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E-handeln ar ett omrade som vaxer starkt och dar férpackningen far en
allt viktigare roll i logistiken. Emballaget ar inte alltid genomtankt och
mycket luft transporteras med varor som inte ar packade i anpassade
forpackningar. En kostnadsdrivande hantering. Portoekonomiska, smarta
I6sningar star pa onskelistan.

| detta white paper lyfter vi digitala trender och tipsar om hur man kan
effektivisera bade internt och ut till kund.
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E-handeln s ett valdigt intressant &mne och inte
minst for den bransch Boxon verkar i. E-handeln har pa
senare ar exploderat och den fortsatter att vaxa i allt
snabbare takt.

Enligt en farsk undersékning som gjorts bland 5000
konsumenter uppger 51% att de genomfor sina kop
online. Undersékningen har gjorts under 5 ar och for varje

ar har siffran stigit.

B2B-handeln fortfarande i
uppforsbacke

B2B-handeln ar dock fortfarande i sin linda och ar svarare
att greppa statistik pa, d& bl.a. B2B-handeln existerar i mer
komplexa affarsprocesser. E-handel inom B2B beraknas
enligt Frost & Sullivan omsétta 100 biljoner kronor (100

miljoner miljoner) &r 2020.

I dag berdknas ca 30 miljoner forpackningar
limna e-handelsforetagen globalt, varje dag.

Forpackningar for e-handel far da en allt stérre betydelse
i logistiken, packprocessen och i kundndjdheten, dvs.

kopupplevelsen.

I ett effektivt e-handelsflode spelar
forpackningen en viktig roll.

Det ar ett faktum som allt fler tar till sig. Smarta
I6sningar som ar optimerade i logistiken och som
tilltalar konsumenten kommer att bli allt viktigare.
E-handelsbranschen har ocksé steg for steg insett detta.

Tiden for bruna lador i fel storlek ar pa vag bort.

5 tips nar du valjer forpackningar for

din e-handel

1. Lagg vikt pa forpackningens utseende

Precis som att din webshop har ett trevligt
utseende och en bra anvandarvanlighet, ar det
lika viktigt att din forpackning uppfattas pa
samma séatt.

2. Skapa ett starkt varumarkesbudskap

Onlinekunder star infor ett dverflod av val nar det
kommer till var de ska kopa sina varor. Forpack-
ningen bor spegla ditt foretags varumarke och
varderingar, samt sticka ut.

3. Maximera vinsten med genomténkt
format och storlek

Med ett valplanerat emballage som omsluter

och skyddar produkten kan du minska pa
utfylinadsmaterial i ladan. Papper, bubbelfolie och
chips kan reduceras vilket ocksa ar bra for miljon.

4. Fokusera pa bra produktskydd

For att sakerstélla att dina produkter kommer
fram i gott skick till kunderna maste din
forpackning vara talig nog for att std emot trycket
fran pallférvaring, rorelse vid transport och
plotsliga stotar i leveransprocessen.

5. Se till att du har en bra returpolicy

Att inkludera tex. returetiketter eller en returlada
bygger fortroende hos kunden och forbattrar
sannolikheten att en missnéjd kund anda blir en
aterkommande kund, och kanske till och med
talar gott om ditt varumarke.




Share a Coke - kampan;]
med digitaltryckta
etiketter

Ingen har val missat Coca Colas kampanj Share a
Coke, dar de 150 vanligaste pojk- och flicknamnen

i olika lander trycktes pé& flaskorna. Kampanjen blev
en succé och for forsta gangen pa 10 ar ékade Coca
Colas forsaljining. Man utokade till att aven trycka
olika budskap och under forra aret uppdaterades
kampanjen i Sydafrika dar man tryckte samma sak
fast med blindskrift.

Digital tryckteknik driver

utvecklingen framat

Den digitala trycktekniken ar den som i stort driver
den grafiska utvecklingen framat. Flera kunder, som
varumarkesagare och producenter, upptacker mojlig-
heter och fordelar som digitalt tryck kan bidra med.

