OM MIG - LUXCAPUT, EGENFORETAGARE SEDAN 2008

Emil Thor

Jag dr en senior digital konsult som rér mig fritt mellan affar,

teknik, design och leverans. Genom roller som projektledare,

produktdgare, e-handelschef och digital strateg hos ledande
4 byrder och varumérken - och parallellt via min egen firma
Luxcaput sedan 2008 - har jag byggt en bredd som I&ter mig

2 ) leda digital f6rdandring oavsett bransch.

Firma Grundat Bas Status
Luxcaput 2008 Vasterds  Aktiv, parallellt med anstallning

Om Luxcaput

Luxcaput borjade som en fotofirma 2008. Redan fran start tog jag uppdrag som gick bortom kameran
- grafisk design, webbplatser, marknadsforing - och bolaget vaxte organiskt in i en digital
konsultverksamhet. Under aren har Luxcaput varit plattformen déar jag tagit emot uppdrag i egen regi,
parallellt med anstallningar hos ledande byraer och varumarken.

Genom egen firma har jag kunnat folja intressanta uppdrag, bygga langsiktiga kundrelationer och
testa nya tekniker och arbetssatt innan de blivit mainstream.

Vad jag levererat till kunder

Tvars over 20 case har det resulterat i matbar tillvaxt, starkare varumarken och tydligt effektivare
digital drift. Ndgra hoéjdpunkter:

+1100% +2547%, +231%

Trafik - Helleday Laboratory Transaktioner - Elcykelvaruhuset Férsaljning - Goblinen

2x 2x 2x

Intéakt - Home of Ess Aterkommande besokare - B2C-omsattning - Extra Evil
Winetable (jethwear.se, vattensport.se)

40 000 +43%

Trad planterade - Tree in a bottle E-handelstillvaxt - XXL 2020

Kompetensprofil



Roller jag burit Tekniker och verktyg
e Senior Projektledare och Produktagare e Frontend: React, Next.js, Vue

e E-handelschef och E-handelsansvarig e CMS och e-handel: Optimizely, Umbraco,
WordPress, Shopify, WooCommerce

e Backend: .NET, Node.js, PHP
e Mobil: Native iOS och Android

Digital Strateg och Verksamhetsutvecklare

Kravanalytiker och Fullstackutvecklare

Fotograf, kommunikator och egenforetagare
e Al: Claude, prompt engineering, judge-loopar,
MCP, context engineering, harness

e Tracking och annonser: Google Ads, GA,
Google Shopping

Vad jag tar med mig

o Affaren forst, tekniken sedan - varje val ska leda till matbar effekt

e Sma iterationer slar stora spréng, sarskilt i digital leverans

e Tvarfunktionella team med nara samarbete mellan design, utveckling, QA och affar levererar bast
¢ Data och tydliga mal gor att teamet vagar ta beslut snabbt

e Enkelhet slar smarthet - bade i kundupplevelsen och i arkitekturen

Luxcaput - Egenféretagare sedan 2008 Emil Thor



E-HANDEL

Goblinen

Genom datadriven Google Ads-strategi och en konverteringsdriven e-
handelsupplevelse mer dn tredubblade vi bdde omsé&ttning och ordervolym
pd Goblinens Shopify-butik.

Kund Plattform Fokus Period
Goblinen  Shopify Google Ads och e-handelsoptimering  Jan - apr 2026

Om kunden

Goblinen ar enligt egen mattstock Sveriges basta spelbutik. Sortimentet stracker sig fran kortspel
som Pokémon och Magic: The Gathering till figurspel som Warhammer och klassiska sallskapsspel
som Alfapet, alltsd allt frdn nordigt till det som finns i ndstan alla svenska hem.

Bolaget startade som en ekonomisk férening och har sedan dess vuxit till en medelstor butik med
bade fysisk handel och e-handel.

Utmaningen

Goblinen véaxte stadigt, men inte i den takt de hade onskat, och framfor allt pa e-handelssidan fanns
det mycket att hamta. De arbetade inte alls med Google Ads och drev en icke optimerad sajt.

Vart arbete

Google Ads Forbattringar av e-handeln

e Satte upp Google-konto och tracking fran ¢ Produktbladsoptimering med tydligare
grunden vardeerbjudande

e Byggde dashboards for konvertering, e Merforsaljning, bundles och smartare
ordervarde, LTV med mera varukorg

e Laddade upp hela sortimentet till Google e Trust-element och socialt bevis i kundresan
Shopping o UX-forbattringar och friktionsfri checkout

e Optimerade titlar, metadata och priser i
produktflodet

e Tillganglighetsforbattringar

e Mobilanpassning
e Segment- och mélgruppsanpassade annonser

e Lopande optimering och larande

Resultat



Tillvaxt jamfért med foregdende ar

FORSALJINING ORDRAR TILLVAXTTAKT

+231% +2037% 3,5x

Mer &n en tredubbling av Mer an tredubblad ordervolym Omsittning ar 6ver ar
omsattningen

MATT Ql 2025 Ql 2026 TILLVAXT
Forsaljning 708 193 SEK 2 347 149 SEK +231%
Ordrar 537 1629 +203%

Mer an en tredubbling av bdde omsattning och ordervolym jamfort med samma period forra aret -
tillvaxten syns pa varje niva av tratten.

Effekt av e-handelsoptimeringen

SNITTORDERVARDE VARUKORG KONVERTERING

+367% +37% +0,24 pp

AQV efter optimering Fler produkter per order Hogre andel kopande besokare
MATT FORE EFTER FORANDRING
Konverteringsgrad 2,58% 2,82% +0,24 pp
Snittordervarde (AOV) 907 SEK 1205 SEK +36%
Genomsnittlig varukorg 1,9 items 2,6 items +37%

Direkt efter lanseringen av optimeringarna lyfte alla tre nyckeltal samtidigt - fler besdkare handlar,
och de handlar for mer.

Goblinen - Kundcase 2026 Emil Thor



Al POC

Stockholmshem

En Al-driven I6sning som genererar och kvalitetssdkrar hyresgdst- och
internkommunikation p& sekunder, byggd som Proof of Concept
tillsammans med Stockholmshem.

Kund Leverans Roll Period
Stockholmshem  Knowit Experience  Projektledare 2026

Om kunden

Stockholmshem ar ett av Stockholms storsta allmannyttiga bostadsbolag och ager och forvaltar
tusentals hyresbostader i staden. Kommunikationen till hyresgasterna, allt fran planerade
vattenavstangningar till felanmalningar och underhall, ar en kritisk del av den dagliga driften.

Utmaningen

Att skriva notiser till hyresgaster tar tid, ska halla en konsekvent tonalitet och maste vara sprakligt ratt
for att bibehalla trovardigheten. Idag skriver varje bovard sina egna versioner, vilket leder till variation
i kvalitet och stil. Samtidigt behdver bade hyresgast- och internversioner produceras snabbt nar
nagot intraffar i fastighetsbestandet.

Vart arbete

Claude-driven pipeline med kvalitetskontroll i loop

Som projektledare drev jag konceptutveckling, teknikval och leverans tillsammans med ett
tvarfunktionellt team. Losningen bygger péa tre samverkande Al-modeller, en datadriven
tonalitetsguide och en kvalitetskontroll som kor i loop tills notisen haller mattet.

