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1. INTRODUKTION

Orderly er en genbrugsforhandler i vaekst, hvilket bl.a skyldes deres koncept

baseret pa en full-service. Her kan salgere indsende deres gamle ting ind til Orderly,
hvorefter de som virksomhed star for det professionelle onlinesalg til slutbrugerne.
Konceptet er relativt nyt, og Orderly star med den udfordring, at de har brug for en
forbedring af brugeroplevelsen, for at kunne tiltraekke flere saelgere og kabere til
platformen - iszer i et hav af udbydere i branchen for genbrugssalg.

| denne rapport vil vi forsgge at afklare hvilke udfordringer Orderly star overfor, for
at kunne udvikle et koncept, der gger Orderlys varditilbud til deres kunder.

2. PROBLEMOMRADE

Vi gnsker at hjelpe Orderly med at skabe et koncept, der er “nice and easy to use”.
Deres udfordring ligger i at fa adresseret de sakaldte "friktioner", der findes i
forbindelse med kgb og salg af brugte varer pa den rette made.

Som vi ser det nu, er der stort potentiale for Orderlys eksisterende ydelse, men ogsa
mulighed for forbedring. Nar man fjerner nogle friktioner, heriblandt samtale med
seelger, annonceoprettelse og afsendelse af pakker, opstar der nye touch points, som
skal guides og adresseres pa den rette made sa servicen rent faktisk bliver “nice and
easy” og ikke skaber nye steder med friktion.




3. PROBLEMFORMULERING OG
UNDERSP@RGSMAL

Hvordan kan vi skabe et koncept, der hjzelper salgere pa Orderly gennem processen
i salg af brugte ting, med fokus pa at kvalitetssikre produkterne, for at @ge synergien
mellem kaber, saelger og Orderly?

Hvordan integrerer vi kvalitetssikring, for at opna at ege brugertilfredsheden?

Hvordan skaber vi en nemmere brugerrejse, der skaber en god
brugeroplevelse?

Hvordan ger vi det nemmere for saelger at sende kasser til Orderly?




4. HYPOTESER

Vi har i starten af vores researchfase opstillet fire hypoteser ud fra de umiddelbare
tanker vi havde om genbrugsvaner. Disse hdber vi at la&ere mere om gennem vores
research.

@ Hypotese 1: Der er flere som salger, end folk som kgber genbrug.

Vivil undersgge den opstillede hypotesen om, at der er flere, der szlger end kgber
genbrug, da vi gnsker at undersgge hvilke faktorer der evt. er skyld i dette, samt
hvilke andre faktorer, der pavirker forbrugsvanerne ved genbrug.

@ Hypotese 2: En god salgsoplevelse vil bidrage til at saelgere ogsa bliver til
kgbere.

Vivil undersgge om den gode salgsoplevelse kan bidrage til at gge maengden af
kebere, og opstiller derfor hypotesen herom, samt undersgge hvad der gar en god
salgsoplevelse.

Hypotese 3: | stedet for at saelge ting via genbrug, smider folk hellere ud
eller opmagasinerer de ting som de ikke mener har vardi for andre
mennesker.

Denne hypotese undersgger, om der er en modvilje mod at salge brugte genstande,
og hvad der kan motivere folk til alligevel at gare det.




5. BEGRZANSNINGER

Ved kunde briefen praesenterede Orderly forskellige begraensninger ift. det koncept,
som vi skal udvikle pa. | vores indledende research og indsamling af data har vi taget
hensyn til deres begraensninger og retningslinjer. Pa baggrund af vores indsigter vil vi
tage en beslutning om, hvorvidt vi vil udfordre disse begraensninger ved
konceptudviklingen. Derfor har vi indledningsvist valgt at interviewe personer fra den
angivne malgruppe og det geografiske omrade.

@ Begraensninger og retningslinjer givet af Orderly til pitch d. 11/04/2023

Demografisk afgransning af malgruppen: Primaert kvinder med bern i alderen
30-60 ar

Geografisk begransning: Servicen er primeert tilgeengelig for folk i
hovedstadsomradet

Fysisk begraensning: Orderly tager kun imod genstande (pa naer voksentgj),
som kan vare i Neerbokse med tre forskellige starrelser

Orderly ser ikke genbrugsplatforme som konkurrenter, men derimod mulige
samarbejdspartnere. Her ser de deres konkurrenter, som de der salger nye
varer

© 6 0 06

Orderly har fokus pa deres app og gnsker umiddelbart en app-lasning, for keb
og salg af genbrugsvarer

©

6. AFGRZANSNINGER

Vi vil afgraense vores fokusomrade ud fra vores hypotese, om at salgere bliver til
kgbere hvis de har en god oplevelse og omvendt. Vi mener at synergi mellem de to
dele, kabere og salgere, er et vilkar for Orderlys eksistensgrundlag. For at Orderly
kan skabe et troveerdigt brand, er det vigtigt, at brugerne far gode oplevelser i mgdet
med brandet. Derfor saetter vi fokus pa brugerne og deres brugerrejse.



7. METODEAFSNIT

| denne rapport har vi gjort brug af metoder og teorier i hhv. vores indsigts- og
analyseafsnit. Disse er klarlagt i vores research plan - se bilag 1. Vi vil nu belyse dem
vi har benyttet:

7.1 INDSIGTSMETODER

For sa vidt muligt at opna valide og relevante indsigter, har vi benyttet primeer og
sekundaer dataindsamling.

| projektets begyndelse, valgte vi at benytte desk research (Albrechtsen, C. 2020), som
er sekundaer indsamling af data. Metoden har gjort det muligt at danne et overblik
over bl.a markedets trends, udbydere og virksomheden selv. | processen har vi vaeret
kildekritiske i indsamlingen af bade kvalitative og kvantitative data.

Ved indsamlingen af indsigter om malgruppen er der foretaget et online survey
(Norstat, u.d.) samt fire semistrukturerede interviews (KU, u.d.), der har til formal at
klarlaegge malgruppens genbrugsvaner bade hvad angar keb og salg af genbrug
samt at ssammenholde det med forbrugsvaner ved kab af nye varer.

Pa baggrund af resultaterne fra surveyen, er der udarbejdet en kvantitativ analyse i
form af pivottabeller, der muligger bearbejdning og malinger af det indsamlede
datamateriale.

Til slut i processen, har vi benyttet metoden GV Sprint, Monday Sprint. | denne
metode brugte vi en hel dag pa at strukturere vores viden, gennem HMW's og
opstillinger af mal og udfordringer. Efter Sprintet havde vi i gruppen en fzlles
malsaetning for hvordan projektets problemformulering skulle lyde, som gav
anledning til at have fokus pa salgers perspektiv (gv.com u.d.).




7.2 ANALYSEMETODER

Der er udarbejdet en Golden Circle (Chaffey, D. 2022) og Value Proposition Map (B2B
International, u.d.) for at klarleegge Orderlys eksistensgrundlag og hvordan det i
fremtiden skal bringe vaerdi til deres brugere.

