


Digital Commerce — vart ska du
rikta blicken nu och framover?

Jag har haft turen att jobba inom e-handel i manga ar och darmed fatt
mojligheten att testa nya tekniska innovationer och folja marknadens utveckling.
Under de narmsta aren har det tillkommit manga nya aktoérer inom Digital
Commerce som har anammat den senaste tekniken for att [0sa olika typer av
kundbehov. Nu ser jag att vi ar i ett lage dar mer etablerade aktorer genomgar
en transformation och att det finns en stark vilja hos manga andra att gora
denna resa.

For att det ska bli mojligt behovs ratt teknik. Men aven om tekniken ar viktig
sa ar den inte allt. For att den ska fungera och na sin fulla potential kravs

nya strategier och nya arbetssatt. Foretag som ligger i framkant idag jobbar
kundfokuserat och i verksamheter dar alla jobbar mot gemensamma mal for
att leverera vardefulla produkter och tjanster till kunden — snabbt och effektivt.
Detta kraver att organisationer arbetar agilt och mer som en sammanhallen
organisation.

Pa Columbus ser vi flera tydliga trender inom e-handel just nu. Framfor allt ser
vi att vi framéver kommer att jobba mycket mer datadrivet och att vi kommer lart
oss anvanda data pa smartare och effektivare sétt. Jag sjalv ser aven att allt fler
foretag gar fran att jobba i silos till att fungera mer som enhetliga verksamheter,
som alla har gemensamma mal. Detta for att kunna méta kundens behov och
krav, och inte minst for att erbjuda en sammanhallande kundupplevelse i alla
led.

Oavsett var pa digitaliseringsresan vara kunder befinner sig ser vi pa Columbus
alltid till att hjalpa till dar det behdvs, vare sig vara kunder behover en helt ny
e-handelslosning eller om de redan har en modern e-handel pa plats men
behover se 6ver hur de kan jobba mer effektivt och datadrivet. Min och mina
kollegors storsta drivkraft ar att hjalpa foretag att skapa varde — det genom att
anamma nya strategier, arbetssatt och teknik for att ligga i framkant.

| den har guiden belyser nagra av vara framsta experter vad som ar mest
aktuellt inom Digital Commerce just nu. De delar &ven med sig av sina insikter
om vilka innovationer och strategier du ska rikta blicken mot for att bli mer
konkurrenskraftig och rustad for framtiden. Ar du intresserad av att héra mer om
hur vi arbetar med Digital Commerce inom en rad olika branscher, ar du varmt
valkommen att kontakta oss.

Trevlig lasning!

Dan Andersson,
Head of Strategy, Columbus
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Ordlista: Det har betyder
begreppen inom
Digital Commerce

Idag finns en uppsjod av begrepp inom IT och Digital Commerce, och nya tillkommer var och
varannan dag. Det kan vara svart att hanga med i lingot — men ytterst viktigt att gora det. Har
har vi samlat ihop en ordlista med vanligt forekommande begrepp, nagra av vilka forekommer i
den har guiden.

API
Ett API fungerar som en lank mellan olika program som
kan anvandas tillsammans med varandra for att forenkla
anvandning av en viss funktionalitet. Fordelen med APl:er
ar att du sjalv kan skraddarsy din e-handel och pa sa
satt 6ppnar det upp stora mojligheter for att forbattra
kundupplevelsen.

Artificiell intelligens

Artificiell intelligens innebar att en maskin kan férutse
handelser pa ett satt som ingen manniska klarar av.
Det innebar stora mojligheter for dataanalys saval
som optimering av andra uppgifter for exempelvis
lagerhantering, kvalitetskontroll, produktutveckling och
logistik.

Connected Commerce

Connected Commerce, dven kallat Unified Commerce,
syftar till en sémlds kdpupplevelse dver kanaler och
enheter. Detta har varit en ambition fér manga féretag och
nu ar tekniken verkligen har for att stédja denna strategi.

Composable Commerce

Composable Commerce ar ett modernt tillvigagangssatt
som gor det mojligt for e-handlare att valja och samla de
basta komponenterna for e-handel och kombinera dem for
att mota specifika affarsbehov.

Computer vision

Computer vision ar ett omrade inom artificiell intelligens
som gar ut pa att datorer tranas till att identifiera och forsta
visuella objekt genom bilder och videor. Det kan anvandas
for att bland annat identifiera tillverkningsdefekter eller for
att sékerstalla att produkter foljer riktlinjer genom att de
exempelvis har korrekt markning.