Al-pipeline Tonalitet och kvalitet

e Claude Haiku tvattar input, klassificerar ¢ Datadriven tonalitetsguide extraherad fran
amnen och normaliserar data Stockholmshems kommunikation

e Claude Opus genererar notisen baserat pa e Skiktad promptstruktur: guide, skrivregler,
mallar och tonguide mallar och feedback

e Claude Opus som judge granskar ton, e Feedback-loop dar godkanda texter vagleder
malgrupp, fakta och sprak framtida generering

e Max tva omskrivningar per notis innan e Sex kvalitetsmatt per notis, automatiskt

godkannande utvarderade



Guiderad input: en chattdriven promptbyggare staller foljdfragor om plats, tid, orsak och paverkan
tills all nodvandig information finns - sedan genereras bade hyresgést- och internversion i ett svep.

Resultat

Fran manuell text till Al-kvalitetssdkrad notis pa sekunder

AlI-MODELLER

3

Haiku + Opus + Opus-judge i
samordnat flode

Effekt av satsningen

e Bovardar producerar kvalitetssakrade notiser pa under en minut

KVALITETSMATT

6

Ton, mall, malgrupp, fakta,
sprak och konsekvens per
notis

VERSIONER PER INPUT

2

Hyresgast och intern
genereras i samma svep

e Konsekvent tonalitet 6ver hela organisationen, oberoende av forfattare

e Automatiserad bade hyresgast- och internversion ur samma input

e Feedback-loop dar godkanda texter vagleder framtida generering

CLAUDE API PROMPT ENGINEERING NEXT.JS VERCEL

Stockholmshem - Kundcase 2026

Emil Thor



DIGITALISERING

Uppsalahem

Som projektledare ledde jag ett team pé elva personer genom
Uppsalahems digitaliseringsresa - dar allt fran vitvaror till
parkeringsplatser far digitala IDn som kan kopplas till hyresgdaster.

Kund Leverans Roll Period Metodik
Uppsalahem  Knowit Experience  Projektledare  Nuvarande  SCRUM

Om kunden

Uppsalahem ar Uppsalas storsta bostadsbolag och ags av Uppsala kommun. Bolaget forvaltar ett
omfattande bestand av hyresratter och har en bred verksamhet som spanner éver nyproduktion,
forvaltning och kundtjanst for tusentals hyresgaster.

Som kommunalt bostadsbolag stdr Uppsalahem infor en omfattande digitaliseringsresa dar hela
fastighetsbestandet - fran vitvaror i lagenheterna till parkeringsplatser i garagen - ska fa digitala
identiteter som kan kopplas till ratt hyresgast.

Utmaningen

Jag och mitt team klev in tidigt i Uppsalahems digitaliseringsprocess. Tre stora system identifierades
tidigt: ett nytt fastighetssystem (Pigello), en ny hemsida och app (Optimizely och React med native
iOS/Android) samt ett mellanlager i .NET som knyter samman alla system.

Den storsta utmaningen var att avgora i vilken ordning systemen skulle byggas eftersom allt ar
sammankopplat - information om fastigheter, hyresgaster och objekt maste floda sémlést mellan
Pigello, Optimizely och apparna via mellanlagret. Fel prioritering tidigt hade riskerat att blockera hela

initiativet.

Vart arbete

Tre sammankopplade system Arbetssatt och team

e Fastighetssystem i Pigello med modern e SCRUM med styrgrupp av produktagare fran
backend och flexibla APler IT, Marknad och Hyra

e Hemsida i Optimizely monolit med React- e Team pa 11 personer: 1 QA, 2 designers, 2
frontend systemarkitekter, 6 utvecklare

e Native iOS- och Android-appar for e Workshops och kravsamling tillsammans med

hyresgasterna Uppsalahem och Pigello



e Mellanlager i .NET med samma e Nara samarbete for snabba vagval kring

backendstruktur som webbplatsen systemprioritering

e Informationsfléde fran Pigello och Optimizely e DevSecOps och kontinuerliga leveranser mot
utiapparna produktion

Resultat

Digitaliseringen i siffror

SAMMANKOPPLADE SYSTEM TEAMMEDLEMMAR
Fastighet, web/app och mellanlager Utvecklare, arkitekter, design och QA

o Tre komplexa system upphandlade, designade och lanserade i takt med varandra
e Majoriteten av digitaliseringen fardigstalld och i produktion hos Uppsalahem
e Nya arbetssatt och rutiner etablerade mellan IT, Marknad och Hyra

o Stabil plattform for fortsatt digitalisering av objekt och kopplingar mot hyresgast

Genom nara samarbete med Uppsalahem och Pigello kunde vi gora snabba vagval i en miljé dar
varje system paverkade de andra - och leverera en digitaliserad kdrna som nu bar bolagets vardag.

PROJEKTLEDNING WORKSHOP KRAVSAMLING NET REACT ANDROID 10S

DEVSECOPS SCRUM OPTIMIZELY PIGELLO

Uppsalahem - Kundcase 2026 Emil Thor



FORBUNDSDIGITALISERING

Riksforbundet HjartLung

Ett forbund med cirka 35 000 medlemmar och 160 féreningar fick ett
gemensamt digitalt arbetssatt och en ny Optimizely-webbplats som idag dr
navet fér medlemmar, anhériga och vardpersonal.

Kund Leverans Roll Period Metodik
Riksforbundet HjartLung  Knowit Experience  Projektledare  Nuvarande  SCRUM

Om kunden

Riksforbundet HjartLung ar en stor ideell organisation med cirka 35 000 medlemmar spridda 6ver
ungefar 160 foreningar i hela landet. Férbundet stdds av ett kansli med sate i Stockholm som ansvarar
for samordning, medlemsstdd och opinionsbildning.

Organisationen arbetar for att manniskor med hjart- och lungsjukdom, samt deras anhoriga, ska f&
battre livsvillkor - genom kunskap, gemenskap och paverkan.

Utmaningen

Med 160 féreningar utspridda dver landet saknades ett gemensamt digitalt arbetssatt, vilket gjorde att
information hade svart att floda mellan forbund, kansli och medlemmar. Samtidigt behdévde den
digitala narvaron moderniseras for att battre tjana medlemmar, anhoriga, sjukvardspersonal och
sjuka.

Kansliet la stora delar av sin tid pd samordning istallet for pa verksamhetsutveckling och
samhallspaverkan.

Vart arbete

Gemensamt arbetssatt Ny webbplats

e Kartlaggning av behov hos kansli och e Ny Optimizely-webbplats med besdks- och
foreningar inloggat lage

e Workshops och kravsamling med e Samlat nav féor medlemmar, anhoériga och
stakeholders vardpersonal

e Inférande av Microsoft 365 som gemensam ¢ Innehdllsstrategi och UX for malgrupperna
plattform

e DevSecOps-flode for saker forvaltning

e Homogeniserat arbetssatt dver samtliga 160 « Integration med Microsoft 365 for inloggat

foreningar lage



e Forandringsledning och utbildning vid e Utbildning av samtliga foreningar vid
lansering lansering

¢ Informationsfldde mellan forbund, kansli och

medlemmar

Resultat
MEDLEMMAR FORENINGAR DIGITAL NARVARO
Spridda 6ver hela landet Nytt gemensamt arbetssatt Webbplats + inloggat lage

Effekt avleveransen

e Kansliet kan flytta fokus fran samordning till verksamhetsutveckling och samhéllspaverkan
e Webbplatsen fungerar som nav i bade externt och internt arbete

e Anhoriga, sjukvardspersonal och sjuka far samlad information pa samma plats

e Inloggat Idage och Microsoft 365 skapar ett homogent arbetssatt dver alla férbund

e Foreningarna utbildades vid lansering for snabb adoption av nya verktyg

Med ett gemensamt arbetssatt dver 160 féreningar och en ny digital plattform kan férbundet lagga
sin energi dar den gor mest nytta - hos medlemmarna och i samhallspaverkan.