Vi har ogsa udarbejdet et positioneringskort as is og to be (retailreinvented.dk, u.d.),
der har til formal at give et visuelt overblik over Orderlys nuveerende position pa
markedet samt deres @nskede position pa markedet ud fra relevante parametre.

For at lave en analyse over malgruppen og deres udfordringer og mal, har vi brugt et
empathy map (The Mind Tool Team, u.d.) og herefter en persona (Klitkou, P., 22), for

at danne os et indtryk af en potentiel malgruppe. Det har vi gjort for at kunne skabe

et koncept, der kan imgdekomme potentielle brugere bedst.

Til slut har vi analyseret den nuveerende brugerrejse som kgber, ved brug af OMD-
modellen (OMD Danmark, 14). Denne gav os indsigt i Orderlys nuvaerende koncept
og brugernes oplevelse af et kgb, for senere at kunne vurdere hvordan denne kan
optimeres.




8. INDSIGTER

For at sikre indsamlingen af relevante indsigter til udarbejdelsen af vores projekt, har
vi foretaget forskellige former for dataindsamling, heraf kundebrief, en online survey,
interviews samt desk research.

8.1 INDSIGTER FRA KUNDEBRIEF

Den 11/4 afholdte vi et kundebrief med en repraesentant fra Orderly. Her fik vi
felgende indsigter:

Virksomhedens mal & ensker
Orderly sager overordnet et bud pa hvordan en “nice and easy” genbrugsservice ser

ud.

Deres koncept er baseret pa full service, sa de skaber sa lidt friktion som muligt i
arbejdet med at seelge og kabe brugt.

De onsker at fa udviklet et koncept med fokus pa virksomhedens veerdier:
@ At bekaempe spild, ikke glaeden ved at kgbe nye ting

@ At fjerne kommunikation mellem saelger og kgber, for at ggre det nemmere for
begge parter

@  Atfa mere fokus pa at saelgere ogsa bliver kgbere




Givne malgruppe
| forbindelse med briefen gav virksomheden et indblik i den malgruppe, de mente
var den mest relevante for dem. Malgruppens kriterier ses i illustrationen pa naeste
side

Gar op i klimaet,
men har sveert ved
at handle pa det

Har flere penge
Kvinder med bgrn, i mellem haenderne,
alderen 30-60 ar end de har tid
Bruger primeert Er villige til at
Instagram - ikke betale for en god
Facebook og TikTok samvittighed

- 8

Bosiddende i
hovedstadsomradet




8.1 INDSIGTER FRA KUNDEBRIEF

Malgruppen

Malgruppen for keb og salg af genbrugsvarer i Danmark er generelt bred, og kan
findes i alle aldersgrupper. Der er dog en stigende tendens til, at det saerligt er den
yngre aldersgruppe under 30 ar, der handler genbrug.

Nogle af de arsager, der gor sig geeldende for brugernes motivation for at handle
genbrug, er bl.a. (Dalgaard, M. & Svansg, V. 2019)

At passe pa miljget og klimaet, ved at mindske produktion af nye varer
Som kgber, at kunne spare penge, og som sxlger, at kunne tjene penge
At finde unikke varer, som ikke fas i den almene detailhandel

DBAs Genbrugsindeks viser at hele 90% af den danske befolkning mellem 18-30 ar
har handlet genbrug indenfor det sidste ar. De starste faktorer, der driver lysten til at
handle genbrug, er billige priser og klima ansvar, som de unge bliver udsat for. 79%
svarer at de handler for at passe pa pengepungen, mens 43% svarer at de vil
mindske overforbruget og produktionen af nye varer.

(Bruun, J. 2022)

Det anslas at der er en sterre andel som veelger at sxlge deres gamle ting, men
udfordringen er dog at trods mange salgere, er der ikke lige sa mange der vaelger at
k@be brugt.

(Haun, O. 2020)




Markedet

Kigger man pa markedet for keb og salg af genbrug i Danmark, er dette i vaekst.
Dette skyldes bl.a inflationen og pavirkningen af krigen i Europa. Artikler viser at hver
5. dansker er villige til at genbruge mere, netop for at skane pengepungen samt at
kunne kgbe vintage produkter.

(www.mynewsdesk.com, 2022)

Nogle af de mest solgte varer i genbrugsbranchen, er 'ting til boligen’. Det viser DBAs
Genbrugsindeks fra 2022. De naestmest gennemgdende kategorier er 'tgj og
accessories' og 'elektronik'. Undersggelsen viser desuden, at 76% har kgbt eller solgt
genbrug i 2022, hvilket er en stigning pa 13 procentpoint sammenlignet med 2017.

Det fremgar ogsa at markedet for keb og salg af genbrug er stgrst i midt- og
nordjylland. Her har op mod 86% fra vestjylland handlet genbrug, hvilket bliver
efterfulgt af hovedstadsomradet hvor op pa 75% har handlet genbrug.
(Jensen, S. 2022)

Udbydere i branchen
Orderly befinder sig i branchen for keb og salg af genbrug, men brander sig selv som
vaerende en virksomhed med salg af nye varer (jvf. kundebrief. 11/4).

Vi ser derfor Orderly i henhold til lignende

udbydere pa markedet - herunder i

genbrugsbranchen samt den almene ONLINE
detailhandel med salg af nye varer. ARG S ALADSIERY SUMLAER

DBA (DBA, u.d.) Tise (Tise,

| vores analyse, vil vi benytte FYSIKE )

o . ) BUTIKKER
et positioneringskort til at

. Facebook Boozt (Boozt,
placere virksomhederne Marketplace ud)
. , \Facebook ONLINE/FYSIKE
pa service og volumen. R BUTIKKER
Indtil da, har vi i vores
X Kirppu Racle [6rs Zalando
research fundet frem til Trendsales | miggeard - salling Magasin  (Rede Kors, (70194044
fle d db d f (Trendsales, V. 2019) (Salling, u.d.). (Magasin, u.d.) u.d.)
gende udbydere a o)
salg af bade nye og
genbrugsvarer, bade Sl (e
u.d.

online og i fysiske
Diverse loppe- og

butikker i Danmark: kreemmermarkeder
(Olesen, T. 2023)




8.2 INDSIGTER FRA SURVEY

Ved udsendelsen af en online survey, har 500 respondenter, fordelt pa 5 spargsmal,
givet os et indblik i deres forbrugsvaner i forbindelse med genbrugskeb.

Respondenterne er udvalgt i overensstemmelse med Orderlys givne
malgruppekriterier (se bilag 2: spgrgsmal 1: Tabel og graf 3):

@ Fra30-60 arige
@ Typiske kvinder med bgrn
@) Bosiddende pa Sjelland og Hovedstadsomradet

Spergsmal 1 bidrager med et overblik over, hvorvidt den udvalgte malgruppe er den
rette, ved at klarleegge deres kab og salg af genbrug.

