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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 1: VISION, SYFTE OCH AFFARSIDE

Den forsta 6vergripande delen i processen ar den strategiska analysen. Syftet med den ar att

forsta foretagets situation, dess forutsdttningar och den paverkan som omvarlden kan tankas ha

pa foretaget.

Grunden for strategin ar att klargora foretagets vision, syfte och affirsidé. Begreppen behdver

vara tydligt formulerade och rimliga i férhdllande till verksamheten.

Om ovanstdende redan ar formulerat, passa dndd pa att ga igenom de befintliga dokumenten

och modellerna och se till att de fortfarande ar aktuella. Med de forandringar som sker i detalj-

handeln kan vissa saker behover uppdateras eller forandras.

v

v

Formulera foretagets vision och syfte.

Formulera en affdrsidé vars uppgift ar att ange foretagets riktning och att klargora atti-
tyder.

Se over foretagets verksamhetsmadl, det vill sdga en beskrivning 6ver organisationens
syfte — vad vill foretaget dstadkomma ur ett storre perspektiv? Se ocksa till att verksam-
hetsmalet ar marknadsorienterat.

Formulera hur kundvarde ska skapas. Sakerstall att det finns en produktionsmodell — hur
ska foretagets produkter eller tjanster produceras? En leveransmodell - hur ska foretagets
produkter eller tjanster levereras till kunden? Och en intdktsmodell - hur ska foretaget
fd intdkter, det vill saga tjana pengar?

Titta extra noga pa modeller sa som Co-creation (produktionsmodell), dropshipping (le-
veransmodell), freemium (intdktsmodell), den ldnga svansen (intdktsmodell) eftersom

dessa ar gynnsamma tack vara den digitala utvecklingen.

Fortsétt arbeta med punkterna ovan tills alla hanger samman och inte star i konflikt med
varandra.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 2: FORMULERA EN AFFARSMODELL

Utifrdn foretagets vision, syfte och affarsidé formulerar man en affdrsmodell, en teoretisk be-
skrivning av hur ett foretag ar tankt att fungera och som innehaller strategier for hur man skapar
affarsnytta och uppnar foretagets 6vergripande vision.

v" Anvand en Business model canvas och informationen fran steg 1 for att formulera foreta-
gets affarsmodell.

v Ga igenom hur foretaget ska skapa kundvarde.
v" Lamna plats for beskrivning av vardeerbjudanden, inkomstmodeller, konkurrens- och
marknadsforhallanden samt hur organisationen behéver vara uppbyggd (om den in-

formationen inte redan finns).

v" Se till att planerna for nya digitala 16sningar och andra férandringar, investeringarna for
dem och resultaten, hanger samman med att affarsnytta uppnas.

v" Se till att de nya formuleringarna och besluten hianger samman med de delar som redan

tagits fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika
delar.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 3: DEFINIERA MALGRUPP OCH VARDEFORSLAG FOR BU-
TIKEN

Foretaget behover definiera och besluta om vilket eller vilka kundsegment som man vill nd och

vilket eller vilka vdrdeférslag som de ska erbjudas.

v

Dela in marknaden i segment. Sdkerstall att segmenteringen ar kvalitativ genom att géra
de olika segmenten tydligt urskiljbara, matbara, tillgangliga och tillrackligt stora. Saker-
stall ocksa att det finns formdaga och resurser att genomfora kampanjer.

Bestam vilka marknadssegment som foretaget ska satsa pa.

Fatta beslut om hur foretaget ska positionera sig gentemot malgruppen och vilka véarde-
forslag som ska erbjudas.

Besluta vilka plattformar som ska anvdndas och sdkerstdll att de kommer att stodja af-
farsmodellen. Ska det enbart vara en fysisk butik, eller ska den kompletteras med olika
digitala kanaler och i sa fall vilka.

Skapa en enkel modell 6ver kundresan, aktiviteter for att mota kundresan och de kanal-
val som kunden bor kunna gora i olika situationer.