Riksférbundet HjartLung - Kundcase 2026 Emil Thor



DIGITAL PRODUKT

Fackforbundet Scen & Film

Ett helt nytt varumdarke och en ny digital plattform - Akti, yrkesndtverket for
scen- och filmbranschen, dar medlemmar fér digitalt CV och portfolio,
arbetsgivare hittar ratt kompetens och jobbséket samlas pd ett stdlle.

Kund Leverans Roll Period Metodik
Fackférbundet Scen & Film  Knowit Experience  Projektledare  Nuvarande / 2023-  Agile

Om kunden

Fackforbundet Scen & Film ar till for alla som jobbar pad och av scen samt framfor och bakom
kameran. Utdver att forhandla med arbetsgivare har facket flera andra viktiga uppdrag: det fungerar
som natverk for medlemmar och tillhandahaller ett index éver medlemmar som kan delas med
potentiella arbetsgivare. Att vara medlem ar darmed ocksa en form av verifiering gentemot
arbetsgivare.

Jag klev in i uppdraget efter att Knowit vunnit uppdraget att lansera en medlemssajt dar alla
medlemmar kan skapa en profil for att enklare natverka med varandra och med potentiella
arbetsgivare.

Utmaningen

Forbundet behovde en helt ny digital plattform som bade starker medlemsnyttan och gor det enklare
for arbetsgivare att hitta ratt kompetens. Det handlade inte bara om en ny sajt - utan om att ta fram ett
nytt varumarke, bygga en skalbar teknisk grund och koppla ihop tre tydliga anvandningsomraden i
samma produkt: profil, kompetenssok och jobbsdk.

Vart arbete

Nyt varumdrke: Akti

Tillsammans med forbundet tog vi fram ett helt nytt varumarke och ett nytt verktyg: Akti -
yrkesnatverket for dig som ar aktivinom scen- och filmomradet. Varumarket fick en egen ton och
visuell identitet som speglar branschen och satter medlemmen i centrum.

Tre huvuduppgifter i en plattform
e Fungera som medlemmens digitala CV och portfolio
e Gora det mojligt for arbetsgivare att soka fram ratt kompetens for sina projekt

e Stddja jobbannonsering och jobbsok



Teknik och leverans

Webbplatsen byggdes i Umbraco med Next.js som frontend. Projektet drevs agilt med workshops,
kravsamling och I6pande leveranser tillsammans med ett team pa 2 designers, 1 QA och 5 utvecklare.
Stakeholders inkluderade marknadschef och medlemmar, och kvaliteten sakrades genom
automatiserad testning.

PROJEKTLEDNING WORKSHOP KRAVSAMLING AGILE AUTOMATISERAD TESTNING

NEXT.JS UMBRACO VARUMARKE
Resultat
NYTT VARUMARKE FUNKTIONER
Akdi 3il
Yrkesnatverket for scen- och filmbranschen CV/portfolio, kompetenssok, jobbsdk

e Etablerat yrkesnatverk dar medlemmar enkelt bygger digitalt CV och portfolio
e Arbetsgivare kan soka fram ratt kompetens for sina projekt direkt i plattformen
e Jobbannonsering och jobbsok samlat i samma fléde som profil och natverk

e Skalbar arkitektur med Umbraco i botten och Next.js i frontend

e Agil leverans med workshops, kravsamling och automatiserad testning genom hela projektet

Fackférbundet Scen & Film - Kundcase 2026 Emil Thor



E-HANDEL

OCAB

Ny webbplats och e-handel fér en av Sveriges stérsta leverantorer inom
skadeforebyggande och sanerande tjdnster, levererad under budget och
fore deadline.

Kund Roll Period Metodik
OCAB Projektledare och fullstackutvecklare 2023 Vattenfall

Om kunden

OCAB ar en av Sveriges storsta leverantorer inom skadeforebyggande och sanerande tjanster, med
rikstackande narvaro och en bred tjansteportfolj for bade féretag och forsakringsbolag.
Verksamheten kombinerar operativ skadehantering i falt med en professionell séljorganisation som
arbetar nara bade stora kunder och lokala uppdragsgivare.

Utmaningen

Under 2023 ville OCAB lansera en ny webbplats och e-handel for sina tjanster. Den befintliga digitala
narvaron matchade inte langre bredden i erbjudandet, och saljorganisationen behdvde en tydligare
digital ingang fér nya kunder. Uppdraget skulle dessutom integreras tatt mot OCAB:s befintliga
verktyg for salj och uppdragsplanering, vilket stallde hoga krav pa bade affarsforstaelse och teknisk
precision.

Vart arbete

Projektledning Fullstackutveckling

o Agarskap for leverans gentemot saljchef e Ny webbplats och e-handelslésning byggd
Sverige och styrgrupp frdn grunden

e Nara dialog med OCAB:s IT-avdelning kring ¢ Integration mot OCAB:s befintliga salj- och
integrationer uppdragsplaneringsverktyg

e Vattenfallsupplagg med tydliga faser, o Tekniskt ledarskap for ett team om tva
beslutspunkter och leveranser utvecklare

e Ldpande forvantningshantering och e Hands-on kodning parallellt med
riskbevakning genom hela projektet projektledning for att halla tempo

Resultat



Leverans 2023 - ny webbplats och e-handel live hos OCAB

TID TILL LANSERING BUDGET DEADLINE
4 man Under Fore
Fran start till lansering Levererat under avsatt budget Lansering fore utsatt datum

Dubbelrollen som projektledare och fullstackutvecklare gjorde det majligt att halla ihop affarsbehov
och tekniska beslut genom hela leveransen, utan friktion mellan roller.

Effekt efter lansering

e Tatare integration mot sélj- och uppdragsplanering gav snabbare fléde fran ny kund till uppdrag i
drift

e Minskad manuell administration i nykundsforsaljningen frigjorde tid i saljorganisationen

e La&gre total kostnad per ny kund tack vare battre digital ingdng och farre handpalaggningar

Webbplatsen blev en operativ del av saljorganisationen, inte bara en digital fasad, vilket gjorde att
OCAB kunde spara bade tid och pengar i nykundsférsaljningen.

OCAB - Kundcase 2023 Emil Thor



E-HANDEL

Stenlunds

Som produktdgare vdgledde jag utvecklingen av ett helt nytt CMS och e-
handelsramverk for et halvdussin sajter inom en familjedgd koncern med
bolag inom vitvaror, maskiner och Elon-butiker.

