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Tva megatrender
som styr just nu

det har numret av Update Foretag finns tva tydliga spar,
I bada intressanta for dig som ar entreprenér. Det ena sparet
ar kundbeteende och det andra nasta stora tekniksprang.
Kanns det jobbigt att férséka hanga med? Misstrosta inte —
Update reder ut och forklarar.

Om vi borjar med teknikspranget, sa handlar det om vad
som hander bakom hérnet. Fér mig som var med pa den tiden
kommunikationsministern trodde att internet var en fluga,
kanns det som om teknikskiftena kommer slag i slag. Men allt
man hér om blir inte av. Kanner du till exempel ndgon som
kollar innehallet i sitt kylskap via en app? Inte jag. For tio ar
sedan trodde experterna att det skulle bli den stora grejen.

Sa nar experterna (som Linda U Johansson i artikeln om
metaverse) lovar att vi alla kommer att leva i en ny varld redan
om sju ar, vet jag inte vad jag ska tro. Det hindrar inte att jag ar
nyfiken och vill veta mer, och garna testar VR och AR. Lindas
goda rad om att préva pa sig sjalv och sin ledningsgrupp innan
man fattar investeringsbeslut ar vart att ta till sig.

Till den nya tekniken hor ocksa Al-chattbotten ChatGPT,
som du ocksa kan ldsa om har. Aven dér &r det en nypa salt
som galler. Allt ChatGPT plockar fram stammer inte, sa det
galler att ha lagom férvantningar. Men ju fler vi ar som bérjar
anvanda tekniken, desto snabbare kommer den att utvecklas
och bli trovardig.

Den andra sparet ar konsumentbeteende. Nar tiderna
forsamras gor folk som de alltid har gjort — ny teknik eller ej:
De haller i pengarna. Det spelar ingen roll att sedlar och mynt
har blivit digitala och flyttat fran planboken in i datorer och
telefoner. Folk haller i dem precis som i den gamla ekonomin.

Da galler det for dig som entreprenér att forsoka fa dina
kunder att valja just dina tjanster och produkter.

Och din konkurrent ar inte langre bara andra
foretag, utan framfér allt kundens sparkonto.
| den héar tidningen far du massor med tips

om hur du far dina kunder att ga hela vagen
till det sista klicket i e-handeln. Det hetaste
tipset handlar om bekvamlighet. All forskning
visar att enkelhet ar det viktigaste for
kunden, till och med viktigare an
sakerhet. Det ska vara enkelt att
betala, och det ska vara latt att fa
hem det du kopt.

Men sakerhet ar inget du kan
hoppa éver, och har ar Svea din
van i viken. Snabba och sakra
betallésningar ar var grej,
liksom fakturabelaning och
mycket annat som hjalper
dig i din vardag.

Trevlig lasning!

Lennart Agren
Vd, Svea Bank
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Metaverse kallas for niasta generations internet. Men hur ser utvecklingen
ut egentligen — bakom hajpen? Finns det verkligt virde att hamta? Experten
Linda U Johansson férklarar hur féretag bor tanka just nu.

et ar en vanlig tisdag och klockan
D bérjar peka mot middagstid.

Varfér inte beséka en bonde och
spana in ravarorna? Eller kanske kika
in till en prisbeldént kock som lagar en
fantastisk carbonara? Nagra snabba
klick senare ar alla ingredienser som
behodvs pa vag hem till dig.

Ungefar sa forklarar metaverse-
experten Linda U Johansson att en kdp-
upplevelse i metaverse kan komma att
se ut. Och det ganska snart.

- De flesta experter sager att vi
kommer att leva i metaverse omkring
2030, sager hon.

Men vad ar metaverse 2023 egent-
ligen? Aven om Mark Zuckerberg dépte
om sitt Facebook till Meta i syfte att
driva pa en utveckling av metaverse
sa ar det for de allra flesta fortfarande

oklart vad denna nya teknikutveckling
egentligen bestar i och vad man ska ha
fér nytta av den.

Stort intresse for metaverse inom

e-handeln

Men nagon bubbla ar det definitivt inte,
menar Linda U Johansson, som regel-
bundet férelaser om metaverse - och
jamfér det med internet.

— Det skrattade man at i borjan for
det var svart att forsta vad man skulle
ha det till. Men vi manniskor ar standigt
pa jakt efter nya upplevelser och me-
taverse utvecklas nu, steg for steg. Det
handlar inte bara om VR, virtual reality,
utan ocksa om augmented reality, ett
digitalt lager pa verkligheten - som i
spelet Pokemon Go, sager hon.

Det finns nagra tydliga trender i

utvecklingen av metaverse, framfér allt
ar intresset stort inom e-handeln. Linda
U Johansson rekommenderar féretag
som ar nyfikna pa metaverse att i det
har laget experimentera, testa och lara
sig mer snarare an att géra de stora
investeringarna.

- Varfdr inte samla ledningsgruppen
i ett rum och testa VR? Det ar ett bra
satt att borja fundera dver hur man kan
skapa varde for sina kunder. Vilka be-
hov har de och vilka lésningar kan man
erbjuda, dar handlar det om att vara
kreativ. Jag far manga forfragningar
om att guida foretag och jag hjalper till
med innovations-workshops, sager hon.

Virtual commerce - ny form av
handel

Metaverse ar, precis som internet,

heller ingen enskild plats utan mer ett
samlingsnamn for olika portaler. For tre
manader sedan fanns det omkring 150
metaverse-varldar, som de flesta nar
fran desktop idag.

Utbildning och handel finns
representerat. | USA har exempelvis
McDonalds byggt en virtuell restaurang
som man kan besdka och klicka hem
hamburgare fran.