Digital Commerce

Det ar latt att tro att Digital Commerce enbart handlar om
e-handel, men det &r mycet bredare an sa. Nar vi pratar
om Digital Commerce sa menar vi hela kundresan: Fran
marknadsforing till livslang kund.

Direct-to-consumer

Direct-to-consumer, eller D2C, ar en form av e-handel da
du séljer produkter direkt till slutkonsument. Du hoppar
alltsa over steget med mellanhander som exempelvis
aterforsaljare och distributorer. En uppkommande trend just
nu da varor kommer fram snabbare till kunden samtidigt
som du 6kar marginalierna.

Headless Commerce

Headless commerce gar ut pa att presentationslagret
frikopplas fran affarslogiken. Istéllet anvands API:er for att
lata dem kommunicera med varandra. Detta skiljer sig fran
traditionella e-handelslosningar, sa kallade monolitiska

I6sningar, dar allt hanteras i samma system, dvs CMS,
e-com, PIM, etc. Det 6ppnar upp for en storre flexibilitet och
skalbarhet.

MACH

Idag ar e-handelsplattformar baserade pa fyra vagledande
principer: MACH som star for Microservices, API First,
Cloud-based och Headless. Dessa principer sakerstaller
enkelhet, flexibilitet och forbattrad prestanda.

Microservices

Miniapplikationer som utvecklas, driftsatts och skalas
individuellt, ger sin egen data och som loser ett valdigt
specifikt affarskrav.

Modern Commerce

Modern Commerce Architecture ar en arkitektur baserad
pa ett mer modulart tillvagagangssatt och bygger pa
Composable Commerce och MACH-principer.

Omnikanal

Med en omnikanalstrategi fokuserar du pa att integrera
kanaler for en enhetlig upplevelse, nagot som ar oerhort
viktigt idag for att vinna och behalla kunder. Du ska kunna
erbjuda samma niva av service vare sig kunden kommer

i kontakt med din verksamhet genom till exempel mobila
tjanster, pa sociala medier eller fysiskt i butik. Har kravs en
genomtankt strategi men ocksa ratt IT-infrastruktur.

= Optikanal

Optikanal handlar om att du optimerar kdpupplevelsen for
kunder utifran vilken kanal som de foredrar for en specifik
aktivitet. Det blir mgjligt genom samlad data om kundernas
interaktioner Gver alla kanaler.

= PIM (Product Information Management System)

Med ett PIM-system (Product Information Management
System) far du ordning och reda pa din produktinformation.
Det effektiviserar arbetet med att administrera, publicera
och presentera produkter pa ett tydligt och attraktivt satt.
Nagot som underlattar nar du vill presentera information
om produkter for dina kunder, oavsett vilken kanal du
anvander.

= Time-to-market

Time-to-market ar definitionen for tiden det tar att lansera
en produkt till marknaden, fran utveckling till dess att

den ar tillganglig for forsaljning. |1 dagens snabbrorliga
digitala varld behéver du vinna dina kunder genom
varumarkesbygge och produktlojalitet, och da hjalper det
att vara forst. Om din time-to-market ar langsam blir du
shabbt omsprungen.



Skapa forutsattningar for lyckade
kundupplevelser — nu och i framtiden

For att du ska kunna ge dina kunder den kdpupplevelse de forvantar sig behdver du idag kunna
erbjuda majligheten till sjalvbetjaning och snabb tillgang till ratt information, vid ratt tillfalle.
Kundens krav forandras kontinuerligt, och i takt med att nya trender och tekniska innovationer
tillkommer behover aven din affar fordndras i snabb takt. For att vara konkurrenskraftig pa lang
sikt behdver du vara proaktiv och lagga en bra grund for din e-handelslésning.

Majligheten till rik funktionalitet

och flexibilitet

— Den kanske allra viktigaste forutsattningen for att
kunna bygga en kundportal som l6ser dina kunders
behov ar att din e-handelslosning ar flexibel och ger
mdjlighet till rik funktionalitet, sdger Sara Kempe,
Regional pa Columbus.

Visste du att...

Under 2021 vaxte e-handeln med hela 20
procent fran foregaende ar. Detta trots att
e-handeln aret innan upplevde en gigantisk
tillvaxt pa grund av corona-pandemins
framfart. Siffrorna visar att e-handeln utan
tvekan ar har for att stanna.

