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Abstrakt

Detta examensarbete handlar om hur man tjanar pengar pd nagonting utan att 4ga det. Amnet som
behandlas i detta examensarbete heter dropshipping. Dropshipping &r en affarsmodell inom E-
handel. Dropshipping som aterforsaljningsmetod betyder att butiken man ager inte har produkterna
den saljer i lager. Nar kunden koper en produkt fran butiken, koper den egentligen produkten fran en
tredje part. Tredje parten skickar produkten till kunden fran sitt lager. Detta betyder att dgaren av
butiken ser och hanterar aldrig produkten. De senaste aren har dropshipping affarsmodellen tagit e-
handelvérlden med storm och E-handelsférméaga spelar en viktig roll for ett féretags langsiktiga
Overlevnad.

Syftet med detta examensarbete var att ge lasaren en helhetsuppfattning om affarsmodellen
dropshipping och vilka faktorer som paverkar en dropshipping-affar. Detta examensarbete redovisar
dven hur du skapar annonser via Facebook-annonssystemet. For att ni syfte med examensarbetet
ville jag ha svar pa féljande fyra forskningsfragor: ”Vilka &r riskerna med dropshipping for
aterforsdljaren?”, ”Vilka &ar det viktigaste frdgorna att ta i beaktande vid uppstartande av en
dropshipping-affar?”, ”Vad paverkar prissittningen inom dropshipping?” och ”Vad karaktériserar
framgangsrik Facebook-annonsering?”

Skribenten har gjort en kvalitativ undersokning samt en hypotetisk-deduktiv undersékning. En
skrivbordsundersokning for att ge l&saren och skribenten en helhetsuppfattning om affarsmodellen
dropshipping. Forskningsfragorna har besvarats genom skrivbordsundersokningen. Via hypotesen
“En dropshipping-affar maste annonseras for att kunna f& synlighet”, har skribenten testat teorins
giltighet. Hypotesen har sedan testats experimentellt genom skribentens dropshipping-affar.

Teorin och experimentet stdder varandra. Dropshipping uppfattas som ett latt &mne men &r komplext
och manga faktorer bor beaktas for att skapa en framgangsrik dropshipping-affar. Riskerna ar fa men
avgorande. Att marknadsfora affaren behovs for att affaren ska fa synlighet.

Sprak: svenska
Nyckelord: e-handel,dropshipping,marknadsféring
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Tiivistelma

Tama opinndytetyd késittelee kuinka ansaita rahaa ilman ettd omistat tuotteita. Opinndytety6
kasittelee dropshipping-aihetta. Dropshipping on verkkokaupan liiketoimintamalli. Dropshipping
jalleenmyyntimenetelmand tarkoittaa, ettd omistamassasi kaupassa ei ole myymid tuotteita
varastossa. Kun asiakas ostaa tuotteen kaupasta, se on itse asiassa tuotteen ostamista kolmannelta
osapuolelta. Kolmas osapuoli lahettdd tuotteen asiakkaalle varastostaan. Tamé tarkoittaa, ettd
liikkeen omistaja ei koskaan née ja kasittele tuotteita. Viime vuosina dropshipping-liiketoimintamalli
on valloittanut sdhkdisen kaupankaynnin maailmassa ja sahkodisen kaupankéynnin kyvylla on tarkea
rooli yrityksen pitké&n aikavalin selviytymisessa.

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli antaa lukijalle kokonaisvaltainen ndkemys dropshipping-
liiketoimintamallista ja dropshipping-liiketoimintaan vaikuttavista tekijoistd. Téssé opinndytetydssé
kuvataan my6s mainosten luomista Facebook-mainosjarjestelmén kautta. Opinndytetyon tavoitteen
saavuttamiseksi halusin vastauksia seuraaviin neljddn tutkimuskysymykseen: "Mitd riskejé
dropshippingilla on jalleenmyyjalle?"”, "Mitka ovat tarkeimmat kysymykset, jotka on otettava
huomioon dropshipping-liiketoiminnan aloittamisessa?”, " Mikd vaikuttaa hinnoitteluun
dropshippingissd?" ja "Mika luonnehtii onnistunutta Facebook-mainontaa?"

Kirjoittaja on tehnyt kvalitatiivisen tutkimuksen sek& hypoteettisen-deduktiivisen tutkimuksen.
Tyopoytakysely antaa lukijalle ja Kirjoittajalle kokonaisvaltaisen kuvan dropshipping-
liiketoimintamallista. Tutkimuskysymyksiin on vastattu tyopoytdkyselyn kautta. Kirjoittaja on
testannut teorian patevyytta hypoteesin "Dropshipping-sopimusta tdytyy mainostaa nakyvyyden
saamiseksi” kautta. Hypoteesia on sittemmin testattu kokeellisesti kirjoittajan dropshipping-
liiketoiminnan kautta.

Teoria ja kokeilu tukevat toisiaan. Dropshipping pidetddn kevyend aiheena, mutta se on
monimutkainen, ja monia tekijoitd tulee ottaa huomioon onnistuneen dropshipping-yrityksen
luomiseksi. Riskit ovat véhdisia, mutta tarkeitd. Kaupan markkinointi on vélttdméatonta, jotta
myymalalla olisi nakyvyytta.

Kieli: ruotsi
Avainsanat: sahkdinen kaupankéynti, dropshipping, markkinointi
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Abstract

This thesis is about how to make money on something without owning it, this topic is called
dropshipping. Dropshipping is a business model in E-commerce. The unique thing about
dropshipping as a resale method is that the store you own does not have the products it sells in stock.
When the customer buys a product from the store, it is buying the product from a third party. The
third party sends the product to the customer from their warehouse. This means that the owner of the
store never sees and handles the products. In recent years, the dropshipping business model has taken
the e-commerce world by storm and e-commerce capability plays an important role in a company's
long-term survival.

The purpose of this thesis was to give the reader a holistic view of the business model dropshipping
and the factors that affect a dropshipping business. This thesis also describes how to create ads via
the Facebook advertising system. To achieve the purpose of the thesis, | wanted answers to the
following four research questions: "What are the risks of dropshipping for the retailer?", "What are
the most important questions to consider when starting a dropshipping business?", "What affects
pricing in dropshipping?” and "What characterizes successful Facebook advertising?"

The writer has done a qualitative study as well as a hypothetical-deductive study. A desktop survey
to give the reader and writer a holistic view of the dropshipping business model. The research
questions have been answered through the desktop survey. Via the hypothesis "A dropshipping deal
must be advertised in order to gain visibility", the writer has tested the validity of the theory. The
hypothesis has since been tested experimentally through the writer's dropshipping business.

The theory and the experiment support each other. Dropshipping is perceived as a light topic but is
complex and many factors should be considered to create a successful dropshipping business. The
risks are few but crucial. Marketing the store is necessary for the store to have visibility.
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Definitioner

E-handel = Att driva ett onlineforetag. Det avser forsaljning och kdp av varor och tjanster

Over internet.

Dropshipping = Dropshipping ar en affarsmodell inom E-handel. Dropshipping som
aterforsaljningsmetod betyder att butiken man dger har inte produkterna den saljer i lager.

Aterforsaljare = | detta examensarbete &r aterforsaljaren den som anvander affarsmodellen

dropshipping.

Facebook-annonser = Facebook-annons ar ett system som tillater Facebook att rikta in sig

pa anvandare och visa annonser baserat pa vilka sidor de gillar och klickar mest pa.

Shopify = Shopify ar en handelsplattform som hjalper dig att starta, utveckla och driva ett
foretag. Via Shopify kan du skapa och anpassa en webbshop.

Hypotes = Vetenskaplig fragestallning som ligger till grund for en undersokning av nagot

slag.