Pa sikt kommer det sannolikt att
finnas mangder av spel- shopping och
dejtingvarldar.

Metaverse ar pa det har stadiet ett
embryo och exakt hur utvecklingen
kommer att se ut beror mer pa var egen
kreativitet an pa tekniken, menar Linda
U Johansson.

— An sa lange kan man se att de
stora féretagen mest anvander sig av
metaverse i pr-syfte. Men virtual com-
merce ar en ny form av handel och fér
mig som har jobbat med e-handel i 25

varfor inte koket?

ar kanns det valdigt spannande. Linda U
Johansson papekar att barn idag redan
befinner sig i metaverse och tar spelfo-
retaget Roblox som exempel.

— Dar bygger barnen metaverse pa
sitt eget satt. De leker och spelar dar
inne, och de kommer att konsumera
dar ocksa. Ur ett vuxet perspektiv ser
Roblox ganska trist ut, rent visuellt,
men barnen gillar nar det inte ar sa
tillrattalagt och de gillar friheten som
de har dar. Och det ar ju barnen som ar
framtiden.

En revolt mot sociala medier

Hur tekniken kommer att se ut 2030 och
framat aterstar att se. Linda U Johans-
son tar mobiltelefoner som exempel.
-1 bérjan var de ju stora vaskor som
man slapade runt pa. Jamfér det med
VR-glaségon idag, det kommer ju ingen
att vilja ga runt med i framtiden. Men
an sa lange sa rekommenderar jag att
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man testar VR for att man ska forsta
kanslan av hur det ar att befinna sig i
metaverse.

Vad hander med den vanliga, fysiska
varlden nar metaverse slar igenom pa
allvar da? Det saknas inte direkt dys-
topiska skildringar av hur tekniken tar
over alltmer. Men Linda U Johansson ar
i grunden optimist.

—Precis som med internet finns det
forstas negativa risker, man far inte vara
naiv. Men jag tror att metaverse blir en
revolt mot sociala medier-samhallet.
Nu sitter vi och tittar pa vad andra goér
men har kan man delta tillsammans.
Det blir vad vi vill géra det till.

Metaverse for
Dummies, las

tidigare artikel
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Fakturabelamng — inte bara en ﬁnan5|er|ngstjanst
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Lennart Agren, CEO Svea Bank, Fredrik Berling, moderator och Ulrika Fornander Svea Bank.

Fakturabelaning, ar det nagot for alla? Ja, faktiskt - men det féretag som har
manga kundfordringar har mest att tjana. Bade i form av pengar och minskad

arbetsbhorda.

ortfattat innebar fakturabelaning

I<2tt du kan belana dina fakturor
pp till en viss niva — cirka 80-90
procent hos Svea — fa ut dessa pengar
direkt och resten nar kunden betalar.
Rent praktiskt gor det att ditt foretag far
mer pengar i kassan, eftersom du slipper
vanta pa att din kund tar 30 dagar pa sig
eller mer for att betala fakturan. Genom
att du far battre likviditet, kan du anvan-
da dina pengar pa ett smartare satt. Du
far helt enkelt storre rorelsefrihet.
Men Sveas fakturabelaning gar

mycket langre an sa. Det framkommer
vid ett webbinarium, dar Sveas grund-

are och vd Lennart Agren deltar tillsam-
mans med Ulrika Fornander expert pa
fakturafinansiering.

Mer an bara pengar

— Fakturatjansterna handlar om mer an
bara lana pengar. Féretaget kan lamna
6ver hela sin kundreskontra till oss.
Da kortas kredittiderna och du far loss
pengar utan att behéva lana. | forlang-
ningen minskar det ditt totala lanebe-
hov, sager Ulrika Fornander.

Det Svea gor da ar att ta éver allt
det trakiga som paminnelser, inkasso,
inbetalningar och ser till att fakturorna

betalas snabbare. Och du som féreta-
gare kan agna dig at det roliga som att
traffa kunder, salja mer och producera.

Lennart Agren berattar att han for-
finat tjansten genom artionden, och att
efterfragan pa fakturabelaningstjanster
har 6kat snabbt pa senare ar. Bade i
Sverige och ute i varlden.

- En forklaring ar att manga storfo-
retag tilldmpar allt langre kredittider,
vilket 6kar vara kunders behov av att
fa loss pengar. Samtidigt har allt fler
foretag import- och exportverksamhet,
och da blir likviditeten annu viktigare,
sager han.
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Sveas fakturabelaning star pa tre ben:

Den tekniska utformningen, administra-

tionen (som kunden slipper) samt den
personliga kontakten mellan Svea och
dig som kund.

— Det gor att alla féretag som har
kundfordringar har gladje av tjanster-
na—aven om sa klart de som har flest
kundfordringar har mest att tjana pa
det. Vi har teknik som ar fér tung for de

flesta att tillhandahalla sjalva. Adminis-

trationen med sina krav pa extraperso-
nal vid toppar tar vi hand om. Och den
personliga kontakten ger den trygghet
du behover for att vaga outsourca din
kundreskontra till oss, sédger Ulrika
Fornander.

Svea och DNB i samarbete

Normalt ar Svea konkurrent till stor-
bankerna. Men i Norge har man nu gatt
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6ver den gransen genom ett samarbete
med Den Norske Bank, DNB. Det gar ut
pa att DNB:s kunder erbjuds fakturabe-
laning via Svea.

—Den har typen av samarbeten tror
jag vi kommer att fa se mer av framéver,
sager Lennart Agren.

