaror med ett pris
under impulsgransen, och XLMoto valjer
ocksa att erbjuda produkter under
impulsgransen.

© TRIGGERBEE Spotlight

Tretorn
Packable rainset
010/black = M
Antal: 1

674 kr 8994
Rek. pris: 899 kr

GA TILL VARUKORG

FORTSATT SHOPPA

Behover du ocksa?

Samsonite
Rain Pro Stick Umbrella
ONE SIZE

349 kr

En annan teknik ar sa kallad
paketforsaljning. Detta innebar att
man erbjuder produkter tillsammans
till ett rabatterat pris.

En tredje teknik ar att anvanda
FOMO (fear of missing out) for att
erbjuda produkter med hog marginal
till ett oslagbart pris, efter att kopet ar
gjort, med en tidsbegransning.

Oavsett vilken teknik du anvander sa
maste erbjudandet i merférsaljningen
vara relevant.

SRR MUl O ok produkt, kategori, varumarke eller fordon e 7

Varukorg Summering

Regnstall IXS Calias Svart

M

©Kiar att skickas inom 24h » Produkter 4297 ke

1x 429 kr +o00ker [&Andra Produktrabatt 2273 kr
Totalt 1974 kr

Course Surfer Integralhjalm BIa + Snell E-1 Bluetooth
Intercor m
/M 57-58cm ) .
@ Klar att skickas inom 24h Fortsatt till kassan
[& Andra
ul r redo

1 1545 kr 3198-4kr

Sugen pa nagot mer?

XLMOTO 20“;’59 G  Raven Course
Slipstrea.. LIRSk Pagnus... Rapid MC...
149 kr seoke lsskr=ee y  Tokrseie 219 kr s4nke
-



Lojalitets&rogram - Key takeaways

MR - l

-
4 av 10 e-handlare har ett lojalitetsprogram 20% ger ut personliga rabattkoder
T k- % i |

Den vanligaste formen av lojalitetsprogram ar poangbaserad E

7% anvander lojalitetsdata for personalisering

Lojalitetsprogram

| detta kapitel har vi undersokt hur e-handlare anvander lojalitetsprogram for att
personalisera kommunikation i agda kanaler, webbplatsen, och mer.

4 av 10 e-handlare har ett lojalitetsprogram, men 8 av foretagen i topp 10 har nagra av
Sveriges storsta kundklubbar. Kombinationen av ett valkant varumarke och exklusiva
erbjudanden ar ett otroligt kraftfullt recept for tillvaxt. | denna sektion undersoker vi hur
e-handlarna anvander lojalitetsprogram, hur de rekryterar nya medlemmar och
kommunicerar med dem, samt vad de basta gor annorlunda.

Antal e-handlare som har ett lojalitetsprogram

50%
38%

40%
26% 30%

"//-\\‘. 21%
i i 20%
i i : i 10%

: 1 : : 0
2022 2021 2020
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Lojalitetsprogram

38% av alla e-handlare har ett lojalitetsprogram.

En lojal kundbas innebar bade ett hogre genomsnittligt ordervarde, och mer effektiv
marknadsforing. Dina annonser kommer fa fler klick, dina mail kommer sélja mer, dina
onsite kampanjer kommer att leda till fler kop, och dina lojala kunder kommer att

sprida ditt varumarke at dig.

Antal e-handlare som anvander en poangstege i sitt lojalitetsprogram

30,5%

Antal e-handlare som ger ut personliga rabattkoder baserat pa lojalitetsniva

52,6%

Antal e-handlare som personaliserar webbsidan med ex. personliga erbjudanden

20%

Niklas Brattfors VOYADO
Partnership Manager, Voyado

“For att behdlla och skapa Gterkommande kunder behéver du ge varje
kund en relevant och personlig upplevelse. Att ldra kdnna sin kundbas och
jobba med personalisering pd ett smart sdtt dr grunden till bdde
dterkommande kop och ldngvariga relationer.”

© TRIGGERBEE Spotlight



= KICKS Amna @ 2

Q Naramig ©

More of your reviews: vad tycker du om dina senaste kdp?

@ < ] < 2 < b} < @ <
L [QJ i % @
0VEOOO(@E ©) SLUTONUNE-Hitaibutk ~ SLUTONLINE. - Hitta i buti [eYeYeYoYetcr)
Niclas, restart your skin! snoppa
& <@ & @ ] @ il <@ & @

[elefelelelth]

ananan

52% av de som har ett lojalitetsprogram
delar ut personliga rabattkoder, men
endast 20% erbjuder inloggade
medlemmar att se sina outnyttjade
erbjudanden vid kritiska punkter i
kundresan (ex. kassan eller produktsidor).

Detta ar overraskande, eftersom
outnyttjade rabattkoder eller sarskilda
medlemspriser borde finnas vid varje steg
i kdpresan.

Manga e-handlare hade kunnat minskat
friktionen eller tveksamheten tidigt i
kundresan genom att visa upp outnyttjade
erbjudanden och medlemspriser.

KICKS, Cervera, och Lyko visar upp
outnyttjade rabattkoder nar man befinner
sig i kassan, och alla gor det enkelt for
inloggade medlemmar att utnyttja
eventuella medlemserbjudanden.

© TRIGGERBEE Spotlight

Det ar ingen slump att manga av foretagen
i topp 10 ar nagra av Sveriges storsta
kundklubbar. Ett foretag som har ett
lojalitetsprogram ar nastan alltid battre pa
personalisering, an ett foretag utan.

Den vanligaste typen av lojalitetsprogram
ar poang- och nivabaserade. Men bara ett
fatal har lyckats med en genomtankt
upplevelse for inloggade medlemmar, som
skiljer sig fran den utloggade upplevelsen.