1 Inledning

Detta examensarbete handlar om hur man tjanar pengar pa nagonting utan att &ga det. Amnet
som behandlas i detta examensarbete heter dropshipping. Dropshipping ar en affarsmodell
inom E-handel. Det unika med dropshipping som aterforséljningsmetod ar att butiken man
ager inte har produkterna den saljer i lager. Nar kunden koper en produkt fran butiken, kdper
den egentligen produkten fran en tredje part. Tredje parten skickar produkten till kunden fran
sitt lager. Detta betyder att &garen av butiken ser och hanterar aldrig produkterna. (Youderian
& Hayes, 2013, s. 1)

De senaste aren har dropshipping affarsmodellen tagit e-handel varlden med storm. Enligt
Parker (2017), anvander nastan 30 procent av aterforsaljare-online, affarsmodellen
dropshipping. Parker (2017) anser dven att alla kan lyckas med dropshipping sa lange de kan
dropshipping in och ut.

Amnet for detta examensarbete initierades av skribentens intresse for dropshipping. Intresset
kom efter att skribenten under langre tid foljt med Philip Isberg, som blivit miljondar genom
att anvanda affarsmodellen dropshipping. Skribenten har anvant affarsmodellen tva ganger

tidigare och ser detta som ett tillfalle att bekanta sig med &mnet djupare.

Genom detta examensarbete vill skribenten fa en djupare forstaelse for affarsmodellen
dropshipping. Skribenten vill veta varfor hennes dropshipping-affarer inte har lyckats.

Skribenten hoppas &ven att arbetet ger henne inspiration att fortsétta préva affarsmodellen.

1.1 Syfte och avgransning

Syftet med detta examensarbete ar att beskriva dropshipping som en helhet och fokusera pa
vilka faktorer som paverkar dropshipping. Detta examensarbete kommer aven att redovisa
varje steg i hur du marknadsfor din butik via Facebook-annonser. Syftet ar att kunna anvanda

detta examensarbete som stdd till skapandet av en dropshipping-affar.

Eftersom det finns manga plattformar som ar d@mnade for dropshipping, har skribenten
avgransat arbetet med att bara beskriva plattformen Shopify. Eftersom utbudet inom képta
sidor att nad ut till kunder & manga, kommer arbetet bara behandla marknadsféring via

Facebook och Instagram. Detta examensarbete innehaller inte lagstiftning.



1.2 Problemformulering

Dropshipping ar ett nytt omrade, vilket medfor risker. Skribenten kommer undersoka om

nackdelarna med dropshipping &r stérre an férdelarna.

Dropshipping paverkas av manga faktorer, vilket skribenten anser gor amnet komplicerat.
Skribenten kommer undersoka vilka alla faktorer som paverkar en dropshipping-affar och

vad som kravs for att skapa en framgangsrik dropshipping-affar.

Eftersom aterforsaljaren inte har produkterna i lager finns inga fastsatta rorliga kostnader.
Skribenten kommer undersoka vilka kostnader en aterforsaljare har och vilka faktorer som

paverkar prissattningen.

Via marknadsforing far du trafik till din butik. Skribenten vill undersoka hur en framgangsrik

Facebook annonsering ser ut.
For att nd syfte med examensarbetet vill skribenten ha svar pa féljande fyra forskningsfragor:

1. Vilka dr riskerna med dropshipping fér aterférsdljaren?

2. Vilka dr det viktigaste frdgorna att ta i beaktande vid uppstartande av en
dropshipping-affdr?

3. Vad paverkar prisséttningen inom dropshipping?

4. Vad karaktdriserar framgdngsrik Facebook annonsering?

1.3 Metod

For att fa svar pa forskningsfragorna har skribenten gjort en kvalitativ undersékning samt en
kvantitativ undersokning. | den kvalitativa undersékningen har skribenten anvant metoden
skrivbordsundersokning. Syftet med en skrivbordsundersokning var att ge ldsaren och
skribenten en helhetsuppfattning om damnet dropshipping. Forskningsfragorna har besvarats

genom skrivbordsundersokningen. Sekundar data har studerats for teoridelen.

I den kvantitativa undersékningen har skribenten faststallt en hypotes som sedan testats som
experiment. Metoden skribenten anvént heter hypotetisk-deduktiv metod. Metoden anvands
for att préva teorins giltighet. Hypotesen 16d enligt foljande: En dropshipping-affar maste

annonseras for att kunna fa synlighet.
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Skribenten har skapat en egen dropshipping-affar, vilken anvandes for att fa en slutsats pa
hypotesen. Dropshipping-affaren skapades &ven for att se om examensarbetets teoridel kan

anvéandas som stod for skapandet av en dropshipping-affar.

2 E-handel och dropshipping

Enkelt uttryckt betyder E-handel att driva ett onlineforetag. Det avser forsaljning och kép av
varor och tjanster dver internet. E-handel erbjuder ett antal fordelar jamfort med fysiska
butiker. Det tillater kunder att enkelt hitta produkter genom en stor databas. De kan
undersoka produkten i forvag, jamfora priser samt lara sig mer fran kundrecensioner.
(Merchant, 2021)

Det finns fyra typer av affarsmodeller dar det saljs E-handelsprodukter och tjanster.
Affarsmodellerna ar: B2B, B2C, C2C och C2B. B2B hanvisar till handel med varor och
tjanster fran ett foretag till ett annat, till exempel séljer en tillverkare sina varor till en grossist
som sedan séljer den till aterforséaljaren. B2C hanvisar till att ett foretag séljer varor eller
tjanster till den enskilda kunden. C2C hanvisar till att kunden kan sélja varor eller tjanster
till andra kunder med hjalp av internet, till exempel séljaren publicerar en annons pa sin bil
som innehaller alla produktdetaljer. Intresserade kunder kan se detaljerna om produkten och
kontakta séljaren for att fullfolja transaktionen. C2B hanvisar till enskilda kunder att salja
varor eller tjanster till foretag som ar villiga att kopa fran dem. (Merchant, 2021)

Affarsmodellen dropshipping klassas som B2B och B2C.

Den storsta skillnaden mellan dropshipping och en vanlig aterforsaljningsmodell ar att
saljaren inte har eget lager. Nar en kund koper en produkt fran din online-butik, kommer
bestéllningen att forflyttas till en tredje part. Tredje parten skickar ut produkten till kunden.

(Parker, 2017). Se figur 1. for en férenklad bild av hur processen fungerar.
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bestallning pé din webbutik bestallningen till din leverantor forbereder din leverantdr skickar
dropshipping leverantdr kunds bestallning bestallningen direkt till din
kund

Figur 1. Dropshipping-processen. (AutomatiseraMera, 2020)

2.1 Dropshipping som affarsmodell

Enligt Mohanjith (2020) har den globala anvandingen av affarsmodellen dropshipping varit
popular under flera ar. | Finland dock, ar affarsmodellen &nnu relativt okand. Den globala
dropshipping marknaden forutspa na 196,78 miljarder dollar 2022, d.v.s. en 6kning med 23,7
procent jamfort med 2021. (Oberlo, 2022)

Den storsta fordelen med dropshipping &r att mindre kapital krdvs. Du kan skapa en e-
handelsaffar utan att investera flera tusen euro i lager. | vanliga fall behover en aterforsaljare
spendera stora mangder kapital pa att kopa lager. Med dropshipping affarsmodellen behéver
du inte betala produkten forran du har salt nagot och har fatt betalt av kunden. (Youderian
& Hayes, 2013, ss. 2-3)

En annan fordel med dropshipping &r att det &r latt att starta en e-handelsaffar nér du inte
behover hantera en fysisk produkt. Du behdver inte betala for ett lager, packa och leverera
produkterna, behandla returer och inkommande leveranser. (Youderian & Hayes, 2013, ss.
2-3)

Kostnaderna for att driva en dropshipping-affar ar relativt laga, eftersom inget lager krévs.
Hayes och Youderian (2013) papekar att manga framgangsrika dropshipping-affarer kan
skapas med en lag budget. Eftersom det enda som kravs &r att du har en dator med

internetuppkoppling har du valdigt flexibel arbetsplats.