Och Frode Kvarsnes pa Svea i Norge
och Anders Grevstad pa DNB ar entusi-
astiska:

—Vi har manga kunder som behéver
fa loss rérelsekapital. Vi blevimponera-
de av Sveas tekniska produkt och beslét
att fraga om de kunde bli var leveran-
tor av factoringtjanster. Vi vill ha den
basta, sa valet blev latt, sager Anders
Grevstad.

Han beskriver det som att DNB
fungerar som en slags agent for Svea
och att den kund som behéver faktu-
rabelaning somlost fors dver till Svea

Sveas fakturabeldning stéar pa tre ben:
Den tekniska utformningen,
administrationen (som kunden slipper)
samt den personliga kontakten mellan
Svea och dig som kund.

genom elektronisk signering — men har
kvar DNB som din huvudbank.

Att som storbank lagga ut tjanster
for fakturabelaning pa en annan leve-
rantoér anser de sjalva vara ett modigt
val. Men som Anders Grevstad sager;
—vi ska géra det vi ar bra pa och Svea
ska gbra det de ar bra pa. Pa det sattet
far vara kunder den basta lésningen pa
lang sikt.

Svea Talks om
ELUELE BT
Se vart webbinarium

om fakturabeldning
fran 9 mars 2023.




Fri frakt eller inte? Vad ar

Konkurrensen om kunderna i e-handeln har
blivit allt.tuffare. Kunderna haller namligen all
hardare i sina'pengar. Har ar tips pa hurdu ka
tanka for att maxa .d‘_in f6rsélining.-.

en digitala handeln har som
D bekant vuxit kraftigt de senaste
aren. Men det har ocksa konkur-
rensen gjort. Rantehdjningar, inflation
och férsamrad ekonomi har ocksa inne-
burit att kunderna ar mer priskansliga
och darfér haller hardare i sina pengar.
Kundernas priskanslighet har
markts tydligt hos prisjamférelsetjans-
ten Prisjakt.
- Viser att kunderna haller hardare
i sina planboécker och i stérre utstrack-
ning valjer billigare produktalternativ.
De forsoker kringga inflationen genom
att valja billigare alternativ an vad de

Betallésningar
for din webbutik
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gjort tidigare, sager Carl Lindholm,
PR-ansvarig pa Prisjakt.

Utga fran din butiks marginaler

Sa hur ska du som e-handlare resonera
—erbjuda laga priser som attraherar de
priskansliga kunderna eller fokusera pa
att locka med fri frakt?

Emma Lindgren, expert pa digital
konsumtion pa Svea Bank, menar att du
som e-handlare i férsta hand ska utga
fran din butiks egna marginaler och
kostnader. Fraga dig sjalv: Nar kan jag
erbjuda fri frakt?

—Foér manga e-handlare ar det inte
en léonsam affar med fri frakt. Manga
har darfor slopat fraktfritt och borjat
infora fraktavgift, sdger hon.

Erbjud flera leveransalternativ

Emma Lindgren sager vidare att det

darfor ar viktigare att du erbjuder bra
och konkurrenskraftiga priser pa dina
produkter och flera leveransalternativ

an lag eller ingen fraktavgift. Enligt

en studie som Prisjakt gjort via Kantar
Insights visar att priset ar den viktigaste
aspekten for kunden for att de ska valja
att handla fran en specifik butik. 73 pro-
cent svarade att bra priser ar den allra
viktigaste faktorn.

- Kunderna ar numera sa vana vid
att handla pa natet att de fatt person-
liga favoritsatt for hur produkterna ska
levereras hem till dem. Kunderna ac-
cepterar 6verlag att frakt kostar pengar,
men daremot ar de angelagna om att
just deras favoritsatt for leverans finns,
sager Emma Lindgren.

Sank troskeln for ett kop

Enligt en undersékning som Postnord
gjort hoppar 37 procent av képet om
det leveransalternativ som de foredrar
inte erbjuds. Det ar darfor viktigt att
du som e-handlare erbjuder flera olika
fraktalternativ: expressleverans, hem-
leverans, box, utlamningsstalle och ett
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kostnadsfritt alternativ.

—Finns inte det leveranssatt kunden
vill ha riskerar du att kunden helt enkelt
l@mnar butiken. Darfér ar det kanske
basta radet att erbjuda sa manga frak-
talternativsom maojligt for att tillmotes-
ga sa manga av kunderna som mojligt,
sager Emma Lindgren.

For dig som e-handlare ar fraktal-
ternativet darmed ett av flera viktiga
instrument for att sdnka troskeln for ett
kép hos dina kunder. Det ar med andra
ord en del av en képresa som ar sa
enkel och positiv som méijligt.

—Kundernas vag till ett kdpbeslut
har blivit langre. Den férsamrade
ekonomin har inneburit ett férandrat
konsumentbeteende. Det betyder att
e-handlare behdver fila mer pa sina ar-
gument for att na kunderna, sager Carl
Lindholm, PR-ansvarig pa Prisjakt.

SVEA

bast?

Nio bra tips for att maxa din forsdljning

1. Erbjuda olika leveranssatt

Vissa kunder vill till varje pris ha lag fraktavgift, andra prioriterar snabb leverans. Om
kundens dnskade leveransalternativ inte finns riskerar de att lamna din butik. Erbjud
darfor flera alternativ: expressleverans, hemleverans, box, utlamningsstalle och ett
kostnadsfritt alternativ om kunden handlar fér exempelvis 500 kronor eller mer.

2. Tydlighet rorande leverans

Kunderna uppskattar inte 6verraskningar. Det kan fa dem att Ldmna butiken eller att
inte atervanda. Var darfér tydlig med om du har fri frakt éver en viss grans och se till
att ha korrekta leveranstider for dina olika fraktalternativ.