Produkt Antal Total

Maria Akerberg More Face Lotion (7 \ 4 ‘,'; ) 359,20 kr

More 100 ml o N/
Lumene Nordic-C Fresh Glow - 1 n J 161,60 kr

Brightening Gel Mask 150 ml

3 Dermalogica Skin Smoothing (/ \‘ 1 \’/; \ 631 kr

§ Cream 100 ml \_/ O/

=
Frakt O kr
Aktiverade kampanjer

Club Week Fakturaavgift O kr
Totalt inkl. moms 1151,80 kr

Q So6k produkt, \

Cerwvera

Privat Foretag
Din varukorg m
Diamond Lite Wokpanna med @ 1 @ 1000 kr
./ Avtagbart Handtag 30 cm Rek. 1999 kr
1-3 arbetsdagar
Rabatter -999 kr
Frakt 0 kr
Totalt inkl. moms 1000 kr
d id 1-3 arbetsd;
D Presentinslagning 29 kr/paket ﬁ Info
Klubb Cervera erbjudanden Aktivera hér v
\7 Ta 3 fér 2 pa pappersservetter* Villkor




K I C K S Wb Medlemskort

Hej Felix Langlet! - Din medlemsniva &r: FELIX LANGLET

Member Medlsmsnummer
3 & 83121325
Du har samlat in 250 poang de senaste 12 manaderna.

DIN MEDLEMSNIVA
Member
1000p kvar e

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

Véra medlemsnivaer & férmaner v

Du har: ’
1podng \

kvar till nésta niva

Niva: Bas

802,50 kr 1+670kr Kop B @ Hittai butik

Jamférelsepris 8025 kr/l

¥ Giltig t.om: 2022-10-05 v Yay! Du har fri frakt! v~ 1000 poang kvar till Silver

4

Jens Axelsson
- ' Director of CX & Loyalty at Avensia

Ett lojalitetsprogram ger dig tillgang till
all data du behover for att personalisera
upplevelsen pa webben.

Bara genom att malgruppsstyra
budskap och erbjudanden pa webben
mot dina storsta malgruppssegment sa
gor du mer an de flesta.

Du kan sedan ga djupare med djupare
segmentering, eller anpassade
erbjudanden beroende pa varde

i varukorgen.

avensia

“Varje gdng din kund stéter pd en bdittre eller mer relevant upplevelse hos
ndgot annat varumdrke s@ hojer de sina forvéntningar infor upplevelsen
hos alla andra varumarken nastan omedelbart. Detta gor att det blir
véldigt svdrt att bygga upp lojalitet efter en viss nivd, utan

personalisering.”
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Key takeaways - E-postmarknadsforing

76% samlar in e-postadresser for nyhetsbrev 10% erbjuder personalisering av nyhetsbrevet

8 av 10 personaliserar inte epost 95% av alla e-postutskick ar kampanjer

Lojalitetsdata anvands mest for att personalisera e-postkampanjer

Personalisering inom E-postmarknadsforing

I denna sektion undersoker vi hur svenska e-handlare anvander personalisering i
sin e-postmarknadsforing, hur de valkomnar nya prenumeranter, anpassar triggade
mail, och anpassar innehallet baserat pa beteende eller kunddata.

| ar (2022) anmalde vi oss till 6ver 220+ nyhetsbrev for att undersdka om e-handlarna
har blivit battre pa att anvanda data i sina e-postkampanjer fran fjol (2021). Nagonting
som star ut i drets undersokning ar hur fa e-handlare som personaliserar sina
nyhetsbrev och [6pande kampanijer, och later bestkare valja vilken typ av nyhetsbrev de
vill ha vid registrering.

Antal e-handlare som har ett nyhetsbrev

100%
0,

84% 90%

76,7% s 80%
i ! 71%

L O 70%

- e

! | : ! 50%
2022 2021 2020
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Letar du efer inspiration? LAGERHAUN

wash

Boozt.. ]

Nar det kommer till personalisering
inom e-post finns det mycket att
forbattra. Fran [6pande nyhetsbrev, till
triggade mail som skickas ut baserat pa
webbaktivitet, och tidsbaserade mail - ju
storre en e-handlare ar desto hogre blir
kraven pa innehall, timing, och relevans.

De flesta e-handlare har lyckats med sin
e-poststrategi inom ramarna att de skickar
ut nyhetsbrev regelbundet och att deras
varumarke kontinuerligt syns i inboxen.

Men, just relevans ar svart att hitta bland
havet av kampanjer och rabatter.

Segmentering ar det forsta steget mot
relevans. Grundlaggande relevans innebar
en rod trad i alla kanaler, interaktioner,
och genom hela kundupplevelsen.

Om ett erbjudande mottages i mailen bor
samma erbjudande aven finnas pa sajten.

Dina kunder tar inte hansyn till sarskilt
manga tidigare upplevelser nar hon
plotsligt hittar ndgonting som paverkar
upplevelsen negativt - en rad
rekommenderade produkt som inte finns i
din storlek, en forvirrande CTA i ett mail,
eller en funktion som inte fungerar.

For mottagaren kan det racka med en rod
trad genom tva kanaler for att fa en
kansla av att innehallet ar personaliserat,
och att e-handlaren har tagit sig tid att
skraddarsy sin kommunikation.



Har dr nagra riktigt bra exempel pa mail
som sticker ut fran mangden.

1) Rituals skickar ut “1-month
anniversary”-kampanjer dar de firar
din forsta manad som medlem.

2) Bubbleroom skickar ut
ateraktiveringsmail dar de ndmner att man
inte besokt webbsidan pa lange, och ger ut
en rabattkod.

4) Revolution Race skickar ut paminnelser
om hur manga nya produkter som kommit
in i lager, tillsammans med en rabattkod.

