Trender for mode och
shopping pa natet

Modebranschens nya catwalk
ar digital
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Konsumenterna har hittat ett nytt satt att uppleva, inspireras
och handla mode pa. De varumarken som vagrar att anpassa
sig till nya kanaler riskerar att stangas ute fran rampljuset
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Modebranschen féljde en gang i tiden
sina egna regler nar de galler shopping.
Konsumenterna véarderade sin
shoppingupplevelse lika mycket som
sjalva inkdpen de gjorde och charmades
av inspirerande butiksmiljéer. Genom att
erbjuda en fin shoppingupplevelse hade
varumarkena tagit sig en god vag mot
att sdkerstalla en forsaljning. Sa ar det
inte langre.

Den senaste studien fran Tradedoubler
Insight Unit, “Prestationsbaserad
marknadsforing fran forsta intrycket till
sista klicket”, avsléjar hur de traditionella
modeinkdpen helt har forandrat karaktar
genom en kombination av digitala
medier och krympande
shoppingbudgetar. Dagens konsumenter
inspireras och handlar idag mode
genom ett betydligt storre urval av
kanaler an tidigare och shoppingen

sker mer pa natet 4n nagonsin tidigare.

I samband med dessa valmajligheter

ser man ett nytt satt att shoppa mode
vaxa fram.
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Nya shoppingtrender

“Bland uppkopplade konsumenter

som ar vana vid att handla pa néatet och
som aven ager en smartphone, sager

39 % att det ar mycket mer sannolikt att
de handlar mode pa natet idag jamfort
med for ett &r sedan. Fler an halften

(51 %) handlar mode regelbundet genom
digitala kanaler, och avstandet till dem
som regelbundet handlar via fysiska
butiker (61 %) krymper snabbt. Inte heller
traditionella butiker och varuhus far som
de vill nar det kommer till konsumtion
utanfor natet. En fjardedel av alla som
modeshoppar handlar sina klader och
tillbehor pa stormarknader.

SHOPPING VIA NATET TAR IN PA
FYSISKA BUTIKER SOM DESTINATION
VID MODESHOPPING
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Trots att varumarkenas egna butiker
och webbsidor fortfarande star for en
stark andel i inspirationsskedet av
konsumentresan (med 57 % som soker

i butikerna och 48 % pa modebutikernas
egna webbsidor), har kontrollen 6ver

de faktiska inképen minskat i hog

grad. Nar det handlar om modeinkép
vander sig 56 % av shopparna till
prestationsbaserade
marknadsféringskanaler som fokuserar
pa prisjamforelser, rabattkoder,
cashback-koder och webbsidor med
dagserbjudanden. Det handlar om
betydligt fler personer an de som litar
pa modebutikerna eller aterférsaljarnas
egna webbsidor for att hitta det basta
priset. Inspirerade modeshoppare ar inte
langre en garanti for ett kop.

INSPIRERADE MODESHOPPARE AR INTE
LANGRE NAGON GARANTI FOR KOP
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Vad kan da varumarkena gora for att
atervinna kontrollen nar inképsresan
fragmenteras sa snabbt? Svaret ligger
i att utveckla integrerade strategier
som omfattar de beréringspunkter
som konsumenterna nu litar pa for
sina modeinkdp — och erkdnna att
dessa nya kanaler utgor en accepterad
del av modeshoppingupplevelsen,
inte ett avbrott.
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Utvecklingen av
prestationsbaserad
marknadsféring fé6r mode

Modekonsumenter som handlar via
néatet behdver inte dverge de fashionabla
och inspirerande miljoerna pa natet

for att kunna hitta det basta priset.

Bade bloggar och sajter med fokus pa
mode (sdsom www.stylenest.co.uk i
Storbritannien och www.blondinbella.se
i Sverige) och kategorispecifika
rabattkods- och prisjamfdrelsesajter som
www.footmall.se och
www.fashionhunt.co.uk, erbjuder
kanalerna for prestationsbaserad
marknadsféring i modebranschen i allt
hogre grad bada l6sningarna. Dessa
kanaler har belénats med en roll under
kopcykeln fran inspiration fram till
inkdp: 69 % utnyttjar bloggar och olika
innehallslosningar som kalla till
inspiration, betydligt fler &n de som
sOker motivation i fysiska butiker.
Nastan halften (47 %) letar igenom
prisfokuserade prestationsbaserade
marknadsféringskanaler som t.ex.
prisjamforelse- eller rabattkodssajter nar
kopsuget slar in. Med sin dominerande
roll for bade inspiration och
kopbeteende ar webbsajterna for
prestationsbaserad marknadsféring i allt
hogre grad en réd trdd som syr ihop
shoppingen av mode.