3. Premiera aterkommande kunder

Bygg lojalitet och knyt kunderna narmare dig via kundklubb eller lojalitetsprogram.
Sank troskeln for kop genom att premiera lojala och aterkommande kunder med
exempelvis battre eller ingen fraktavgift.

4. Energismarta alternativ

Kunder ar mer intresserade av energieffektiva produkter an kanske nagonsin
tidigare pa grund av hogre elpriser. Visa darfér garna upp dina energieffektiva
produktalternativ och produktens eventuella energimarkning.

5. Fraktfritt pa kampanjprodukter

Utnyttja mojligheten att dra in nya kunder med bra erbjudanden, vilket ju manga
letar efter just nu nar de ska handla pa natet. Pa produkter dar du vet att du har
tillrackligt goda marginaler kan du erbjuda fraktfritt som alternativ. Om du ar en
liten butik kan det vara viktigt att knyta till sig nya kunder genom att exempelvis
erbjuda fri frakt vid férsta kopet.

6. Returhantering

Det ska vara enkelt och smidigt aven om kunden angrar sig. Det kan vara latt

att gldmma, men ett angrat kép ar ocksa en del av kundens képresan. Om din
returhantering fungerar bra kanner sig kunden trots allt n6jd och kommer i basta
fall tillbaka.

7. Vagled kunden

Ett bra satt att generera kop kan vara att ta in en chatt pa hemsidan for att de som
handlar ska kunna bli vagledda och stalla fragor — och pa det sattet i basta fall
sanka troskeln for ett kop.

8. Locka till fler kop

Fokusera aven pa de produkter du har i sortimentet som har ett lagre pris, men
som anda attraherar din malgrupp. Om du exempelvis saljer cyklar erbjud aven
kunderna att kdpa kringprodukter som cykelhjalmar, cykelpumpar och liknande.

9. Smidiga betallésningar

Det ska vara latt for kunden att genomfora képet — oavsett vilket fraktalternativ
hen valjer. Sakerstall det genom att erbjuda en smidig och saker betallésning
med en variation av betalsatt. Faktura, direktbanksbetalningar, Swish, del- eller
kortbetalning? Lata kunden valja sjalv. Det ar ocksa viktigt att ha en stabil
betalpartner som snabbt kan hantera aterbetalningar.



Ho6g konkurrens
om konsumenterna
[ oscikert lige

Just nu @r manga féretag beroende av att konsumenterna lagger sina pengar pa
just deras produkter och tjanster. Annars 6kar risken for konkurs. Johanna Blomé,
ekonom pa affars- och kreditinformationsbolaget UC, har satt sig in i ldget.

onkursstatistiken ar ingen rolig
Klésning. 2023 inleddes med det

hoégsta antalet féretagskonkurser
patio ar — hela 47 procent hégre an
januari 2022. Och inte nog med det
—antalet nya foéretag sjonk med 46
procent under samma tid.

Johanna Blomé ar inte férvanad.
Hon vet vilka svarigheter féretagen har
att tampas med. De senaste aren har
varit turbulenta.

—Foérst kom pandemin. Da var anta-
let konkurser rekordlagt. Det berodde

“De som lyckats anpassa
verksamheten efter folks
dndrade képvanor har

stérre chans att klara sig.”
Johanna Blomé

delvis pa att staten stottade foretagen,
delvis pa att folk i allmanhet hade stor
képkraft nar de inte kunde resa och ga
pa restaurang i samma utstrackning
som vanligt. Men de laga konkurstalen
var inte hallbara, sager hon.

Sa snart pandemin var dver startade
Ryssland sitt krig mot Ukraina. Optimis-
men om varldsekonomin sjénk som en
sten.

—Samtidigt dréjde en del pandemi-
problem kvar med ravarubrister och
transportproblem. Och ovanpa det kom
stigande inflation, elprischock och héj-
da rantor. Och tyvarr ar inget av dessa
problem avslutat.

Vi ser konkurser i alla branscher

Darfor gar svenska foretag i konkurs pa
bred front — det handlar om alla typer
av féretag: Gamla och nya aktiebolag,
familjeforetag som funnits lange och i
alla branscher.

—De som éverlever ar de som har en
god affarsplan och starka finanser, dar
féretagarna har varit férutseende och
kunnat spara i ladorna. Vidare de som
lyckats anpassa verksamheten efter
folks andrade képvanor och de som
klarar att omférhandla sina fasta och
rorliga avtal och blivit mer effektiva,
sager Johanna Blomé.

— Ett annat satt ar att férséka adde-
ra tjanster till produkter man saljer. Salj
till exempel inte bara klader, erbjud
lagning ocksa. Den trenden har pagatt
ett tag, men nu snabbar den pa.

Konsumentnara branscher drabbas
snabbt nar folk maste lagga pengar pa
elrédkningen i stallet fér nya vinterkla-
der. Lunchrestauranger marker snabbt
av nar gasterna ater mikrade rester pa
jobbet.

Overetablering i byggbranschen
under pandemin

—Byggbranschen gick valdigt bra under
pandemin nar alla skulle ha ny altan
och pool. Boomen spred sig till alla
underentreprendrer som rérmokare,
glasmastare och snickare. Men det blev

en dveretablering, och det vi ser nu ar
en slags sjalvrensning nar efterfragan
sjunker, sager Johanna Blomé.

Fragan ar hur konkursstatistiken
kommer att se ut framdver. UC gér inga
prognoser, men Johanna Blomé ar inte

direkt optimistisk. De tva mest avgéran-

de faktorerna for framtiden ar inflatio-
nen och rantorna.