Dessa typer av mail visar omtanke och
att foretaget har lagt lite omtanke
bakom sin strategi. Aven om det ar
tydligt att foretagen vill driva
forsaljning sa har dessa kampanjer
ett sekundart syfte. Och det ar att
plantera ett litet fro i bakhuvudet...

Detta fro kan langre fram i tiden vara
avgorande for att minnas saker som
att man har outnyttjad bonus, eller att
man ska komma ihag att spana efter
ett erbjudande fran ett varumarke.

Sma sma detaljer kan vara det sista

som avgor om man valjer att handla
som foretag A eller B.

© TRIGGERBEE Spotlight

EXCLUSIVELY FOR YOU
We're glad you've been a My Rituals member for a month! To show how much

you are appreciated, we have selected a number of products and articles
designed to enrich your life.

BUBBLEROOM

NYHETER KLANNINGAR REA

PA ALLT!*

TIME IS RUNNING OUT FELIX!

Du har kanske glémt av oss men vi skulle aldrig g
Bubbleroom sedan du shoppade hos i
speciella erbjudande: 25% rabatt p3 ditt

dig. En del har hant pa
allt nytt och ta del av ditt.
ra pa att det finns ndgot som

ANVAND KODEN: A2283

SHOPPA NU

Valkommen tillbaka !

Vi har fatt in méngder med nya produkter som du kanske har missat, flera av dem har blivit riktiga
kundfavoriter! Kanske hittar du ocks& nagot du gillar?

Ange koden: GFB6VVK77 i kassan for 20% rabatt* pd ditt nasta kop!

4,""‘" \ Q’W &
]| TN ;

> ]

1
DIN RABATT GAR SNART UT!
Du har val inte missat din rabatt? Som ny medlem far du 10% rabatt pa

ett helt kp! Spana in alla snygga nyheter pa johnells.se eller i din
Johnells-butik. Vad vantar du pa?

HANDLA NU



Valkomstmail

7 av 10 e-handlare skickar ut valkomstmail. Men bara en handfull av 6ver 200
e-handlare anvander personalisering i detta skede av kundresan. Valkomstmailet har
86% hogre 6ppnings- och lasfrekvens @n nagot annat marknadsforingsmail. Dessutom
far det 5x fler klick jamfort med exempelvis nyhetsbrev.

Men, det ar forst nar du personaliserar denna forsta interaktion i kundresan som magi
kan borja handa. Ett vdlkomstmail ar inte bara ett valkomstmail, utan det ar ocksa 1) en
trygghetsfaktor for din prenumerant, 2) en mojlighet for dig som foretag att undvika
spam- eller kampanifilter, och 3) en chans att gora ett starkt intryck som dina kunder
minns.

Antal e-handlare som skickar ut ett valkomstmail

80%
69,9%
70%
59%
T 60%
P 51%
i ! S ‘ 50%
| e
| | i i 30%
2022 2021 2020
Antal e-handlare som personaliserar sitt vilkomstmail
40,8%
(2021 15%
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Har ar nagra av de basta valkomstmailen
fran var databas av e-postutskick fran
2022-ars rapportarbete.

Nar en kund anmaler sig till
nyhetsbrevet eller registrerar ett nytt
konto hos en e-handlare bor en av de
forsta sakerna de far vara ett
valkomstmejl.

Detta e-postmeddelande bor vara
personligt och valkomnande samt
beratta vad de kan forvanta sig harnast.

© TRIGGERBEE Spotlight

LAGERHAUS HEMTEZ

R—— [

Genom att personalisera den forsta
kontakten med kunden okar du aven
kundlojaliteten och engagemanget.

Trots detta ar det fortfarande manga
e-handlare som slangerin nya
prenumeranter rakt in i deras l0pande
kampanjer utan att ta vara pa
mojligheten som ar det forsta
intrycket.

Att inte skicka ett valkomstmail aren
av de storsta missarna, eftersom det
har mycket hogre 6ppningsgrad,
klickgrad, och engagemangsgrad an
ndgot annat marknadsmail.



Triggade mail (transaktionsmail)

99% av alla e-handlare skickar ut triggade mail, de flesta i form av
orderbekraftelser, kvittomail och leveransinformation. Men...
Med dessa bortraknade (plus valkomstmail), aterstar bara ett fatal som skickar ut andra

former av triggade mail.

Alla e-handlare bor vara medvetna om de
olika typerna av triggade mail
(transaktionsmail) de kan skicka for att
engagera och behalla sina kunder.

Ett transaktionsmail utloses av en
handelse, t.ex. ett kop, en 6vergiven
varukorg, eller aven utebliven aktivitet.

Den storsta fordelen med triggade mail ar
att de har en naturlig relevans, och nastan
alltid kanns “personaliserade”, eftersom
de skeri nartid av-, och ar relaterade till,
en specifik handelse.

LONG TIME NO
SEE

Do not forget your exclusive discount code that gives you 25% on the entire site.
With the code MISSU25 you now get 25% on all our styles. Check out the site and
find your favorites!

USE CODE: MISSU25

*Valid for 5 days. Applies only to regular prices and does not apply to kits or gift cards,
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ellos

B FRIFRAKT OVER 499:-

Vi har just sénkt priserna pa en hel kategori som du verkar
ha spanat in lite extra. Passa pa att fynda dina favoriter!

Did you find what you were
looking for?

IREEA,

s il

Ellos
Paslakanset Candice i tvéttat lin, 2 el..

799 SEK 999-SEK- -20%

For att anvanda transaktionsmail behover
du samla in aktivitetsdata som du kan
anvanda for att trigga utgaende mail.

Sellpy anvander favoritmarkeringar for att
generera rekommendationer som de
skickar ut veckovis. Stronger, Hemtex,
Rituals mfl, anvander en tidsgrans for att
skicka ut ett “vi saknar dig”-mail.

Mojligheterna ari princip oandliga inom
ramarna for vilka tillgangliga interaktioner
som finns pa en webbsida.



