SNEAKERSNSTUFF

http://www.sneakersnstuff.com

e-commerce

Tomas Persson
Crewb
020900



Innehallsforteckning

1. Sammanfattning

2. Sneakersnstuff
2.1 Affarsidén
2.2 Malgrupp
2.3 Positionering
2.4 Befintlig marknad
2.5 Konkurrenter

3. SWOT
3.1 Vad betyder SWOT’en?

4. Sneakersnstuff.com

5. Ny afférsplan
5.1 Vision
5.2 Mal
5.3 Den nya malgruppen
5.4 Strategi
5.7 Taktik

6. Den nya sajten

6.1 Lock in

6.2 Medlemskap

6.3 Frequent buyer bonus
6.4 Sneaker radio

6.5 Navigation

6.6 Produkter

6.7 Tips

6.8 Sneakers reminder
6.9 Shoppingvagnen
6.10 Vid kop

6.11 Kund support

~No oo o O ol N B~ W wwwww

oo

O O W W W WO o oo o 0

[EY



1. Sammanfattning
Uppgiften har varit att ta en redan existerande e-commerce sajt och forbattra den i form av rekommendationer.

Jag har valt en butik i Stockholm som heter Sneakersnstuff som inriktar sig pé att ha ovanliga modeller och mod-
eller som &r sa kallade limited editions. Detta drar till sig en viss speciell subkultur och har en véldigt nischad
marknad. Malgruppen &r speciellt svar att finga pa grund av den geografiska faktorn. Hitills har butiken endast
négra fA kunder av den potentiella marknaden. Majlighterna och potentialen finns dar, men ingen har lyckats
forvalta den kunskap och explosiva impact som affarsidén kan ha i ett stdrre sammanhang.

Butiken har idag en sajt, men utnyttjar inte en brékdel av de méjligheter som finns. Mitt jobb har varit att analy-
sera Sneakersnstuff s mojligheter pa natet. Denna businessplan innehdller en nuliges analys och rekommenda-
tioner till en eventuell expandering pa natet och chansen att ta nya marknader.



2. Sneakersnstuff

Sneakernstuff &r en liten butik belagen i Stockholm och har en véldigt enkel shopping sajt som har
stora utvecklings mojligheter. De har nischat sig till just ovanliga modeller av sneakers i syfte att
kunden ska kanna sig originella och exklusiva nar de handlar dar. Kunderna vill ha skor som inte
gemene man koper, de vill inte vara mainstream. Butiken erbjuder dven produkter som trojor,
byxor, vaskor och andra accessorer, men fokuseringen ar pa skor. Anledningen till att jag valt just
denna sajt &r att jag ser en potential i att vaxa och finna nya anvandare samt mdjligheten till att
bredda sin marknad. De har en bra idé, men ser tyvarr inte sin egen potential till att bli nagot bra
och sticka ut frdn mangden. Den viktigaste biten ar att fa den totala shopping kanslan och ge kun-
den mervérde.

2.1 Afférsidén
Affarsidén bygger pa att de har specialiserat sig pa att erbjuda ovanliga gymnastikskor som &r svéra
att hitta i de flesta vanliga sko afférer.

2.2 Malgrupp

Malgruppen &r tjejer och killar som ar trendkénsliga early adopters. Detta ar ett segment som inte
vanligtvis gar pa mainstream affarer som skouno, h&m, intersport och stadium vid inkdp av skor
eller andra klader. Har handlar det om att visa vilken referensgrupp man tillhér och detta medfér
att de ar relativt priselastiska. Man lagger garna en extra slant pa skor med limited editions och
som har ett socialt varde som status. Man koper kanslan av att tillhdra den klick som haller koll
pa trender och inte har samma skor eller klader som din vanliga konsument. Dessa ar vanligtvis sa
kallade heavyusers och kdper dessa produkter oftare &n vad vi skulle kalla "normalt”. Detta med-
for dessutom att de blir lojala kunder. Eftersom malgruppen &r extremt krésna och kravande nar
det galler produkter sa kommer de ha en hogre lojalitet till den butik som kan forse dom med den
sociala staus de soker. Fenomenet word of mouth &r otroligt effektivt inom denna krets. Ordet
sprids snabbtoch utan att veta det blir de en enorm tillgang som méanskliga reklampelare och ger
darmed god pr for butiken. Malgruppen ar dven placerade i ett fack nar det galler livsstilen, de till-
hor en subkultur. De lyssnar pa vanligtvis pa musik som hiphop eller klubb musik.

