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Sommersalg, vintersalg, romjulssalg, Black Friday, 

Cyber Monday, Singles’ Day og mid season sale. 

Det er salg året rundt, i alle kanaler! Driver du 

nettbutikk, har det blitt vanskeligere å ha eierskap 

til sitt eget varemerke. For å redusere risikoen for 

at din virksomhet påvirkes negativt, er det viktig å 

forberede og planlegge salget før salgsperiodene 

kommer.

I denne guiden hjelper vi deg med hvordan du 

kan håndtere de vanligste utfordringene i forkant 

av julehandelen og andre salgsperioder i løpet 

av året. Her får du tips og råd til hvordan du skal 

legge opp en langsiktig strategi. Du får også en 

konkret sjekkliste, slik at du etterhvert som de er 

utført kan sette kryss ved de viktigste oppgavene 

før den kommende salgsperioden.

Christoffer Johansson

_Head of Client Success på Ateles

_Intro
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Hvordan påvirkes 
varemerke din av 
salgsperioden?

Tradisjonelt har salgsperioder blitt forbundet med 

for dagens forbrukere er at man sjelden trenger å 

imidlertid noen utfordringer. Når produktene 

dine hele tiden kan kjøpes til nedsatt pris hos 

samarbeidspartnere eller hos andre nettbutikker, 

hendene på deg. For å redusere risikoen for at 

og lang sikt. 
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Den aller største utfordringen for alle 

netthandlere er at konkurransen er så 

utrolig stor i salgsperioder. Alle vil 

underby hverandre, noe som gjør at du får 

mye vanskeligere for å trenge gjennom 

lydmuren. Samtidig som du vil gjøre det 

bedre enn konkurrentene dine, vil du også 

tilby kundene det beste – noe som gjør 

at salgsperioder ofte går hardt utover 

marginene. Å håndtere lønnsomhet er det 

vanskeligste for netthandlere.

– Renée Säverot 

Doktorgradskandidat spesialisert på nettsalg og tidligere 

e-commerce manager hos Gina Tricot

“
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De tre vanligste 
utfordringene i 
salgsperioder

_Lager

Den kanskje største utfordringen for netthandelen 

i salgsperioder er lagerhåndtering. Alt for få 

selskaper har et lagersystem som fungerer 

i sanntid, og det gjør at du kan komme til å 

forskjellige, integrerte systemer som ikke 

mulig, og skal kunne håndtere ting i sanntid. 

_Logistikk – levering og returer 

I salgsperiodene forsøker mange nettbutikker å 

grunnene er at man skal kunne få inn returene 

like raskt, for så å kunne selge dem igjen, i løpet 
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men som netthandler kan du ikke slå deg til ro med 

for returhåndtering, mens andre, for eksempel de 

som har fri retur som unique selling point (USP), 

risikerer store kostnader som spiser opp marginene.

_Økt trafikk til nettsiden

mange nettbutikker har under salgsperiodene. 

dårlig på oppskalering, noe som gjør at den ikke er 

plattformene, noe som kan resultere i at mange 

kommer ikke noen til å kunne handle! 
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Det viktigste tipset til deg som driver 

med netthandel er at for å kunne 

håndtere disse utfordringene bør du 

først og fremst ha en veldig god strategi. 

Fra Singles’ Day 11. november frem til 

romjulssalget, blir det ene salget avløst 

av det andre – og mitt viktigste råd er å 

ikke se dem som separate kampanjer! Se 

i stedet på denne salgsperioden som én, 

sammenhengende periode, og vær nøye 

med å planlegge og bygge opp til den i 

god tid. Hvilke kampanjer skal dere ha? 

Hvordan kommer det til å slå ut over tid? 

Gjennom å forberede seg i god tid, blir 

alle disse tingene mye lettere å håndtere.

“

– Renée Säverot 
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kampanjer på 

Vi har testet nettstedet med tanke på den økte 

Vi har søkemotoroptimalisert landingssiden for 

kampanjen 

forandre seg i salgsperioden 

Kort sjekkliste før salgsperiodene
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Å eie varemerket 
sitt er viktigere enn 
noensinne

strategi rundt salgsperiodene og tidsbegrense 

dem, slik at dere ikke risikerer å bli kjent som et 

lønnsomhet. 

Ved å granske anmeldelser og nettstedene i tilknytning 

som de normalt har, også under en salgsperiode. 



Et fenomen som påvirker netthandelen, 

spesielt i salgsperioder, er spørsmål i 

tilknytning til bærekraft og klima, temaer 

som stadig blir viktigere. Det er viktig å 

tenke gjennom dette for alle som driver 

med netthandel når vi legger strategien 

for fremtiden. Hvilke verdier står vi for 

som selskap? Skal vi alltid være billigst 

og raskest, eller tar vi ansvar gjennom å 

ikke oppmuntre til unødig forbruk? Hva 

dere velger sender ulike signaler, som kan 

ha avgjørende betydning for både salget 

og omdømmet fremover.

– Renée Säverot 

“
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I dag budsjetterer mange salgsperiodene inn 

mange som heller kjøper inn mer eller får 

produsert helt nye produkter, ofte storselgerne, 

salgsperioden. Når begynner den? Når slutter 

mindre kjøper de for i perioder med normale 

en kundegruppe som handler året rundt. 

Planlegge og budsjettere for 
salgsperiodene
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Til slutt: IKKE bli best 
på salg! 

å bli best på salg på den måten at du bestreber deg 

på å selge så mye som mulig i de periodene. I et mer 

salget som en ekstra bonus. 

å jobbe med personalisert markedsføring på en 

til en konkurrent (som kanskje har produkter på salg!)



( Følg oss på sosiale medier )