Eftersom din dropshipping-affar finns online ar du inte begrénsad av geografiska granser.

Du kan salja produkter till alla de lander som din leverantor fraktar till. Eftersom du inte
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behover kdpa produkterna du séljer, kan du erbjuda ett brett utbud av produkter. (Parker,
2017, ss. 5-6)

Alla fordelar far dropshipping affarsmodellen att se véldigt attraktiv ut. Det finns dock dven

nackdelar med dropshipping.

Parker (2017) anser att ldga marginaler ar den storsta nackdelen med dropshipping, framfor
allt om du séljer produkter i en mycket konkurrenskraftig genre. Eftersom det ar latt och
billigt, startar manga en dropshipping butik. De séljer sina produkter billigt for att locka
kunder. Om du har investerat i en hog kvalitets hemsida och erbjuder bra kundbetjaning kan
dina potentiella kunder borja jamfora priser men dina konkurrenter som inte bryr sig om att
ha hdga marginaler. Detta resulterar i att dina vinstmarginaler kommer vara lagre. Darfor ar

det battre om du valjer en genre som &r lampad for en dropshipping butik.

En annan stor nackdel men dropshipping ar fraktsvarigheter. Eftersom du kan jobba med
flera olika leverantorer kommer din e-handel butik besta av produkter som kommer fran
olika leverantorer. Detta kan komplicera dina leveranskostnader. Till exempel, om en kund
koper fyra olika produkter fran din e-handel och dessa fyra produkter har olika leverantorer,
kommer du att behova betala fraktkostnader for varje produkt separat. Du kan erbjuda
kunden gratis frakt, genom att baka in fraktavgiften i produktens pris. Att ta en fraktavgift
fran varje produkt ar inte en bra idé och darfor kommer du behova sta for en del av
fraktkostnaderna sjalv. (Parker, 2017, s. 8)

De flesta leverantérer tar hand om manga bestéllningar och inte bara at dig. Det ar darfor
oundvikligt att det inte sker nagra leverantorsfel. Det ar dock du som ager butiken som maste
sta for alla fel och be om ursakt till dina kunder. Dina kunder har att géra med dig och inte
med dina leverantorer och darfor ar det din e-handels rykte som star pa spel. For att undvika

mycket leverantorfel bor du undvika medelmattiga leverantérer. (Parker, 2017)



2.2 De fem grundlaggande faktorerna inom dropshipping

Detta kapitel behandlar de fem grundlaggande faktorerna inom dropshipping. Faktorerna
som namns i detta kapitel har stor inverkan pa en dropshipping-affar. Dropshipping kan vara
komplicerat, eftersom manga faktorer paverkar din dropshipping-affars framgang. Detta
kapitel kan anvandas som stod for en ny dropshipping-aterforséljare, men annat material bor

aven beaktas.

2.2.1 Shopify som handelsplattform

For att driva en dropshipping-verksamhet behdver du en plattform. Via plattformen ska du bygga
upp din dropshipping-affar och importera produkter fran leverantérer. Det finns manga e-
handelsplattformar att vélja mellan. Med plattformen Shopify, kan du snabbt starta ditt foretag
pa ett latt sétt. (Voidonicolas, 2022)

Shopify &r en handelsplattform som grundades 2006 av Tobias Lutke, Daniel Weinand och
Scott Lake. Shopify hjalper dig att starta, utveckla och driva ett foretag. Via Shopfiy kan du
skapa och anpassa en webbshop. Aven produkter, lager, betalningar och leveranser hanteras
via Shopify. Eftersom Shopify & molnbaserat och har ett eget webbhotell, behéver du inte
oroa dig 6ver underhall av mjukvara och webbservrar. (Voidonicolas, 2022)

For att anvanda Shopify kan du vélja mellan tre olika prisséttningsplaner. Den forsta planen
heter ”Basic” och passar for dig som har ett nytt e-handelsféretag med begransad forsaljning
i butik, detta paket kostar $29/man. Den andra planen heter ”Shopify” och passar bist for
vaxande foretag som vill salja bade i butik och pa natet, detta paket kostar $79/man. Den
sista planen du kan vélja ar ”Advanced” och passar bist for flexibla foretag som behover

tillgang till avancerade rapportfunktioner, detta paket kostar $299/man. (Shopify, 2022)

Med Shopify kan du latt lagga till och ta bort produkter, enkelt anpassa utseende pa din butik
och integrera en analyssida utan krangel. Shopify har dven integrerade funktioner, d.v.s. du
kan skapa rabattkoder for dina produkter, presentkort och inriktad e-postmarknadsféring.
(Addison, 2016)



2.2.2 Marknadssegmentering

Segmentering handlar om att dela upp dina existerande och potentiella kunder i segment.
Detta gor det enklare att skapa marknadsféring som tilltalar respektive malgrupp. Att forst
bestamma din malgrupp, kan dven vara till stor fordel da du véljer din produkt. Segmentering

fokuserar pa fragan : Vilka kunder ska vi satsa pa ? (Parment, 2015)

Da man segmenterar sina kunder pa marknaden brukar man utgd fran fyra olika
segmenteringsvariabler. Dessa variabler ar : geografiska, demografiska, psykografiska och

beteendemassiga (se figur 2.). (Parment, 2015)

Enligt Parment (2015) innebér geografisk segmentering, uppdelning av marknaden i
geografiska enheter, till exempel i lander, stdder och regioner. Syftet med geografisk
segmentering &r att distribuera varor till konsumenter i specifika omraden. Denna typ av
segmentering ar anvandbar for foretag nar omraden genererar betydande skillnader.

Foretaget kan behdva implementera olika strategier for varje region.

Demografisk segmentering innebar att marknaden delas upp i segment baserat pa: alder,
inkomst, yrke, nationalitet, kon och utbildning. Dessa faktorer & mest anvanda vid
segmentering, eftersom konsumenternas behov och anvéndning av produkten oftast

forknippas med dem. (Parment, 2015)

Psykografisk segmentering handlar om att dela in marknaden i grupper baserat pa livsstil,
personlighet och social grupptillhdrighet. Att géra en psykografisk segmentering ger béttre
kunskap om konsumenterna, vilket &r viktigt da du vill ge anpassade produkter. (Parment,
2015)

Genom att anvénda sig av beteendeméssig segmentering delas marknaden upp i grupper
baserat pa kundernas attityder, kunskaper och anvandningen av produkten anser Parment
(2015). Genom att segmentera konsumenterna baserat pa deras beetende, kan du forsta hur

varde eller ovarde mots i din produkt. (Nilsson, 2021)
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Marknadssegmentering

Demografiska Geografiska
i_i&_lii_e_r__ii K:':':n___“ Inkomst | iLDmréde | i Land EEL Region |
Psykologiska
i Attityder | iAktiviteter i ilV'Eirderingar i ?_I;Ei_p;l;;_t:a_e_l;é:ani i_;;\;;_a_r::;;;;i
¢dProjektledning

Figur 2. Segmenteringsvariabler. (Projektledningen, 2020)

Segmentering &r inte en allmann process som ser likadan ut for alla. Stor spridning beror pa
foretagets strategi, kompetenser, resurser samt erbjudanden. (Parment, 2015). Som
dropshipping-aterforsaljare ar det viktigt att veta i vilket land produkten kommer saljas, ar
produkten @mnad for alla kén och aldrar, samt vilka intressen har de potentiella
konsumenterna.

