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Gyldendal Business


INDLEDNING

Den digitale udvikling ruller i disse år med voldsom fart og kraft hen over stort set alle brancher. Medievirksomheder, detailhandlen, teleindustrien og finanssektoren, for bare at nævne nogle stykker.

Men ingen virksomheder kan længere sige sig fri for at blive påvirket af den stigende digitalisering. Det påvirker forretningsmodeller, konkurrencekraft, produktudvikling, IT-infrastruktur, arbejdsmetoder, salgskanaler og marketingapparat. Derfor bør digitaliseringen også være en del af alle virksomheders strategiarbejde, når planerne lægges for de kommende år. Men hvad skal der fokuseres på? Hvad er vigtigt på den korte og den lange bane? Og hvor skal man starte?

På de følgende sider præsenterer vi de ti digitale temaer, som vi mener har størst strategisk betydning for virksomheder lige nu, og som derfor bør være på jeres agenda.

Bogen er tænkt som en samtalestarter og inspirationskilde og som et forsøg på at give et hurtigt overblik over de væsentligste områder, I bør fokusere på. Samtidig er der gode råd, links til yderligere fordybelse og forslag til spørgsmål, som I kan starte med at besvare for at komme i gang. Neden under hvert tema ligger en mængde data, cases, praktisk erfaring og research.

Digitaliseringen går ikke over eller forsvinder. Det er en del af den nye virkelighed, og det er en udvikling, der har været undervejs i mange år. Derfor er det vigtigt at komme i gang nu.

De 10 digitale strategier var ikke oprindelig tænkt som en fysisk bog, men i stedet som et praktisk digitalt værktøj, man kunne have med på farten på sin iPad eller tilgå via en browser på nettet. Så sådan startede vi, og du kan derfor både downloade bogen som app (10 digitale temaer) og tilgå den på nettet på adressen http://10digitaletemaer.in2media.dk.

Selve bogen er blevet til i et tæt samarbejde mellem en række kolleger i In2media. Thomas Vejlemand, Jacob Munk Stander, Carsten Blom Hansen, Mads Toft, Mikkel Nybo og Christian Steen Jensen har alle bidraget med kapitler, sparring og dyb digital indsigt på tværs af alle temaerne.

God fornøjelse.
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1/MOBILE LØSNINGER

Smartphones, tablets, apps og mobile sites

Butikken i lommen – start med mobilen

Det formentlig vigtigste tema lige nu er at få optimeret virksomhedens digitale tilstedeværelse på mobile enheder. Vi står nemlig på kanten af et markant paradigmeskift, hvor de mobile enheder bliver vigtigere end computere. Det kan vi se, når vi kigger på brugernes internetadfærd. Andelen af mobiltrafik stiger hastigt og udgør allerede mere end 25 % af den samlede internettrafik. Smartphones og tablets er altså i fuld gang med at ændre den måde, vi kommunikerer og går på nettet på. Og det gælder både for private og for virksomheder.

Men de mobile enheder ændrer også vores indkøbs- og servicevaner og skaber en helt ny salgs- og betjeningskanal, hvor vi som brugere ofte er meget mere i løsnings-mode. Det tvinger forretninger, virksomheder og organisationer til at omstille sig til en ny, mobil markedsplads og til nye måder at nå kunderne på. Alt fra bøger, takeaway og tøj over billetter, musik og rejser til investeringer, biler og huse bliver nu fundet og købt via mobile enheder. Og antallet af gennemførte transaktioner på mobile enheder stiger. I løbet af de næste år flytter en milliardomsætning til mobile enheder. Analysefirmaet Gartner forventer således, at salget af fysiske produkter over mobile enheder alene vil nå 177 milliarder dollars globalt i 2015.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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2/ DIGITALE PRODUKTFORDELE

The Internet of Things (IoT)

Hvad er digitale produktfordele?

Når fysiske produkter kobles op til digitale platforme og går fra at være “dumme” til at være “smarte”, så sker der spændende ting: Alarmsystemet kan pludselig slås til og fra digitalt, du kan tænde for varmen i sommerhuset uden at være der, eller du kan få bilen til at dytte, hvis du har glemt, hvor du parkerede den. Du kan også få bommen ved broen til automatisk at gå op, kælderen kan fortælle dig, hvis den er oversvømmet, vaskemaskinen at den er færdig, og oliefyret at det pludselig er slukket.

Vi er stadig i de tidlige stadier af denne udvikling, men siden 2008 har der været flere ting koblet til internettet end mennesker. Og i 2020 forventes op mod 50 milliarder produkter at være koblet på nettet.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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3/DATAKAPITALISERING

Analyse, indsigt og personalisering

Fra Big Data til datakapitalisering – kommunikér med mennesket frem for med massen

Hvad er datakapitalisering?