Pa nedenstdende tabel ses det, at der er et klart potentiale ved at tilga denne
malgruppe, da det her tydeliggeres at langt sterstedelen af dem kaber og saelger
brugte varer.

Jeg fortrakker at kebe nye vare og er ikke
interasseret | keb af kabe eller sz2gle brugte
vare

Jeg har sj=ldent kebt eller solgt brugte vare,
men jeq overvejder det som en mulighed for at
spare penge eller mindske mit milikjoaftryk

Jeg keber eller sagler brugte varer et pat
gange om aret, nar jeg har brug for noget
specifikt, eller nar jeg vil ryde op

Jeg keber og / eller s=gler brugte varer
regelmaessigt og er en ivrig bruger af online
markedplader og genbrugsbutikker

(Bilag 2: Spargsmdl 1: Tabel og graf 1)
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| spergsmal 2, spurgte vi hvilke faktorer respondenterne vaegter hgjest, nar de kaber
brugt online, er fglgende keywords veegtet hgjest (i prioriteret raekkefalge):

1.Prisen pa produktet

2.Tydelige produktbilleder
3.Fyldestggrende beskrivelse af produktet
4.Fglelsen af at havde gjort en god handel
5.Sikker kgbsproces

Andet

Undga for kundekontakt

Felelsen af at have gjort en god handel

At kunne prutte om prisen
Mzengderabet

Sikker kebsproces
Mulighed for retunering

At hente selv

Levering

At det er mere bazredyqgtigt
Prisen pa produktet
Kvalotetssikering

Fyldestgerende beskrivelse af produktet

Tydeloig Produktbilleder

(Bilag 2: Spargsmdl 3: Tabel og graf 1)

Spergsmal 4 giver os et neermere indblik i de keywords, der har indflydelse pa
respondenternes adfzerd, nar de handler nyt versus brugt. Her er der szerligt 5
keywords, der bliver fremhaevet:




Nar adspurgt, i spergsmal 3, hvilke faktorer respondenterne vaegter hgjest, nar de
seelger brugt online, er falgende keywords vaegtet hgjest (i prioriteret raekkefalge):

1.Tjene penge

2.En hurtig handel

3.At jeg nemt og hurtigt kan komme af med de ting jeg ikke bruger
4.At jeg ikke bliver snydt

5.Give sine ting nyt liv

Andet
lkke bruge for meget tid pa at oprette annoncer

At spare tid

At jeg ikke skal tage stilling til hvad der sker med de ting jeg afsaetter

At |eg bliver notificaret nar nogen kober mit produkt

At jeg nemt og hurtigt kan kamme af med ting jeg ikke bruger
At jeqg ikke bliver snydt

At have et godt overblik over sine vare fra der til der

Tiene penge

Gives sine ting et nyt liv

Begraenset kommunikation med keber

mMemt af afsende produktet

Nem fragt

At vazre med til at mindske overforbrg

En hurtig handel

(Bilag 2: Spargsmdl 3: Tabel og graf 1)



Spergsmal 4 giver os et naermere indblik i de keywords, der har indflydelse pa
respondenternes adfaerd, ndr de handler nyt versus brugt. Her er der saerligt 5
keywords, der bliver fremhaevet:

il ™
Hurtig | '
|x urtig levering J

T =
[ Retur/Garanti ] ( Prisen J ( Kvalitet |
A

~,

s
| Produkt information |
L S P

Ved spergsmal 5 fremhaeves der udvalgte keywords, der kan have indflydelse pa
respondenternes fremtidige genbrugsvaner der har til hensigt at ege deres forbrug
af genbrugsvarer. Her ser keywordsene en smule anderledes ud end tidligere:

"
( Kvalitet )\ [ Enkelt/overblik ]

i
(‘sikkerhed ( Bedre priser |

[ Kommunikation/markedsfering \|
A

Opsummering

Gennem hele surveyen ses der en gennemgdende tendens i de udvalgte keywords
bade fra kebere og salgeres side. Ord som kvalitet, pris, produktbeskrivelse,
sikkerhed og enkelthed er gennemgaende gennem alle surveyens 5 spgrgsmal som
vigtige faktorer for respondenternes genbrugsvaner.

Disse keywords bidrager til hvilke elementer, der er vigtige at Orderly opfylder

gennem deres service for at skabe en optimal kabs- og salgsoplevelse for deres
brugere.
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8.3 INDSIGTER FRA INTERVIEW

De fire interviews viser, at der er forskellige grunde til at kgbe og saelge genbrugsting
online. Falles for dem alle er dog, at de er interesserede i genbrug pa grund af det
miljgmaessige og skonomiske aspekt. Vi har benyttet os af en interviewguide (se bilag
4), og efterfelgende samlet informationen i 4 feltarbejdedokumenter (se bilag 5).

De adspurgte vaegter kvaliteten og standen af varerne hgjt og tager deres beslutning
omkring kegbet pa baggrund af den information de far fra billeder og beskrivelser af
hvad de har faet.

Derudover er der udfordringer forbundet med at salge genbrugsting online, sdsom
kommunikation og sikkerhed, da folk kan vaere utilregnelige. De foretraekker at bruge
platforme, der er nemme at bruge og tilbyder god kommunikation og sikkerhed.
Flere af de adspurgte naevner det kunne vaere interessant med en mellemmand som
stod for salget af sine varer, sa de slap for kommunikationen med keberen og at en
tredjepart kunne vaere mere palidelig og upartisk i forhold til priser.

"At szelgeren er zrlig og troveerdig ifht. Om de “Faolk er utilregnelige, har svaert ved at stole med “Jeg ville nok smide det ud. Kunne godt finde pa
har beskrevet varen zrligt" folk. Oplever tit folk der snyder” at ga ned til en rede kors f.eks. med tojet. Hvis
det er noget jeg regner med folk ikke vil have
ville jeg bare smide det ud.”

“Det vigtigste for mig nar jeg handler enline er at kvaliteten skal
vaere i orden. Nar jeg selv har solgt noget der har vaeret brugt
har det stadig vaeret pant og ikke fi <rollet og det

har jeg ogsa selv en forventning til nar je r. At tingene skal

vare | orden og pane nar de k r frem.”

"Det fordi det er billigt og sa synes jeg det er
meget hyggeligt. Man kan tit finde lidt unikke
ting nar man keber genbrug.”

"Det lyder smart - mellernmanden er ma: e “Gode billeder, god beskrivelse og at prisen er
palidelig end feks. Saelger + sa slipper sa passende.
handtere alle salg, sa bliver det bare klaret redje”

15



8.4 INDSIGTER FRA STATUSMODE MED KUNDEN

Den 2/5 holdt vi statusmade med kunden. Her fandt vi frem til felgende indsigter:

Ledelsen fra Orderly udtaler sig "vi vil ikke omvende de omvendte" og uddyber at de
ikke gnsker at tage markedsandele fra andre genbrugsinstanser. De vil derimod
udvide genbrugsmarkedet ved at fa flere danskere til at stoppe med at kebe nyt, og i
stedet handle brugt.