— Det ska vara mdjligt att komponera ihop olika
delar som ar unika for verksamheten och att skala

upp vid behov. Kalla: https://handelsfakta.se/insikt/e-

. e . h In-i-sverige/
Direktforsaljning utan mellanhander andeln-i-sverige

Att tillverkande foretag saljer sina produkter direkt
till slutkonsument, via en marknadsplats eller direkt
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till slutkund utan en aterforséljare eller distributor
emellan, ar en trend som hangt med ett tag.

Direktforsaljning till kund ar ett viktigt steg for
att ta kontrollen 6ver kundrelationen och ger i
slutandan en hogre marginal. Marknadsplatser ar
viktiga for att nd en kundbas man annars inte hade
natt pd samma sétt genom sin direktforsaljning
och ar ett bra komplement. En utveckling av detta
och en uppkommande trend ar branschspecifika
marknadsplatser.

— Inom B2B finns det bara i Europa dver

300 marknadsplatser, manga av dem ar
branschspecifika. Vi ser ocksa att vissa foretag vill
satta upp sina egna marknadsplatser dar de séaljer
sina egna och andra leverantorers produkter som
komplement till det egna erbjudandet bade inom
B2B och B2C. Distributionen hanteras av de foretag
som faktiskt saljer produkten, berattar Sara.

Enkla och smidiga anvandarupplevelser
For att lyckas inom e-handel behdver du kanna
till vilka funktioner dina kunder behdver for att
skota sina arenden och gora enkla och smidiga
bestallningar. Du behdver aven se till att din
kundldsning presterar pa hog niva.

— Kunderna har mycket lagre tolerans idag an
tidigare och de kraver en mer eller mindre perfekt
anvandarupplevelse. D4 stélls det hogre krav
pa att kundportalen ar enkel, smidig och snabb
att anvanda, sager Sara Kempe och menar att
foretag valdigt snabbt kommer att forlora kunder till

konkurrenter om de tummar pa kvalitén.

Fokus pa mer personaliserade upplevelser
Idag forvantar sig kunden samma kdpupplevelse
oavsett vilken kanal de anvander. En
omnikanalstrategi mojliggdér en mer sammanhallen
och personlig kbpupplevelse, och Sara tror att
omnikanal snart far sallskap av en ny trend,
namligen optikanal. Optikanal innebar att kanalen
ar optimerad for ett visst anvandningsomrade.

Hon ser ocksa att fler och fler foretag borjar ta
personalisering pa allvar och vill samla all data om
kundernas for att kdpupplevelsen. Det kraver dock
ett storre grepp, och CDP, Customer Data Platform,
ar ett omrade som kommer mer och mer i fokus pa
manga foretag.

Langsiktigt partnerskap med leverantoren
Med en modern flexibel 16sning och en palitlig
leverantdr som kan bli en langsiktig partner har
du goda foérutsattningar for att mota dina kunders
efterfrdgan, nu och i framtiden.

— Det ar viktigt att sjalv ha en digital strategi,
en malbild och kompetens kring e-handel i sin
bestallarorganisation for att skapa framgangrika
digitala tjanster. Det ar ocksa oerhort viktigt att ha
en leverantér som har kunskap om din bransch i
kombination med teknisk expertis och forstaelse for
dina kunder.

Sara Kempe
Regional and Business Manager

Sara har arbetat som regionchef pa Columbus i
atta ar. Hon har lang erfarenhet av att arbeta med
e-handel och Digital Commerce-ldsningar som
gor verklig skillnad for kunder och verksamheter.
Oavsett om det handlar om att 6ka forsaljningen,
effektivisera arbetssatt eller skapa en enhetlig
e-handelsupplevelse.

Spannande trend just nu:

D2C-konceptet, oavsett om det ar mot
konsument dar slutkunden nas utan en
aterforsaljare eller om det ar inom B2B dar
man gar direkt mot slutkund istéllet for att
ha en aterforsaljare eller distributdr emellan.


https://handelsfakta.se/insikt/e-handeln-i-sverige/  
https://handelsfakta.se/insikt/e-handeln-i-sverige/  

Sa revolutionerar Al Digital Commerce —

och darfor banar molnet vag for framtiden

Idag maste tillverkande foretag bade kvalitetssdkra sina produkter och effektivisera sina
leveranser och produktion maximalt for att méta kundens standigt 6kade krav. Enligt Per
Nilsson, Al-expert och Head of Data and Analytics, ar artificiell intelligens (Al) det som kommer
att revolutionera digital commerce inom de narmsta aren. Har ar molnet en forutsattning for att
na full potential.