— Det ar en intressant situation just
nu, vi far se vad konsumenterna valjer
att lagga sina pengar pa. Nagra kanske
star fast vid att de vill ha lite lyxigare
mat pa fredagskvallen och unnar sig en

"Det gick valdigt bra fér rormokare,

glasmdstare och snickare under pandemin.
Men det blev en éveretablering, och det vi

ser nu @r en slags sjéilvrensning nér

—
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ILllustration: Anna Windborne

efterfragan sjunker.”
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resa, medan andra byter gymmet mot
att springa i skogen och behaller férra
arets vinterjacka ett ar till.

Pengarna fran elstédet kanske
anvands till konsumtion, men de som
kan valjer kanske hellre att spara det
till framtida elrékningar.

—Manga har det tufft och blir
tvungna att anvanda pengarna till mat,
papekar Johanna Blomé.

Finns det ingen sektor som gar
bra?

Jo - nischen second hand, visar UC:s
siffror. Johanna Blomé hart tre forkla-
ringar, och alla har inte med det ekono-
miska laget att gora:

1. Det ar trendigt

Sa har det varit lange, men trenden
haller i sig och sprider sig. Nu handlas
inte bara klader second hand, utan dven
exempelvis husgerad och viss elektronik.

2. Fler blir klimatmedvetna

och drar sig for att handla nytt av den
anledningen.

3. Det ar billigare

Men nastan alla andra sektorer har det
svarare nu an fér nagra ar sedan. De
stigande konkurssiffrorna ar troligen
ocksa en forklaring till att det star-

tas betydligt farre nya foretag nu an
tidigare.

—Det ar inte konstigt. Nar laget ar
osakert ar det svart att satta ihop en
affarsplan som ar trovardig bade for
nystartaren och fér eventuella investe-
rare.

Finns det inget ljus i tunneln? Flera
ekonomer har nyligen gatt ut och férut-
spatt att inflationen kan ha toppat och
att den kan bli sa lag som 2 procent mot
slutet av aret.

—Visst, men glém inte att det tar
tid innan det slar igenom. Féretagen
kommer anda att fa leva med hogre
kostnader, exempelvis férhéjda manads-
avgifter for lokaler och med hogre
rantor, sager Johanna Blomé.
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“Det ska vara enkelt, det
ska gé fort och det ska

vara sakert.”
Thomas Svensson

12

Forvantningarna i Norden ar hoga pa smidiga betal-
l6sningar. Hur det blev sa och vilka utmaningarna ar
framat forklaras i en serie rapporter fran Svea Bank -
som ocksa tar upp kontanternas oviantade comeback.

: orden har alltid legat langt fram
nar det galler digitala betallos-

ningar. Det beror pa att vi har
en mogen digital marknad och att det
generellt finns en stor tillit till banksys-

temet. Att vi ocksa var tidiga med open

banking har drivit pa utvecklingen,
som nu gar snabbt.

Enligt den forsta delen i rapport-
serien Payments in the Nordics, fram-
tagen av Svea Bank, drivs innovationen
framst av banker och andra finansiella
institutioner. Om konsumenterna gillar
vad de ser sa kan deras beteende and-
ras snabbt.

— Det ska vara enkelt, det ska ga
fort och det ska vara sakert, sager

Thomas Svensson pa Svea Bank.

Pandemin har eldat pa

De senaste aren har ocksa pandemin
bidragit till att vi handlar online som
aldrig forr och det ar tydligt att betal-
ningen har blivit en mycket viktig del
av képupplevelsen. Enligt rapporten
praglas dagslaget av en global boom
for "buy now, pay later” (BNPL)-betal-
lésningar, som har blivit speciellt
populart hos yngre konsumenter i hela
Norden.

Anvandningen av digitala plan-
bocker 6kar ocksa i takt med att de
integreras i vara smarta telefoner. 2025
spas 4,8 miljarder digitala planbécker
anvandas over hela varlden, jamfort
med 2,8 miljarder 2020. Rapporten slar
ocksa fast att B2B-betalningar digi-

"Skillnaderna mellan
olika aldersgrupper
och mellan de olika

nordiska ldnderna ér

jatteintressant.”
Emma Wahl

_—_.-__

Om rapporten

Rapporten Payments in the Nordics ar en rapportserie som lanseras av

Svea Bank och utforskar det nordiska betalningslandskapet. Denna férsta
upplaga av rapporten ar uppdelad i tre delar. Rapporten bygger pa en
konsumentundersékning genomford i oktober 2022, bland 1 000 konsumenter
i Sverige, Danmark, Norge respektive Finland, alltsa 4 000 respondenter totalt.
I undersékningen stalldes fragor om behov, beteenden och attityder kopplade
till betalningar. Rapporten ar framtagen i samarbete med HUI Research.

ocksa att det finns en oro foér hacke-
rattacker. Nar systemen gar ner pa
exempelvis Coop, sa maste man ha en
backup. Det ar spannande att kontan-
ter ar pa vag tillbaka, sager Thomas
Svensson pa Svea Bank.

taliseras och gar mot molnbaserade
lésningar i allt hégre utstrackning.

Skillnader i Norden

Men exakt vilka preferenser som kon-
sumenterna har kan variera, vilket ar
viktiga insikter for detaljister. Svenska
och finska online-shoppare ar exem-
pelvis mest benagna att avbryta kép,
om de inte kan betala pa det satt som
de foéredrar.

—Nagonting som har férvanat mig i
rapporten ar att det skiljer sig sa myck-
et nar det galler olika aldersgrupper
och mellan de olika nordiska landerna,
det ar jatteintressant att grava i, sager
Emma Wahl pa Handelns utredningsin-
stitut, HUL.