2.3 Positionering

I och med att sneakernstuff ar sd pass nischade ar de positionerade som ett sjalvklart val nar det
géller att hitta de ratta kladerna. De formedlar exklusivitet och orginalitet. Har hittar jag skor och
klader som jag och ett fatal i Sverige kommer att béra. Jag kommer inte behéva tillhéra den stora
massan, utan min egen referensgrupp. Detta dr top of mind bland denna speciella klick kon-
sumenter. Detta dr innefattar de metafysiska varden som genomsyrar affaren.

2.4 Befintlig marknad

Den huvudsakliga marknaden idag &r Stockholms omradet. Nastan all handel bedrivs uteslutande
i butiken och nagra enstaka kop genomfors via sajten. Detta betyder att marknaden idag &r rela-
tivt liten pagrund av de geografiska faktorn, men det finns en potentiell marknad som tyvarr inte
tas vara pa.

2.5 Konkurrenter

Sneakersnstuff ar knappast ensamma pa marknaden. Affarsidén ar varken unik eller ny. Det finns
liknande aktorer pd marknaden och i synnerligen pa internet. Det som komplicerar det hela ar att
de geografiska granserna suddas i och med internet ut. Det spelar inget roll om man &r den enda
shoppen i sverige som siljer en viss produkt, sa fort man ger sig ut pa internet blir samtliga med
liknande affarsidéer direkta konkurrenter. Avstanden har idag ingen betydelse. Vad ar det som
sager att dina kunder inte dagen darpa hittar en butik som finns i England som har bredare sorti-
ment eller exklusivare produkter. Med dagens distributions system ar vintan pa sin inképta vara
inte lang. Konkurrenter till sneakersnstuff ar sajter som Footlocker, eastbay, footaction. Ingen av
dessa ar visserligen direkta konkurrenter dé de ar stora butiker som inte ar lika nischade.
Undantaget &r the record sneaker deal, som sélier 70 tals orginal sneakers. De &r &nnu mer nis-



3.SWOT

Styrkor

Sneakersnstuff har trendkansla och haller koll pa vad som hander inom detta omrade. Mélgruppen
inom det befintliga marknadsomrade kanner rredan till butiken och dess sajt samt har en valdigt
positiv instéllning till affaren. Butiken &r &ven en sjalvklar plats att soka efter sina relativt ovanli-
ga modeller av dessa produkter. 1 och med detta héller sajt och butik hdg status och plaseras pa en
av de hippare butikerna att uppsoka.

Svagheter

Svagheterna ar att pa grund av den nischade affarsidén har butiken endast en liten klick trogna
kunder. Nagon storre marknadsféring har inte bedrivits och med detta féljer att potentiella kun-
der utanfor stockholms omrédet far sjalva soka sig till affaren. P4 s sitt gar man miste om en stor
del marknaden som skulle vara sjélvklara kunder.

Méjligheter

Mojligheterna ar stora. Till en borjan finns det en stor del av marknaden som, pa grund av en otill-
racklig marknadsforing samt den geografiska faktorn (butiken finns endast i Stockholm), helt
enkelt inte kénner till sneakernstuff. Med en hardare marknadsforing i tidningar och magasin som
ar relevanta till mélgruppen vacker man ett intresse och breddar den potentiella kundkretsen. Med
en forbattrad sajt som skapar ett mervarde at segmentet kan man komma &t marknaden som inte
ligger geografiskt ratt for ett kop i den fysiska varlden. Sneakersnstuff kan dven gé ut pa skandi-
naviska marknaden nu nér internet suddar ut de geografiska barridrerna.