Datakapitalisering er, når man som virksomhed bruger de store mængder data, der findes i og uden for virksomheden, til at øge forståelsen for den enkelte kunde og hendes behov. Når man som virksomhed bruger datakapitalisering, bliver man i stand til at kommunikere langt mere individuelt med kunderne og maksimere værdien af hver eneste interaktion med dem.

Den amerikanske detailhandelskæde Walmart er et eksempel på en virksomhed, der for alvor har taget datakapitalisering til sig. Via afdelingen @Walmart-Labs analyserer virksomheden enorme mængder data fra sociale medier som Facebook og Twitter. Data fra @WalmartLabs bruges bl.a. til at forstå lokale præferencer for forskellige produkter og til at sikre, at sortimentet i den enkelte Walmart-butik er optimeret til den lokale efterspørgsel.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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4/ eCOMMERCE

Optimering af den digitale forretning

Hvad er digitalt købmandskab?

Digitalt købmandskab handler om at optimere den digitale forretning på tværs af hele værdikæden.

E-commerce har udviklet sig til at være meget mere end blot webshops. Vores brug af smartphones har fuldstændig ændret den måde, vi køber varer og services på. Kunderne handler digitalt døgnet rundt, og uanset om de er hjemme, på kontoret, i toget eller i vores egen fysiske butik.

Forbrugernes adfærd har også ændret sig væsentligt. Men dybest set handler det stadig om det samme, som det altid har gjort: At tiltrække kunderne, lukke salget og sælge mere til de samme kunder. Gode gamle detailhandelsdyder som at få trafik i butikken, levere den perfekte service, der leder til et køb, og skabe mersalg har blot fået nye navne som SEM, SEO, conversion rate, predictive merchandising osv.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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5/ CONNECTED RETAIL

At koble fysiske og digitale købsoplevelser

Hvad er Connected Retail?

Salget i den fysiske butik er truet fra mange sider i form af e-handel, fokus på pris og bekvemmelighed. Men især fænomenet “showrooming” er de seneste år blevet et større og større problem for butikkerne. Her går kunden ind i den fysiske butik, prøver og ser på produkterne og får måske lidt rådgivning fra den uddannede ekspedient. Derpå siger kunden farvel og tak, og tager hjem for at bestille den tilsvarende vare billigere på nettet.

Indtil videre har detailhandlen ikke gjort det store for at håndtere disse udfordringer, men tilbyder i dag et langt stykke af vejen den samme købsoplevelse, som da e-handel startede i Danmark i 1999. Siden da har danskerne taget nye digitale enheder og services til sig, og for mange er de blevet en integreret del af måden at forbruge på i 2013. Men kundernes besøg i den fysiske butik er fortsat et af de vigtigste touchpoints i købsoplevelsen. Derfor er tiden nu inde til, at detailhandlen udnytter mulighederne i de fysiske besøg bedre ved at understøtte dem med engagerende digitale tiltag.

Med Connected Retail kan butikker udnytte fordelene ved betjening og køb både i den digitale kanal og i den fysiske forretning, når man har en potentiel køber i butikken.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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6/ DIGITAL KUNDENÆRHED

Skræddersyede oplevelser baseret på kundens interesser

Hvad er digital kundenærhed?

Internettet har alle dage været en én-til-én-oplevelse, fordi vi stort set altid er på nettet alene. På trods af dette faktum laves størstedelen af de digitale løsninger som “one size fits all”.

Det er i dag meget sjældent, vi oplever at blive ordentlig genkendt og få en individuel serviceoplevelse baseret på kendskab til og viden om os som individer. Den slags service, man som en selvfølge engang fik hos den lokale købmand. Her blev man budt velkommen, mindet om ting, man plejede at købe, og blev præsenteret for nye relevante varer. Det var også dengang, man bare afleverede sin indkøbsseddel, og så blev varerne pakket og det hele skrevet på regning. I hotelverdenen kaldes det “doorstep love”. Det er ægte doorstep love, når den dygtige hotelmanager kender sine loyale kunder og sørger for den velkendte udsigt, det rigtige antal hovedpuder og te i stedet for kaffe på værelset. Og den form for kundenærhed er ved at brede sig til andre brancher.