Overgivna varukorgsmail

4 av 10 e-handlare skickar ut overgivna varukorgsmail och 2 av 10 skickar ut
paminnelser pa dvergivna kundvagnar.

En grundforutsattning for att kunna vinna tillbaka 6vergivna varukorgar via mail ar att
du vet vem som befinner sig i kassan. Det enklaste sattet att fa den informationen ar
genom att fanga in e-postadresser och konvertera besokare till
nyhetsbrevsprenumeranter.

Kappahl ar en av fa e-handlare som forséker vinna tillbaka sina besdkare redan pa
webbplatsen via ett s.k. Exit Intent-meddelande; ett budskap som dyker upp nar man
forsoker [amna sidan.

Antal e-handlare som skickar ut 6vergivna varukorgsmail
25%

19%

18% 20%

15%

P

12,8%

10%

5%

2022 2021 2020
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(IS J Ny S S, — _—
B DET MOBILA APOTEKET P
GILTIG TOM 06.09.22 23.59 CET -
PA ETT KOP OVER 1299 KR. : N ‘/
.
] Visaknal dig

Har far du 20% pa ditt nasta kop! LONG TIM E NO
SEE

Hr kommer en liten pAminnelse om ditt 300 kr presentkort hos oss pa
Babyshop. Det &r giltigt pé ett kép dver 1299 kr och tom tisdag 6 september ki. Du ska veta att vi saknar dig Ko
23.59 CET.

Anvind koden: 1000000196730U75

CELLBES

DAM | HERR HEM

My Rituals

Hej Felix, It's your 1-month anniversary - we want to celebrate!
vi saknar dig!

Vi har massor av nya, fina kldnningar, I R £
tunikor, byxor, toppar och
heminredning! Kom in i webbshopp:

och titta!

sk (N
kS = <
AR 9
- / " & Y ini iniwe en
- 3 &
' % 4 Y 5 | Vi vill ge dig en present sa du y \
’ o i 4 far 75,- att handla for!* A

JOHN HENRIC

Retention /[ Re-engagement

Farre dn 20 e-handlare skickar ut ateraktiveringsmail eller fodelsedagsmail.
Retentionkampanjer ar en viktig del av varje e-handlares marknadsforingsstrategi. De
kan ateruppliva gamla kunder, pAminna dem om oanvanda erbjudanden, och 6ka den

langsiktiga lojaliteten.

For det andra kan ateraktiveringsmail bidra till att bygga upp kundlojalitet genom att
paminna om varfor kunderna ursprungligen valde att gora affarer med ditt varumarke.
Sist men inte minst kan ateraktiveringsmail hjalpa till att identifiera inaktiva kunder
som kan vara intresserade av att atervanda till webbplatsen.

Antal e-handlare som skickar ut ateraktiveringsmail

12,4%

Antal e-handlare som skickar ut fodelsedagsmail
(baserat pd de 12,4% som skickar ut ateraktiveringsmail)

Antal e-handlare som skickar ut paminnelser (ex. rabattkoder, bes6kta produkter, etc)
(baserat pd de 12,4% som skickar ut Gteraktiveringsmail)
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99 av 100 anvander Google Analytics

NS

M 3 av4hare-handelssparning aktivt i GA

“

4 av 10 mater handelser utover standard i Google Analytics

— .

Sparning och matn

ing

Genom att spara vara besokares beteende pa webbplatsen kan vi forsta vad de gor och
varfor de inte gor det vi vill att de ska gora. Darefter kan vi anpassa webbplatsen for

okad konvertering.

For att undersoka hur e-handlarna anvander webbanalys for att spara och mata har vi
tittat pa vilka verktyg de anvander, hur och vilka handelser de sparar pa webbplatsen,
samt om de mater mer avancerade handelser utover vad de flesta analysverktyg

erbjuder i sitt standardutforande.

» @ PageView
v & ViewContent

CUSTOM PARAMETERS SENT

content_type: product

content_ids: ['155268"]

value: 39.00

content_name: Show

currency: SEK

content_category: Hund > Hundgodis > Hundben

DATA PROCESSING PARAMETERS SENT

dpo: LDU
dpost: 0
dpoco: 0

Since Data Processing Options are sent, custom conversions or catalog
feedback may not work. Learn more

EVENT INFO

Setup Method: Manual

URL Called: Show

Load Time: 6.72 ms

Pixel Code: Show

Pixel Location: Show

Frame: Window

Event ID

08d52b315bf2dad3ad8d53¢36329c952461719b7 1a1e34109104e583cd0e560

© TRIGGERBEE

GYMGROSSISTEN

S5k bland 15 000 produkter | @ 775

etocted

Kosttillskott Traningsklader Utrustning & Tillbehor Produkiguide | Artiiar & Recept Owingsdatabas

aaaaa

Boxningshandskar

Kampsportsskydd

Kategori _

Tillbaka till Utrustning & Tillbehor l.m -

Boxningshandskar '

Kampsportsklader 5z F—1

Kampsportskydd

Sackar & Mittsar
Everlast - Core 2 UFC MMA Gloves, 5 UFC Boxing Training UFC Speed Bag Wall
Training Gl oz Gloves UFe