Kund Leverans Roll Period Metodik
Stenlunds-koncernen  United Insights ~ Produktdgare 2023 Vattenfall

Om kunden

Stenlunds ar en familjeagd koncern med en bred portfolj av bolag inom vitvaror, maskiner och Elon-
butiker. Koncernen driver ett halvdussin e-handelswebbplatser under olika varumarken, och ar en
etablerad aktor inom svensk fackhandel och hemelektronik.

Under 2023 valde koncernen att gora en strategisk satsning pa ny digital plattform for att ta sin e-
handel till ndsta niva och samla sina sajter under ett gemensamt ramverk.

Utmaningen

Stenlunds stod infor att upphandla ett helt nytt e-handelsramverk som skulle rymma flera varumarken
och bolag under samma tak. Uppdraget kravde en produktagare som kunde dversatta verksamhetens
behov till tydliga krav, hélla ihop dialogen med utvecklingsteamet och sakerstélla att den nya
plattformen stédde koncernens affar i bdde dag och framtid.

Vart arbete

Produktdgarrollen CMS och e-handelsramverk

e Kravstallning och prioritering av funktioner for ¢ Vagledde svensk byra i utveckling av nytt

nya plattformen CMS fran grunden

e LOpande dialog med VD och styrgrupp for e Sakerstallde stod for multi-brand och flera
férankring sajter

e Oversatte verksamhetsbehov till tydliga e Bidrog med insikter fran tidigare roller inom IT
utvecklingsunderlag och e-handel

e Sakerstallde att leveranser métte koncernens ¢ |dentifierade ratt funktioner och finesser
affarsmal utifrdn Stenlunds behov

e Projektledning med vattenfallsmetodik e Koordinerade stakeholders dver olika bolag i

koncernen



Resultat

Nyckeltal fran uppdraget

SAJTER CMS OCH RAMVERK KONCERN

[ J
~6 Nyt Multi-
Halvdussin e- Ny plattform byggd frén bra nd

handelswebbplatser under grunden
samma ramverk Vitvaror, maskiner, Elon-butiker

Effekt av uppdraget

e Ny teknisk grund som stodjer koncernens fortsatta digitala tillvaxt

e Gemensamt ramverk for ett halvdussin sajter, vilket mojliggor ateranvandning och effektivare
forvaltning

e Tydlig produktstyrning som dversatte affarsbehov till konkreta funktioner

e Forankrad leverans hos VD och styrgrupp genom hela projektet

VATTENFALL KRAVSTALLNING PROJEKTLEDNING E-HANDEL

Stenlunds - Kundcase 2023 Emil Thor



DIGITAL PRODUKT

Winetable

Genom personalisering och en forenklad CI/CD-process hjdlpte vi
Winetable att dubblera antalet dterkommande besdkare och 6ka den
totala trafiken markant.

Kund Leverans Roll Period Metodik
Winetable  United Insights  Projektledare 2023 Vattenfall

Om kunden

Winetable ar en digital och fysisk vintidning som vander sig till vinintresserade lasare i Sverige.
Redaktionen producerar bade magasin och I6pande digitalt innehall om viner, vingardar och vinkultur.

Malet for Winetable ar att konvertera fler av sina besokare och lasare till trogna féljare som
aterkommer regelbundet till plattformen.

Utmaningen

Webbplatsen hade en bred besokarmassa men lyckades inte fanga upp dem pa ett satt som ledde till
aterkommande trafik. Innehallet var omfattande, men det saknades en tydlig personlig vagledning
som matchade varje besokares intressen.

Parallellt var den tekniska férvaltningen tyngd av en containeriserad Docker-miljé som gjorde CI/CD-
processen onddigt komplex for ett team av den har storleken.

Vart arbete

Personalisering Cl/CD-férenkling

e Workshops med VD och styrelse for att e Migrerade webbplatsen frén en

férankra inriktningen

Vidareutvecklade den befintliga webbplatsen
for tydligare vagledning

Byggde logik som matchar besdkaren mot
relevant innehall

Optimerade fléden fér dterkommande lasare
och féljare

Samarbete med en utvecklare och en
designer i ett vattenfallsupplagg

containeriserad Docker-miljo
Satte upp en enklare lokalt hostad I6sning

Forenklade deploy-flodet for
forvaltningsteamet

Minskade teknisk overhead i det [6pande
arbetet



Resultat

Effekt av personaliseringen och plattformsarbetet

ATERKOMMANDE BESOK Cl/CD

BESOKARE
+100% Markant 2 Enklare
° Tydlig 6kning i totala besdk Docker-miljo ersatt med lokalt

Dubblerad andel hostad 16sning
adterkommande trafik

Antalet besok 6kade markant och antalet dterkommande besokare fordubblades - samtidigt som
forvaltningen blev lattare att driva i vardagen.

Effekt i arbetet

e Tydligare kundresa dar besdkaren snabbare hittar relevant innehall
e Starkare bas av dterkommande lasare som grund for fortsatt tillvaxt
e Mindre teknisk friktion i CI/CD-flédet

e Forenklad forvaltning for ett litet team

VATTENFALL WORKSHOP PROJEKTLEDNING E-HANDEL MARKNADSFORING

PERSONALISERING Cl/CD

Winetable - Kundcase 2023 Emil Thor



E-HANDEL

DinBox

Ny webbplats, ny e-handel och en ny varumdarkesprofil som bas fér design
och marknadsforing - en komplett digital relansering for att ta fler
marknadsdelar inom brev- och paketboxar.

Kund Leverans Roll Period Metodik
DinBox  United Insights  Projektledare 2023 Agile

Om kunden

DinBox ar en svensk leverantor av brev- och paketboxar for bostadsrattsforeningar, fastighetsagare
och foretag. Sortimentet tacker bade klassiska postboxlésningar och moderna paketboxar som moter
de nya behov som e-handelns tillvaxt fort med sig.

Bolaget verkar i ett segment dar tekniska krav, design och tillganglighet vags samman, och dar
kopbesluten ofta involverar flera intressenter pa fastighetssidan.

Utmaningen

DinBox ville ta fler marknadsdelar inom segmentet brev- och paketboxar, men bade webbplatsen och
den digitala narvaron var omogna i férhallande till ambitionen. Det fanns behov av en tydligare
varumarkesprofil, en modern webbplats och en e-handel som kunde driva férsaljning direkt, samtidigt
som marknadsforingen behdvde ett samlat grepp.

Vart arbete

Varumdrke och design Plattform och e-handel

e Workshops for att landa position och tonalitet ¢ Ny webbplats och e-handel byggd pa

o Ny grafisk profil som bas for allt digitalt och WordPress och WooCommerce

tryckt material e Custom WordPress-tema baserat pa den nya

e Designriktning fér webb, e-handel och profilen

marknadsforing e Produktstruktur och kopfléde anpassat for

 Uppdaterat marknadsfoéringsupplagg kopplat béde B2B och B2C

till den nya profilen e Agil leverans i tvarfunktionellt team med
designer, utvecklare och marknadsforare

Resultat



LEVERANS IDENTITET TEAM

Ny Profil L

Webbplats och e-handel - Ny grafisk profil som bas for Designer, 2 utvecklare,
komplett digital relansering design och marknadsforing marknadsforare - agil leverans
Effekt

¢ Ny digital plattform med WordPress och WooCommerce som grund for fortsatt tillvaxt
e Samlad varumarkesprofil som gjorde det enklare att driva konsekvent marknadsfoéring
e Tydligare séljstod genom en webbplats som moter bdde B2B- och B2C-besdkare

e Agilt arbetssatt som gav I6pande leverans och snabba avstamningar med saljchef och IT

AGILE WORKSHOP PROJEKTLEDNING E-HANDEL MARKNADSFORING WORDPRESS

WOOCOMMERCE

DinBox - Kundcase 2023 Emil Thor



E-HANDEL

Home of Ess

Verksamhetsutveckling och produktdgarskap fér en nystartad

heminredningsbutik pd natet, dar intakten férdubblades under perioden

genom tydligare roller, vassare annonsering och battre sajtinnehdll.