Tydliggor vilken typ av kopbeslut som kunden kommer att behova fatta. Och undersok
ocksa om det finns skillnader mellan den fysiska butiken och eventuella kompletterande

digitala kanaler.

Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns ndgra konflikter mellan olika delar.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 4: ANALYS AV KOSTNADS- OCH INTAKTSSTRUKTUR

[ en fullstandig affairsmodell ingdr en analys av foretagets kostnads- och intdktsstruktur, det vill

saga vilka kostnader och intdkter som foretaget har eller kommer att ha. Det ar vanligt att man

tittar pa kategorier som produktion, marknadsforing och forsdljning.

v

Ga igenom de kostnader och intdkter som verksamheten har och som ér kdnda eller gar
att berdkna i detta skede. Fyll pa efter hand.

Ta fram en 6vergripande plan for butiken och uppskatta kostnaderna. Vilka sorters digi-
tala verktyg kan vara aktuell for butiken? Vilken sorts digitala plattformar ska anvandas?
Hur ska den utvecklas och designas?

Vad driver kostnaderna for delar av foretaget som produktion, it, marknadsforing, for-
saljning och service? Koppla dessa fragor till foretagets produktionsmodell. Hur ska fore-
tagets produkter eller tjanster produceras eller upphandlas?

Fatta ett oversiktligt beslut och uppskatta kostnaderna for logistik och lagerhantering.
Undersok hur kostnaderna kan komma att utvecklas om verksamheten skalas upp.
Undersok om digital teknik kan minska kostnaderna.

Undersok intaktsstrukturen. Hur ska intdkterna genereras? Det senare beror pa vilken
typ av affar det handlar om och ar kopplat till foretagets affarsnytta och de digitala platt-
formar som de valt att anvanda. Koppla fragestallningen till foretagets intdktsmodell.

Hur far foretaget intakter?

Undersok foretagets bruttovinstmarginal och sdkerstall att den tacker overheadkostna-
der och genererar vinst.

Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.
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STEG 5: NULAGESANALYS

Nar det strategiska arbetet pdborjas ar det viktigt att genomf6ra en nuldgesanalys. Analysen be-

hover omfatta organisationens styrkor och svagheter, vilka mgjligheter och hot som finns fram-

over och olika former av marknadskrafter som kan tankas paverka verksamhetens lonsamhet.

v

Definiera foretagets marknad.

Genomfor en omvarldsanalys.

Genomfor en konkurrentanalys.

Genomfor en marknadsanalys.

Undersok relationen mellan resurser och konkurrensfoérdelar.

Genomfor en kompletterande kundanalys.

Utfor eventuellt ytterligare analyser som ar relevanta for det aktuella foretaget.

Sammanstall informationen fran de olika analyserna i en nuldgesanalys eller strategisk
analys. Inkludera information fran tidigare steg i processen.

Ga noga igenom och sakerstall att analysen ar bade fullstandig och korrekt.

Se till att nya beslut och formuleringar hinger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns ndgra konflikter mellan olika delar.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 6: FORMULERA TYDLIGA MAL

Nar man har bildat sig en tydlig uppfattning om organisationens forutsattningar gar man vidare

for att formulera malen och hur man praktiskt och konkret ska arbeta for att ta sig dit. Strategi-

formuleringen mynnar ut i en strategisk plan.

Att definiera madlen ar ett viktigt steg eftersom strategin kommer att utvarderas mot madlen.

Otydliga mal 6kar risken for missforstand och gor det svart eller omojligt att folja upp dem.

v

Definiera madlbilden, for foretaget som helhet och for den fysiska butiken. Sakerstall att
malen ar formulerade enligt SMART.

Utforma mal for de digitala kanalerna och ldnka dem till den 6vriga strategin.

Definiera de nyckeltal som bedoms vara relevanta for verksamheten. Sdkerstall att dessa
verkligen mater det som de avser att mata och att de ar kopplade till verksamhetens mal.