Her forsvarer de ogsa deres givne malgruppe, pa 30-60 arige kvinder med bgrn, ved
at bekraefte vores hypotese omkring de unge primeaert handler med t@j og mebler nar
det handler om genbrug. Derfor har de sat et fokus pa det et sldre segment, som
har flere penge end de har tid, og som ofte har opmagasineret en del genstande,
som passer bedre ind i Orderlys varekatalog.

Ledelsen udtalte, efter et spgrgsmal omkring den geografiske malgruppe, at de ikke
har haft succes ved at saelge varer gennem Gul og Gratis i Jylland og mener, at hvis
Kebenhavn er med pa konceptet, er det lettere at sprede det til resten af Danmark.

Sidstnaevnt pdpeger ledelsen, at vores indsigter omkring den store interesse for
unikke genstande som genbrug kan tilbyde, samt muligheden for at kvalitetssikre
varerne, er nogle meget interessante problemomrader som de gerne sa os finde en
lgsning pa i vores koncept.

Mgdet gav os nogle gode indsigter i hvilke omrader vi skal ga mere i dybden med, og
hvilke vi skal forsgge at undga, hvilket har givet os en indgangsvinkel til at udvikle
vores digitale koncept.




9. ANALYSER

9.1 GOLDEN CIRCLE

For at fa et bedre indblik i, hvem Orderly er, har vi sat dem ind i Simon Sineks Golden
Circle. Her opstilles der tre spargsmal: What, How og Why, der bidrager til et indblik i
virksomhedens kerne mission, vision for fremtiden, essensen af deres
eksistensgrundlag samt hvad der adskiller dem fra andre virksomheder.

Golden Circle

What?

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEESR
Orderly driver en webshop, der sziger forskellige Orderly @nsker at vokse til en platform, der ger

genbrugsvarer. De tilbyder fuld-service oplevelsen nem og sjov, nar private szliger og
genbrugshandel, hvor slger og keber ikke keber genbrugsvarer. Deres vision er at
beheves interagere med hinanden. Orderly hjelper optimere genbrugs handlen, sa kvalitetsvarer
folk med at f4 solgt deres ubrugte ting, s andre salges videre i stedet for at blive smidt ud og
kan fa glaade af det og samtidig gavne miljeet. belaste klimaet.

Hove ©RIDERING

Orderly faciliterer og salger genbrug. Seigere
sender deres varer til Orderly med GLS, og
derefter tager Orderly billeder af varerne
katalogiserer dem med hjaelp fra et kunstig
intelligent lagersystem, opbevarer varerne og
salger dem pa deres webshop. .




9.2 VALUE PROPOSITION MAP

Pa baggrund af de indsamlede indsigter er der grobund for at laegge et ekstra fokus
pa veerdierne: kvalitet, priser, produktinformation samt convenience i sa stor en grad,
at de bliver Orderlys Unique Selling Proposition.

Implementering af disse vaerdier vil resultere i pain relievers og en gain creators for
keber savel som saelger.

Orderlys kgbere star saerligt overfor udfordringer som kvalitetssikring og
fyldestgorende beskrivelser af produkterne.

Orderly’ selgere star sarligt overfor udfordringer i forbindelse med pakke- og
afsendelseprocessen, kommunikation med kgber og sikker handel.

VALUE PROPOSITION CANVAS

©RIVERING
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9.3 POSITIONERINGSKORT

Via kundebriefet (jvf. kundebrief. 11/4), fortalte Orderly at de sa sig selv ligge averst
pa stor volume, og laengst mod full service. Vi har vaeret inde og analysere om denne
position kan vurderes korrekt, baseret pa information, der kan findes i bilag xx -
konkurrenter.

Positionering - As is

Nedenfor har vi analyseret og illustreret Orderlys konkurrenter samt
samarbejdspartnere i et positioneringskort as is, der bidrager til et overblik af
virksomhedernes nuvarende positionering.

Vi har valgt at benytte de to akser ift. varer-volumen og serviceniveau. Pa
positioneringskortets x-aske ses faktoren serviceniveau, og pa kortets y-aske ses
virksomhedernes volumen af varer. Vi har valgt at analysere ud fra, hvad vi har

kunne finde ud af virksomhederne, via deres egne hjemmesider og almen knowhow.

Stor volumen

. Boozt..

zalando

®

Peer-to-peer Fulll service / centraliseret
3 TR Sellpy
+ W2 Kirppu %’lfﬁ@

RODE KORS
BUTIK

Lav volumen
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Positionering - To be

Ud fra vores analyse af Orderlys As is-positionering, vurderer vi, at der pa nuvaerende
tidspunkt ikke er overensstemmelse mellem Orderlys @gnskede positionering og
deres faktiske/oplevede positionering. Der er altsa tale om et positioneringsgap.
Dette illustreres i As is-positioneringskortet.

@nsket om at en placering neermere ‘full service’ skal mgdes af en a&ndring i Orderlys
positioneringsstrategi i forhold til den oplevede service ved brugen af virksomhedens
service, bade for szlgere og som kgbere.

Stor volumen
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9.4 MALGRUPPEN

Persona

Vi har valgt at lave en persona for bedre at forstd vores malgruppe samt deres
gnsker og behov. Ved at se pa malgruppens frustrationer, behov og praeferencer kan
vi tilpasse vores produkter og services specifikt til dem.

Derudover vil vores persona give mulighed for at kommunikere mere effektivt og
malrettet til malgruppen.

Anna, 38

avin med sin barm. Hun har en travl
altid at finde tid til

‘ ” nstande, ndr

r star pris

“Jeg elsker at finde unikke genstande, ndr jeg
handler genbrug. Det giver mig en felelse af at
have fundet noget sarligt og en smule stolthed
over at have gjort en god handel."




9.5 OMD-MODELLEN

For bedre at forstd kebers brugerrejse har vi gjort brug af Eco-system model (OMD
Danmark, 2014) fra OMD, der visualiserer en kundeoplevelse i forbindelse med et
keb fra Orderly. Her ser vi at en darlig oplevelse ger at chancen for tilbagevendende

kunder formindskes. Derfor vil det vaere relevant at forbedre for at optimere
konceptet.

rrmationso g
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Tilfredsheden er .l.kl:n stor after
ocplevelsen, af at varen likke var som
forventot med den stone plot. Hvis dor
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Dg;::m‘?:’ usikkerhed pd om der kan stcles pd
P Sige muli fag beskrivelserne og kvaliteten.
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overvejer mulightdeme og Dt of Svanrt at gonnemskue vor pakken
er Aben averfor KommEr hen og der var ikke mulighed for
kommunikation. selv at varige pakkeboks. Derfor ender det
med at bifve virkellg beviet at £ fot | pakken.
Nar den 54 dbnes er der Mere pletter,
Deritlandt en plet som e gdet ned | malingen
pé varen, som skal skrabes al med en skarp
kniv for at det bliver mindre tydeligt. Dog
biiver oplevelson bedre da gaven biliver givat
fordi nlecen bliver glad for legetejet.