Hot

Konkurrenter med samma eller liknande afférsidéer som redan har en god relation med sneaker-
snstuff’s tankbara kunder i Sverige. Liknande affarsidéer véxer fram eller gar ihop och pé sa satt
blir starkare vid slaget om kunden. Befintliga nischade affarer med stdrre marknadsandelar sénker
priset pa sina produkter och kan pa sa satt fora ett priskrig eller majligen erbjuda marknaden ett
storre mervdrde. FOr att kunna konkurrera med befintliga sajter som erbjuder liknande produkter
kravs det ett storre kapital for att bli konkurrens starka och marknadsledande pé den skandinaviska
marknaden. En betydligt storre satsning pa promotion och marknadsféring kravs for att bli upp-
marksammade och skapa ett intresse kring sajten. Hotet som finns dér ar att det inte kommer in
tillréckligt med kapital fran risk kapitalister.

3.1 Vad betyder SW OT’en?

Kunskapen och statusen finns redan i varumarket. |1 och med att Sneakersnstuff ar sa pass nischade
har de en val definerad malgrupp som verkligen kan ta nytta av sajten. Segmentet gar in med en
redan positiv attityd och det &r sajtens syfte att motsvara bestkarens forvantningar. Svagheten ar
till storsta del att en stor del av marknaden finns aven utanfor Stockholms omradet och det kom-
mer att kosta att informera dom om att sajten och butiken existerar.

Modjligheterna &r enorma, men i och med mdjligheterna kommmer &ven en hotbild fram.
Mojligheter till att tjana pengar och bredda marknaden finns, men det kommer att kosta. Detta
blir ett relativt langsiktigt projekt som tar tid pa sig att vaxa till sig och utvecklas fran ett frageteck-
en till en stjarna. Hotbilden &r att det inte kommer tillrackligt med kapital fran investerare som
det behdvs for att kunna utvecklas.



4. Sneakernstuff.com

Denna sajt &r véldigt simpel och platt. Kommunicerar varken silj, attityd eller har kraft att halla
kvar sin besokare. Den sticker inte pa nagot sett ut hakan eller har nagot som haller fast besokar-
na. Pa splashsidan har bestkaren valet att antingen se en flashfilm eller att direkt ga in i shoppen.
Forsta sidan bestdr utav en hélsningsfras, méjligheten till att Idsa om hur det gar till att shoppa,
kontakta personalen, via telefon eller mail. Man kan #ven signa upp pé deras mailinglista om man
vill fa reda pé vad som hinder pé sajten fore alla andra eller lasa om de senaste nyheterna pa
skofronten. | nyheterna finns dven lankar som vid klick tar besokaren till den sida pa sajten dér
besokaren kan titta eller lasa om produkten i fraga. Man aven vilja att lagga produkten i sin lilla
shopping vagn som hela tiden foljer med under navigeringen. Férutom ovanstaende funktioner
kan man vilja att utforska de olika kategorier av produkter som finns pa sajten.

Sajter & uppdelad i sneakers och stuff. Under rubriken sneakers finns det 5 olika kategorier.
Loparskor, basketskor, fritidsskor, Klassiker och traningsskor. Hér kan besékaren vélja kategori for
att sedan scrolla sig fram till de olika modeller som finns att erbjuda.

Rubriken stuff ar sedan uppdelad i jackor, langédrmade trojor, kortarmade tréjor, underkropp
(byxor och shorts) samt tillbendr som bestdr utav kepsar, vaskor, sockor och nagon enstaka bok
eller cd skiva. Hér hittar man dessutom en fynda funktion dér rea varor presenteras, ett fagq samt
en skoj funktion som bjuder pa lite mervarde i form av ett enkelt spel, top 5, gastbok, rykten,
bilder fran butiken samt lankar till sina konkurrenter.