2.2.3 Valja produkt och nisch

Utbudet av produkter som du kan sélja & manga, vilket kan leda till att det &r svart att vélja
produkt. Ratt produkt kan leda till framgang. Forsta produkten du saljer leder kanske inte till
framgang men nésta kan gora det. | dropshipping ar det viktigt att vaga testa sig fram och

aven att vaga misslyckas. (Parker, 2017)

For att hitta vilken produkt du ska sélja bor du forst segmentera din marknad for att hitta din
kunddemografi. Hur du segmenterar marknaden laste du i foregaende kapitel. Genom att ha
en specifik demografisk grupp, far du mera data runt vilka produkter som passar bast.
(Parker, 2017)

De flesta dropshippare véljer en produkt eller nisch de har personligt intresse for, vilket

sallan leder till en framgangsrik verksamhet. Eftersom tanken &r att gora vinst med din



9
produkt bor du gora en marknadsundersokning. Genom en marknadsundersokning far du

fram vad som &r populért pa marknaden. (Parker, 2017, ss. 17-18)

Ett annat misstag att géra som dropshippare ar att valja en nisch som &r for bred. Detta
resulterar i att du har en stor marknad att salja produkter pa men far inte trafik till din butik.
Genom att begransa ditt val av nisch kommer du ha en battre uppfattning och forstaelse kring
nischen du valt. Att ha en mindre nisch &r lattar att behdrska och mindre konkurrenter finns.
(Parker, 2017, s. 18)

Att ha i tanke da du utvarderar dina produktidéer &r priset pa din produkt. Om du saljer
billiga produkter &r chansen stor att du kommer ha massor av forséljning. Dock kommer din
vinst per produkt inte vara hég. Har du dyra produkter, kommer du ha hdg vinst men

troligtvis inte sa hog forsaljning. (Parker, 2017, ss. 24-25)

Du bor undvika att vélja produktkategorier som redan har en etablerad kundlojalitet och ett
etablerat varumarke, till exempel en tv fran Samsung. Du kan inte konkurrera med dem.
(Parker, 2017)

En vanlig fraga som uppstar hos en dropshippare & om det I6nar sig att sélja en produkt pa
sin webbutik eller flera produkter. Att sélja en produkt som kréver flera olika tillbehor kan
oka din genomsnittliga forsaljning. Till exempel om du séljer en kamera, kan du ocksa sélja
minneskort till kameran samt batteri till kameran. Du bor inte som nybdrjare sélja en méangd
olika produkter som inte hor ihop med varandra, detta kan fa din butik att se oprofessionell
ut. (Parker, 2017, ss. 28-29)

Nar du har valt ut nagra produkter som kan passa din kunddemografi, finns det nagra séatt att
kolla efterfragan pa produkterna. Ett online verktyg som Parker (2017) rekommenderar att
anvanda ar Google Keyword Tool. Pa Google Keyword Tool kan du kolla om din produkt
eller nisch har stor efterfrdgan genom att skriva in en mening eller ett nyckelord som
definierar din produkt. Google Keyword Tool visar sedan hur manga som har googlat den

meningen eller nyckelordet varje manad. (Parker, 2017, s. 33)
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2.2.4 Valja leverantor

For att du ska hitta den ratta leverantdren bér du vara medveten om vilka leverantdrer som
ar opalitliga. Du bor akta dig for leverantorer som skickar l6pande avgifter. Legitima

dropshipping leverantorer skickar inte manatliga avgifter. (Youderian & Hayes, 2013)

En palitlig leverantdr & kunnig inom sin bransch och sina produkter de har. Leverantoren
ger dig stod och hjalp om problem uppstar. En bra leverantor skoter dven bestéllningarna via
e-post. (Parker, 2017)

For att hitta en leverantor finns det nagra tillvagagangssatt. Om du har hittat en produkt du
vill sdlja kan du kontakta tillverkaren och fraga efter en lista 6ver deras grossistdistributorer.
Ett annat satt ar att Googla dig fram. Du bor dock ga lite djupare i Google &n att valja den
forsta sokningen. Palitliga leverantérer marknadsfor sig inte lika mycket som en opalitlig
leverantor och det kan darfor vara svart for dig som dropshippare att hitta dem. Av samma

orsak ska du inte valja en leveranttr beroende pa hur deras hemsida ser ut. (Parker, 2017)

Ett annat tillvagagangssatt ar att anvanda leverantor kataloger. En leverantorkatalog ar en
databas som innehaller listor pa leverantorer. Leverantdrerna pa dessa listor ar palitliga,
eftersom de har genomfort en urvalsprocess. De storsta leverantorkatalogerna ar: Worldwide
Brands, AliExpress, SaleHoo, Doba och WholeSaleCentral.com. (Youderian & Hayes,
2013)

2.2.5 Marknadsféring via Facebook-annonser

De flesta aterforséljare har problem med att fa trafik till sin affar. Det lattaste séttet att fa
trafik till sin affar ar via marknadsforing. Den storsta utgiften for en dropshippare ér
marknadsforingen. Utbudet inom kopta sidor att na ut till kunder & manga, men jag har
avgransat mitt arbete att bara behandla marknadsforing via Facebook och Instagram.
Marknadsfoéring via Facebook och Instagram gors via systemet Facebook-annonser.
Facebook-annonssystemet har en bred anvéndarbas med 6ver 2 miljarder aktiva anvandare
per manad (Cabe, 2019).

Facebook-annonser kan beskrivas som annonser som riktar sig till anvandare baserat pa
deras profilinformation, demografi och plats. Facebook-annons ar ett system som tillater
Facebook att rikta in sig pa anvandare och visa annonser baserat pa vilka sidor de gillar och
klickar mest pa. (Cabe, 2019)
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Eftersom Facebook far information fran deras anvandare, baserat pa vad anvandarna sjalv
har lagt in i sin profil, hjélper det dem att se vad de &r intresserade av. Detta gor att
anvandarna kan fa inriktade annonser pa produkter det ar intresserade av att kopa,

evenemang de vill ga pa eller webbplatser de vill besoka. (Cabe, 2019)

Det storsta misstaget du kan gora pa Facebook-annonser &r att du inriktar dina annonser till
fel malgrupp. Du kan marknadsféra dina annonser till Facebook anvéandare genom att vélja

deras plats, alder, kon, intressen, sprak, relation, arbetsplatser och uthildning. (Cabe, 2019)

Nar du skapar en Facebook och Instagram annons ska du borja med att valja din malsattning
med annonsen. | detta fall ar din malséttning att 6ka antalet aktiviteter pa din webbplats

eftersom du vill ha kopare, vilj darfor malsattningen konverteringar (se figur 3.).

Ny kampanj

Vilj ett kampanjmal

L

Medvetenhet Overviigande Kenvertering
Varumirkesmedvetenhet Trafik @ Konverteringar

Rackvidd Interaktion Katalogférsaljning

Videovisningar
Leadgenerering

Meddelanden

Konverteringar
Visa dina annonser for de personer som med stérst sannolikhet
kommer att agera, till exempel genom att kipa nagot eller ringa dig fran
din webbplats. Las mer

Namnge din kampanj * Valfritt v

Figur 3. Skarmdump fran skribentens Facebook-sida.

L&gg till din detaljerade malgrupp. Lagg till mellan vilka aldrar din malgrupp, platsen var
din malgrupp befinner sig och vilket kon din produkt riktar sig for. Du kan &ven exkludera
malgrupper, malgrupper du inte vill att ska se din annons. Skribenten anser att du bor
exkludera malgrupper som dropshipping och AliExpress, eftersom dessa personer ar
intresserade av produkter fran AliExpress, kommer de &ven veta om du saljer produkter
darifran. Dessa personer hittar da samma produkt men billigare. Vilket kommer leda till att
de inte koper dina produkter (se figur 4 och 5.).
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Figur 4.Skarmdump fran skribentens Facebook-sida.
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Figur 5.Skarmdump fran skribentens Facebook-sida.
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De platser dar du kan kora dina annonser kallas for placeringar. Dina annonser kan visas pa

Facebook, Instagram, Messenger och Audience Network. Valj att dina annonser bara kors

pa Facebook och Instagram nyhetsflodet(se figur 6.). Detta for att som nybdrjare underlatta

processen. | ett senare skede kan du borja utforska de andra placeringarna.
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Figur 6.Skarmdump fran skribentens Facebook-sida.