Varumirken + White UFC UFC
e RN 2 EE S EE 2 Kl

Spotlight



Antal e-handlare som anvander Google

Google Analytics

Analytics
T . . - 100%
Undersodkningen visar, precis som tidigare 99% ° 100%
ar, att i stort sett alla Sveriges storsta : !
e-handlare nyttjar Google Analytics, i i 90%
varldens mest anvanda analysverktyg for i |
i | 0
webbtrafik. L 80%
i i 70%
Google Analytics ar pa manga satt ett | |
fantastiskt verktyg, som redan i sitt ! ! 60%
grundutforande ger anvandaren intressant i i 5001
- Q q - 0
och anvandbar information om besokarna 2022 2021
och deras beteende.
Nagot forvanande konstaterar vi att Sparar e-handelsevent i Google Analytics
endast 76 procent av e-handlarna har .
e-handelsspérning aktiverat. Det &r ndgot 6% 74% 80%
fler an forra aret men endast marginellt. N
L 70%
For den intresserade gar det, forutom att 60%
koppla pa e-handelssparning, att i ]
registrera ytterligare aktiviteter och ] 50%
handelser som sker pa webbplatsen. i i
| : 40%
_— 30%
] . .. ] 2022 2021
Har ytterligare sparning i Google Analytics
70% Det kan vara valdigt bra den dag
63% . s Lo 4o .. ..
analytikern vill forsta varfor besokarna
; 60% inte gor exakt det vi vill att besokarna
44% | | 50% ska gora, och vad de gor i stallet.
i i Exempel pa sddana handelser kan vara
i 40% att registrera handelser vid vissa
i ! scrolldjup, da nagon startar en videofilm
i i 30% pa webbplatsen, klickar pa en bild for
I i 20% att fa den forstorad eller lamnar
2022 2021 webbplatsen via en utgdende lank.
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Att besokare inte fylleri ett formular eller inte tar del av ett specifikt erbjudande skulle
exempelvis kunna forklaras av att ytterst fa besokare med mobila enheter scrollar sa
[dngt ner att de ser formularet eller det aktuella erbjudandet.

Under nasta ar stangs nuvarande version av Google Analytics, da Google sedan en tid
tillbaka hanvisar till en nyare version av Google Analytics - Google Analytics 4.

Denna nya version fungerar pa manga satt annorlunda @n dagens version - inte minst
nar det kommer till hur data lagras och tolkas av verktyget. Det ar med andra ord
manga e-handelsanalytiker som kommer att klia sig i huvudet under det kommande
aret.

v o Event Email - newslettersubsc

@ Event category - Browse Event

Category Email
Event Action newslettersubscription
Category Category Label footer
Axtion Brawss Non-Interaction Yes
Label toppar-t-shirts/ ’ : sy
Title T-shirt | Bouclé Gra Brown - 273 SEK | Afound
Non-Interaction Yes g
Title Snygga Toppar & T-shirts | Dam | Kép online pa Nelly.com Custom Metrics
Tracked page /se/toppar-t-shirts/ Custom Dimension 11 0
Custom Dimension 34 1
Custom Dimension 31 Sweden
) -
- L]
¥ Daniel Ekbladh Spotlight
; o . o .
g/ Digital Strateg pa Spotlight

“Vdga titta pd funktionalitet och teknik som funkar i andra branscher -
kanske funkar det fér er ocksa... prova! ”
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Marknadsforingskopplad sparning

Nar det galler marknadsforing kan en e-handlare vanda sig till manga kanaler och
metoder. Bland de allra vanligaste ar fortsatt Facebook och Instagram - omkring tva
tredjedelar av alla svenskar har under det senaste aret anvant nagon av plattformarna
och over halften av svenskarna anvander dem dagligen.

For att hjalpa till med marknadsféringen i dessa tva kanaler ges alla webbplatsagare
mojligheten att installera en pixel pa webbplatsen. Med hjalp av denna skickas, med
besokares godkannande, information om att en bestkare besokt en enskild sida pa
webbplatsen. Denna information kan sedan anvandas i det verktyg som anvands for
annonsering pa Facebook och Instagram.

E-handlare som har Meta-pixelinstallerad  Exempelvis kan annonsering riktas mot
endast de anvandare som besokt specifika

93% 100%
sidor, eller kanske alla som besékt nagon
84% 90%  sida de senaste sju dagarna.
L 80% )
] 93 procent av alla undersokta e-handlare
i | 700,  Nadeen Meta-pixel installerad. En kning
! med 10 procent sedan forra aret.
L 60%
L Facebook lever &n, trots konkurrens fran
' 50% -
2022 2021 exempelvis TikTok.

Anvandandet av TikTok-pixeln ar for ovrigt  E-handlare som har Meta event tracking

inte systematiskt undersokt infor denna 100%
. . o o 92%

rapport, men vi kan anda konstatera att fa
svenska e-handlare har implementerat en 90%
TikTok-pixel.

P 8% 80%
Utover att skicka information till Meta om . 70%
vilken sida som besdkts kan e-handlarna i i
ocksa skicka ytterligare produktkopplad | 60%
information. Sa som vilka produkter : ] 0%

besdkaren tittat pa, lagt i varukorgen och 2022 2021
kanske ocksa kopt.
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Denna information ar forstas valdigt intressant for den som ocksa har laddat upp en
katalog med produkter till Meta. Med den har informationen gar det exempelvis att
annonsera med just de produkter en besokare visat intresse for men som den annu inte
kopt.

74 procent av de e-handlare som har en Meta-pixel pa sin webbplats skickar ocksa
information om interaktion med enskilda produkter och har dartill en katalog
uppladdad pa Meta sa att exempelvis produktvisningar pa webbplatsen kan kopplas till
enskilda produkter i den uppladdade katalogen.

15 procent av e-handlarna skickar produktdata till Meta men har daringen
produktkatalog att matcha de inskickade uppgifterna med.

@ Tommy Perlhamre
Digital Strateg pa Spotlight

“Se till att skicka relevant data till annonskanalerna, s@ att systemen
kan optimeras mot det du vill uppnd och att du kan rikta
annonseringen mer anpassat. Det finns mer information att skicka dn
sidvisningar och vilka produkter bes6karen tittat pd.”