5. Ny affarsplan

5.1 Vision
Sneakersnstuff ska bli det sjalvklara valet for en trenkénslig subkultur i skandinavien som gor sina
inkdp via internet.

5.2 Mal

Att bredda sin befintliga marknad som idag till stérsta del innefattar subkulturen som lever i eller
i direkt anknytning till Stockholm till en nationell och skandinavisk marknad inom samma refer-
ensgrupp. Att flytta storre delen av handeln frén affaren till sajten.

5.3 Den nya malgruppen

Sneakernstuff kommer att behdlla sin befintliga mélgrupp, men i och med att man kommer upp-
mdrksamma en storre marknad om sin existens kommer den att breddas. Hittills har endast den
definerade malgruppen som lever i eller i anknytnig till staden dér den fysiska butiken ar verksam
varit huvud konsumenter. Nu kommer forst och frimst den definerade malgruppen ha access till
butiken och dess tjanster, men det finns alltid en malgrupp som inte helt tillhor den definerade
malgruppen, men som &r potentiella kunder. Vért sociala liv &r uppdelat i olika kulturer och ref-
erensgrupper. Det &r inte nddvandigtvis att vi tillhér den referensgrupp som vi vill identifiera 0ss
med, men lingtan att tillhora och fa acceptans finns alltid dar. Det &r en grupp som ser upp till
en annan och influeras, inte minst av mode och musik. Dessa lever vanligtvis i mondre stéder runt
om i skandinavien och har inte lyxen med att bo i en stad som har mangfald nér det galler kultur
eller koll pa trender inom mode och musik. Dessa har véldigt fa mannsikor i sin omgivning de kan
identifiera sig med och stker darfor en grupp utanfor sin sociala omgivning. For dessa &r sneaker-
snstuff pa natet en otrolig tillgdng. Hér hittar man en affar som tillgodoser deras behov och ligger
pé den nivd som man sa garna sjalv vill vara pd. Om man tanker sig att det finns ett par i varje
liten smastad sa blir de tillsammans en stor marknad for ett sddant nischat foretag som sneakern-
Stuff &r.

5.4 Strategi

Losningen ligger i att skapa en e-commerce sajt som aterspeglar butiken och sneakersnstuffs image.
Sajten ska skapa uppmarksammhet, intresse, atrd och slutligen ett agerande hos besokaren.
Besokaren ska kdnna att sajten talar till just honom/henne och att den blir en referenspunkt. Det
ska kénnas ratt att bestka sajten och roligt att handla. Atmosfaren ska vara tilltalande och ge en
effekt av att det ska vara trevligt och roligt att utforska sajten. Kénslan av att det &r hér jag och min
referensgrupp vill vara och tillhdra. Sneakersnstuff ska dven veta vilka psykografiska faktorer som
deras kunder har och ta till vara pA dom for att enklare kunna tillgodose deras behov och hélla kvar
dom pa sajten. Besokarnas attityd delas upp i tre kategorier, tanke, kinsla och agerande. Tanken
ar dér besokarens vetskap om de olika produkter som presenteras spelar stor roll. Det &r sajtens
jobb att informera kunden om produkten pa ett smakfullt och enkelt satt. Kanslan &r nér
besdkaren redan har informationen och har en viss forutbestdmnd attityd mot produkten eller ett
varumarke. Detta innebar att nér besokaren soker information om en viss produkt aven far tips
om andra produkter av samma varumérke, men &ven liknande mérken. Agerande &r nér kunden
star mellan valet att kopa eller lata bli. Atmosfaren pa sajten kommer i detta skeende vara av stor
vikt om det blir en affér eller inte.