— Al kommer att revolutionera e-handeln och det
ar redan nu dags att hanga med om du inte vill

bli omsprungen av konkurrenter. Al kommer att
mojliggbra for affarer innan de ens sker genom
personaliserade erbjudanden och budskap utifran
matning av data i realtid. Data kopplad till bland
annat kundens beteenden, néjdhet och behov,
berattar Per.

Underlattar och effektiviserar underhall

Med Al kan tillverkningsforetag jobba framgangsrikt
med prediktivt underhall, och se till att produkter
haller hog kvalitet nar de rullar ut till kund.

— Man kommer exempelvis kunna identifiera
produktdefekter i realtid genom bland annat
computer vision-teknik, sager Per Nilsson. Det
innebar att maskiner kan identifiera och klassificera
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objekt, och darefter agera pa vad de ser.

Optimerar transporter och dkar transparens
Samtidigt som vi gar mot en mer digital varld dar
kunden till storsta del handlar online, blir kunden
ocksa alltmer medveten om sin konsumtion och
staller hogre krav pa foretag kring hallbarhet. De
vill ha snabba leveranser samtidigt som de vill
minska paverkan pa miljon. Ekvationen kan verka
knepig, men faktum ar att vi med smart teknik kan
optimera bade logistik och transporter. Dessutom
kan vi skapa personaliserade erbjudanden och
tillgangliggdra information for att hjalpa kunden ta
mer hallbara kopbeslut.

— Foéretag kan aven gynnas av att bli mer
transparenta kring deras produkter och kring hela
varukedijan, sager Per Nilsson.

Da kunder idag ar i stdnd att gbra mer hallbara val,
aven inom B2B, ar chansen med andra ord stor att
de hellre valjer ett foretag som kan bevisa att det
jobbar hallbart an ett annat som inte gor det.

Molnet 6ppnar upp fér innovation

Fordelarna ar manga vad galler molnldsningar
for digital commerce. Du far en oerhort storre
kapacitetsformaga och du betalar bara for den
férbrukningen du anvander. Men den kanske
mest vitala anledningen till att jobba i molnet
idag, ar de stora mojligheter som det 6ppnar upp
for smart teknik sdsom Al, maskininlarning och
automatisering — vad géller allt frdn kundservice,
personalisering, driftsdkerhet, kvalitetskontroll till
optimering av leveranser.

— Molnet borde vara en ickefraga idag. De flesta
ar medvetna om att det ar dar man maste vara for
att hanga med. Molnet ar helt enkelt en forutsattning
for att kunna utnyttja och testa ny teknik, och
dessutom banar det vag for framtiden.

Spannande trend just nu:

Kraven pa personliga och skraddarsydda
kundupplevelser. Al kommer att vara hjarnan
bakom allt framdéver.

Al forhoéjer bade kundupplevelsen

och affaren

Artificiell intelligens (Al) ar den teknik som
kommer att ha en djupgaende inverkan
pa e-handeln framdver, menar Gartner.
Ar 2023 estimeras att majoriteten av

alla organisationer som anvander Al i

sin e-handel kommer att uppna minst 25
procent battre siffror nar det kommer till
bade kundngjdhet, intdkter och utgifter.

Per Nilsson
Head of Data and Analytics

Per ar Al-expert och arbetar som Head of Data
& Analytics pa Columbus. Genom sitt arbete
hjalper han foretag att bli mer datadrivna i sina
affarsprocesser.



Nvtta och va

rde ar den

basta kundmagneten

Den snabba digitala utvecklingen har gett upphov till helt nya kopbeteenden. Manniskor
forvantar sig idag enkla och smidiga affarer oavsett vad de kdper. Detta staller hdga krav

pa foretag att mota kundens behov och erbjuda nadgot mer an bara produkter. Vara experter
Kristoffer Persson och Niklas Tiainen har under manga ar hjalpt foretag att anamma nya
tekniska ldsningar och strategier for att sakra sina affarer. Har ger de sina basta tips och insikter.