© TRIGGERBEE Spotlight



Ovriga verktyg for analys

Det finns forstas en uppsjo spannande analysverktyg som gar att anvanda vilket ocksa
manga e-handlare gor. Adobe Analytics, Mixpanel, Matomo, Amplitude, CrazyEgg och
manga fler - stora som sma.

Till de vanligare hor exempelvis Hotjar, ett beteendeanalysverktyg dar enskilda
webbplatsbesok exempelvis kan spelas in (du kan alltsa se hur anvandare ror pekaren
over skarmen eller var de klickar) och som skapar "heatmaps” som visar var anvandare
klickar pa en enskild sida. Hotjar har visat sig vara det absolut vanligaste
kompletterande analysverktyget bland svenska e-handlare.

E-handlare som har ett annat
analysverktyg installerat n GA Vi konstaterar 6dmjukt att vi forstds kan ha

70% missat nagot analysverktyg. Men genom
att undersoka och soka efter de vanligaste
57% 51% 60% kan vi saga att knappt 60 procent av
0% e-handlarna kompletterar sin verktygslada
med andra analysverktyg an Google
40% Analytics.

30%  Att sparning och analys av besoksdata &r
20% vardefullt och att allt fler inser vardet av
2022 2021 detta ar tydligt i drets undersokning.

| ar far hela 42 e-handlare hégsta betyg i var bedomning. Forra aret var det endast fem
som fick full pott.

Antal e-handlare som fick hogsta betyg i anvandning av analysverktyg

25%
0

20% 20%
15%
10%

5%

AT 5%
2022 2021
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Key takeaways - Annonsering och sokmotoroptimering

9 av 10 anvander Google Shopping-annonser 4 av 10 har sokmotoroptimerade kategorisidor

4 av 10 har sokmotoroptimerade produktsidor 85% annonserar pa Facebook och Instagram

6 av 10 taggar sina produkter pa sociala medier

Annonsering och sokmotoroptimering

Nar vi har tittat pa hur foretagen i arets undersékning annonserar har vi begransat oss
till de tva storsta digitala kanalerna, Meta och Google. Vi har dven gatt igenom hur val de
har sokmotoroptimerat webbplatsen.

For att undersoka annonseringen har vi dels letat efter specifika kodsnuttar som ar
placerade pa hemsidan, “pixlar” som de vanligtvis kallas.

Ndstan varje tjanst som har manga anvandare och som erbjuder annonsering anvander
sig av dessa sma kodsnuttar for att ta emot data fran webbplatsen och matcha mot
deras existerande anvandare pa respektive plattform. Vi har dven letat upp foretagens
aktiva annonser, bland annat via Metas publika annonsbibliotek, for att bedoma
kvaliteten.

Sedan har vi tittat pa hur val e-handlarna sokmotoroptimerar sina webbsidor. Har har vi
fokuserat pa de delar som ar enkla for en e-handlare att paverka, sa som olika
textbaserade element — titlar, rubriker och brodtext. Vi har aven analyserat hur val
start-, kategori- och produktsidor ar optimerade.
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Annonsering med Googles verktyg

Googles annonsintakter uppgick under 2021 till i runda slangar 2 095 miljarder kronor.
En del av de intakterna kommer helt klart fran de e-handlare vi undersokt. Detta
eftersom vi ser att minst 80 procent av de undersokta e-handlarna vid tidpunkten for
var undersékning kdpte ord och begrepp vi forvantar oss att de ska ha annonser for.

| undersokningen har vi ocksa haft ett litet kvalitetsmatt, dar exempelvis felaktiga eller
trasiga [ankar och annonser med mer irrelevant innehall - i férhallande till

sokbegreppet - gett ett litet poangavdrag.

Vi kan dock konstatera att nara 9 av 10
annonser ser valdigt bra ut, med
tydliga och relevanta saljargument,
varumarkesbyggande innehall och
tydliga "call to actions”.

Detta ar en klar forbattring jamfort med
forra drets bedémning. Da kom vi fram till
att 30 procent av annonserna hade en klar
forbattringspotential.

Google Shopping ar helt klart populart
bland de svenska e-handlarna och
anvands av hela 90 procent av de vi
undersokt.

Google Shopping ar en produkt fran
Google dar e-handlare kan ladda upp hela
sin produktkatalog. Varje produkt har
atminstone ett namn, ett pris, en bild och
sedan fler valbara parametrar. Nar en
potentiell kund sedan soker efter
produkten kan den visas med bild, pris
och sitt namn pa Google - bade direkt i
sokresultatet eller under fliken
”Shopping” som visas nar du soker pa
Google.

© TRIGGERBEE Spotlight

E-handlare som anvander

sokordsannonser
90%
80%

79%
. 80%
i i 70%
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E-handlare som anvdnder Google Shopping
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En ny annonsprodukt fran Google som ar vard att testa under det kommande aren, ar
Performance Max. Som Google sjalva uttrycker det: "Performance Max ér en ny
mdlbaserad kampanjtyp som ger resultatinriktade annonsérer Gtkomst till hela sitt
Google Ads-annonsutrymme frdn en och samma kampan;”.

Kortfattat innebar det att annonsdren skapar ett antal rubriker och beskrivningar samt
laddar upp 20-talet bilder och filmer. Google kan da med hjalp av dessa sjalv och utan
annonsorens fulla kontroll, skapa annonser som passar varhelst Google valjer att
placera dem i sina kanaler.

Annonserna visas pa Youtube, i samband med Google-sokningar, i Gmail, i
displaynatverket och sa vidare. Google styr och hanterar all annonsering och optimerar
sjalv mot de mal annonsoren satt upp. Lite laskigt och spannande pa samma gang. Och
enligt de forsta rapporterna valdigt effektivt.