Annonser kan koras pa Facebook och Instagram oavsett vad du foljer for budget. Fyll i din
dagliga budget, detta kan redigeras senare (se figur 7.) Skribenten rekommenderar att inte
lagga en daglig budget som &r véard mera &n vad produkten kommer séljas for. En normal
budget ligger pa 5-20€/dygn.
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Figur 7.Skarmdump fran skribentens Facebook-sida.

Valj sedan ett annonsformat. En video &r alltid mera lockande for kunden. Det &r &ven l&tt
att analysera om kunden har stannat upp och kollat pa videon. En bild fungerar aven bra.
Kom pa en bra text till din annons. Texten bor inte vara for lang. Beskrivningen ska locka

kdpare, berétta varfor de bér kdpa produkten ( se figur 8 och 9.).
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Figur 10.Skarmdump fran skribentens Facebook-sida.

For att din annons ska kunna kdras kommer den granskas. Detta innebér att Facebook
granskar din annons att du inte bryter mot deras annonseringspolicy. L&s alltid Facebooks
annonseringspolicy. Har du brutit mot nagot kan ditt konto begransas till att du inte kan

skapa flera annonser.

(Facebook, 2022)

2.3 Prissattning

E-handelsforetag har hard konkurrens, eftersom digitalt har du hela den globala marknaden
att anvanda, vilket gor att konsumenter latt kan fokusera och jamféra produkten och priset.
man saljer varor som dven andra foretag saljer. Darfor behdver foretagets priser vara
konkurrenskraftiga men &ven foretaget Il6nsamt. Det du som dropshippare bor ta i beaktande
da du prissatter dina produkter ar: hur du ska fa tackning for dina egna kostnader, vilket pris
dina konkurrenter tar for produkten, vad konsumenterna ar villiga att betala for produkten.
(Parment, 2015)

Du bor borja med att berdkna dina egna kostnader och av det bestdmma produktens pris. Ditt
foretag har kostnader som ér lika stora oavsett hur mycket du séljer. Dessa kostnader &r till
exempel din Shopify prenumeration och din marknadsféring via Facebook ADs, dessa

kostnader kallas fasta kostnader. Kostnaden du betalar for produkten till din leverantdr och
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fraktkostnader &r rorliga kostnader eftersom dem varier i takt med volymférandringar.
(Parment, 2015)

Har nedan foljer ett exempel pa hur du ska faststélla priset pa din produkt. Produkten i fraga
ar en vattenpistol och efter sju dagar vill du ha en vinst pa 200€. For att veta hur du ska
prissatta din vattenpistol for att fa tackning pa dina egna kostnader, bor du borja med att ta

reda pa dina fasta kostnader.

Fasta kostnader for sju dagar:
e Shopify prenumeration: 29€ / man
e Marknadsforing: 5€/dygn
e Domén: 9€/éar

Totala fasta kostnader for sju dagar ar 73€. Shopify-prenumerationen och domanen betalas

inte i dygn. Du maste betala hela summan da du startar.

En dropshipping-affar har inte rorliga kostnader, eftersom du inte képer in produkten du ska

salja. Darfor raknar vi med vara forvantade rorliga kostnader i stallet.
Forvantade rorliga kostnader for sju dagar:

e 84stycken vattenpistoler 5,50€/st. = 462 €

e Fraktkostnader 3,80€/produkt = 319,20€

Detta innebér totalt 781,20€ i rorliga kostnader pa sju dagar. Sammanlagt med 73€ i fasta
kostnader blir det en totalkostnad pd 854,20 € pa sju dagar.

Eftersom du vill tjdna 200€ pa sju dagar och har en totalkostnad pa 854,20€, behdver du
tjana in 1054,20€ pa sju dagar for att uppna ditt mal. Du raknar med 84 transaktioner vilket
betyder att du behdver silja din vattenpistol for 12,55€ (1054,20€/84 ) for att na ditt mal pa
1054,20€. Vid fortsatt affar kan du halla samma produktpris och gora storre vinst, eftersom

Shopify prenumerationen och domanen redan ar betald.

(Karjalainen, 2012)
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2.3.1 Konkurrentbaserad prissattning

Efter att ha fatt ett genomsnittligt pris till din produkt,bor du kolla konkurrenternas pris. Du
kan gora en konkurrentbaserad prissattning, vilket innebar att man utgar fran
konkurrenternas prissattning. Genom att se hur konkurrenterna &r positionerade och hur man
vill positionera sitt eget pris kan man exempelvis anvanda en positioneringskarta for att
faststalla en lamplig prisniva. Figur 11. visar en positioneringskarta for sport-affarer. Varje

bokstavs position indikerar hur varumarket uppfattas i pris och sortiment. (Parment, 2015)

SORTIMENT/

HOGT PRIS
PRIS
C
A - Scott Sports
B - Salomon
C - Peak Performance A B
D - Adidas
E - Helly Hanssen D
BRETT NISCHAT
SORTIMENT SORTIMENT

Hur ser sortimentet ut
och i vilken prisklass
hamnar det olika
foretagen i.

LAGT PRIS

Figur 11. Positioneringskarta for att faststalla lamplig prisniva. (Nordin, 2015)

Prissattningen paverkas av marknadsforhallanden. Dropshipping hor till marknaden med full
konkurrens d.v.s att marknaden har manga kopare och saljare och motsvarande produkter
erbjuds. Nar full konkurrens rader har marknadsundersokningar och produktutveckling liten
effekt. (Parment, 2015)

Om konkurrenterna dr manga och smé kan lagre priser ge en stark marknadsposition. Ar
konkurrenterna stora och erbjuder lagre priser ar det lattare att forsoka vanda sig till segment
och nischer som ar mindre priskansliga, eftersom du kan inte konkurrera i prisdimensionen

med de stora konkurrenterna. (Parment, 2015)

2.3.2 Priselasticitet

Priselasticitet visar hur efterfragan paverkas om priset pa produkten éndras. Att faststéilla
priselasticiteten gor att du kan faststalla ett beslut om prissattningen. Relationen mellan
priset och efterfragan kan man askadliggora i en efterfragekurva. Efterfragekurvorna i figur

12. visar skillnaden mellan hog och Iag priselaticitet. I Figur 12a resulterar prisokningen for
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P1 och P2 i en relativt liten forandring av efterfragan i forhallande till Q1 och Q2. | figur
12b resulterade samma prisokning i en storre forandring i efterfragan, som foll fran Q1 och
Q2. Efterfragan ar inelastisk da efterfragan knappt forandras med prisforandringar.

Efterfragan ar elastisk da den forandras mycket om priserna forandras. (Parment, 2015)

Priselasticiteten kan avgoras av ett antal faktorer relaterade till prouktens karaktéar. Personer
ar mindre priskansliga da produkten &ar unik eller nagot som vi maste ha, till exempel om
priset pa mjolk blir hdgre paverkas inte efterfragan. Personer ar mera priskansliga da priset
pa till exempel flyresor stiger, vilket innebér att efterfragan paverkas betydligt. (Parment,
2015)

Pris Pris
2 P,
P, 1
QQ Q; Q,
Efterfrdgad kvantitet per period Efterfragad kvantitet per period
(a) Inelastisk efterfragan (b) Elastisk efterfragan

Figur 12. Efterfragekurva. (Parment, 2015)

Priselasticiteten beraknas enligt foljande:

Priselasticitet = % forandring i efterfragad kvantitet / % forandring i pris

Om priset 6kar med 2 procent och efterfragan faller med 10 procent &r priselasticiteten -5
och efterfragan elastisk. Om priset 6kar med 2 procent och efterfragan faller med 1 procent
ar elasticiteten — % och efterfragan &r inelastisk. Desto mindre elastisk efterfragan &r, desto

mer I6nar det sig att hoja priset. (Parment, 2015)