Nya generationer staller nya krav

| takt med att var varld forandras, forandras ocksa
manniskorna — och din kundbas — med den. Den
nya generationen ar uppvuxen med datorer och
telefoner och sitter pa en stark digital vana. Det ar
ocksa dessa manniskor som idag utgor den stora
kopkraften i din bransch.

— Vi har kommit till ett IAge dar kunden férvantar
sig samma eller till och med en battre upplevelse
nar de ar pa jobbet som nar de handlar privat, sager
Kristoffer Persson, Global Head of Architects.

Forutom att din nya malgrupp vill ha snabba och
traffsakra leveranser vill de ocksa enkelt kunna hitta
information om produkter och goéra bestallningar —
fran sin egen dator eller telefon. Dessutom ar de
mer medvetna kring hallbarhet &n nagonsin forut
och véljer inte sallan miljoévanliga alternativ och
leverantorer som kan bevisa att de jobbar aktivt
med detta.

— Om négra ar tror jag att vi kommer att se farre
men storre aktorer pa marknaden, tack vare att de
har hangt med i utvecklingen och darmed slagit ut
de mindre som inte har gjort samma resa, sager
Kristoffer.

Mer fokus pa nytta och varde, mindre

pa produkter

Idag racker det inte med att rulla ut en produkt pa
marknaden for att dina kunder ska valja just ditt
foretag som leverantor. Det ar oerhort viktigt att
pavisa andra varden an just prishilder, menar Niklas
Tiainen, Head of Partner Sales. Han forklarar att du
kan gora det pa en rad olika satt, men for att vinna
kunden framat behodver du framforallt pavisa véardet
och nyttan med dina produkter.
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— For att kunna visa pa varde och nytta och
skapa innehall som kommunicerar det behdver
du forstad kundens beteende. P4 vilket satt vill de
fa kunskap om din produkt och vilket behov fyller
produkten for just dem? Med det som utgangspunkt
ser du dver vilka paketeringar du vill sélja och vilka
digitala hjalpmedel du ska erbjuda, sdger Niklas.

Composable Commerce ar nyckeln

Fo6r B2B-handeln ar behovet av att anpassa
produkter och bestallningar i regel mycket

hogre &n inom B2C-handeln. Faktum &r att fa
e-handelsplattformar pa marknaden idag erbjuder
den flexibiliteten, férutom om du jobbar med en
I6sning som Composable Commerce, menar
Kristoffer.

Forts. sida 12

Intressant trend just nu:

Composable-ldsningar ar framtiden! Arbetar
du med Composable Commerce skapar du
stor flexibilitet och gor det enkelt att skala
upp, skala ned och gora forandringar baserat
pa marknad, kundbehov och affarsmal.



— | traditionella e-handelsplattformar har man ett
grundpaket med det som behovs. Du gor allt i en
och samma plattform, men dessa plattformar ar ofta
begransade och svara att anpassa, forklarar han.

Kristoffers upplevelse ar att manga kanner att

de ar fast i den losningen de har som inte gar att
anpassa, och att det inte sallan finns en farhaga for
langa och kostsamma transformationsprojekt som
inte garanterar framgang.

— Min framsta drivkraft ar da att ga in och utbilda
och erbjuda min kunskap, for att vertyga om att det
finns en vag framat och att det finns I6sningar som
inte innebar transformationsprojekt som tar flera ar,
sager han.

Composable commerce Gppnar upp for stor
flexibilitet. Det innebar att du har en dppen
systemarkitektur, dar du kan implementera API:er
och samtidigt behalla ditt gamla system i ett
inledande skede, for att sedan flytta 6ver I6sningen
till en modernare arkitektur.

— Du far en enorm frihet att testa olika funktioner
och skala upp i den takt du vill, utan att du behover
genomfora omfattande forandringar under en
kortare tidsperiod, sager Kristoffer.

Framtiden stavas innovation

For dig som tillverkar och saljer produkter ser Niklas
att det lar tillkomma manga fler digitala tjianster och

innovationer inom de narmsta aren. Losningar som

kommer att underlatta kundens behov och krav och
effektivisera branschen i allt hégre utstrackning.

Niklas och Kristoffers tips for
lyckade kundupplevelser:

= Anpassa dig efter den yngre
generationen — de utgoér den storsta
delen av din kundbas.

= Utgd alltid ifrAn kundens behov nar
du bygger dina erbjudanden och
dina lésningar.

= Vinn dina kunder genom att visa
pa varden och nyttan med dina
produkter och tjanster.