Drevet af nye og nemme muligheder for at opsamle data er ambitionen for mange service- og e-commerce-virksomheder at kunne levere den samme form for intimitet og kundeservice som vores hotelmanager – blot gennem digitale løsninger. Virksomheder som Amazon, Zappos og Netflix har vist vejen til digital kundenærhed. En tendens, som vi mener er ved at blive en basal konkurrenceparameter.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.




[image: Image]


 

7/ DEN SOCIALE VIRKSOMHED

Kommunikation, samarbejde og videndeling gennem sociale medier

Hvad er den sociale virksomhed?

Udbredelsen og populariteten af sociale medier er en af de seneste fem års største overraskelser. Ifølge AC Nielsen bruger vi i dag knap en fjerdedel af vores online-tid på de sociale platforme – og det tal er stærkt stigende. I en global undersøgelse fra 2012 nævner langt størstedelen af de adspurgte CEO’er sociale medier som en af de vigtigste platforme til at kommunikere med og engagere kunderne.

Langt de fleste virksomheder har fået øjnene op for, hvor meget det betyder at være relevant til stede på de sociale netværk. Men der er langt fra at have en Facebook-side til at have en strategi for sociale medier.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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8/ CONTENT MARKETING

Marketing som værdiskabende og relevant indhold

Hvad er Content Marketing?

Den stigende reklametræthed blandt forbrugerne har tvunget mange virksomheder til at gentænke deres markedsføring for at sikre, at forbrugerne vil bruge deres tid på den. Det, man som virksomhed har på hjerte, skal være relevant, engagerende og værdiskabende. Derfor bliver reklame i stigende grad til rigtigt indhold, og mange virksomheder begynder at tænke som medier med alt, hvad det indebærer af:


	Journalistisk forståelse og indsigt

	Evnen til at fortælle gode historier

	Relevanskriterier

	Udgivelsesfrekvens

	Medieplatforme



Udfordringen for et brand er at blive en del af konversationen, og det kræver en helt ny tilgang til, hvordan virksomheder kommunikerer med omverdenen.

Netværksindividet skal adresseres på en ny måde, og her er relevant indhold nøglen. Marketingafdelingens vanetænkning duer ikke. Det handler om at blive en naturlig del af “det sociale økosystem”, hvor potentialet er stort, men hvor der også er mange blindgyder, hvis man ikke kender spillereglerne.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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9/ GAMIFICATION

At engagere kunden gennem spilmekanismer

Hvad er gamification?

De fleste af os har formentlig oplevet, hvordan enten vi selv eller vores børn i timevis kan være fuldstændig forgabt i et spil, som ikke engang behøver at være særlig avanceret. Tænk bare på Angry Birds, Wordfeud eller Farmville. Timerne går, mens vi kæmper for at blive bedre eller sætte en ny rekord. Og vi er ikke alene. På verdensplan bliver der spillet mere end 400 millioner timer om dagen.

Gamification går ud på at anvende mekanismerne og tænkningen fra spil i ikke-spil-sammenhænge for at kreere spilagtige oplevelser med det formål at engagere og motivere brugerne og at få brugerne til at tilegne sig nye færdigheder, ændre adfærd eller løse problemer.

Gamification udnytter al den viden, vi har fra spildesign, loyalitetsprogrammer og adfærdsanalyse, til at skabe de optimale rammer for at styre eller ændre kunders, samarbejdspartneres eller medarbejderes adfærd og hjælpe dem med at opnå et specifikt mål.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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10/ AGIL INNOVATION

Intrepreneurship, minimal vibe product, lean start-up

Hvad er agil innovation?

Grundlæggende handler agil innovation om, at store, veletablerede virksomheder skal tænke og handle mere som startup-virksomheder, når de innoverer for at få skabt ny forretning.

Innovation handler ikke kun om at få en god idé. Det handler om hele processen omkring ideen og det at få den ud på markedet.

En af de førende strategi- og innovationseksperter, Vijay Govindarajan, opdeler innovation i tre forskellige typer:


	1. Business Improvement: Manage the present. McKinsey er et eksempel på nogle, der gør dette godt.

	2. Product Extension: Selectively forget the past. Digitale bureauer som In2media er dygtige til denne disciplin.

	3. Industry Opportunity and Threats: Create the future. I denne kategori finder vi startup-virksomheder og mere radikale produktideer.



Den tredje gruppe udfører det, man kalder radikal innovation. Som etableret forretning kan man også lave radikal innovation. Det handler om at finde ideerne og eksekvere dem som en startup-virksomhed – og samtidig bruge de fordele, man har som etableret virksomhed i kraft af viden om et felt og en platform for eksekvering.


Dette afsnit fås enten som en del af bogen "10 Digitale Strategier" eller som selvstændig single.
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