Tydliggor nyckeltalens nuldge och mallage. Definiera ocksd, om mojligt, delmal.

Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 7: IDENTIFIERA FRAMGANGSFAKTORER

Framgdngsfaktorer ar faktorer som behover uppfyllas for att strategin ska bli lyckad och uppna

malen. For att identifiera framgdngsfaktorerna sd utgdr man fran de mdl som man formulerade

i steg 6.

v

GOr en noggrann analys for att identifiera de viktigaste framgangsfaktorerna for de mal
som formulerats.

Skilj pa kritiska framgangsfaktorer och 6vriga.

Koppla sedan till varje mal ett antal konkreta aktiviteter som ska genomforas for att sa-
kerstdlla att mdlen har goda forutsattningar att uppnas.

Ta fram och formulera strategier for forsorjningskedjor, logistik och lagerhantering.

Lanka framgangsfaktorerna till nyckeltal for att sdkerstdlla att man har ndgot att styra
mot och f6lja upp.

Se till att nya beslut och formuleringar hdnger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 8: STRATEGIER FOR ATT FORVARVA OCH KONVERTERA

En forutsattning for att kunderna ska kunna kopa foretagets produkter eller tjanster ar att de

hittar till foretagets forsdljningskanaler.

v

Skapa en detaljerad bild av kundre-
san for den aktuella butiken och
dess olika kanaler.

Komplettera bilden med hur foreta-
get ska kunna svara mot de behov
som finns i de olika stegen.

Skapa en bild av vilka kanalval kun-
den har och hur dessa kanaler ska
vara lankade till varandra.

Kanalerna kan vara fysiska butiker,
showrooms, e-butiker, applikat-
ioner, sociala medier och sa vidare.

Se ocksa over hur kanalerna ska

vara lakande till varandra.

Hur ska fysiska och digitala kanaler komplettera och forstarka varandra? Titta specifikt
pd olika former av affairsmodeller (s& som Shop & Collect, Shop & Reserve, Ship from
store och sa vidare) som passar med de valda kanalerna.

Undersok vilka digitala verktyg som kan underlitta for kunderna avseende képprocessen
och kopbeslut (eller for foretagets egen personal).

Det kan handla om produktvisning med virtual, augmentet och mixed reality, mobilap-
plikationer, smarta provrum (smart fitting rooms), magiska spelgar (magic mirrors),
touchskarmar och sa vidare.

Koppla ovanstdende till affirsnyttan for att sdkerstdlla att det finns forutsattningar att
uppna malen.

Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.

Driva trafik till butik

En av de viktigaste delarna nar det kommer till f6rsaljning ar att driva trafik till butik, eftersom

detta ar en forutsattning for kop. Det kan bade handla om att driva trafik till den fysiska butiken,
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

till foretagets e-butik eller dess digitala kanaler. Det innefattar ocksa ofta strategier for hur fore-

tagets olika kommunikations- och sdljkanaler kan forstarka varandra.

v

v

Utga frdn processen for inbound marketing och applicera den pa foretagets situation.

Ta fram en strategi for en strategi for hur besokare ska kunna drivas till den eller de
punkter dar forsdljning sker. Utnyttja de mojligheter som de olika kanalerna har.

Formulera dven en strategi for social selling, inklusive vilka kanaler som ska anvandas
och vilka verktyg som ska anvdands for att 6vervaka och madta.

Ta fram strategier for sckmotorannonsering och 6vrig internetannonsering, och under-
sok vilka forutsattningar som galler for landningssidor.

Undersok forutsattningarna for e-postmarknadsforing.
Undersok forutsattningarna for influerarmarknadsforing.

Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.