= Ta hjalp av experter som kan hjalpa
dig transformera och framtidssakra
din e-handel.
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— Jag tror att man kommer att vara mer
uppkopplad nar man befinner sig pa en arbetsplats.
Till exempel kommer man att kunna bestalla saker,
direkt pa plats framfor en tom lagerhylla. Det
kommer aven att finnas automatiserade fléden for
att underhalla exempelvis maskiner. Uppkopplade
bilar kommer att bestalla reservdelar automatiskt till
verkstaden nar det behdvs, sager Niklas.

Med digital mognad har du allt att vinna
Langa svarstider hos kundservice och svarighet att
hitta information innebar att du riskerar att forlora
affarer, och det fort. Det &r nagot som bade Niklas
och Kristoffer understryker.

Forutom att dina potentiella kunder ska gilla ditt
varuméarke méaste du kunna erbjuda dem snabb och
lattillganglig service. De ska kunna skéta sina egna
arenden pa egen hand och behdver de prata med
nagon vill de kunna kommunicera effektivt och i den
kanal som de sjalva foredrar, exempelvis via sociala
medier eller chatt.

— Med digital mognad har du allt att vinna. Du
kommer att kunna moéta dina kunder dygnet runt.
Du kan tillgangliggora oerhort mycket information
fér kunderna som kan handla mer effektivt genom
sjalvbetjaning, sager Niklas.

Tva exempel kan vara att en kund ar i behov av
en ritning for en specifik produkt eller behdver stéd
for att kunna bjuda in egna kunder for att godkdnna

offerter. D& handlar det om att smidigt tillgangliggtra

dessa behov i en kundportal. Férutom att kunden
kommer att gilla det, innebar det en stor kostnads-
och tidsbesparing for verksamheten, da man
slipper ha en stor kundtjanst som tar emot alla
dessa arenden, menar Niklas.

— Utga alltid ifrdn kundens varden och behov
nar du bygger dina erbjudanden och dina
I6sningar. Pa lang sikt kommer det att gynna bade
dina affarer, kundrelationer och din verksamhet i
stort.

Intressant trend just nu:

Kraven pa tillganglighet och efterfragan av
information. Det ar och kommer vara viktigt
aven framover att kunna tillgangliggora
information om en produkt till kund. Speciellt
nu nar hallbarhetsaspekten blir allt viktigare
for konsumenter.

Niklas Tiainen
Head of Partner Sales

Niklas har en bakgrund som affarskonsult,
projektledare och kundansvarig, dar han
pa olika sétt guidat kunder i applikationer,
implementeringsprojekt och processer. ldag
ansvarar han for Columbus partnerskap inom
Digital Commerce. Fokus ar alltid att skapa
verklig affars- och kundnytta.

Kristoffer Persson
Global Head of Architects

Kristoffer har en mangaring teknisk bakgrund
och arbetar idag som Head of Architects
pa Columbus. Har arbetar han strategiskt
tilsammans med potentiella kunder for att hjalpa
de ta beslut kring vilka l6sningar som passar just
dem. Drivkraften ar att gora det
komplicerade enkelt.




Sa framtidssakrar du din e-handelsaffar
— var expert tipsar

Nya digitala tider betyder ocksa nya krav pa vad din verksamhet ska kunna astadkomma.
Traditionell commerce ar inte langre ett alternativ. Nu ar tiden har for moderna
e-handelsldsningar dar det galler att vara proaktiv, innovativ och ha drat mot marken for att inte
bli omsprungen av dina konkurrenter. Maria Joons, Business and Solution Architect, gar igenom
sina basta tips pa hur du sakrar din e-handel for framtiden.

1. Borja smatt — men tank stort!
Din e-handel maste vara bade snabb, anvandarvanlig och skraddarsydd efter kundbasen for att
lyckas. Men nar det ar dags att dra igdng ett moderniseringsarbete dr det manga verksamheter som
famlar i morkret. Det kan kannas laskigt att borja rora runt i etablerade, om an foraldrade, system
och arbetssatt, menar Maria.

— Manga tror att deras verksamhet ar for komplex for att moderniseras. Det gar helt enkelt inte

att gora den forstaelig for deras kunder pa annat satt an de gor idag. For att na resultat géller det att
ta sma steg med framtidsvisionen i fokus. Alla framsteg ar framsteg, &ven om de ar sma!