KANALER FOR PRESTATIONSBASERAD

MARKNADSFORING INSPIRERAR AVEN
MODESHOPPARE
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"SECOND SCREENING”
PA MOBILA ENHETER
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Mobilen vaxer snabbt som
shoppingverktyg

Tillvaxten for mobil prestationsbaserad
marknadsforing erbjuder en ny
dimension till denna vaxande trend
med runt en fjardedel (24 %) av
konsumenterna som soker information
infor sina modeinkdép med mobilen.
“Second screening-konsumenter”, som
surfar pd mobilen medan de tittar pa TV,
kan aterskapa hela shoppingupplevelsen
utan att behéva ldmna sitt vardagsrum.
Modemagasin och TV-
program som vackt
inspiration smittar garna av
sig och gor att man séker sig
till favoritbloggen eller
modesajten for att hitta mer
information. Det kan aven
handla om en mer
malmedveten sékning genom
prisjamforelse- och
lojalitetssajter. Med en
modefokuserad inriktning i

Efter att ha
sett TV-reklam

modebaserad shopping nar
de handlar genom dessa

I dessa prestationsbaserade
= Q marknadsféringskanaler
o . \ innebar att konsumenterna
% 48% . . __ inte behover vaxla om fran
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~ ett tankesatt som utgar fran
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kanaler. Nastan halften av
konsumenterna har anvant
sin mobil nar de soker efter
de produkter som aterfinns

i TV-annonser, och en
fjardedel har gatt vidare till
att handla via mobilen. Bland
de som ager surfplattor har
57 % sokt upp produktinformation och
37 % slutfort ett inkop.
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Showrooming blir allt vanligare

Narvaron av modefokuserade
shopping-appar pa mobiler visar hotet
genom “showrooming”: konsumenter
som provar plagg i en butik och
samtidigt anvander sin mobil for att
hitta ett battre pris for samma vara
nagon annanstans. Bland uppkopplade
konsumenter anvander 20 % en
mode-app via sin telefon, och 18 %
anvander appar som gor det mojligt
fér dem att gora ett direktinkdp fran en
annan aterférsaljares webbsida.
Konsumenterna ar snabba att dra nytta
av sadana verktyg under shopping:

70 % anvander sin mobil for att s6ka
efter ett battre pris ndgon annanstans,
60 % gar vidare for att kopa en produkt
pa natet snarare an i butik. 55 % gar till
en konkurrerande aterforsaljare dar de
hittar ett battre pris genom telefonen,
och 44 % kommer att slutfora sitt inkop
genom en kanal pa natet med hjélp av
en mobiltelefon. Mobil
prestationsbaserad marknadsforing ar
den férsta anhalten nar konsumenterna
utforskar olika alternativ pa detta satt.

MODEAPPAR AR "A LA MODE"
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Den mest effektiva losningen for
aterforsaljare att bemoéta hotet fran
showrooming ar att skapa egna
offensiva och defensiva mobila
strategier. Detta for att sakerstalla en
narvaro kring relevanta mobila
prestationsbaserade
marknadsféringskanaler och appar for
att sakerstalla inkop — eller for att
attrahera konsumenter fran annat hall.
Webbsidor fér rabattkoder och appar
kan vara en mycket kraftfull kanal for
att attrahera shoppare till butiken och
for att pa sa satt sakerstalla att inkopet
slutfors vid butiksbesdket; 44 %
anvander rabattkoder som de har tagit
emot via sin telefon nar de handlar.

MOBIL OCH PRESTATIONSBASERAD
MARKNADSFORING TAR OVER
SHOPPINGEN VIA BUTIK

Sokning efter battre pris

70%

Ink6p pa natet efter o
mobil sékning 60%
Inképien

annan butik

Inkop via mobil ¥4
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Prestationsbaserad
marknadsféring bidrar till en ny
form av shoppingupplevelse

Shopping idag ar en kombination av det
kénslomassiga och det rationella. Att
erbjuda ratt pris har blivit allt viktigare,
men ocksa ratt pris sammanhanget, sett
till vad en fashionista forvantar sig av
sin shopping. Konsumenterna har gett
kanalerna for prestationsbaserad
marknadsfoéring en sa central roll vid
modeinképet eftersom de sa effektivt
balanserar dessa tva olika behov.
Modeféretag och aterforsaljare behdver
gdéra samma sak.

MOBILA RABATTKODER
KONVERTERAR I BUTIK

44%

Anvandning av
mobila rabattkoder
vid shopping

\?"I

For mer information, kontakta
jane.turner@tradedoubler.com
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