Idén med sajten &r dessutom att ge besdkare som inte har varit eller har tillgang till att besoka den
fysiska butiken far en kansla av att han/hon far en upplevelse av att ha varit dar. Mervarde i form
av musik eller ytterligare information som kan vara av intresse for besdkaren &r ett viktigt element.
Shopparen ska fa det som kunder i butiken skulle ha fatt, men aven en chans till att kunna skrad-
dasy sin service och pa sa satt kanna sig exklusiv. Besokaren koper inte endast ett plagg utan dven
allt runt omkring, som service och ké&nsla. Sneakersnstuff ska anvdnda sig utav en pull strategy.
Besokaren ska av egen vilja besdka sajten och gora eventuella inkdp. Detta kréver en taktisk mark-
nadsféring och ratt kommunicerad reklam.



5.5 Taktik

For att na malet kravs det en val genomtankt e-commerce sajt som tillgodoser de behov besokaren
har samt att ge besokaren mervarde i syfte att fa lojala och aterkommande kunder. Meningen &r
att skapa en langsiktig relation mellan kund och sajt. For att fa kunderna att besoka sajten krévs
det att varumarket exponeras i medier som malgruppen frekvent anvander sig utav. Magasin som
t. ex bibel och liknande tidningar. Bannerreklam pa sajter som sneaker central, sneakers.com och
sneaker nation for att namna nagra. En viktig detalj &r leverans av varor. Detta méste ske under
relativ kort tid och med en leveransgaranti fran butiken for att bygga upp ett fortroende gentimot
kund. sneakersnstuff maste fa sig en rejal ansiktslyftning for att kunna aterspegla den image man
har och vill att andra ska uppfatta en. Designen maste vara tilltalande och shopping upplevelsen
ska vara friktionsfri samt att transaktionen ska k&nnas séker. Hela shoppingen ska vara en
upplevelse.



6. Den nya sajten

Malet med sajten ar att kunna bredda sin marknad och komma 4t sina potentiella kunder, men
ocksa att kunna halla kvar dom och skapa en ldngsiktig relation mellan kund och butik. Sajten ska
téppa till det behov kunden har och dessutom utvecklas och kunna erbjuda ett mervarde av att
handla pa sajten. Kunden ska kinna sig valkommen och ha kénslan av att de har en personlig rela-
tion med butiken.

6.1 Lock-in

For att f& lojala kunder och frequent buyers méste sajten skapa nagot som laser kunden till sajten.
Detta uppnas enklast genom ett medlemsskap som kunden kan dra nytta av. Det ska kénnas vik-
tigt att vara medlem pa sneakersnstuff sajten. Att kunna erbjuda en god service och belona sina
kunder ger ett mervarde och uppskattas alltid. Kunden vill kinna sig delaktig och sérbehandlad
gentimot andra vanliga kunder. For att kunden ska kénna att den har en personlig kontakt med
butik, ska en databas kanna av vilken anvandaren ar. Pa s satt kan han/hon halsas valkommen vid
namn, fragor som “hoppas du gillade dom dar Nike 200 supadupa, du képte. Det har kommit nya
modeller, vill du se dom?”. Kunden kénner att hans behov tillgodo ses och blir positivt installd till
att ha fortsatt handel med sajten.

6.2 Medlemskap

Som sagt medlemskap &r en viktig del av de tj&nster sajten kan erbjuda. Som medlem kan man
fylla i ett “user profile sheet”. Genom att fa information om sin kund kan man nu erbjuda en hogre
service och featureS. Varje medlem som fyller i information om sig sjalv far ett personligt bemo-
tande varjegdng man besoker sajten. Informationen ges ut blir skraddarsydd for den inviduella
besokaren och far tips som ar av vikt for just den unika shopparen. 1 och med medlemskapet har
man aven férméaner som allt fér medlemspris, chans till att kopa rea produkter fore andra, samla
poang for allt som kops pa sajten och nyhetsbrev.

6.3 Frequent buyer bonus

Som medlem erhéller man en viss summa poang for varje kop som gors via sajten. Detta gar att
jdmnforas med frequent flyer system som flygbolag anvénder sig utav. Ett kop ska belonas. Efter
att shopparen kommit upp en viss summa poéng kan denna I6sa in sina podng mot varor som,
CD skivor, strumpor, t-shirts, bocker eller andra accessoarer. Detta for att uppmuntra till fortsat-
ta kop pé sajten. Nar medlemen kommer upp till den niva dér en produkt kan erhallas, gar ett
mail ut om nyheten. Kunden kan dé valja mellan produkter i den prisnivan eller spara sina poéng
for battre produkter.

