nexi nets:

Fran lokalt till globalt:
Strategier for att expandera
din e-handelsverksamhet
internationellt




Introduktion

De flesta e-handlare &r intresserade av att 6ka sin marknadsandel. Kampen pa hemmaplan innebar
dock att slass mot sina ndrmaste konkurrenter — du vinner nadgra procent av marknaden ett ar for att
sedan forlora dem igen aret efter. Chansen att véxa ar begransad eftersom folks kopkraft inte
kommer att 6ka med mycket, trots att den gar upp och ner. Samtidigt kommer internationella
konkurrenter, inklusive stora aktérer som Amazon och mindre nischféretag, standigt in pa lokala
marknader, vilket komplicerar landskapet ytterligare. Som ett resultat star e-handelsféretag infor
begransningar i hur mycket de kan vaxa pa hemmaplan, vilket kréver att man letar bortom nationella
granser efter nya mojligheter.

| den har guiden fordjupar vi oss i insikterna som delas av e-handelsexperten Patrik Miller och

utforskar strategier for internationell expansion pa den globala marknaden, inklusive varfor det ar
viktigt att borja sméatt och vilka vardefulla lardomar som kan dras genom att férséka och misslyckas.

Patrik Miiller
E-handelsexpert, Nets
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1. Internationella expansionsstrategier:
Var borjar du?

Patrik rekommenderar starkt att borja smatt och undvika storslagna investeringar i ett stort
internationellt uppldgg for att initiera din expansion. Han tror att foretag kommer att tjdna pa att ta
sma steg och ldra sig genom att gora.

En av de forsta fragorna som en natbutiksdgare maste stélla sig ar: | vilket land ska jag borja mitt
internationella dventyr? Aven om internet har dppnat doérrarna till nastan alla 195 linder betyder inte
det att alla e-handelsbutiker kommer att tjana pa att sélja och skicka sina produkter éver hela
varlden. Det kommer att gynna dig i langa loppet att ta dig tid att noggrant vélja det land som du tror
kommer att passa bast for din butik.

Ett sdtt att begrdnsa listan med 195 tavlande ar att helt enkelt dversatta din webbplats till engelska,
vilket nastan kan verka for latt for att vara sant. Genom att Gversatta din webbplats kan du attrahera
internationell trafik och se var den trafiken kommer fran. Aven utan en setup som gor att du kan sélja
internationellt kommer du att kunna identifiera var det forsta intresset kommer ifrdn och sedan
undersoka de ldnder som ar mest intresserade av ditt féretag.

Aven om Patrik inte rekommenderar detta som en fristdende strateqi, eftersom den inte ger mycket
tillforlitlig data, &r det ett satt att komma igdng, om du inte redan har en liten aning om var i vérlden
ditt foretag skulle kunna dra till sig uppmarksamhet. Dessutom visar det Patriks huvudpoédng: Borja
enkelt och prova forst innan du investerar for mycket tid och pengar i din internationella setup.
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2. Forsaljning 6ver granserna:
Anvand dina resurser

Enligt Patrik kan du gora ditt forsta internationella dventyr hur enkelt eller komplicerat du vill. Han
foreslar dock att man bérjar med nagra grundldggande steg och anammar en trial-and-error-metod
for att lara sig och sedan anpassa efterhand som man gor framsteg. Har ar en sammanfattning av vad
du ska fokusera pa nar du ger dig ut pa internationella marknader:

Red ut logistiken for internationella transporter

Identifiera palitliga logistikpartners med erfarenhet av internationella leveranser. Tank pa faktorer
som fraktkostnader, leveranstider och tullbestammelser. Effektivisering av din fraktprocess
sakerstéller snabb och sdker leverans av produkter till dina internationella kunder.

Bestam vilka betalningsalternativ du ska erbjuda dina internationella kunder

Olika lander har unika betalningsmetoder som konsumenterna anvander och har fértroende for.
Undersok populéra betalningsalternativ hos din malmarknad, allt fran kreditkort och digitala
planbdcker till lokala betalappar. Genom att erbjuda valbekanta och bekvdma betalningsalternativ
forbattrar du kundupplevelsen och bygger fértroende hos din internationella publik.
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Undersdk om dina prisnivaer matchar din
nya marknad

Genomfor grundliga marknadsundersékningar for att
faststalla konkurrenskraftiga prisstrategier hos din
malmarknad. Analysera prissattningen for liknande
produkter som erbjuds av lokala konkurrenter.
Justera din prissattningsstrategi sa att den
6verensstdmmer med lokala marknadens
forvantningar och for att bibehalla [6nsamhet.

Aven om osikerheter, som fluktuerande vixelkurser
och varierande kopkraft hos konsumenterna, bor det
inte avskréacka dig. Patrik betonar vikten av att ta
kalkylerade risker och forsta den finansiella
dynamiken pa marknaden du tar dig in pa.