Kund
Home of Ess (Ess Group)

Roll

Om kunden

Produktagare och verksamhetsutvecklare

Period
2022

Metodik
Vattenfall

Home of Ess ar Ess Groups e-handel for heminredning, lanserad under 2021. Verksamheten byggdes
upp inom en storre koncern och bemannades till stor del genom interna rekryteringar, vilket gav stark

férankring i koncernens kultur men ocksa ett behov av ny kompetens kring e-handel.

Utmaningen

Strax efter lanseringen behdvde organisationen hitta sin form. Roller och ansvar var otydliga, manga

medarbetare var nya inom e-handel och sajten behdvde lyftas bade innehallsmassigt och
kommersiellt. Uppdraget handlade lika mycket om att utveckla manniskor och arbetssatt som om att

utveckla sjalva produkten.

Vart arbete

Verksamhetsutveckling

Kartlade roller, ansvar och arbetsfloden i e-
handelsteamet

Tog fram tydligare arbetsbeskrivningar och
roliférdelning

Drev férandringsledning gentemot VD och
ledningsgrupp

Sakerstallde djupgaende e-handelsutbildning
for teamet

Etablerade rutiner for forvaltning och I6pande
drift

Resultat

Produktdgarskap

Kravinsamling och prioritering tillsammans
med externt utvecklingsteam

Vidareutveckling av webbplatsens frontend,
backend och API

Samarbete med marknadsbyraer for att
forbattra ROAS

HGjt innehall och presentation tillsammans
med interna teamet

Lépande uppfoljning mot ledning och
stakeholders



Effekt under perioden

INTAKT MARKNAD ORGANISATION

+100% BatHre Ny strukiur
Foérdubblad omsattning jamfort ROAS Uppdaterade roller, arbetssatt

med féregdende period och utbildning
Optimering tillsammans med

externa marknadsbyraer

Ovrig effekt

Tydligare rollférdelning och arbetsbeskrivningar i hela e-handelsteamet
Hojd e-handelskompetens hos majoriteten av medarbetarna

Vassare innehdll och presentation péa sajten i samarbete med interna teamet
Mer datadriven dialog med marknadsbyrderna kring ROAS och kanalmix

Stabilare grund for fortsatt forvaltning och utveckling av e-handeln

VATTENFALL KRAVINSAMLING PROJEKTLEDNING E-HANDEL FRONTEND

API ROAS

Home of Ess - Kundcase 2022

BACKEND

Emil Thor



E-HANDEL

ExtraEvil

Hur vi ledde skiftet fran B2B till B2C pd& vattensport.se och jethwear.se, med

ny webbplattform, nytt affarssystem och nytt logistiksystem i ryggen.

Kund
Extra Evil AB - vattensport.se, jethwear.se

Roll

Om kunden

E-handelschef

Metodik
Vattenfall

Period
2020 - 2022

Extra Evil AB ager och driver flera varumarken inom vatten- och motorsport, daribland vattensport.se
och jethwear.se. Bolaget har en stark bakgrund inom B2B och en vaxande direktférsaljning mot

slutkund.

Utmaningen

2020 gjorde bolaget en strategisk satsning pa sina tva digitala varumarken. Malet var att minska
beroendet av B2B-affaren, 6ka direktforsaljningen mot kund och lyfta marginalerna. Tre kritiska

system behovde bytas ut parallellt, utan att stora den I6pande verksamheten eller missa jethwear-

sasongen.

Vart arbete

Tre parallella systembyten, ett tydligt affarsmal

Som E-handelschef ansvarade jag for nyutveckling och férvaltning, med VD och styrelse som

stakeholders. Teamet bestod av 2 designers, 3 utvecklare och 4 marknadsfdrare, och arbetet drevs

enligt vattenfallsmetodik.

Ar1- Ny webbplattform

Nyutveckling av plattformen for
vattensport.se och jethwear.se

Konverteringsdriven kundresa mot B2C
Lansering fore deadline och under budget
Lépande forvaltning och optimering
jethwear.se omsatte ca 1,5 MSEK forsta aret

vattensport.se omsatte ca 3 MSEK forsta aret

Ar 2 - Affars- och logistiksystem

Nytt molnbaserat affarssystem (ERP)
Nytt lager och nytt logistiksystem

Mellanlager och integrationer mellan
systemen

Ledning av tva parallella konsultteam
jethwear.se fordubblade till ca 3 MSEK andra
aret

vattensport.se fordubblade till ca 6 MSEK
andra aret



Parallellt drevs dven IT-férvaltning och stod till marknadsféringen, sé att de tre stora systembytena
aldrig tappade fart mot affaren.

Resultat

Fran B2B-tung grossist till digital B2C-affar

JETHWEAR.SE VATTENSPORT.SE SAMLAD B2C
Ar 2, fordubblat fran 1,5 MSEK Ar 2, fordubblat fran 3 MSEK ar Bada varumarkena férdubblade
ar1 1 ar dver ar

Webblanseringen gick live fore deadline och under budget, lagom till jethwear.se B2C-sasong - med
battre konvertering, fler besdk, hogre ordervarde och ckade marginaler.

Effekt av satsningen

e Mer framtidssakrad verksamhet med moderna system i molnet
e Hogre marginaler genom direktforsaljning och effektivare floden
e B2C stbrre an B2B pa ca 14 manader

o Betydligt kortare ledtider i ekonomi- och lagerprocesser

UNDER BUDGET FORE DEADLINE HOGRE MARGINALER

Extra Evil - Kundcase Emil Thor



E-HANDEL

XXL

Hur vi ledde ett stérre teknikskifte p&d XXL:s e-handel - nytt CMS, ny e-
handelsmotor och ett nytt arbetssatt byggt for tatare, mer iterativa
releaser.

Kund Roll Period Metodik
XXL Projektledare via Columbus  2018-2020 SCRUM

Om kunden

XXL ar en av Nordens ledande sportkedjor med butiker och e-handel i Norge och Sverige. Kedjan
Oppnade sin forsta butik 2001 och ar idag marknadsledande i Norge med cirka 34 procent
marknadsandel, 37 butiker och stark e-handel. | Sverige finns ytterligare 29 butiker, inklusive outlets
vid den norsk-svenska gransen.

Under perioden 2018-2020 vaxte koncernen fran 9,1till 9,9 miljarder NOK i omsattning. E-handeln var
den snabbast vaxande kanalen och stod 2020 for cirka 20 procent av koncernens totala intakter, upp
frédn 16 procent aret innan.