2. Satsa pa Composable och Headless Commerce
Att bygga din verksamhet utifran Composable och Headless Commerce innebar att du 6ppnar upp
fér mer flexibla, skalbara och innovativa systemfunktioner och arbetssatt som gynnar verksamheten
bade internt och externt. Skala upp, skala ner och gor snabba andringar, allt for att skraddarsy din
affar efter just era behov. Ett Composable och Headless Commerce-tank innebar att du kan arbeta
mer agilt samtidigt som du blir redo for framtidens berg och dalbanor.

Manga intressanta
e-handelstrender pa tapeten

3. Fa med hela verksamheten
Nar vi pratar om framtidens e-handelslosningar ar det superviktigt att fa med sig hela verksamheten
pa taget, menar Maria. Det handlar inte bara om att implementera en ny systemldsning rent tekniskt,

Att e-handeln just nu bara blir hetare och
hetare innebér att den ocksa kommer att
utvecklas med raketfart kommande ar. | takt

den Ska OCkSé. fOTankraS I Verksamheten pé. a"a plan med att efterfrégan okar kan namllgen ﬂer Maria Joons
— Ska du gora ett systembyte kommer det att kréva véldigt mycket fr&n alla och det blir ett helt resurser laggas pa att utdka och forbattra Business and Solution Architect
nytt satt att jobba pa. Samarbetet och forstaelsen mellan framfor allt IT och affarsverksamheten kundupplevelsen. Har kommer tva andra Maria har en bakgrund som programmerare

maste fungera somldst for att verksamheten ska rulla. spannande trender som kommer vara och &r idag Business and Solution Architect pa

ElEE EMmEVET, EnliEl SEIRE B Columbus. Efter tio ar pad Columbus har hon
dokumenterad erfarenhet av framgangsrika
e-handelssprojekt inom B2B och B2C. Maria drivs
av datadriven affarsutveckling och att anvanda ny
teknik for att |6sa gamla problem.

4. Ha kunden i atanke = M-handel: Mobilen &r en viktig
Alla affarskritiska forandringar som sker i en verksamhet maste géras med kunden i atanke. Och i komponent nar det kommer att handla
en standigt féranderlig varld kan du rakna med att dina kunder och deras behov ocksa férandras. online idag. Det kommer darfor bli desto
| takt med att aren gar och digitaliseringen fortskrider blir din kundbas mer digitalt kunnig, och Vil O 6l [Unelipslievelse &lit s

. .. .. R . . e till att din e-handel ar optimerad for
din verksamhet behdver mota andra férvantningar. Just nu ser vi exempelvis ett stort miljé- och TalsEn.

hallparhetsfokus bland de yngre gener_atloperr.]a."GIom inte ?tt kontinuerligt u?vardera If)nsarr.l.heten = Social handel: Funktioner for att kipa ) _ .
av din verksamhet och plattform i relation till din onskade malgrupp — och optimera affaren darefter. produkter direkt i sociala medier kommer Spannande trend just nu:
att bli mer och mer viktigt. Genom
5. Ta hjalp av experter exempelvis “Kép nu-knappar” direkt i de
Att ta forsta steget i en forandringsresa kan verka Gvermaktigt, och ofta behdver vi en push i ratt S0 LRI b B S0P 163

- . . . . . . steg for kunden och ga direkt till kop.
riktning for att komma igang. Med guidning av en utomstaende expert kan du fa ovarderlig kunskap g N gadl HiLer

Al (artificiell intelligens) och AR (augmented
reality). Nu borjar det komma sa pass bra
I6sningar att Al och AR faktiskt gar att

som hjalper dig ta mer grundade beslut kring din affar. Kalla: https://www.salesforce.com/ anvanda. Losningar som dessa innebar
— Nér vara kunder kommer till oss énskar de hjalp med att satta upp en konkurrenskraftig se/blog/2021/09/e-handel-i-sverige- fantastiska mojligheter for framtiden! Genom
ffar pa bade kort och lang sikt. Forutom att se dver e-handelsplattformen och dess funktioner 2021-statistik-histarisk-utveckling-och- AR kan du exempelvis prova en produkt
a P ) P ! framtidsperspektiv.html innan du ens bestallt hem den.

kan vart arbete handla om att gora bade organisatoriska, arbetsmassiga och kompetensmassiga
férandringar. Med en extern resurs kan du och din verksamhet hanga med i trender, bli snabbare,
mer flexibla och automatiserade och helt enkelt nd langre.
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