6.4 Sneaker Radio

For att formedla kénslan av att ga i en riktig shop och handla kommer ett pop-up fonster pa start
sidan att ploppa upp. Detta &r en radio som streamar musik som passar malgruppen. Besokaren
kan da vilja att stanga av den eller lyssna pé de tracks som erbjuds. Vid sidan av varije I&t som spelas
visas information om skivan och artisten. Denna skiva gar att stoppa ner i sin shopping vagn. Som
medlem kommer den musikstil du fyllt i pa ditt user profile sheet att spelas. Detta 4r ett mervirde
som malgruppen verkligen kommer att uppskatta.

6.5 Navigation

Det finns tva typer av besokare pé sajten. Vi har de som redan innan de skrivit in url’n vet vad de
soker. Den gruppen har inte tid ork eller lust att surfa runt pa sajten, utan vill fa fram sin produkt
snabbt for att sedan gora ett val om de ska képa eller inte. Att forsvéara saker och ting for dessa
kommer med storsta sannolikhet resultera i att dom far en délig upplevelse av sajten och kommer
att vara negativt instéllda till att atervinda igen. For dessa ska det erbjudas en snabb sékmotor eller
enkel scroll lista dér de l4tt kan finna det de soker.

Den andra gruppen &r de som har tid och vill séka information om andra produkter, ldsa och
analysera det de ser. Fér dom &r shoppingen en upplevelse och har krav pa att bli stimulerade och
fa hjélp med vad de soker. De ar mer benagna till att surfa runt och utforska sajten. Dessa ar dven
mer positivt installda till att fa tips om andra produkter. Dessa vill dven lyssna pa skn musik och
jdmnfora produkter med varandra.



6.6 Produkter

Kunder vill gdrna syna produkterna innan man képer dom och kunder pa nétet &r inget undan-
tag. Majligheten till att zooma, rotera och fa information om produkten ar ytterst viktigt for kop
ritualen pa natet. | en fysisk butik anvander man sina 5 sinnen, detta 4r dock idag omojligt att erb-
juda pa natet. Det ar darfor viktigt for kunden att erbjudas en sa néra verklighets baserad shop-
ping som méjligt. Man vill garna ga runt, plocka ner lite klader fran hangarna och tittar vad som
passar ihop. Aven om jag gér in for att kopa mig ett par skor kan det vara viktigt att fa se pa ett
par byxor ocksa. Inte for att man har nagra som helst indikationer pa att kopa byxor, utan man
vill se vad for byxor som gar ihop med dom skorna. Om jag koper byxor, skor och tréjor 4r det
viktigt att de matchar varandra. Det &r dessa saker som e-commerce sajter idag ofta tyvérr inte kan
erbjuda sina kunder. Det &r ofta, och speciellt vid impuls kdp, att man inte forbestimmt vad man
ska handla nar man kliver in i butiken. Det enda man vet ar att man vill ga ut med minst ett plagg
fran butiken som man &r ndjd Gver att ha hittat.

Sneakersnstuff kommer att ge sina kunder mdjlighet till zooma, byta férg, rotera, smidigt
inforskaffa ytterligare information om varumdrket och dess produkter.

6.7 Tips

I och med att malgruppen &r trendkénslig och vill ha de ratta kladerna &r de intresserade av vad
andra har kopt. Ett mervérde &r att visa vad andra kunder kopt med anknytning till den varan man
sjalv tittar pa. Att det presenteras i samband med att besokaren soker information om en specifik
vara kan leda till impulskop eller ett aterbesok som i sin tur leder till kop.

“Folk som kopt denna vara har dven kdpt dessa.”