» Tommy Perlhamre
Digital Strateg pa Spotlight

“Med hjdlp av all den data Google har om béade annonsérers
erbjudande och om kunders beteende dr det inte osannolikt att Google
dr bdttre dn oss marknadsférare pd att presentera rdtt budskap for
ratt potentiell kund vid ratt tidpunkt. Utvecklingen kopplad till
Performance Max kommer bli intressant att félja!”
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Annonsering med Metas verktyg

Meta, med Facebook och Instagram i spetsen, ar den andra jatten inom annonsering i
varlden. 84 procent av e-handlarna annonserar pa Facebook och/eller Instagram. Och
annonserna ser i regel valdigt bra ut, enligt var mening. Tydliga budskap, erbjudanden
och bilder. Var bedomning har varit att 93 procent av annonserna fungerar som de ska
och ser bra ut. En 6kning med 13 procent fran forra aret.

E-handlare som annonserar med Meta
100%

90%

84% 84%

-

80%

70%

60%

_

50%

2022 2021

Ett satt att hjalpa besokaren att handla
produkter pa Instagram och Facebook,
utan att betala for det, ar att tagga
enskilda produkter i de bilder som laggs
upp i dessa kanaler.

Det kraver att e-handlaren har laddat upp
en produktkatalog, som vi skrivit om
tidigare.

Att tagga produkter i bilder hjalper
besokaren/foljaren att hitta ratt produkt
och behover inte sjalv ta sig till
webbplatsen for att dar leta upp aktuell
produkt. Sex av tio e-handlare gor det har
idag, i forra arets undersokning var siffran
40 procent.

© TRIGGERBEE Spotlight

Bade Facebook och Instagram ar
effektiva kanaler for remarketing, alltsa
annonsering dar vi paminner potentiella
kunder om bade e-handelsbutikens
fortrafflighet och specifika produkter och
produktkategorier. | arets undersokning
kunde vi se att 65 procent hade
remarketing igdng pa Facebook och
Instagram. En siffra som ligger i linje med
forra arets undersokning.

E-handlare som anvander remarketing pa
Facebook [ Instagram

80%
79%

65% 70%

60%
50%

40%

_

30%

2022 2021

E-handlare som taggar produkteriinlagg

(2021

39%



Har ar nagra exempel pa hur det ser ut nar e-handlare taggar produkter i organiska
inlagg pa sociala medier.

De varumarken som ar extra duktiga pa detta ar framst varumarken som har ett storre
fokus pa tillvéxt genom sociala medier, som Ideal of Sweden, Plantagen, Boob Design
och Royal Design.

& Click to View Products

IDEAL OF SWEDEN

Product/Service © Send Plscage

Elefant6ra mini, Hojd
8 cm
36,90 kr

B Klicka for att visa produkter -
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Sokmotoroptimering

S6kmotoroptimering - alltsa optimering av webbplatsen for att denna ska ges mojlighet
att hamna hogt upp i resultaten nar en potentiell kund soker pa Google - ar forstas
valdigt viktigt. Vi har tittat pa hur val start-, kategori- och produktsidor ar optimerade. Vi
har fokuserat pa de delar som ar enkla for en e-handlare att paverka, sa som olika
textbaserade element. Exempelvis titlar, rubriker och brodtext.

Manga e-handlare har manga artiklar i E-handlare som har SEO-optimerade
sitt sortiment och det &r tydligt att det kategorisidor
ar svart att optimera alla kategorier

och produkter.

88% 90%

1

80%
Var undersokning visar att endast fyra i i 70%
av tio e-handlare har kategori- och L
produktsidor som ar genomtankta o 60%
och genomgdende optimerade. ! .
42% o 50%
a L
E-handlare som har SEO-optimerade 40%
. 2022 2021
produktsidor
73% 80%
Detta till trots ligger nastan atta av tio
i i 70% 0 . o
! : e-handlare pa toppositioner pa Google
i i 60% nar vi soker efter begrepp dar vi
forvantar oss att e-handlaren skulle
i ! 50% vilja synas. Detta kan forklaras av att
40% L manga av de undersokta e-handlarna
1 I )
. L o har starka domé&ner som funnitsi
L 30% manga ar.
2022 2021

Domanerna har sannolikt aven under

E-handlare med optimerade startsidor aren ofta lankats till, vilket ger dem
hoga "domanrankingspoang” i Ahrefs

(ett verktyg vi anvant for att analysera

styrkan i domanerna). 97 procent
65% bedéms som starka i var
undersokning.
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3 av 4 har tydliga trygghetsfaktorer pa produktsidor

(S
8 av 10 erbjuder flera fraktalternativ 1 av 3 har tydliga trygghetsfaktorer i kassan

3 av 4 har en kopknapp som sticker ut

m“

Konverteringsoptimering

Konverteringsoptimering inte bara om det som hander pa webbplatsen utan dven om
vad som kan goras dar. Vi manniskor ar ratt enkla och sma faktorer som styr oss i ratt
riktning kan faktiskt paverka konverteringsgraden mer an man forst kan tro.

Vad ar da viktigt pa en produktsida? Flera undersdkningar, som den av Nielsen Norman
Group som gatt pa djupet och undersokt fler an 100 olika produktsidor, visar att de
viktigaste element som bor finnas pa en produktsida ar foljande: Ett beskrivande
produktnamn, en tydlig produktbild, narbilder, pris (inklusive eventuella extra
kostnader), tydliga produktalternativ, lagerstatus, en tydlig kop-knapp och en varukorg
som visar att den innehaller produkter. Samt en tydlig och informativ
produktbeskrivning.

Var erfarenhet sager oss dock att allra viktigast for 6kad konverteringsgrad pa
webbplatsen ar att testa sig fram.