10. DELKONKLUSION

| rapporten har vi undersggt, hvordan vi kan skabe et koncept, der hjzelper szelgere
pa Orderly gennem processen i salg af brugte ting, med fokus pa at kvalitetssikre
produkterne, for at gge synergien mellem kgber, saelger og Orderly. Vi har undersggt
de forskellige udfordringer, som salgere kan mgde, nar de saelger brugte ting pa
Orderly, og vi har identificeret behovet for at kvalitetssikre produkterne for at gge
brugertilfredsheden.

Vores koncept optimering indebaerer et fokus pa at forbedre brugerrejsen for
saelgere og kebere med fokus hovedsageligt pa saelgere. Vi ser desuden en vigtighed i
kvalitetssikringen, som vil have til formal at @ge brugertilfredsheden og sikre, at
kebere og szelgere far gode oplevelser med Orderly. Vi haber, at vores koncept vil
bidrage til at forbedre deres platform, brugeroplevelse og koncept.
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12. BILAG

BILAG 1 - RESEARCH PLAN

https://docs.google.com/document/d/1IpOwiKYLaOsRYj6sXIMX-UH20rx0xOxkY5-
Ep7Fy0cU/edit?usp=sharing

BILAG 2 - SURVEY

https://docs.google.com/document/d/1Molo0Ct4GLLhi6u9bL6vrIEo_7mfpRroK1hiBla
QUcE/edit

Trello: https://trello.com/b/YuWonOxh/orderly-gruppe-5

BILAG 3 - KONKURRENTER

Forhandlere af genbrug i Danmark

DBA er Danmarks stgrste online platform for kab og salg af en bred kategori af
genbrugsvarer. Kommunikationen i kab/salg foregar privat mellem kgber og szelger,
og DBA fungerer som platform for salget. DBA g@r det muligt at oprette og prisseette
gratis annoncer, hvorefter fragt aftales mellem parterne.

DBA bruges af bade private og virksomheder, hvor Orderly her benytter platformen
til videresalg af deres artikler.
(DBA, u.d.)

En anden akter pa det online marked, er Facebook Market Place. Ligesom DBA
foregar salg og kommunikation privat mellem salger og keber. Facebook-brugere
kan benytte platformen til at finde varer til salg i neerheden af deres placering.
(Facebook Marketplace, u.d.)

Trendsales er en dansk online markedsplads med speciale i kab og salg af tgj og
accessories. Kommunikationen mellem szlger og keber foregar privat, men

Trendsales tilbyder sikker handel, i form af tilbydelse af fragt og betaling der gar
igennem, nar leveringen er sket korrekt.




Modsat Orderly, saelger Trendsales primeert tgj til voksne, mens Orderly har valgt at
fokusere pa salg af barnetgj.
(Trendsales, u.d.)

Velggrenhedsorganisationer som Rgde Kors og Kirkens Korshaer er fysiske butikker
for keb af genbrug. Modsat gvrige aktarer i branchen, herunder Orderly, er der ingen
profit til personerne, der afleverer brugte genstande hos disse.

(Rede Kors, u.d.)

Kigger man pa andre fysiske butikker for salg af genbrug, findes forhandleren Kirppu.
Kan keber saelger en stand, hvorefter Kirppu star for salget af varerne. (Dalgaard, M.
& Svansg, V. 2019)

Keb og salg af genbrugsvarer foregar ogsa pa loppe- og kr&ammermarkeder rundt
omkring i Danmark. Med den stigende interesse for genbrug, er flere og flere
markeder ogsa kommet frem i hele Danmark.

(Olesen, T. 2023)

En ny service pd markedet er det svenske firma Sellpy. Ligesom Orderly hjalper de
med forhandling af genbrug mellem private. Tjenesten er ny i Danmark, men i vaekst
pa markedet, da de lige har opsat siden pa dansk (Sellpy, u.d.)

Forhandlere af nye varer i Danmark

Da Orderlys service bestdr i professionelt at oprette annoncer og serge for levering
af varer, har vi ogsa valgt at kigge pa akterer i branchen, der salger nye varer og
dermed tilbyder lignende service med Orderly.

Magasin er en af Danmarks sterste forhandlere af mode, skanhed, boligindretning og
livsstil, bade online og i fysiske varehuse. Virksomheden er ogsa kendt for at tilbyde
en raekke services, herunder personlig shopping, skreeddersyede tjenester og et stort
udvalg af arrangementer og events.

(Magasin, u.d.)

@vrige aktgrer der tilbyder samme service og en bred portfolie af produkter, er
aktgrer sdsom Boozt.com (Boozt, u.d), Zalando.dk (Zalando, u.d.) og Salling (Salling,
u.d.). To ferstnaevnte fgrer online butikker, mens Salling (ligesom Magasin) farer
forhandling via deres varehuse i Danmark.




BILAG 4 - INTERVIEWGUIDE

Interviewguide

https://docs.google.com/document/d/1CNIGIGpFFgxqyxP7g1fewY2IWnSIP2TUWQqSfK
U4VAGA/edit?usp=sharing




BILAG 5 - FELTARBEJDEDOKUEMNTER

Interview med Ida

https://docs.google.com/document/d/17f6u2XPs2IEAZ3tSzq4)qtGO8tSOgSQalLmdM3S
KcsR4/edit?usp=sharing

Interview med Thea

https://docs.google.com/document/d/1RQVRgRPGtwSQuaS8LTGzV-
Abbg8191bPaERLSf008zA/edit?usp=sharing

Interview med Sophie

https://docs.google.com/document/d/1hZS2eWoEVsOh-
5c_kKNDTb812LyMdq7Albd8l-UlAas/edit?usp=sharing

Interview med Mia

https://docs.google.com/document/d/18Tj7gsyDZS84ZfhMvBp5TCPsANfTPN5eltuwlU]
DVWA/edit?usp=sharing
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1. PROJEKTMAL

| vores indsigts- og analyserapport, opstillede vi en problemformulering med
tilherende underspergsmal. Denne ses her:

| Hvordan kan vi skabe et koncept, der hjzlper salgere pa Orderly gennem processen l
i salg af brugte ting, med fokus pa at kvalitetssikre produkterne, for at ege synergien
mellem kaber, selger og Orderly?

Hvordan integrerer vi kvalitetssikring, for at opna at ege brugertilfredsheden?

@ Hvordan skaber vi en nemmere brugerrejse, der skaber en god
brugeroplevelse?

Hvordan ger vi det nemmere for szlger at sende kasser til Orderly?