En annan éverraskande slutsats i
rapporten handlar om kontanternas
aterkomst i de yngre generationerna. |
Norden har 19 procent mer kontanter
hemma nu, jamfért med for ett ar sedan.

—En viss del kan bero pa konflikten
mellan Ukraina och Ryssland, men

Fysisk och digital handel
blir mer lika

Nar det galler betalningar i den
fysiska handeln ar kort det absolut
vanligaste i hela Norden. Men inom
en snar framtid kommer betalningar-
na i fysiska butiker och restauranger
narma sig den flora av betallésningar
som vi har vant oss vid i online-han-
del, spar rapporten.

— Hur manga avbryter sina kop i
en fysisk butik for att de till exempel
hamnar i kd? Dar maste handlarna
tanka till och bérja erbjuda alternativ,
sager Thomas Svensson.
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Payments in the Nordics del 2

Nordiska konsumenter

kréver friktionsfria

kopupplevelser

Overgivna varukorgar ar ett dilemma for e-handlare.
Dagens konsumenter avslutar sin kdpresa direkt om
den inte kdnns enkel och sidker — och det finns stora
skillnader i beteende mellan de nordiska ldnderna.

et ska ga fort och vara smidigt
D och enkelt. Képupplevelsen nar

vi shoppar online bér vara sa
friktionsfri som méjligt, annars ar risken
stor att vi avbryter képet och lamnar
varukorgen bakom oss. Men vad ar det
som skapar frustrationer och oavsluta-
de kép egentligen? Den problematiken
djupdyker den andra rapporten i Svea
Banks rapportserie “Payments in the
Nordics” i.

"Det vi ser i rapporten ér
att konsumenterna sdtter

enkelhet fore sdkerhet.”
Camilla Plahn

Finns ingen "one size fits all”-
losning

Och det visar sig att svaren inte ser lika-
dana ut 6verallt i Norden eller mellan
generationerna.

—Man brukar ju saga att Norden ar
en mogen marknad nar det galler digi-
tala betallésningar och det stammer
absolut. Samtidigt finns det stora skill-
nader inom den har regionen och det ar
viktigt att tanka pa om man till exempel
ar en e-handlare som vill expandera,
sager Thomas Svensson pa Svea Bank.

Enligt rapporten har 64 procent av
konsumenterna i Norden avbrutit ett
online-kop for att de inte ar néjda med
den betalningslésning som erbjuds eller
for att kopupplevelsen inte ar anpassad
for mobilen. | Sverige ar den siffran hela
74 procent.

Vilken betalningslésning man fére-
drar beror mycket pa vilket land man
bor i och vilken generation man tillhér
konstateras det i rapporten - det finns
helt enkelt ingen "one size fits all”.

Sdkerhet vs smidighet - sa
resonerar konsumenternaen

Sakerhetsaspekter ar forstas ocksa
viktiga, 61 procent av konsumenterna i
Norden har avstatt kép for att kop-
upplevelsen inte har kants tillrackligt
saker. Men aven dar finns skillnader och
tydligast ar den mellan generationerna,
papekar Camilla Plahn pa Svea Bank.

— Det ska sjalvklart vara sakert att
handla online. Men det vi ser i rap-

{
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"Det dr viktigt att ténka pé
de stora skillnaderna inom
Norden pd om man till
exempel dr en e-handlare

som vill expandera.”
Thomas Svensson

N T end
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porten ar att konsumenterna satter
enkelhet fore sakerhet. Fér framfor allt
de yngre mellan 18 och 29 ar det ocksa
viktigt att kopet gar snabbt. De ar ocksa
mest trygga med att betala med telefo-
nen och appar.

Olika kulturella skillnader
Aldre kanner sig tryggare med kort, som

SVEA

“Enligt rapporten har 64 procent av
konsumenterna i Norden avbrutit
ett online-kop for att de inte dr
néjda med den betalningslésning

som erbjuds.”

ocksa generellt ar en popular betal-
ningsmetod i hela Norden, speciellt
i Danmark dar anvandandet av det
lokala Dankort ar mycket stort.

| Sverige gillar konsumenterna

Swish, som upplevs som smidigt och till-

rackligt sakert. | Norge anvander man
den norska motsvarigheten Vips.
—Sakerheten betyder helt enkelt

A Rf

olika saker for olika konsumenter och
det beror pa vanor. Och vi ar patriotiska
nar det kommer till betalsatt, vi féredrar
verkligen betalsatt som kommer fran
vara egna lander, som handlare ar det
viktigt att man ar medveten

om det, sammanfattar

Camilla Plahn.
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Payments in the Nordics del 3

Framtidens betallésningar dr redan hdr

Kontaktlésa betalningar har slagit igenom snabbt hos bade unga och aldre
konsumenter i Norden. Digitala planbocker ar en annan stark trend och nar grab-
and-go-tjanster slar igenom lamnar vi den fysiska planboken hemma foér gott.

ar borjar egentligen framtiden?
N Tittar man in i betallésningsu-

niversum ar det tydligt att den
redan ar har. En viktig slutsats i den
tredje och sista delen i Svea Banks
rapportserie “Payments in the Nordics””
ar att det som kallas for "nasta genera-
tions betallésningar” redan anvands av
konsumenter i Norden.

Kontaktlésa betalningar har blivit
standard i fysiska butiker och 83 pro-
cent av nordiska konsumenter har re-
dan provat. Detta trots att det fér bara
nagra ar sedan ansags som osakert att
inte trycka in sin pinkod vid ett kdp.