E-handel idag

Digitaliseringen och globaliseringen &r tva av de storsta paverkansfaktorerna

inom handeln idag.

Digitaliseringen har bland annat méjliggjort effektivare bestéallningar och
leveranser samt okad tillgénglighet. Dagens handlare kan inte langre bortse

fran den digitala handelns inflytande.

o)
1894 skade e-handelns tillvixt under Q2 2016

58,1 miljarder kr ar e-handelns forvantade omséattning under 2016

av ehandelskopen sker via mobil

Klﬁder & SkOl’ star for 28% av e-kopen

o)
9 /O har returnerat en vara fran utlandet

1/3 av alla varor som skickats fran utlandet har natt mottagaren péa mellan

3-b dagar

GOOgle ar den vanligaste vagen till kop

Tillgﬁnglig kundtj 5nSt ar en vagorande faktor.

Kélla: E-barometern helarsrapport 2015

Detta skapar mojligheter for mer kreativa l6sningar
som bidrar till att profilera varumarket. Kunderna

far allts& fler mojligheter att "synas”. Den digitala
tekniken innebéar ocksé snabbare ledtider da
instéllningstiderna oftare ar betydligt kortare jamfort
med den konventionella tekniken.

Branschernas
omsdttning:

Klader/skor
8.4 MDKR

Backer/media

3.6 MDKR|

Hemelektronik
11 MDKR

Eygghandel

2.8 MDKR]

Inredning/mébler
2 MDKR

Sport/ritid
1.8 MDKR]

Bamartiklar/
leksaker

1.4 MDKR |
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B2B-foretagen ser digital handel som en allt storre
mojlighet och viktigare kanal {or affarer

om namndes pa foregaende sida ar det lite
Ssvérare att mata ehandel inom B2B, da de

existerar i mer komplexa affarsprocesser.
Vissa féretag erbjuder e-handel via EDI eller l&st
portal med inloggning for kund, alltsa inte 6ppen

e-handel i den bemarkelse man vanligtvis tanker sig
men andé& forsaljning online.

Enligt en undersékning® som gjorts bland B2B-
foretag visade det sig att ca 57% saljer digitalt.

Den digitala forsaljning sker framst via webbutik
med login for kop, tatt foljit av EDI/inképsportal

och 6ppen webbutik. En liten andel erbjuder en last
portal for kunder/éaterforsaljare eller frséljning online

pa annat satt.
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Annat satt

Produktkatalogen fortfarande viktig

En klar majoritet av B2B-foéretaget erbjuder
mojligheten att 1agga bestallning mot faktura pa
natet, men bara en tredjedel erbjuder direktkop
online mot betalning.

Produktkatalogen ar en fortsatt viktigt komponent
for ménga féretag inom B2B-handeln. mer an
halften av foretagen i undersdkningen erbjuder en

digitalversion av produktkatalogen.

Forsdljningspotential storsta drivkraften

Drivkrafterna for att satsa pa digital handel ar flera.
Men den storsta drivkraften for en digital satsning ar
att man sett/vill se en férsaljningspotential.

Den digitala narvaron med handel éppnar nya
mojligheter och kan ménga ganger na nya
malgrupper. Dessutom kan den aven férenkla
administrationen internt.

*Kélla: Svensk B2B-handel 2016, Litium

SATSA DIGITALT FOR DIN B2B? HAR AR 3 RAD.
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Gor hemlaxan

Borja med att kartlagga
kundbehoven, mappa
kundresan och darefter
fokusera pa att skapa
tydliga mervérden for
kund.

p
Borja i liten skala

Paborja implementationen
i liten skala for att kunna
utvérdera, ldra dig
och skapa interna
ambassadorer.

3
Skapa ratt kultur

Se till att férankra
forandringsarbetet internt
och skapa en kultur som

verkar
for okad digitalisering.