A y

Vi har benyttet os af GV Sprints i labet af projektet (gv.com u.d.). Sprintet har givet os
nye indsigter, angdende vores fokusomrader i projektet. Det betyder saledes at vi har
valgt at omformulere vores problemformulering og underspargsmal, for at
imgdekomme vores gnsker samt at indsnavre vores fokus for projektet. Vi har
saledes a&ndret vores fokus, og skabt vores koncept ud fra dette - se ny
problemformulering pa naeste side.




1.1 NY PROBLEMFORMULERING &
UNDERSP@RGSMAL

Hvordan kan vi skabe et koncept, der hjalper brugere pa Orderly gennem processen
i salg og kb af brugte ting, med fokus pa at kvalitetssikre samt at skabe tryghed og
sikkerhed for alle parter?

Hvordan integrerer vi kvalitetssikring, for at @ge brugertilfredsheden?

Hvordan skaber vi en nemmere brugerrejse, der skaber en god
brugeroplevelse for kgber og saelger?

Hvordan ger vi salgsprocessen nemmere for salgere pa Orderly?




2. BESKRIVELSE AF STRATEGI

| dette afsnit opsamles de vigtigste indsigter fra vores indsigtsrapport (se bilag 1), der
kommer til at danne grundlag for vores konceptudarbejdelse.

2.1 INDSIGTER FRA PROJEKTET

Vores hidtidige indsigter har til formal at forsta hvordan vi kan styrke Orderly med et
fokus pa brugeroplevelse og hvad der spiller ind for malgruppen. Pa baggrund af
denne forstaelse for malgruppen som vi blandt andet har opndet gennem surveys,
interviews og sekundaer research har vi designet lasningsforslag til hvordan Orderly
kan udvikle pa deres koncept. Vores analyse af malgruppen indikerede, at de
potentielle saelgere fra malgruppen har flere penge end tid. Som kebere er kvalitet
meget vigtigt og man har brug for at blive meadt med et troveerdigt brand, sa man
stoler pa, at det man vil kgbe er et godt produkt.

Vi har visualiseret malgruppens pains og gains, i empathy maps bade for kebere og
seelgere, da vi vurderer at Orderlys eksistensgrundlag er baseret pa begge
perspektiver - se naeste side.




EMPATHY MAPS
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De pains man som kgber har, er primaert frygten for darlig kvalitet, mens deres
gnske er at kebet skal vaere nemt og overskueligt, med en sikker fornemmelse.
Kigger man pa salger, er en af de stagrste pains at salg kan veere besvaerligt, og
dermed gnsker man en overskuelig made at saelge pd. Disse pains og gains, er nogle
som Orderly allerede arbejder med, da virksomheden har returret, og deres koncept
er baseret pa at gere handel med genbrug nemt.

2.2 BRUGERREJSEN TO-BE

| vores indsigtsrapport udarbejdede vi en brugerrejse “as is” for at forsta rejsen som
saelger (se bilag 1), og hvilke omrader der kunne skabe problematikker. | vores
leasning har vi lagt fokus pa fire nedslagspunkter i brugerrejsen, som sgger at skabe
en mere informativ og brugervenlig rejse for bade kgber og salger (se bilag 2):

Onboardingen (kgber & salger)

Pakkeguiden (szelger)

Browsing og designtiltag (kaber & saelger)

Returnering (kaber)
| arbejdet med at skabe en mere informativ onboarding process har vi lavet en guide
til pakning af en salgskasse samt guiding i kassestarrelse. Med disse tilfgjelser sager
vi at skabe et nyt flow, der afhjeelper den undren som opstod i den nuveerende
brugerrejse, hvor vores interviewpersoner fandt det svaert at forsta, hvad Orderly

egentlige service er, hvad stgrrelserne pa kasserne betgd og hvordan
naerbokssystemet fungerer.




2.3 VARDITILBUD - TO BE

Med udgangspunkt i Golden Circle-analysen fra Indsigtsrapporten (se bilag 1) har vi
opdateret den med vores nuvaerende koncept. Vi har brugt analysen til at vise
hvordan Orderlys veerditilbud vil &ndre sig efter implementeringen af vores koncept
og til at fa en bedre forstaelse af vores koncepts varditilbud, indsigter og
forretningens fokus.. Virksomhedens platform vil nu fungere som en full-service app
med et langt starre fokus pa brugervenlighed og at guide brugeren, bade som szlger
og kaber, frem for blot at vaere en service til den eksisterende Orderly bruger som
kender til deres koncept og maden at bruge deres service.

Vi har formuleret dette i Golden Circles faser:
WHAT

Crderly tilbyder nem og overskueligt
salg og keb af second-handvarer

> HOwW

Tilbyder full-service i bade kebs- og salgprocessen
gennem professionelle funktioner og visuelle udtryk,
herunder salgsguides, browsing og returnering

» WHY

Orderly ensker at hjalpe seelger og kabere
af second-hand, og samtidig hjeelpe miljset
gennem cirkulaer skonomi




2.4 IDEUDVIKLING

Vi har benyttet os af GV Sprints (gv.com u.d.), til at udvikle vores koncept. Vi har
dermed arbejdet iterativt i udviklingsprocessen. Vi har researchet forskellige
produkter og platforme for at finde inspiration. Da vi gnsker at forbedre sikkerheden
og kvaliteten for vores brugere, har vi hentet inspiration fra webshops som Zalando
og deres returflow. Da vi tror pa, at muligheden for at returnere gger
tryghedsfglelsen hos brugerne. Dette uddybes senere i rapporten.

Vi har faet inspiration fra virksomheder, der giver brugerne et personligt feed af
relevante produkter. Formalet er at gge brugernes interesse og forleenge deres
beseg, hvilket igen resulterer i @get keb pa platformen. Derudover har vi indfert en
favorit funktion. Denne funktion giver brugerne mulighed for at gemme produkter,
de finder interessante, hvilket muliggar chancen for, at vores brugere vender tilbage
til produkterne de har interesse for.




2.5 VISUELLE ELEMENTER

| sprinten fokuserede vi pa at skabe lgsningsideer med udgangspunkt i inspiration fra
eksisterende koncepter, som vi derefter brugte som basis for vores efterfalgende
design. Alle gruppemedlemmer skitserede efter fire-trins processen (gv.com u.d.),
der lagde vaegt pa kritisk teenkning frem for kunstneriske evner. Og vi endte ud med
flere koncept ideer.
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3. KONCEPTBESKRIVELSE

Vi har som malsatning at skabe en informativ og problemfri kebs- og salgs oplevelse
for Orderly og deres brugere. Som vores “to be” model introducerer (se afsnit 2.2)
bestar fokuset i vores koncept af fire dele. En Onboarding ved farste besgg, visuel
identitet og design tiltag, der skal kultivere dette, en informativ pakkeguide for
seelgere og en nem returnering for kabere.