— Det fanns en osadkerhet fran bérjan
men konsumenterna har vant sig och
accepterat det valdigt snabbt. Pande-
min har forstas spelat en stor roll fér
att driva utvecklingen och nu kan vi
konstatera att detta ar framtiden, sager

‘n Ty

"De digitala planbéckerna

dar hdr fér att stanna.”
Murad Latif

Murad Latif, Svea Bank Norge. Den

E snabba utvecklingen fér kontaktlésa

betalningar ar en viktig laxa nar det
galler kundresan.

Nar képet ska goras pa slutet ar det
viktigt att man har en snabb, enkel och
friktionsfri betalning, annars riskerar
man att tappa kunden, sager Tobias
Hellman pa Svea Bank Sverige.

Mobilen som betalnings-hub

Anvandningen av kontaktlésa betal-
ningar har ocksa bidragit till utveck-
lingen av digitala planbécker, alltsa
digitala versioner av bankkort och olika
typer av biljetter direkt i mobilen.
Bland de unga nordiska konsumenter-
na, mellan 18 och 29 ar, ar redan 41
procent vana vid att ldmna den fysiska
planboken hemma.

—Men det ar spannande att se att
aven de aldre bérjar ta till sig det har.
De digitala planbdckerna ar definitivt
har for att stanna, sager Murad Latif.
| takt med att konsumenterna valjer
digitala planbécker i fysiska butiker
kommer online-butikerna att behéva
anpassa sig.

— Vi maste ha samma mojligheter
i alla kanaler. En kund kan prova en
klanning i en affar for att sedan kdpa
den online. Da ska betalningssatten
vara desamma, sager Sirkku Jauhiainen,
Svea Bank Finland.

Sa sticker Finland ut

En genomgaende slutsats i rapport-
serien ar att handlare som vill vara
verksamma 6éver hela Norden bér halla
koll pa regionala skillnader. Ett exem-
peliden tredje rapporten ar att Finland
sticker ut inom omradet BNPL (buy now,
pay later).

"Vi maste ha samma

méjligheter i alla kanaler.”
Sirkku Jauhiainen

— | Finland ar det populart med avbe-
talning. Det mojliggér att man kan képa
nagot dyrt, som man inte skulle ha rad
att betala pa en gang, sager Sirkku
Jauhiainen.

BNPL-trenden, att handla pa faktu-
ra, fick ett stort uppsving under pande-
min da konsumenterna vande sig vid att
klicka hem varor, prova dem i hemmet
och darefter bestamma sig. Det staller
krav pa betallésningen, inte minst i de
fall da kunderna hunnit betala men
anda vill géra returer.

— Dar galler det for handlare att
hanga med sa att aterbetalningen gar
snabbt. Det ar valdigt viktigt for att byg-
ga lojalitet, sager Tobias Hellman.

Ok, men den riktiga framtiden da?

Om vi redan nu lever med de “framtida
betallésningarna” i hég utstrackning,
vad blir da nasta steg? En trendspaning

ar "grab-and go”, som gar ut pa att
konsumenter ska kunna ga in i en fysisk
butik, plocka at sig sina varor och aldrig
ens narma sig en betalterminal. Expe-
riment med kameror, biometriska data
och skanning av fingeravtryck pagar. Ar
vi 6ppna for det?

—Jag tror det, speciellt i Norden ar
vi inte sa bekymrade éver att lamna ut
uppgifter. Men det finns sakert granser
for det och vi far se till att inte ga for
fort fram, sager Tobias Hellman.
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ChatGPT - den slarviga besserwissern

Halleluja, Al-chatthoten ar har och den kan allt!
Nja. Det ar bast att ha lagom férvantningar pa ChatGPT.

en kommer att géra det genom-
D snittliga broéllopstalet mycket

battre. Det blir féormodligen
den mest markbara effekten tekniken
kommer att ha pa vart samhalle de
narmaste aren.

Orden kommer fran matematikern
och entreprendren Daniel Langkilde,
vd pa Kognic. Han pratar om de nya
Al-chattbotarna, med ChatGPT langst
fram i rampljuset. Langkilde ar expert
pa maskininlarning och har “jobbat med
det basta inom faltet” — fran Berkley
och MIT via den amerikanska underrat-
telsetjansten — och nu med automatise-
ring av fordon. Med andra ord, han vet
vad han pratar om.

— Okej, om vi sager sa har. Senaste
aret har varit valdigt inspirerande och

roligt fér oss som jobbat lange med
maskininlarning. ChatGPT har gjort
tekniken mer tillganglig och kand fér
allmanheten. Den har sina styrkor, men
ocksa stora begrénsningar. Det ar en
forsta leksak att testa sig fram med.

Vad Al-chattar gér — och inte gor

Sa. Innan du sparkar alla pa kundtjanst
och istallet anstaller ChatGPT ar det
bra att férsta vad tekniken gér. Och inte
gor. | korthet ar ChatGPT nagot som
hjalper manniskor, inte ersatter dem.
Jamfér med bilar. Vi ar valdigt langt
ifran sjalvkérande bilar, enligt Daniel
Langkilde. Han menar att Al inte kan
ersatta en manniska bakom ratten
eftersom Al inte kan "kisa”. "Kisa"? Lat
oss forklara.

ChatGPT kan ta stora médngder information och
summera den, men ta det inte som ett facit.