Konvertera besokare till kunder

Nar besokare kommer till butiken behover de konverteras till kunder. Strategin behéver darfor

innehalla en konverteringsstrategi.

v

Skapa en konverteringsstrategi som ar baserad pa vardeerbjudandet, malgruppen, vilken
sorts forsaljning foretaget arbetar med, vilka kanaler och affairsmodeller som ar aktuella
samt Ovriga relevanta aspekter.

Tydliggor vad som ska matas, nar det ska matas och hur det ska matas.

Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.
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E-handel i praktiken: Detaljerade checklista for digitalisering av fysiska butiker

STEG 9: LANKA DET FYSISKA TILL DET DIGITALA

Den fysiska varlden behdver lankas till de digitala strategierna, eftersom dagens kunder ser pa

butiker ur ett omnikanalsperspektiv. Det innebar att foretaget behover fatta strategiska beslut

om varumarke, vilka produkter och tjanster som ska erbjudas, prissattning och sa vidare for de

olika kanalerna.

v

Ta utgangspunkt i foretagets affirsmodeller, de kanaler som man valt att arbeta med
samt hur de ar lankade till varandra. Sakerstdll att de kompletterar och forstarker
varandra snarare an att det riskerar att skapas konflikter mellan online och off-line-ka-
naler.

Fatta beslut om vilka produkter och tjanster erbjudas i olika kanaler, och undersé6k om
det ar samma madlgrupper som man forsoker nd, eller om det finns skillnader.

Baserat pa malgrupper, kundresor och sa vidare se 6ver vardeerbjudande, kommunikat-
ion och prissittning for att sdkerstdlla att flodet kommer att fungera utan avbrott.

Sakerstall ocksa att den fysiska butiken ar kopplad till eventuell e-handel (bade som en-
skild e-butik och via sociala plattformar), lagerhantering, logistikprocesser och ekonomi-

och betallosningar och sa vidare.

Se over funktionen for kundtjanst, hur inkommande kommunikations ska hanteras for
att sakerstalla att kunderna far ratt information, ratt hjalp och sa vidare i ratt tid.

Se 6ver om det kan finnas andra stédfunktioner i verksamheten som kan tjana pa digita-
lisering.

Se till att nya beslut och formuleringar hdnger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns ndgra konflikter mellan olika delar.
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STEG 10: FRAGOR OM ETIK, INTEGRITET OCH SAKERHET

Digitaliseringen medfor att detaljhandelsforetag behover forhalla sig till flera nya fragestall-

ningar. En av de viktigaste ar forhallandet mellan kundernas integritet och foretagets 6nskan att

skapa varde fran insamlade kunddata.

v

v

Genomfor en riskanalys for att identifiera de risker som organisationen stdr infor.

Ta fram en strategi for att sdakerstalla ett tillrackligt hogt sidkerhetsmedvetande i organi-
sationen.

Sakerstdll att foretaget lever upp till kraven i de lagar som géller for den, till exempel
Allménna dataskyddsférordningen och vad géller informationsskyldighet, reklamations-

skyldighet och sa vidare.

Se till att lagstadgade avtal gallande personuppgiftsbehandling, forsdljning, kakor och sd
vidare tas fram.

Ta fram en strategi for att sdkerstdlla att det finns tillracklig kunskap om de juridiska
fragor som paverkar organisationen.

Ta fram en informations- och it-sikerhetspolicy.
Ta fram en plan fér administrativa skydd och skalskydd.

Se till att nya beslut och formuleringar hdnger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns ndgra konflikter mellan olika delar.
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STEG 11: ANPASSA ORGANISATIONEN

For att man ska kunna uppna de 6nskade effekterna ar det viktigt att organisationsstrukturen
stodjer satsningen, snarare dn sdtter upp hinder.

v Hur ska foretaget vara konstruerat - ar de olika kanalerna separata enheter eller en del
av annan verksamhet?

v' Ar foretagets befintliga struktur limplig for att stodja digitala satsningar eller behéver
den modifieras?

v Har personalen ratt kompetens och utbildning for nya arbetsuppgifter och tankesatt?
v Hur ser ansvarsfordelningen och befogenheterna ut pa sival avdelnings- som rollniva?

v' Ska foretaget implementera strategin pa egen hand eller ska man ta hjilp av externa
partners?

v" Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.
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STEG 12: SKAPA EN GENOMFORANDEPLAN

Nar strategin ar formulerad och alla delar av den hdanger samman och ar rimliga behover det

formuleras en plan for hur strategin ska implementeras och f6ljas upp i organisationen.