Ta fram dina unika férsaljningsargument
pa den nya marknaden

Utvardera dina unika férsaljningsargument och lar dig
hur de resonerar med den nya publiken. Skréddarsy
dina marknadsféringsbudskap till din nya malgrupp
och visa varfér konsumenter pa den nya marknaden
bor viélja dina produkter framfor lokala alternativ.

For detta andamal kan det ge dig vardefullt stod att
bygga partnerskap, sa se till att samarbeta med lokala
partners och sok vigledning fran andra handlare som
framgangsrikt har expanderat internationellt. Statliga
resurser och branschorganisationer kan ocksa ge
vardefull information och hjalp.

Att lara av andras erfarenheter kan ge dig praktiska
tips och hjélpa dig att undvika vanliga fallgropar.
Genom att anamma ett flexibelt och adaptivt
tillvdgagangsséatt och ldra av dina misstag kan du
gradvis expandera din e-handelsverksamhet
internationellt.
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3. Att bli lokal

Nar din butik val arigdng kan du gora efterfoljande investeringar for att optimera din lokala narvaro
och marknadsandel, om du har upptickt att den nya marknaden ar [dnsam. Aven om du alltid kan
justera din strategi ldngs vdgen &r det ultimata malet att din butik ska framstad som 100 % lokal. Det ar
en process som kraver ytterligare nagra steg:

Anpassa ditt innehall till en lokal publik

Aven om du kanske har dversatt din webbplats for ditt forsta lokaliseringstest kommer en enkel Al-
oversattning inte att racka till for att forsdka att verkligen smaélta in som en lokal butik. Investera i
professionella lokaliseringstjdnster for att sdkerstélla korrekta Gversattningar som tar hansyn till
kulturella nyanser. Att skraddarsy ditt innehall efter lokala preferenser skapar en kansla av anknytning
och fértroende bland din publik, vilket kan vara vért investeringen.

Skraddarsy ditt produktutbud fér att matcha lokala smaker och trender

Hall koll pa din data och lagg marke till skillnaderna mellan vad som kan séljas i ditt hemland och vad
som ar mer populart utomlands. Lokalisera din webbshop sa att den riktar sig till en specifik
malgrupp i varje land. Data ar sarskilt viktigt for att forstd marknadens preferenser. Analysera dina
forséljningsdata, urskilj monstren och skillnaderna mellan din hemmamarknad och internationella
destinationer och anvand dessa insikter for att anpassa dina produkterbjudanden fér att passa lokala
smaker och trender.
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Ge kundsupport pa lokala sprak och fa lokala fértroenderecensioner

Det &r avgorande att bygga fortroende pa alla marknader. Uppmuntra och samla in lokala

recensioner fran ndjda kunder i varje land. Visa upp fortroendesigill och certifieringar som &r
relevanta for den specifika regionen for att fa fortroende fran din lokala publik. Ett sista steg pa listan

ar att erbjuda kundsupport pa lokalt sprak.

Erbjud lokala betallésningar

For att nd internationella framgangar ar det centralt att forsta olika betalningspreferenser och darfor
bor du skraddarsy dina betalningsalternativ for varje specifik marknad du gar in pa. Om du erbjuder

lampliga betalningsalternativ kommer det att 6ka din konverteringsfrekvens, vilket &r avgérande for

din fortsatta framgang. Nedan ser du ett exempel pa de olika betalningspreferenserna i nagra

europeiska lander som illustrerar det breda utbudet av tillgdngliga alternativ.
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Utdrag fran Nets E-handelsrapport 2022: Har kan du se ett exempel pa de olika
betalningspreferenserna i de europeiska landerna och hur mycket de skiljer sig at.
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Slutsats: En kontinuerlig tillvaxtresa

Fran innehallslokalisering till produktanpassning, fortroendeskapande initiativ, kundsupport pa lokalt
sprak och ett mangfald av betalningsmetoder — varje steg kan 6ka dina chanser att lyckas nar du
expanderar internationellt. Men som Patrik sdger bor du bérja i det lilla, ldra av dina egna och andras
misstag och se till att dina investeringar ar varda besvaret. Kom ihag att du alltid kan skala upp och
investera mer for att paskynda expansionen, men det ar mycket svarare att skala ner nar du val har
byggt upp en stor internationell setup.

Nets: Din allt-i-ett-betall6sning

Lat oss hjélpa dig och ditt féretag att expandera internationellt. Du vill ha en flexibel betallésning och
dina kunder vill ha bekvamlighet. Var onlinebetaltjénst gor fler av dina webbplatsbesokare till kbpare,
allti en enkel, integrerad |6sning. Hor av dig for att héra mer om vilka internationella

betalningsalternativ vi stodjer:

HOR AV DIG!
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https://ecom.nets.eu/sv/kontakt-salj/