Varje situation i var varld ar unik. Nar
du gar éver samma dvergangsstalle for
tusende gangen ar det pa det tusende
sattet. Dar finns alltid ndgot som ar
unikt. Samtidigt ar situationen likadan.
I alla fall fér oss manniskor. Detta beror
pa att vi kan "kisa”. Vi kan vaxla mellan
att generalisera och vara exakta pa

ett somlost satt. | grunden kan datorer
inte det. De tar in varje unik detalj "med
Oppna 6gon” varje gang och foérhaller
sig till den. Det gor att de inte klarar av
att anpassa sig eller tolka sin omgiv-
ning ordentligt. De kan inte "kisa” pa
situationen. Darfoér ar sjalvkérande
bilar fortfarande langt borta, men Al
kan daremot hjalpa en mansklig férare
att kéra battre och sakrare. Pa samma
satt kan ChatGPT hjalpa en méanniska.
Tekniken blir mer och mer kapabel att
"kisa” fér varje ar, men manniskor ar
fortfarande 6verldagsna pa det.

"Ett kreativt verktyg”

ChatGPT och liknande Al-botar har en
algoritm som snabbt analyserar och
aterger det som star pa internet. Och
dar finns, som vi alla vet, massor av
bade bra och dalig information. Star det
du sdker inte pa natet, kan Al:n for-
modligen inte “lista ut det” at dig. Den
kan bara ge ett instinktivt svar som ar
statistiskt likt sddant som redan skrivits
online.

— Forsta det som ett kreativt verk-
tyg. Inspireras kring stil och formule-
ringar. ChatGPT erbjuder ett annorlun-
da satt att soka pa internet efter saker
som redan finns. Den ar skitdalig pa att
vara exakt och korrekt, och kan inte
tanka efter. Den later valdigt sjalvsa-
ker i sina svar, men egentligen ar det
mycket som ar oklart och den kan inte
tillskriva informationen nagon kalla,
sager Langkilde.

En Al-bot maste skraddarsys

Om sprakmodeller som ChatGPT ska
bidra till vara féretag mer direkt,
behoéver tekniken anpassas. Det har
redan uppstatt en flod av féretag som

"Forsta det som ett kreativt
verktyg. Inspireras kring

stil och formuleringar.”
Daniel Langkilde

forsoker skraddarsy stora sprakmodel-
ler till specifika anvandningsomraden.
Daniel Langkilde namner till exempel
det svenska féretaget Sana, som radi-
kalt vill férandra vara intranat. Istallet
for att soka efter information och filer
ska du helt enkelt kunna prata med ditt
foretag.

—Tekniken maste goras till en
produkt om den ska fungera. Det svara
ar att gora det tillrackligt exakt. The
devil is in the details. Aven nar det
anpassas och preciseras kan det bli fel.
Till exempel s@ mordhotade Microsofts
chatbot Bing en journalist pa Wall
Street Journal.

—Viskulle inte saga till vara barn att
tro pa allt som star pa internet och bete
sig darefter. Men det ar lite sa de har
systemen funkar.

1Hitta vinklar pa ditt innehall

Vill du marknadsfora dig med redaktionellt innehall kan du anvanda Al-botar
for att hitta vinklar. Stall till exempel fragor som "ge mig 4 olika rubriker till en infor-
mativ artikel om X" eller "ge exempel pa 5 ovanliga artiklar om X”. Du kan ocksa be
om liknande anpassade for sociala medier. Be sedan ChatGPT att utveckla de svar
du ar mest nyfiken pa.
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2 Hjalpa med research

ChatGPT kan ta stora mangder information och summera den. Precis som i punkt
1 kan du sedan valja det du vill veta mer om. Stall till exempel fragor som “ndmn 3
bécker om X och summera innehallet” eller “lista de 5 mest populara béckerna om X".

0000000000000 00000000000000000000000000000000000000000 o

Strukturera information

Sag att du har en massa ostrukturerad information och behdver skapa ordning
i den. Kanske fér hemsidan, e-butiken eller en presentation. Da kan du testa att be
ChatGPT strukturera innehallet at dig. Stall till exempel fragor som "hur kan jag
kategorisera dessa produkter?” eller "lista X i hierarkisk ordning”.

Din egen kreativitet satter granserna for vad du kan stoppa in i en Al-chatbot.
Som vi namnt ar det dock viktigt att betrakta det som kommer ut som en startpunkt,
snarare an ett slutresultat. Eller som Daniel Langkilde sager, “se det som en leksak
att testa dig fram med”. Och kom ihag — som man fragar far man svar.

SVEA

Vad kan en Al-chattrobot gora for
ditt foretag idag — och hur?
Al-baserade chattverktyg som ChatGPT,
Bing, Bard eller Poe skiner som mest
nar de anvands for inspiration, research
eller systematisering av information. Sa
lange du som anvandare inser att den
inte ndédvandigtvis spottar ur sig sanning-
en. Undvik att lata verktygen skriva ditt
innehall. Detta eftersom de hamtar och
baserar sin text pa befintligt innehall
online. Resultatet blir ofta generellt och
platt. Och, som namnts ovan, kan det
innehalla faktafel.

Fakta Open Al
ChatGPT

Chat Generative Pre-trained Transformer
ar en chattrobot eller virtuell assistent,
baserad pa en stor sprakmodell, som

har utvecklats av OpenAl. ChatGPT kan
besvara faktafragor, forfatta anvandbara
texter av olika genre,
och samtala pa
ett mannisko-
liknande satt
pa manga olika
sprak. ChatGPT
har blivit "tranad”
genom maskinin-
larning.

Det finns flera
liknande chattrobo-
tar pa marknaden,
som Googles Bard,
Microsofts Bing Chat
och Quoras Poe.
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DALL-E

OpenAl

har ocksa
utvecklat
DALL-E.En
Al-modell som
kan generera
realistiska

bilder och objekt
baserat pa en
textbeskrivning.
Ett annat sadant
verktyg ar Stable
Diffusion.
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