Om priset 6kar med 2 procent och efterfragan gar ner med 2 procent &r elasticiteten -1 och
de totala intdkterna &r densamma som tidigare, men kostnaderna kan bli lagre eftersom en

lagre volym racker for att fa samma intakter. (Parment, 2015)
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3 Metodik

For att fa svar pa forskningsfragorna har skribenten anvant sig av en kvalitativ och en
kvantitativ undersokning. | en kvalitativ undersékning anvander man vetenskapliga metoder
for insamling av I0pande text. Numerisk data anvénds inte. Data samlas oftast in via enkéter
eller intervjuer. Skribenten har anvant metoden skrivbordsundersokning och samlat in

information fran sekundardata. (Christensen,Engdahl,Graas & Haglund, 2016)

| en kvantitativ undersokning fokuserar man pa mangd, antal och frekvens av variabler som
kan analyseras objektivt. Analysen i en kvantitativ undersékning ar att faststalla och mata
samband mellan variabler. En kvantitativ undersokning kan anvandas da du vill testa teorin
och anvénda dig av hypoteser. Skribenten har faststallt en hypotes och testat den

experimentellt via en dropshipping-affar. (Christensen m.fl.,2016)

3.1 Skrivbordsundersokning

For att skribenten skulle fa en overgripande helhetshild av d&mnet har hon samlat in
information som redan finns tillgdnglig, genom att studera information hon hittat i bocker,
artiklar och internet. Dessa data kallas for sekundardata och denna typ av studie bendmns

ofta for en skrivbordsundersokning.

Sekundardata ar data som tidigare samlats in for nagot annat andamal. Sekundéardata delas
in i tva typer: Intern sekundardata och externa sekundardata. Skillnaden mellan dessa tva &r
att intern information finns i skriftliga eller muntliga kéllor, data finns inom den organisation
som initierar forskningsprocessen. Exempel pa intern sekundardata ar: forsaljningsresultat
eller kostnadsinformation. Extern sekundérdata ar information som finns i officiella och
kommersiella databanker. Denna information hittar man utanfor organisationen och &r i
princip all data som inte kategoriseras till internsekundardata. (Silver;Stevens;Wrenn;&
Loudon, 2012)

Skribenten har anvant sig utav extern sekundardata for att fa den nédvéandiga bakgrunden

och forsta helheten med dropshipping. All teori i detta examensarbete ar fran sekundardata.
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3.2 Hypotetisk-deduktiv metod

Baserat pa sekundardata som skribenten samlat in kan forskningsfragorna besvaras men for
att &ven se reliabiliteten i informationen har skribenten testat teorin, genom att sjélv skapa
en dropshipping-affar med teorin som grund. Skribenten har &ven faststallt en hypotes som
ar baserade pa teorin. Hypotesen testades experimentellt via skribentens dropshipping-affar.

Metoden skribenten har anvant sig av heter hypotetisk-deduktiv metod.

Det finns tva sétt att dra slutsatser pa. Via induktion eller deduktion. Dessa tva metoder kan
tillsammans leda till vad som kallas for hypotetisk-deduktiv metod. Induktiv metod innebar
att slutsatser dras fran enskilda fall och sluter sig till allmanna férhallanden. Deduktiv metod,
innebar att slutsatsen dras fran hypotesen. Deduktion kan innebéra bade kvalitativ och
kvantitativ metod. (Thurén, 2007)

Hypotetisk-deduktiv metod anvénds for att prova teorins giltighet, genom att faststalla en
eller flera hypoteser fran en teori. Hypoteserna kan stallas for att forsoka styrka teorin eller
for att forsoka motbevisa den. Hypoteserna testas sedan experimentellt eller genom

observationer. (Stromsten, 2013)

Hypotesen lyder enligt féljande: En dropshipping-affar maste annonseras for att kunna fa
synlighet.

Premiss 1: Om annons, sa synlighet (Om H, sa F)
Premiss 2: Annons leder inte alltid till synlighet ( Inte F)

H &r den hypotes som ska provas, och F ar den forutsagelse som vi harleder ur hypotesen.
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3.3 Val av metod

| detta examensarbete anvénds en skrivbordsundersdkning samt en kvantitativ undersékning.
Syftet med skrivbordsundersokningen var att skribenten och lasarna skulle fa en helhetsbild
av affarsmodellen dropshipping. Skribenten har samlat in information som redan finns

tillgénglig, genom att studera information hon hittat i bocker, artiklar och internet.

I den kvantitativa undersékningen har hypotetisk-deduktiv metod anvants. Denna metod har
valts for att se reliabiliteten i teorin. Skribenten har faststallt en hypotes som sedan testats
experimentellt. Experimenten var att skribenten skapat en dropshipping-affar med

examensarbetet som stod. Slutsatsen for hypotesen faststalldes via dropshipping-affaren.

Skribenten anser att intervjuer med personer som anvander affarsmodellen dropshipping
skulle varit en bra undersokningsmetod i detta examensarbete. Via intervjuerna skulle
sekundardata och priméardata kunna analyseras. Nagra personer kontaktades men skribenten

fick inget svar.

4 Resultat och analys

| detta kapitel besvarar skribenten forskningsfragorna utgaende fran sekundardata.
Skribenten redovisar aven resultaten fran den hypotetisk-deduktiva undersokningen.
Hypotesens slutsats har faststallts fran slutprodukten. Slutprodukten i detta examensarbete
ar en dropshipping-affar som skribenten skapat med stod fran examensarbetets teoretiska
del.

4.1 Forskningsfragor

For att fa svar pa forskningsfragorna har skribenten anvéant sekundardata. Skribenten har
anvant kallorna fran teoridelen men dven nyakaéllor, detta for att se om de nya kallorna stoder

eller motsager teorin.

Aven om dropshipping pa ytan verkar vara en enkel affarsmodell, &r den inte utan risker.
Den storsta risken med dropshipping ar att din produkt inte séljer. Att din produkt inte séljer
kan bero pa flera orsaker. Orsakerna kan vara att du har valt en dalig produkt, din hemsida
ser inte professionell ut, ditt pris pa produkten ar for hogt, du har marknadsfort till fel

malgrupp. (Youderian & Hayes, 2013)
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Men enligt Ellis (2020) ar den storsta risken att du inte hittar en palitlig leverantor. Ellis
(2020) anser att dropshipping aterforséljare ar bundna till sina leverantorer. Ellis (2020)
anser att leverantoren och aterforsaljaren ar mera som jamlika partners, an en B2B foretag.
Frakten, produktkvalitén mm. ar leverantéren ansvarig 6ver. Om inte din leverantor skoter
sig kommer din verksamhet misslyckas. Det finns stor risk att du inte hittar en palitlig
leverantor. (Ellis, 2020). Enligt Parker (2017) ar en palitlig leverantér kunnig inom sin
bransch och kéanner till sina produkter. Leverantoren ska kunna hjélpa dig om problem

uppstar.

Att starta en dropshipping-affar ar mer komplext an vad det later. Manga faktorer paverkar
dropshipping, och for att fa en framgangsrik affar behover alla faktorerna beaktas. Enligt
Parker (2017) &ar de viktigaste faktorerna att ta i beaktande: valet av produkt,
marknadsforingen, att hitta en palitlig leverantér och hur du segmenterar kunder.

Olika tilvagagangssatt finns da du valjer vilken produkt du ska salja. Roach (2022) tycker
att man bor salja trendiga saker, vilka produkter som trendar kan kollas via Google Trends.
Ett annat satt att fd produktidéer enligt Roach (2022) &r att titta pa konkurrenter och
undersoka deras produkter. Parker (2017) anser att man bér anvanda sig utav Google
Keyword Tool for att kolla efterfragan pa sina produktidér.