Det innefattar dels en genomforandeplan som innehaller alla de steg och aktiviteter som foreta-

get behover utfora for att implementera strategin i organisationen.

Genomforandeplan

v

Ga igenom strategin och identifiera alla aktiviteter som behover genomféras och i vilken
ordning som detta bor ske.

Ga ocksa igenom pa vilket vis som de olika delarna ska implementeras. Hur ska man
sakerstalla att olika enheter och roller far ritt information, pa ratt satt? Och hur ska man
sakerstadlla att de forstar och tar till sig informationen och vet hur och nar de férvantas
agera? Ska det ske via foreldsningar, e-utbildning eller en workshop? I hur manga steg?

Ga igenom de olika aktiviteterna och undersok vilka resurser som behéver (och kan)
allokeras for att implementera strategin.

Ta dven fram en tidsplan for nar de olika dtgarderna ska ske. Tidsplanen kan vara mer
eller mindre detaljerad beroende pa vilket behov som foretaget har vid denna tidpunkt
och dven hur mycket information man har nar man skapar genomforandeplanen.

Tydliggor vem som har ansvaret, dels for genomférandeplanen i stort, dels for det prak-
tiska utférandet av olika delar. Stdm av med fGretagets ansvariga sa att planen ar rimlig

ur deras perspektiv.

Uppfoljningsdatum. Nar ska implementationen foljas upp och utvarderas? Av vem?

Budgetestimat

I genomforandeplanen ingdr ocksa ett budgetestimat, det vill siga en uppskattning av vad det

kommer att kosta att implementera planen.

v

v

Ga igenom de olika aktiviteterna och uppskatta deras kostnader.

Skapa en balanserad budget dar kostnaderna inte 6verstiger tillgangliga resurser. Om sa
skulle vara fallet kan man forsoka minska ned pa aktiviteternas omfattning, och darige-
nom minska kostnaderna for olika aktiviteter, eller forsoka forhandla sig till en storre
budget for projektet.
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STEG 13: UTVARDERA OCH OPTIMERA

For att uppnd optimal affarsnytta ar det viktigt att regelbundet folja upp den digitala strategin.
Det gor man genom att 6vervaka och mata effekterna av insatserna for att sedan analysera re-
sultatet. Utifran det kan man sedan ta fram handlingsplaner for att hantera eventuella problem
och avvikelser.

Overvaka och miita

Affarsmalen dr alltid utgdangspunkten for strategin. Vad ar den 6vergripande affaren, vad ar det
som foretaget forsoker tjana pengar pa?

v" Utga fran de angivna affarsmalen och de matvarden och nyckeltal som ar bestdmda.

v' Sakerstadll att man har verktyg for att genomfora 6vervakning och kunna redovisa olika
nyckeltal.

v" Genomfor matningarna.

Utforma en miétplan

Nyckeltalen ar kopplade till foretagets 6vergripande madl och kan anvandas for att mata effekten
av den digitala strategin.

v" Utga fran foretagets nyckeltal, utgdngsldgen och malvarden, och fatta beslut vad som ska
madtas. Var noga med att skilja mellan icke-ekonomiska och ekonomiska varden.

v" Utga fran verksamhetsdret och fatta beslut kring tidpunkterna for matning, vem som ska
mata, med vilket verktyg som det ska matas.

v" Utga fran nyckeltalen, utgdngslaget och malvardet och folj regelbundet upp utfallet.

v" Relatera dessa data till foretagets forsdljningsresultat, deras transaktionsdata. De kan
handla om férsdljningsintdkter, antal kunder eller nettotransaktioner.