Utmaningen

Den befintliga plattformen och utvecklingsprocessen begransade hur snabbt nya funktioner kunde na
kund. Releaser var stora, séllsynta och riskfyllda, och bade CMS och e-handelsmotor behdvde bytas

ut. Parallellt behovde arbetssattet moderniseras for att géra det mojligt att leverera i mindre steg utan
att tappa kvalitet eller stabilitet.

Vart arbete
Teknikskifte Arbetssatt
e Byte av CMS och e-handelsmotor e Continuous Deployment fran dag ett
e Headless-arkitektur for snabbare iterationer e SCRUM med tatare, iterativa releaser
¢ Ny frontend pa uppdaterad grafisk profil e Nara samarbete mellan PL, QA och designers
e Automatiserad testning for funktion, stabilitet e Kravsamling parallellt med
och sakerhet processomstallning
Resultat

Affdarsutveckling under perioden



KONCERNOMSATTNING E-HANDELSTILLVAXT E-HANDELSANDEL

9,9 Mdr +437 20%

NOK 2020, upp frédn 9,1 mdr Snabbast vaxande kanalen Av koncernens intakter 2020,
2018 2020 upp frén 16%

Under teknikskiftet vaxte XXL snabbare dn marknaden i Sverige (+5,8% mot marknadens +2,5%
2020) och e-handelns andel av koncernens omsattning lyfte fran 16 till 20 procent.

Teknik- och leveranseffekter

Team pé cirka 20 utvecklare, QA och designers i samordnad leverans
Headless-arkitektur pa nytt CMS och ny e-handelsmotor

Continuous Deployment fran dag ett, med mindre och tatare releaser
Automatiserad testning for funktion, stabilitet och sakerhet

Markant kortare ledtid fran fardig funktion till produktion

XXL - Kundcase Emil Thor



B2B E-HANDEL

Bergfalk och Johani hallen

Hur vi moderniserade sdljprocessen fér tvd sammanslagna verksamheter
och frigjorde sdljarnas tid frdn manuell orderhantering till aktiv
nykundsférsdljning.

Kund Roll Period Metodik
Bergfalk och Johan i hallen Kravanalytiker via Columbus 2018-2020 SCRUM

Om kunden

Bergfalk och Johan i hallen &r tva etablerade aktorer inom storkdks- och restaurangsegmentet som
gick samman for att skapa en starkare och mer konkurrenskraftig verksamhet. Sammanslagningen
innebar behov av gemensamma digitala verktyg och en modern saljkanal som kunde hantera
kundbasen fran bada bolagen.

Utmaningen

Innan projektet startade fungerade kundens digitala narvaro framst som ett produktregister. Samtliga
bestéllningar kom in via telefon till en saljare, vilket band upp saljorganisationens tid pa
transaktionella rutinbestallningar. Den sammanslagna verksamheten behdvde en skalbar saljprocess
som bade frigjorde saljarnas tid och erbjod kunderna en modern bestallningsupplevelse.

Vart arbete

Kravanalys och férankring Leverans i SCRUM

Workshops med produktagare och saljchef Tva nya B2B e-handelsplattformar

Kartlaggning av nuvarande saljflode Integration mot befintligt produktregister

Behovsanalys for sammanslagen verksamhet

Stod for rutinbestallningar online

Prioritering tillsammans med IT-avdelningen Lépande forvaltning och forbattringar

Resultat

Fran telefonorder till digital séljprocess

DAG 1 LEVERANS FRIGOR TID

50% 2 Nykund



Av alla ordrar gick direkt via Nya B2B e-handelsplattformar i Sélja;nas tid omfordelad till
den nya webben drift aktiv forsaljning

Det storsta skiftet var kvalitativt - nar rutinbestallningarna flyttade online kunde saljorganisationen
prioritera nykundsbearbetning och kvalificerade specialbestallningar i stallet for att ta emot
telefonordrar.

Bergfalk och Johan i hallen - Kundcase Emil Thor



DIGITAL NARVARO

Svenska Spel - Casino Cosmopol

Iterativ férbatring av Casino Cosmopols webbplats med tydligare
erbjudanden online och djupare integration mot det fysiska Point of Sale-
systemet.

Kund Leverans Roll Period Metodik
Svenska Spel / Casino Cosmopol  Columbus  Projektledare 2018 - 2020 SCRUM

Om kunden

Casino Cosmopol ar Svenska Spels landbaserade casino-verksamhet med casinon i flera svenska
stader. Den digitala nérvaron stottar bade varumarke och kundinteraktion och fungerar som en
brygga mellan webb och fysisk spelupplevelse.

Utmaningen

Casino Cosmopol arbetade med att fornya sina erbjudanden och sin digitala narvaro. Den befintliga
webbplatsen behdvde utvecklas iterativt for att tydligare kommunicera erbjudanden online och
mojliggora fler typer av kop innan gasten besotkte casinot. Uppgiften var att leda utvecklingsteamet
och driva arbetet i forvaltning, med nara samarbete mellan marknad och IT.

Vart arbete
Webbutveckling POS-integration
e Projektledning av utvecklingsteam i SCRUM e Djupare integration mot Casino Cosmopols
e Kravsamling och workshops med Point of Sale
marknadsansvarig e Systemkoppling mellan webb och fysisk
kassa

e Ny innehallsstruktur for tydligare erbjudanden

e Byte av kassa till modern betalldsning * Mdjliggjorde fler typer av kop online

o lterativa releaser med Ipande forbattring e Tajtare erbjudandeflode fran webb till besok

e Nara samverkan med kundens IT-avdelning

Resultat

NY KASSA POS-INTEGRERAD ITERATIV



Checkout Systemkoppling Leverans

Bytt till modern Tajtare koppling mellan webben och Mindre releaser i
betallésning fysiska kassan SCRUM-team

Tydligare erbjudanden online och starkare koppling mellan digital narvaro och fysiskt casinobesok

Modern betallésning pa plats som stod for fler typer av kép

Systemintegration mellan webb och POS som majliggor fler fldden

Etablerat arbetssatt i SCRUM-team for I6pande férvaltning och forbattring

Svenska Spel / Casino Cosmopol - Kundcase Emil Thor



E-HANDEL

CTEK

Kontinuerlig och iterativ férvaltning av CTEK:s nya webbplats frén
lansering, med lIopande forbattringar tillsammans med ett utvecklingsteam
och ndra dialog med marknad, IT och sdlj.

Kund Leverans Roll Period Metodik
CTEK Columbus Projektledare 2018-2020 SCRUM

Om kunden

CTEK &r ett svenskt, internationellt etablerat varumarke inom batteriladdare och batterivard. Bolaget
ar en av varldens ledande aktorer inom sitt segment och saljer sina produkter globalt till bade
konsumenter och yrkesmassiga anvandare inom bilindustri, verkstad och fordonshandel.

Webbplatsen &r en central del av varumarkets digitala ndrvaro och ska bade bygga fortroende, driva
forsaljning och stétta produktinformation pa flera marknader.

Utmaningen

Columbus hade precis lanserat en ny webbplats &t CTEK nar jag bérjade. Behovet gick nu fran projekt
till forvaltning: webbplatsen behdvde vardas, vidareutvecklas och forfinas i nara dialog med kunden,
dar marknadsansvarig, IT-avdelning och saljchef alla var aktiva intressenter med olika dnskemal.