3.1 MAL FOR KONCEPTET

For at indfri malsaetningerne, har vi udarbejdet et koncept, der har fglgende fokus:
@ At skabe et velfungerende design
@ At skabe tryghed

@ At kvalitetssikre

Trygheden skabes, nar brugerne bliver madt af en platform, der virker troveerdig,
hvilket bade gaelder det visuelle udtryk, funktionalitet og intuitivt design. Derfor har vi
forsegt at skabe et koncept, der virker imgdekommende og er nemt at forsta. Vi vil i
de kommende afsnit gennemga, hvordan vi har imgdekommet disse malsaetninger.



ONBOARDING - SALGER

| onboardingen pa startsiden samt i seelger-mode i Orderly app’en, har vi her haft
fokus pa et overskueligt et flow, der er nemmere at afkode gennem en step by step
guide med fokus pa visuelle elementer sa brugere bliver informeret omkring hvad de
ikke ma saelge pa platformen, og samtidig bliver informeret omkring hvordan
standen af deres varer vil pavirke deres indtjening: ved at formidle disse oplysninger
klart og tydeligt undgar vi at folk bliver skuffede over kvaliteten, at Orderly modtager
varer de ikke kan saelge og at saelger bliver skuffet eller forvirret over prissetningen
af deres varer.

Vi @nsker at skabe en falelse hos brugerne pa Orderly, af at de er i kontrol og har
overblik, inden/i mens de benytter Orderlys service. Dette kommer bl.a til udtryk i
vores pakke-guide, hvor szlger guides i hvilke varer de ma salge (do's & don'ts) samt
i vejledningen pa kassens starrelse.

g ot
[ [

Hvilke ting kan Oversigt over vare Du kan nu pakke din kasse!
Orderly scelge for dig Guide til kassestorrelser

Fashion | | Lille boks -

20 % 20 x 20 em

Vioksentej
Cvertaj

Undartaj Ji [MaSaan Boba =

40x 40 x 40 em

N H

ﬁﬂ“

z

z . Stor boks -

Ebaktronik 70X 70x T0em




RETURNERING

Vi har desuden ogsa haft et mal om at kvalitetssikre Orderlys koncept. Det har vi
gjort ved hjeelp af en nem returnerings procesflow, hvor kaber nemt kan veelge
arsagen til returen og vedhaefte billeder af produktets eventuelle fejl og mangler.
Herefter kan Orderly refundere betaling af varen til brugeren med bedre forstaelse
for, hvad problemet har vaeret. Pa denne made faler kaber sig tryg ved at de kan
handle second hand, pa en sddan made at de altid kan returnere, hvis varen ikke er i
den gnskede stand - modsat second hand handel peer-to-peer.

Pak varerne og aflever ved
dinnarmeste pokkebox
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BROWSING - VISUEL IDENTITET

Brugeren skal fale at Orderly tager dem i handen, og pa den made er med til at skabe
et godt brugerflow. Orderly skal vaere en meningsfuld full-service virksomhed, og i
vores koncept har vi derfor fokus p4, at Orderly i hgj grad skal have en app, der
folger de konventioner vi fandt relevante i vores idefase (se Ideudvikling afsnit 2.4) .
Pa den made kan de i hgjere grad konkurrere med andre koncepter og butikker.
Derfor har vi i stedet sat stor fokus pa at gere platformen mere troveerdig, med
informative beskrivelser sa vi sikrer os at keber forstar standen af de produkter de
kaber.




ONBOARDING - START

Med hensigt at seette fokus Orderlys visuelle identitet gennem inspiration fra Zalando
har vi lavet en loading side, som skal hjelpe orderly med at fa konsistent og
genkendeligt design som folk kender og forstar. Derfor kan man ogsa logge ind pa
flere forskellige mader. En genkendelig proces, bidrager til at skabe en mere tryg
oplevelse for brugerne, nar de opretter en profil hos Orderly.
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3.2 ETISKE OVERVEJELSER

For at danne os et overblik over hvilke etiske overvejelser, der ggr sig gaeldende ved
konceptudarbejdelsen, er der gjort brug af The Digital Ethics Compass (Danish
Design Center, u.d.). Vi har her gjort brug af modellens midterfase, Principles samt de
gvrige yderfaser, Data, Adfaerdsdesign og Automatisering, som vi vil gennemga for at
vurdere de etiske overvejelser.

Vores koncept er bygget op omkring den indsamlede data fra Indsigtsrapporten.
Men man kunne arbejde videre pa denne data fra den snaevre malgruppe. Vores
informationer er baseret ud fra den bias og man burde undersgge hvilke
konsekvenser vores bias kunne medfgre og om der er nogle problematikker i dette
sasom ekskludering af andre mulige malgrupper som man har overset.

PRINCIPLES: GIVE USER CONTROL

For at skabe en fglelse af kontrol hos brugerne, er konceptets design sa vidt muligt
gjort genkendeligt. Ligeledes er valget af teknologier let forstaelige og genkendelige.
Hermed serger vi for at skabe et koncept der er let forstdeligt, sa brugerne faler
kontrol og genkendelighed i brugen heraf.
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DATA

Ved indsamling af brugernes data, er der en lang raekke overvejelser, der skal ggres.
Indsamles der for meget data om brugere? Har de let ved at kunne traekke deres
data ud af systemet igen? Og er vi transparente overfor brugeren om at vi indsamler
deres data i ferste omgang?

Der laegges i dag stor vaegt pa indsamling og behandling af persondata, og dette skal
derfor ogsa vaere hegijt prioriteret hos Orderly.

Dette indebaerer, at vi sikrer os, at Orderly opnar brugernes samtykke til indsamling
og behandling af deres data, samt implementerer passende
sikkerhedsforanstaltninger for at forhindre uautoriseret adgang og datalaekager.

| forlaengelse af dette, bar der i hgj grad gares brug af gennemsigtighed af
selvsamme dataindsamling samt brugen af denne. Dette kan opnds gennem en
tydelige fortrolighedspolitik og brugervilkar, der klart beskriver, hvordan data
anvendes og hvem der har adgang til dem.

ADFZARDSDESIGN

Ved udarbejdelsen af platformens adfeerdsdesign, er det vigtigt at gere sig
overvejelser om hvorvidt Orderly og vores koncept manipulerer brugerne ved at
bruge dark patterns.

Det kunne veere tilfeeldet, hvis der ubevidst ggres brug af underbevidste triggers, der
laegger et pres pa brugeren om at gare noget, der maske ikke er i deres interesse,
som eksempelvis at kabe mere end de har brug for.