M NATURKOMPANIET

m Q stkprodies F— 29

Isbjorn of Sweden
Kids' Penguin Snowsuit

1 756 KF oussvre

mmmmmmmmmmmmmmmmmmmmm

699,00 kr AR

Lageriva: Mer &n 50 st lager online ©

08880049 T W N NS

Vil storlek: 126 /i e
Storeksguide
Merinfo
1 B LiGG 1 VARUKORGEN
G FRIFRAKT med standardleverans
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Konverteringsoptimering

For att strukturerat testa sig fram till 6kad konverteringsgrad behovs ett
A/B-testningsverktyg som gor det mojligt att utmana den nuvarande versionen av
webbutiken med ett eller flera alternativ. Malet med varje experiment kan forstas
variera, det kan handla om att du vill att besokaren tar sig vidare till nasta stegi en
utcheckningsprocess eller helt enkelt att forsaljningen ska oka. Det finns flera verktyg
pa marknaden, men det vanligaste bland de understkta e-handlarna ar Google
Optimize som finns som en lite enklare gratisversion och en mer komplicerad

betalversion.
E-handlare som har ett verktyg for

Manga har ett A/B-testningsverktyg A/B-testning installerat
installerat men inte sa manga som man 65% 70%
kanske kunde tro med tanke pa hur

vardefullt regelbundet testande ar. 60%
50%

Endast 65 procent av e-handlarna har ett 40%

verktyg for A/B-testning installerat. Det 40%

ar visserligen valdigt manga fler an forra

aret, d& endast fyra av tio hade ett 30%

verktyg installerat. L 20%

2022 2021

E-handlare med tydliga trygghetsfaktorer

En annan viktig sak som vi
pa produktsidorna

erfarenhetsmassigt vet har stor paverkan

74% 80% ar tydliga “trygghetsfaktorer” pa

66% 70% produktsidan. Det kan handla om olika

saker, som att namna fri frakt och fri

60% retur, recensioner fran ndjda kunder,

i i certifikat eller ett telefonnummer att

' I 50% . .. ..

5 i ringa for den osakre.

i i 40%

L Det ar ganska manga som har

| | 30% trygghetsfaktorer pa produktsidan,
2022 2021 nastan 75 procent av alla undersokta

e-handlare. Manga av dessa skulle kunna
Utmarkt E3EIEIEIE prova en alternativ placering for annu

34 500 omdémen ps X Trustpilot battre resultat.
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0 * % Gratis frakt ver 499 kr Snabba trygga leveranser 30 dagars sppet kop
Fast frakt 29kr Upp till 12 ménaders garanti Snabba leveranser Glller e] skiymmande varor Flera aitematly Handldtryaat
v/ FRI FRAKT PA ALLA GLASOGON!  +/ 90-DAGARS OPPET KOP  +/ SPARA UPP TILL 50 % ,g# TESTAD & CERTIFIERAD

Allt fler e-handlare har alltsa dessa tryggande element pa produktsidan, men samtidigt
ar det endast 1 av 3 som har motsvarande trygghetsskapande texter och bilder i kassan.

Dar ar det kanske allra viktigast att overtyga den potentiella kunden om att det ar tryggt
och sakert att handla. Den har siffran 6kar forhoppningsuvis till nasta ar.

E-handlare med trygghetsfaktorer i kassan E-handlare med tydliga kopknappar [ CTA:s
89%

50% b 90%
0 i i 0

32% :?50/0 40% 72% : : 80%
{ } 30% i i 70%

o 20% o 60%

L 10% L 50%

S 0 _— 40%

2022 2021 2022 2021

Nar det galler kopknappars utformning kan det tyckas onodigt men faktum ar att alla
knappars utseende och text paverkar andelen som trycker pa dem.

| undersékningen har tre av fyra en kopknapp pa produktsidan som tydligt sticker ut
och darmed syns.

Och sa till sist - till var stora gladje har nastan alla e-handlare en varukorg som tydligt

visar nar den ar fylld med varor, vilket paminner besokaren om att slutfora kdpet de
paborjat.

© TRIGGERBEE Spotlight
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Spotlight

Vi ar specialisterinom webbanalys, matning, strategi, konverteringsoptimering
och digital affarsutveckling. Allt fokus ligger pa att optimera ditt resultat, oavsett
om det galler att fa fler leads, offertforfragningar eller kop fran er e-handel.
Genom att mata allt och hela tiden analysera och optimera utfallet av olika
insatser skapar vi en battre digital synlighet och fler affarer via era digitala

kanaler.

© TrRIGGERBEE

Triggerbee ar en leverantor av personaliseringsmjukvara for nagra av Sveriges storsta
e-handlare. Med Triggerbee skapar du personaliserat innehall for webben ex.
promotions, formular och innehall for att 6ka konvertering och lojalitet. Med grund i
kunddata fran e-postdatabas, CRM och webbaktivitet kan du rikta innehallet mot
specifika malgrupper och darmed 6ka konvertering och lojalitet, samt skapa
personanpassade budskap och upplevelser for varje kund- och steg i kundresan.

Text
Tommy Perlhamre, Felix Langlet

Layout & Design
Felix Langlet

Indexering och analys

Leon Lahdo, Tommy Perlhamre, Niclas
Sjolander, Felix Langlet, Anton Nobelius,
Andreas Andersson

Extra tack till
Simon Zingerman, Jimmy Gok

© TRIGGERBEE Spotlight

Ansvarig utgivare
Triggerbee AB och Spotlight AB

Kontakt

Jacob Sjonander [

Co-Founder, Triggerbee

+4670 836 80 83

jacob@triggerbee.com | triggerbee.com

Diana Lahdo [}

Digital Affarsstrateg, Spotlight DP

+4670 7777221

diana.lahdo@spotlightcom.se | spotlightcom.se



mailto:diana.lahdo@spotlightcom.se
https://www.spotlightcom.se/
mailto:jacob@triggerbee.com
https://triggerbee.com
https://www.linkedin.com/in/jacobsjonander/
https://www.linkedin.com/in/diana-lahdo-b4baa7107/