Utmaningen var att prioritera ratt, halla en jamn leveranstakt och sakerstalla att varje iteration faktiskt
flyttade webbplatsen framat - utan att tappa stabilitet eller kvalitet.

Vart arbete

Forvaltning och iterativ forbdtring

e Ledde ett team om tre utvecklare enligt SCRUM med I6pande sprintar och releaser
e Samlade in och prioriterade krav fran marknadsansvarig, IT-avdelning och séljchef
e Brot ned onskemal till tydliga, leveransbara user stories och sprintmal

e Korde kontinuerlig forbattring av webbplatsen - innehall, funktion och stabilitet

e Holl dialogen 6ppen mellan kund, utvecklingsteam och 6vriga delar av Columbus

o Sakerstéllde sparbarhet, status och en forutsdgbar leveranstakt over tid

Resultat



TEAM LEVERANS

3 lterativ

Utvecklare i forvaltningen SCRUM med Idpande releaser

Forvaltningen gick fran nylanserad saijt till ett stabilt, iterativt flode dar marknad, IT och sélj fick sina
behov adresserade i ratt ordning och med ratt tempo.

CTEK - Kundcase 2026 Emil Thor



E-HANDEL

MipeCorp

Som e-handelsansvarig fér MipeCorps varumdrkesportfélj ledde jag
arbetet som 6kade trafiken med 86%, konverteringen med 89% och mer dn
tredubblade transaktionerna fér Elcykelvaruhuset.se.

Kund Roll Period Metodik
MipeCorp  E-handelsansvarig 2017 - 2018  Vattenfall

Om kunden

MipeCorp ar ett svenskt e-handelsbolag med en portfdlj av varumarken inom eldrivna fordon och
personlig mobilitet. Under perioden omfattade portféljen Elcykelvaruhuset, KopEnScooter.nu, det
egna varumarket DRAX samt NIU, som introducerades pa den svenska marknaden fran Kina.

Utmaningen

MipeCorp behdvde accelerera tillvaxten i sina digitala flaggskepp Elcykelvaruhuset.se och
KopEnScooter.nu, samtidigt som tva helt nya varumarken skulle lanseras. Utmaningen var att pressa
ner Cost of Sale, driva mer kvalitativ trafik och hoja konverteringsgraden, i en organisation med hoéga
forvantningar fran VD, styrelse och investerare.

Vart arbete
Tillvéxt och varumadarke Innehall, team och IT
e Konverteringsoptimering (CRO) och kundresa e Content marketing, foto och

innehallsproduktion

Trafikanskaffning och sankt Cost of Sale
e |T-ansvar och plattformsforvaltning

Varumarkesstrategi for portféljen
e Ledde externt utvecklingsteam

Lansering av DRAX (eget varumarke)
e Styrde samarbetet med tva marknadsbyraer

Introduktion av NIU p& svenska marknaden
e Rapportering till VD, styrelse och investerare

Resultat

Tillvaxt Elcykelvaruhuset.se - ar éver ar

TRAFIK KONVERTERING TRANSAKTIONER



+86% +89% +2547

Elcykelvaruhuset.se YoY Elcykelvaruhuset.se YoY Elcykelvaruhuset.se YoY
MATT UTVECKLING YOY EFFEKT
Trafik +86% Nastan férdubblad
Konverteringsgrad +89% Ndstan férdubblad
Transaktioner +254% Mer &n tredubblad

Kombinationen av mer trafik och kraftigt forbattrad konvertering gav en transaktionsvolym som mer
an tredubblades ar over ar, samtidigt som Cost of Sale sjonk.

MipeCorp - Kundcase 2017-2018 Emil Thor



CONTENT MARKETING

Bonnierforlagen

En content marketing-satsning byggd fér att méta Idsaren dar hen ar
online - med SelmaStories som nytt varumdarke och intervjuer med ndgra av
Sveriges mest kdnda roster.

Kund Roll Period Metodik
Bonnierforlagen Digital Strateg 2016 - 2017  Vattenfall

Om kunden

Bonnierforlagen ar ett av Sveriges storsta bokférlag och samlar flera av landets mest valkanda forlag
och utgivningar under samma tak. Verksamheten spanner over skonlitteratur, fackbok, barn och
ungdom samt digitala format, med ett brett forfattarskap och en stor lasarkrets.

Som del av en stérre mediekoncern arbetar forlaget bade med langsiktigt varumarkesbyggande och
med att standigt hitta nya satt att mota lasare i en digital vardag.

Utmaningen

Bonnierforlagen sdg minskande effekt av betald marknadsforing, sarskilt i sociala medier.
Kostnaderna steg samtidigt som uppmarksamheten blev svarare att fdnga, och det fanns ett behov av
att bygga nagot mer 1dngsiktigt an enskilda kampanjer.

Sommaren 2016 initierades en content marketing-satsning under namnet SelmaStories. Uppdraget
var att bygga ett varumarke som moter lasaren dar hen ar online med relevant innehall - som
forlangning av boken personen just last, eller utdrag och rekommendationer fran en bok som lasaren
skulle uppskatta.

Vart arbete

SelmaStories-varumdarket Intervjuer och innehallsproduktion

e Strategi och positionering for ett helt nytt e Heltidsarbete med strategi och produktion for
content-varumarke SelmaStories

e Redaktionell plan fér webbplats och sociala ¢ Intervju med Fredrik Reinfeldt
kanaler

¢ Intervju med Albert Bonnier
e Tonalitet och innehallsprinciper for motet med
l[&saren

e Intervju med Therése Lindgren

¢ Intervju med Dagny Carlsson
e Kravinsamling och workshops med . o .
¢ Innehall som forlanger lasupplevelsen bortom

marknadschef och styrgrupp bok
oken



e Projektledning av produktion och lansering

e LOpande uppfdljning och vidareutveckling av
satsningen

Resultat

En av de mest ambitiosa retention-satsningarna

NYTT VARUMARKE INTERVJUER STRATEGISKIFT

[ ] [ ]
SelmaStories 4 profiler Retention
Content marketing-plattform for Reinfeldt, Bonnier, Lindgren, Fran betald marknadsfoéring
ldsare Carlsson till &gt innehall

Projektet blev en av de mest ambitidsa retention-satsningar jag har arbetat med - ett eget
varumarke, egna kanaler och ett innehall som méter lasaren langt efter att boken &r utlast.

VATTENFALL KRAVINSAMLING PROJEKTLEDNING WORKSHOP CONTENT MARKETING

RETENTION

Bonnierforlagen - Kundcase 2016 - 2017 Emil Thor



FORSKNINGSKOMMUNIKATION

Helleday Laboratory

Genom en SEO- och konverteringsdriven ombyggnad av webbplatsen lyfte
vi trafiken med 6ver 1100% och banade vdg fér donationer i miljonbelopp
till cancerforskningen.

Kund Roll Period Metodik
Helleday Laboratory =~ Marknadsansvarig / Kommunikator ~ 2015-2016  Vattenfall

Om kunden

Helleday Laboratory bedriver cancerforskning i framkant under ledning av professor Thomas
Helleday. Verksamheten finansieras delvis genom donationer, vilket gor digital narvaro och
fortroendeskapande kommunikation till en kritisk del av forskningens vardag.