Skribenten har anvant AliExpress for att hitta leverantorer. Skribenten har alltid valt
leverantdrer som har sin fabrik i Polen eller Spanien, eftersom tullavgifter forekommer om
paketet skickas fran Kina till Europa. Skribenten anser att man inte ska valja en leverantor
som har det billigaste priset pa produkten, detta innebar oftast att kvaliteten pa produkten
inte & hog. De flesta leverantorerna pa AliExpress séljer likadana produkter men till olika
pris, for att valja vem av dem du ska jobba med kan du se pa feedbacken de har fatt. Vlj

alltid en produkt som har mer &n 95 positiva recensioner.

Det finns manga fordelar med att anvanda sig utav affarsmodellen dropshipping. Den storsta
fordelen ar att du inte har ett lager vilket betyder att du har inga lagerkostnader, vilket oftast
ar en utav de storsta kostnaderna med forséljning. Men en stor kostnad med dropshipping ar
marknadsforingen. Det finns en stor risk till att din vinst procent ar lag eftersom pengarna
du tjanat gar pa marknadsféring. Om du inte marknadsfor din butik, kommer trafiken till din
butik vara lag. | primcip kan du som dropshipping aterforsaljare endast paverka produktens

pris och du kan styra marknadsforingen. (Parker, 2017)



23
Marknadsforing kretsar kring att skicka ratt budskap till ratt malgrupp vid rétt tidpunkt.
Hayes (2021) anser att alla framgangsrika dropshipping-butiker bor investerar sina resurser
i att kanna till sin malgrupp. Bang m.fl. (2019) tycker att man bor anvanda sig av peronifierad
annonsering, for att annonsera relevanta produkter till ratt malgrupp. Personliga annonser &r
annonser som innehaller data om varje enskild kund, till exempel namn, foto, kon, yrke eller
kdphistorik.(Bang m.fl.,2019). Med Facebook-annonser kan du du skapa annonser som

riktar sig till anvandare baserat pa deras alder,kon,yrke, kophistorik mm. (Cabe, 2019)

Ansari (2016) anser att en annons ar effektiv om den drar till sig kundens uppmarksamhet.
Annonsen bor ge en minnesvard inverkan pa kunden, stimulerar kundens kdpintentioner och
paverkar kundens kanslor. (Ansari, 2016). En effektiv reklam har tva huvudsakliga
egenskaper, annonsen bor tillfredsstalla konsumenternas mal genom att engagera kunden i
produkt-/tjdnstupplevelsen och genom att ge ett relevant reklambudskap till kunden. Den
andra egenskapen &r att annonserna bor vara forenliga med annonsorens mal. For att ha en

effektiv annons bor foretag koppla samman strategi, kreativitet och utforande. (Ansari, 2016)

For en framgangsrik Facebook-annons anser Perker & Dalveren (2021) att bilden pa
annonsen ar den som éppnar kundernas 6gon. Bilden maste locka kundens égon for att
kunden ska fortsatta lasa annonsen. Perker & Dalveren (2021) séger att det &r det visuella
som paverkar om annonsen ar effektiv eller inte. Peker & Dalveren (2021) anser dven att
kunderna blir mera intresserade om annonsen innehaller rabattsatsen. Priset och kvaliten pa

produkten maste vara bra for att kop ska genomforas.

Din leverantor saljer aven produkter till andra dropshipping aterforsaljare, vilket innebéar hog
konkurrens. For att sticka ut fran de andra anser Ellis (2020) att du kan erbjuda varan till ett
lagre pris. Det kommer dock bli mindre provision for dig. Det du bor tanka pa da du ska
prisatta dina produkter ar att priset bor vara konkurrenskraftigt men du ska dven fa tackning
for dina egna kostnader. En annan sak att ha i baktanke ar vad ar konsumenterna villiga att
betala for produkten. For att ta reda pa vilket pris du bor ha pa dina produkter, for att fa
tackning for dina egna kostnader, kan du rdkna ut det med hjalp utav dina fasta och rorliga
kostnader. Eftersom en dropshippare inte dger produkten sa finns det inte rorliga kostnader.
Men det raknas som forvantade rorliga kostnader. Du kan &ven utga fran konkurrenternas
pris. (Parment, 2015)

Enligt skribenten bor priset pa produkten inte vara for hog. Séljer du en produkt med hogt

pris kommer kunden vilja ha mera information om den for att forsékra sig om att hen inte
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blir lurad. Ar produkten billig kan kunden géra ett spontant kdp och inte tanka sd mycket pa
hur bra kvaliteten pa produkten ar. En annan fordel med att ha en billig produkt &r att chansen

ar liten att kunden kommer klaga eller krava aterbetalning.

4.2 Hypotes

Slutsatsen for hypotesen faststalldes via examensarbetets slutprodukt. H &r den hypotes som

provats, och F ar den férutsdgelse som harletts ur hypotesen.

Hypotesen: En dropshipping-affar maste annonseras for att kunna fa synlighet.

Premiss 1: Om annons, sa synlighet (Om H, sa F)
Premiss 2: Annons leder inte alltid till synlighet ( Inte F)

Slutsats: Annonser behdvs for att butiken ska fa synlighet, vilket kan leda till kop. (Darfor
H)

Skribenten marknadsforde inte sin butik den forsta dagen affaren var synlig vilket ledde till
att bara en besokare hade hittat affaren ( se figur 13.). Skribenten marknadsforde sedan sin
butik i tva dagar, vilket ledde till att 411 besokare hade varit inne pa affaren och ett kop hade
genomforts ( se figur 14.).
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L FORSALJNING OVER TID >
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[+
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© Facebook 2 /\
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Figur 13. Skarmdump fran skribentens Shopify-rapport.
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) eoi Q, sik AR Amanda Rajamiiki
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0'24 % - 19.49 € - ORDRAR OVER TID

KONVERTERINGSTRATT ORDERVARDE OVER TID
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Figur 14. Skarmdump fran skribentens Shopify-rapport.

4.3 Slutprodukt

Slutprodukten for detta examensarbete ar en dropshipping-afféar. | bilaga 1. kan du se
skribentens hemsida. Slutprodukten har anvénts till att faststdlla en slutsats pa hypotesen
samt fOr att se om examensarbetet kan anvandas som stdd for skapandet av en dropshipping-

affar.

Dropshipping-affarens namn var E-DI.SHOP. Affaren salde tillbehor till klockor och
telefoner, det vill sdga laddaren, skyddsglas och klockarmband. Produkterna hade alla olika
leverantorer. Alla leverantorer hittade skribenten pa AliExpress. Produkterna var alla fran

Spanien. FOr att skapa sin dropshipping-affar anvénde skribenten plattformen Shopify.

Figur 15. visar konverteringsfrekvensen for dropshipping-affaren. I figuren visar det att 5
produkter ar tillagda i varukorgen, 4 nddde kassan men bara 1 transaktion. Skribenten fick
sitt konto pa Facebook begransat, eftersom hon hade namngett nagra produkter med ordet
Apple. Facebooks annonseringspolicy anser att detta bryter mot varumarkesratt. Detta
innebdr att skribentens konto blev begrénsat i 30 dagar och kunde darfor inte skapa annonser.
Skribentens annons kordes bara i tva dagar. Detta paverkade forsaljningen i affaren.
(Facebook, 2022)
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Figur 15. Skarmdump fran skribentens Shopify-rapport.
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Fraktkostnaderna fran Spanien var laga. Alla produkters utgangspris hojde skribenten med

cirka 9€. I figur 16. och 17. kan du se skribentens produkter samt hur manga leverantoren

har i lager.
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Figur 16. Skarmdump pa skribentens produkter.
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Figur 17. Skarmdump pa skribentens produkter.
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Produkt

Crystal protector glass iPhone

Diamond Strap For Apple Watch

Folding wireless charger pad for
Iphene, AirPods and Apple Watch

Magnetic strap for Apple Watch

Metal strap for Apple Watch

Portable wireless charger for Apple
Watch

Screen protector for Apple Watch

Silicone strap for Apple Watch

Stand charger for Apple Watch

USB Apple Watch charger

Skribentens fasta kostnader var:

Shopify-prenumeration: 29€/man

Facebook-annonser 10€/dygn

Domaén: 7€/ar

Status

Aktiv

Aktiv

Aktiv

Aktiv.