6.8 Sneakers reminder

Det &r ofta besokare surfar pa sajten utan att kopa nagot. Anledning till detta kan vara manga.
Antingen sa letar besokaren inte efter nagot utan vill bara titta pa produkter och fundera pa det
ett tag, har inte pengar till att kopa nagot eller s hittar de bara inte ndgot som passar dom. Ar
anledningen en pengarfraga eller att de vill fundera pa om de vill ha produkten har besdkaren moj-
ligheten att lagra informationen i sajtens databas. Vid eventuell rea kommer kunden att bli pamind
om att produkten nu finns till rabatterat pris via mail. Besokaren kan &ven, nar som helst titta pa
de produkter han/hon valt att lagra i databasens minne.

6.9 Shoppingvagnen

Ett vanlig fenomen nar man ska handla pa natet idag ar att det ar bokigt att titta pa vad man sam-
lat i sin lilla shopping bag. Man ska antingen lamna sidan for att ga in i en ny, eller fa ndgot pop-
up fonster som tar sin lilla tid att ladda. Pa sajten vill man hela tiden kunna se vad som finns i
vagnen. Man kan jamnféra det med nar man gar ocj handlar pa ica eller ndgon annan matvaruaf-
far idag. Kunden kér omkring med sin kundvagn, plockar ner varor i sin lilla vagn. Den stora skill-
naden mellan den fysiska handeln och handeln pa natet &r att i den fysiska varlden har du ver-
sikt dver din vagn och dina inputs samtidigt som du scannar efter ytterligare information. Det &r
inte sa att kunden har ett litet rum dar han far lagga sina samlade varor for att behdva springa dit
varjegang han/hon vill se om det var nagot dom missat. En annan egenskap som en virtuel shop-
ping vagn ska ha, &r priset for den inviduella varan och det sammanlagda priset for samtliga varor
valda. kunden vill &ven ha dessa uppgifter i sin egen valuta.

6.10 Vid kop

Ett kop ska ga till pa tva olika satt beroende pa vilken slags kategori du faller in pa nar det galler
shoppare. Antingen den med mycket tid och lust att handla eller de som vet vilken produkt de vill
ha for att sedan ga ut. For de som inte har av syfte att shoppa utan hitta sin produkt, betala och
for att sedan gé ut, ska det finnas en kép direkt funktion. Detta leder till ett direkt kop. Givetvis
ska mojligheten att &ndra sig och fortsétta sin shopping finnas efter betalning skett. En kop bekraf-
telse &r viktigt for kunden nér det géller transaktioner ver natet. Eftersom det inte sker en fysisk
dverenskommelse mellan tva manniskor och det symboliska handskaket efter en gjord affar vill
man ha ett kvitto pa att kopet gatt igenom. Detta ar en sakerhet for koparen vid eventuellt miss-
forstand eller tekniskt problem.

Olika manniskor vill ha olika Isningar pa betalningsmojlighter. Det &r inte alla som har kreditkort
eller kdnner sig trygga med att 1&mna ut information som kontonummer och dylikt. For att inte
satta stopp for en viss grupp krévs det olika betalningssatt. Mojlighet att betala via internetbank,
kreditkort eller mot postforskott &r en sjélvklar service. Idag har Sneakernstuff en policy som séger
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kvar vid. Vid eventuell returering eller byte av en varor skall frakt givetvis vara gratis. Kunden ska k&nna att
de kan lita pa sneakersnstuff och att de & mana om att ha nojda kunder. Detta starker banden mellan kund
och butik samt att det generarar i en positiv attityd hos kunder.

6.11 Kund suppor t

For att kunden ska kanna att det finns nagon i butiken som kan vara tillhands &r det viktigt med majlighet
till kund support under hela shopping forfarandet. Det kan rora sig om fragor som nar slapper Nike sin nya
produkt eller nar kommer en viss produkt att finnas tillganglig pa sajten osv. Dessa fragor ar viktiga for kun-
den och blir darmed viktiga for sneakersnstuff.