Utmaningen

Laboratoriet behévde nad ut bredare - till allmanhet, patienter, press och potentiella donatorer - men
den befintliga webbplatsen drev varken trafik eller donationer i nagon namnvard utstrackning.
Samtidigt behoévde den externa kommunikationen hallas samman 6ver en lang rad kanaler.

Vart arbete

Webb, SEO och konvertering Sociala kanaler och PR

e Ombyggd webbplats med tydligare berattelse e Ansvar for Facebook, Instagram, Twitter/X,
och struktur YouTube och Reddit

e SEO-optimering av innehdll, metadata och e Nyhetsbrev till donatorer, kollegor och
teknik allmanhet

o Konverteringsdrivna fléden for donationer och e Press- och patientkontakt som egen kanal

kontakt e Samordnad kommunikation med styrgrupp

e Kravinsamling, frontend och backend i nara och professor

dialog med forskargruppen  Konsekvent tonalitet ver samtliga ytor

e Fortroendeskapande innehdll for patienter och
press

Resultat



TRAFIK DONATIONER UTMARKELSE

+1 Miljonbelopp Arets
'IOOC’/° Insamlat via ny digital narvaro ca ncel'fOI'Ska re

Okning efter Till professor Thomas Helleday
webbplats-
optimering

Under perioden tilldelades laboratoriets professor Thomas Helleday utmarkelsen Arets
cancerforskare vid galan "Nej till cancer" - ett kvitto pa att den samlade kommunikationsinsatsen
bidrog till att lyfta forskningens synlighet och fortroende.

Helleday Laboratory - Kundcase Emil Thor



E-HANDEL

Plastman

Genom optimerade képfloden, skarpare webbkommunikation och en

datadriven Google Ads-strategi slog Plastman forsdljningsrekord flera

gdnger samtidigt som Cost of Sale sjonk.

Kund Roll Period Metodik
Plastman E-handelschef 2015 Vattenfall

Om kunden

Plastman ar en svensk handlare med bade fysisk butik och e-handel, med ett brett sortiment inom

plastprodukter for hem, hantverk och foretag.

Bolaget ville vaxa bade i butik och online, med e-handeln som en tydlig motor for tillvaxten framat.

Utmaningen

Plastman ville 6ka forsaljningen online genom battre kopfloden, tydligare webbkommunikation och en
mer effektiv Google Ads-strategi. Samtidigt fanns ett uttalat krav frdn VD om att sénka Cost of Sale,

sa att tillvaxten skulle bli ldnsam och hallbar dver tid.

Vart arbete

Google Ads

o Oversyn och optimering av befintliga
AdWords-kampanjer

e Skarpt kampanjstruktur och battre
sokordsstrategi

e LOpande optimering mot lagre Cost of Sale

e Tydligare koppling mellan annons, malgrupp
och landningssida

e Kontinuerlig uppféljning av ROl och
annonseffektivitet

Resultat

Képfloden och webbkommunikation

e Forbattrade kopfloden tillsammans med
externa utvecklare

e Optimerad kommunikation och
vardeerbjudande p& webbplatsen

e Skarpare produkt- och kategoripresentation
e Friktionsminskning i checkout och kundresa

¢ Lopande CRO-arbete baserat pa data och
beteende

Under perioden slog Plastman forsaljningsrekord vid flera tillfallen och uppnadde en stabil tillvaxt i
bade trafik och forsaljning, samtidigt som Cost of Sale minskade.



FORSALJINING COST OF SALE TILLVAXT

Rekord Lag CoS Stabil

Forsaljningsrekord slogs flera Sankt kostnad per forséljning Kontinuerlig 6kning i trafik och
génger under perioden via effektivare Google Ads forsaljning
Effekt av arbetet

e Hogre forsaljning online med flera toppnoteringar under aret

e Lagre Cost of Sale tack vare mer traffsakra Google Ads-kampanjer
e Starkare kopfloden som konverterade fler besokare till kunder

e Tydligare webbkommunikation som stéttade hela kundresan

e Positiv effekt dven pa den fysiska butiken genom 6kad digital synlighet

Kombinationen av skarpare Google Ads och optimerade képfloden gav bade toppnoteringar i
forsaljning och en lagre Cost of Sale - tillvaxt och Ionsamhet i samma rorelse.

VATTENFALL OPTIMERING FRONTEND BACKEND E-HANDEL GOOGLE ADS CRO

Plastman - Kundcase 2015 Emil Thor



EGET FORETAG

Treeinabottle

Fran idé till butik pd fyra mé@nader, och idag stér cirka 40 000 trad
planterade i Forest Gardens hos bénder i Kenya, Venezuela och Uganda.

Roll Period Geografi
Grundare och egenforetagare 2014 - 2020  Sverige + Kenya, Venezuela, Uganda

Om bolaget

Tree in a bottle startade 2014 ur en enkel idé: att gora vatten pa flaska till en produkt med tydlig
motprestation. For varje sald flaska skulle ett trad planteras, och motprestationen skulle vara sparbar
och konkret.

Bolaget var mitt eget. Jag drev det som grundare och egenforetagare fran idé genom produktion,
varumarke, distribution och forsaljning, med en partner for tradplanteringen pa plats i Forest Gardens
hos bdnder i tre lander.

Utmaningen

Att ta en fysisk konsumentprodukt fran ritbord till butikshylla ar en industrialiseringsresa i sig, och att
gora det som ensam grundare utan egen fabrik, distributionskedja eller etablerat varumarke innebar
att allt maste byggas parallelit.

Utmaningen var att pa kort tid sékra hela vardekedjan: en produktionspartner som kunde leverera en
miljomassigt forsvarbar flaska, en trovardig och sparbar partner for tradplanteringen, samt en
grossist- och distributionslésning som gav produkten tillgang till faktiska butiker. Parallellt benhévde
varumarke och férpackningsdesign sitta, sa att produkten kunde bara sitt 16fte i hyllan.

Vart arbete

Produkt och varumdarke Distribution och industrialisering

e Konceptutveckling kring I6ftet "en flaska, ett e Sourcing och avtal med produktionspartner
trad"

e Forsta produktionsbatch om 3 000 flaskor
e Varumarkesplattform, namn och visuell
identitet

e Grossist- och distributionsldsning for svensk
marknad

* Forpackningsdesign for hyllan och for e Forsaljning in mot butik och terforsaljare

berattelsen o .
e Logistik, lager och orderfldde som ensam

e Partnerskap med organisation for
tradplantering

grundare

e Uppfoljning av planterade trad over tid



e Forest Gardens som sparbar motprestation

e Tydlig och arlig kommunikation av effekten

Resultat

Fran idé till planterad skog

TRAD PLANTERADE TIME TO MARKET FOREST GARDENS
40000 4 man 3ldander

| Forest Gardens hos bonder i Fran idé till butikshylla Kenya, Venezuela och Uganda
tre lander

Det som bdrjade som en idé om vatten pa flaska med en motprestation blev en produkt i butik pa
fyra manader, och star idag kvar som cirka 40 000 trad i Forest Gardens hos bonder i Kenya,
Venezuela och Uganda.

Tree in a bottle - Kundcase Emil Thor