Aktiv.

Aktly

Aktiv.

Aktiv

Aktiv.

Aktiv

Lager Typ

17 174 i lager f&r 18 varianter

15991 i lager for 8 varianter

1394 i lager for 2 varianter

399 959 i lager f8r 40 varianter

47 943 i lager for 48 varianter

99811 lager

41993 i lager f6r 7 varianter

1399 i lager for 18 varianter

15 996 i lager for 4 varianter

1000 i lager
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AR Amanda Rajamaki

Saljare

Skribenten hade fasta kostnader pa 56€ och salde 1 produkt som hon i slutindan fick 9,95€

for. Vilket innebér att skribenten gick pa forlust med 46,05€.
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5 Diskussion och kritisk granskning

Syftet med detta examensarbete var att beskriva dropshipping som en helhet och fokusera
pa faktorer som paverkar dropshipping. Skribenten har dven redovisat varje steg i hur du
marknadsfor din butik via Facebook-annonser. Skribenten har &ven skapa en dropshipping-

affar for att testa teorin.

Den sekundéara data skribenten har samlat in, ger lasaren en uppfattning om affarsmodellen
dropshipping och &ven faktorer som forknippas med dropshipping. Dock ar dropshipping ett
relativt nytt amne, vilket gor att forskningar inom dropshipping &r svara att hitta. Det finns
manga steg for steg bocker i hur du skapar en dropshipping-affar men fa vetenskapliga
kéllor. De flesta bocker skribenten anvént &r skrivna av professionella dropshippare, vilket

gor att hon anser att béckerna ar tillforlitliga.

Skribenten har sjalv skapat en dropshipping-affar, med ett lyckat resultat. Med lyckat resultat
menar skribenten att affaren kunde skapas med detta examensarbete som stdd. Dock bor du
aven kontrollera andra kéllor fore du som nyborjare skapar en dropshipping-affar. Genom
att testa teorin kan man dra en allmén slutsats om att teoridelen och den empiriska delen

stoder varandra.

Skribenten faststallde &ven en hypotes for att prova reliabiliteten i teoridelen. Hypotesen
testades sedan experimentellt i samband med skapandet av affaren. Resultatet tydde pa att
teoridelen var giltig. Skribenten anser att reliabiliteten i undersokningen &r hdg, eftersom
resultatet skulle se likadan ut vid andra méatningar. Skribenten anser att faststélla en hypotes

var en bra metod att anvanda, vilket ger en hog validitet.

Dropshipping ar ett hett &mne och skribenten tror att dropshipping kommer bli allt vanligare
som foretagsform. Fran konsumenternas synvinkel kan det finnas tudelade asikter, eftersom
en dropshipping produkt behdver inte vara av den bésta kvaliten. Eftersom E-handel blir allt

popularare for alla ar, behover foretag det for att klara sig langsiktigt.
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6 Avslutning

Syftet med detta examensarbete var att via en skrivbordsundersékning samla in information
om affarsmodellen dropshipping. Dropshipping ar en affarsmodell som sticker ut genom att
dropshipping aterforséljaren inte har ett lager. Detta gor dig till den digitala aterférséljaren
utan lager. Kunden koper produkten fran din hemsida men produkten levereras direkt fran

leverantoren, detta betyder att aterforsaljaren aldrig ser produkten.

Via en hypotetisk-deduktiv undersokning har skribenten faststallt en hypotes som sedan
testas experimentellt. Via hypotesens slutsats kunde skribenten fa veta att en del av teorin &r
giltig. Skribenten skapade en dropshipping-affar for att se om examensarbetet kan anvéndas

som stod.

| Finland &r affdarsmodellen dropshipping &nnu relativt okdnd men globalt &r den popular.
Affarsmodellen ar popular for att det gar snabbt och billigt att starta en dropshipping-affar.
Men medféljer risker som &r bra att vara medvetna om. Det tva storsta riskerna ar att din
leverantor inte ar palitlig, skoter leverantoren inte sitt jobb misslyckas din affar. Den andra
risken ar att din produkt inte séljer, vilket kan bero pa olika faktorer. Orsaken att det inte
saljer kan vara: daligt val av produkt, marknadsfort till fel malgrupp eller en oprofessionell

hemsida.

Din leverantor skoter mycket, det du kan paverka éar produktens pris, hur och var produkten
marknadsfors och vilka garantier som ges. Da du prissatter dina produkter ska du beakta hur
du ska fa tackning for dina egna kostnader och vilket pris dina konkurrenter tar for
produkten. (Parment, 2015)

Loopa din produkt i vardeskaparen genom att ta reda pa vem som har ett intresse av din
produkt, vad deras 6nskemal och behov ar och vilket problem produkten lI6ser. Detta for att
saga ratt saker, pa ratt satt till ratt kund. For att fa din produkt sald behéver du marknadsfora
den. Med personifierad annonsering far du relevanta annonser till ratt malgrupp. Med
Facebook-annons systemet kan du skapa annonser som riktar sig till anvandare baserat pa
deras alder, kon, yrke, kophistorik mm. (Cabe, 2019)

For att ha en effektiv annons bor foretag koppla samman strategi, kreativitet och utférande.
Perker & Dalveren (2021) anser att det ar det visuella som paverkar om annonsen ar effektiv
eller inte. Bilden pa annonsen ar den som Gppnar kundens 6gon for att sedan fortsatta lasa

annonsen.
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Genom examensarbetet har skribenten fatt en djupare inblick i affirsmodellen dropshipping.
Skribenten har l&rt sig var hon hittar produkter och hur hon ska prissétta sina produkter.
Skribenten tror att hennes dropshipping-afférer har misslyckats eftersom hon har riktat sina
annonser till fel malgrupper. Skribenten bor loopa sina produkter, genom att samla in

kontaktuppgifter sa att marknadsundersokningar kan genomforas.
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Bilaga 1
Dropshipping-affiren

hargers  Iphone chargers  Screen protection  Shipping & Returns  Contact

Home  Apple Watch braclets  Apple Watch

Apple Watch bracelets

Metal strap for Apple Watch Silicone strap for Apple Watch Magnetic strap for Apple Watch Diamond Strap For Apple Watch

e42:95-E0R- €24,95 EUR 622:95-E0R- €12,95 EUR 639:95-EbR- €21,95 EUR #29:95-668- €18,95 EUR

R
Home  Apple Watch braclets  Apple Watch chargers  Iphone chargers  Screen protection  Shipping & Returns  Contact
Apple Watch chargers
m . N
- )
\/ - >
b
Stand charger for Apple Watch Charge Stand Holder Station for Apple  USB Apple Watch charger Folding wireless charger pad for Iphone,
Watch AirPods and Apple Watch
e36.06-E0R- €14,95 EUR €10,00 EUR
e29:90-60R- €11,95 EUR 649:90-E6R- €29,90 EUR
-

Home  Apple Watch braclets ~ Apple Watch chargers  Iphone chargers  Screen protection  Shipping & Returns  Contact

Iphone chargers

Folding wireless charger pad for Iphone, 3 In 1 Wireless Charger for Apple Watch, Alarm Clock & Phone Charger

AirPods and Apple Watch Airpods and Iphone Charger type C
€39,95 EUR

649:96-BUR- €29,90 EUR 65%:98-EUR- €45,95 EUR €16,95 EUR
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Home  Apple Watch braclets ~ Apple Watch chargers  Iphone chargers  Screen protection  Shipping & Returns ~ Contact

Screen Protection

9H Hardness

Highly durable, and scratch resistant

Screen protector for Apple Watch Camera lens protector for iPhone Crystal protector glass iPhone

€9,99 EUR €7,99 EUR €9,99 EUR
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