Analysera data

Vartefter data fran olika kallor samlas in behover den analyseras. Hur ska de olika siffrorna tolkas
och vad ska foretaget gora mer, respektive mindre, av?

v Redovisa data och analyser i en rapport. Lat omfattning och innehdll bero pa den fram-
tagna madtplanen och foretagets krav och férvantningar.
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v Reflektera 6ver och redovisa vad som fungerar bra och vilka férbattringsomraden det
finns.

v" Om foretaget inte verkar vara pd ratt vag, undersok vilka férandringar som kan imple-
menteras sa att foretaget kommer pa kurs igen och kan realisera den berdknade affars-
nyttan.

v Rapporten ska ocksa innehdlla en analys for arbetet framat med olika problem.

v" Se till att nya beslut och formuleringar hanger samman med de delar som redan tagits
fram i processen. Arbeta vidare tills det inte finns nagra konflikter mellan olika delar.

Ordna investeringar i prioriteringsordning

Fundera 6ver investeringskostnaden i relation till den forvantade effekten.

v" Berdkna forvantad ROI for varje forbattringsatgard, eller grupp av forbattringsatgarder.
Rangordna de olika atgdarderna efter vilket som ar mest 16nsamt for foretaget.

v" Stall vid behov upp en kost-
nad/effekt-matris for att
tydliggora prioriteringsord- K:\sltt:::td) 4

ningen for de olika forbatt- ih Lag prioritet Strategiska

ringsforslagen. Matrisen vi-

sar vilka som ar strategiskt S

viktiga, vilka som det ar vart

att genomfora pa grund av
enkelheten och vilka som ar

R L. Enkla Hog prioritet
lagt prioriterade.

v' Se till att nya beslut och
formuleringar hanger sam- Forvintad
man med de delar som re- _—

dan tagits fram i processen.

Arbeta vidare tills det inte

finns ndgra konflikter mellan olika delar.
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Om materialet

Ndr man arbetar med digital affdrsnytta handlar det om att sdkerstdlla att de handlingar
som foretaget genomfor leder till nytta. Att varje investering som foretaget gor leder till
ett positivt resultat for foretaget. For att uppnd det dr det nodvdndigt att arbeta utifrdn en
process.

Materialet kan anvdnds som en steg-for-steg-instruktion for att ta fram en digital strategi
och innehdller allt frdn analys och strategiformulering till implementering och uppfolj-
ning.

Processen for att ta fram en digital strategi bestdr i grunden av tre olika faser. I den forsta
fasen genomfors en strategisk analys av foretaget och dess forutsdttningar. I den andra
fasen formuleras strategin. Och i den tredje fasen handlar det om implementering av den
strategiska planen.

Framtagandet av en digital strategi dr en iterativ process, och det dr viktigt att inse att i
verkligheten dr det sdllan sd att man kan folja en process fran borjan till slut. Snarare dr
det ofta sd att de forsta tvd stegen gdr in i varandra sd att man arbetar parallellt med
analys och strategiformulering, tills alla bitar fallit pd plats och en strategisk plan har
framtrdtt.

Det dr ocksa sd att ndr man utgdr ifran en befintlig verksamhet, sG kommer vissa av dessa
moment for ldnge sedan vara genomforda. Dd kan man anvdnda det materialet som grund
infor ndsta steg. Med tanke pad de stora fordndringar som detaljhandeln stdr infor, sd kan
det dock vara en god idé att se 6ver om de fortfarande dr aktuella eller om man vill dndra
pd ndgot.

Materialet dr framtaget som komplement till boken E-handel i prak-
tiken - fran strategi till affdrsnytta (ISBN: 978-91-523-5112-3). I boken
finns det mer information kring vad de olika stegen innebdr och hur
de kan genomforas i praktiken.
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