AUTOMATISERING

Det er vores anbefaling, at Orderly anvender algoritmer i vores koncept for at
personalisere brugeroplevelsen. Det er hermed afgerende at sikre, at disse
algoritmer er retfaerdige og transparente.
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3.3 PROTOTYPE

For at visualisere vores koncept, har vi udviklet en interaktiv prototype i Figma. Her

ses screenshots af den endelige prototype. Den interaktive kan ses via dette link
(ogsa vedhaeftet i bilag 3):
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https://www.figma.com/file/cGAwOB6mkMhO4sf9u7S4pd/Orderly?type=design&node-id=45%3A14&t=eCNElrCLtMyQvwXL-1

3.4 TEST-GUIDE + TEST AF PROTOTYPEN

| forbindelse med Sprintets sidste fase, lavede vi en 5 guerilla tests pa vores
prototype. Her ville vi teste brugervenligheden og undersgge om vores respondenter
kunne benytte prototypen som vi gnskede. Dertil udarbejdede vi en testguide som
dannede grundlaget for afviklingen af interviewene og skabte et fokus pa opgaver og
spergsmal til respondenterne som ville give os kvalitative indsigter inden for lige
netop vores problemomrader (se bilag 4).

Her erfarede vi bade positive aspekter, samt konstruktive indsigter vi kunne bruge til

at forbedre vores prototype yderligere. Det endelige resultat kommer til udtryk i det
kommende afsnit.

3.4.1 INDSIGTER FRA TESTS

Via testene fandt vi frem til fglgende (se bilag 5):

@ Brugerne havde generelt nemt ved at navigere i prototypens funktioner
@ Orderlys koncept blev formidlet forstaeligt

@ 'Informativ', 'overskuelig, og 'kvalitetsfuld' var nogle af de ord respondenterne
brugte til at beskrive prototypen
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Der var ogsa nogle aspekter vi matte sendre efter at have talt med brugerne. Her
matte vi a&ndre i dele af prototypens tekster, og specificere udvalgte dele af flowet,
som ikke var tydeligt. Dette gjorde sig bl.a geeldende pd vores onboarding-proces,
hvor vi eendrede teksten for at gere det nemmere for brugerne at forsta konceptet.
At vi ®ndrede dele af flowet, kom bl.a. til udtryk i vores oversigt over mulige
salgsvarer pa Orderly. Her gjorde vi det tydeligere for brugerne, at de kunne finde en
oversigt, der hjalp med at finde ud af hvilke varer der er mulige at s=lge.
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Gennem prototype testen fandt vi ogsa frem til felgende faldgruber, der ber
optimeres inden implementering af Orderlys optimerede koncept:

@ Tydeliggarelse af, at der er Orderly, der modtager, fotografere og saelger dine
varer

@) Navigationen til afsendelse flowet

Gennem de udfgrte tests, kan vi vurdere hvordan vores arbejde med konceptet har
givet et muligt svar pa vores problemformulering og underspgrgsmal.




4. REFLEKSION

Man kan vurdere, at vi har arbejdet iterativt med prototypen gennem den linezere
metode, som Sprintet baserer sig pa. Vi har tilpasset prototypen lgbende, og den kan
for fremtiden udvikles og forbedres yderligere.

ORDERLY-KASSEN

En fremtidsmulighed kunne vaere at udvide Orderlys koncept yderligere. Dette kan
bl.a. ske ved at udvikle en genanvendelig plastkasse med Orderly-logo og
information trykt pa siden som Orderly kan benytte til fragt og retur til deres
brugere. Her kan kassen veaere registreret med stregkode der indeholder
saelger/kebers information, saledes at det bliver nemmere at sende kassen frem og
tilbage, nar man fx har modtaget kabte varer, og senere selv vil seelge varer via
Orderly. Nar man kgber noget hos Orderly, vil man blive opfordret med kassen til at
sende noget tilbage, der kan salges pa appen. Derved kan vi omdanne kgbere til
seelgere.

Vi diskuterede ogsa, hvordan vi kunne gare det lettere for szelgere at fa fat i kassen.
Her talte vi om, at Orderly kunne have samarbejdspartnere, der kan opbevare
kasserne rundt omkring i byen, sa szelgere har flere muligheder for at hente en
kasse. Ved at ggre det sparer Orderly pa at skulle bortskaffe folks forskellige kasser,
og samtidig styrker vi brandet.




ORDERLY-KASSEN

En fremtidsmulighed kunne veere at udvide Orderlys koncept yderligere. Dette kan
bl.a. ske ved at udvikle en genanvendelig plastkasse med Orderly-logo og
information trykt pa siden som Orderly kan benytte til fragt og retur til deres
brugere. Her kan kassen vare registreret med stregkode der indeholder
saelger/kebers information, sdledes at det bliver nemmere at sende kassen frem og
tilbage, nar man fx har modtaget kebte varer, og senere selv vil selge varer via
Orderly. Nar man kgber noget hos Orderly, vil man blive opfordret med kassen til at
sende noget tilbage, der kan salges pa appen. Derved kan vi omdanne kabere til
seelgere.

Vi diskuterede ogsa, hvordan vi kunne gere det lettere for salgere at fa fat i kassen.
Her talte vi om, at Orderly kunne have samarbejdspartnere, der kan opbevare
kasserne rundt omkring i byen, sa salgere har flere muligheder for at hente en
kasse. Ved at ggre det sparer Orderly pa at skulle bortskaffe folks forskellige kasser,
og samtidig styrker vi brandet.

KUNSTIG INTELLIGENS

For fremtiden vil man ogsa kunne udvide konceptet yderligere ved brug af Al. Det
kan gere sig geldende i returneringen, saledes at kunstig intelligens kan vurdere fejl
fra returvarer og/eller tilbyde kompensation eller pengene retur, pa baggrund af
brugerens returnering.

Kunstig intelligens vil ogsa kunne gere sig gaeldende i forfatning af varebeskrivelser,
for at optimere brugen af tid, nar varerne laegges online.




VERIFIKATION

| vores indsigtsrapport (se bilag 1) satte vi os et mal om at lgse problemstillingen
vedrgrende kvalitetssikring af varer, for at sikre en god oplevelse for keber som i
sidste ende ville fa dem til at returnere til platformen og blive ved med at benytte
deres services. Indledningsvis havde vi en idé om at lave dette i form af et stempel
som enten salger kunne optjene, eller noget som kaber kunne tilkgbe for at sikre sig
at standen var god. Dette bevaegede vi os vk fra senere i processen, for at
indsnaevre vores fokus. Desuden overvejede vi om det gar imod Orderlys
overordnede gnske om at ggre det nemt for saelger, og sikkert for keber, at veere pa
platformen samt at deres nuvaerende ressourcer ikke er tilstraekkelige til at kunne
tilbyde den service. Desuden fandt vi nogle problematikker i hvem, der har interesse
i at betale for verificeringen.

| forlaengelse af kebernes behov for bedre oplysning af standen pa produkterne,
papegede flere af vores testpersoner at bedre billeder af produkterne vil ggre dem
mere trygge. Vores anbefaling er at orderly skal sikre bedre produktbilleder med
fokus pa hgjere oplasning, sa brugerne kan se eventuelle fejl og mangler.




5. KONKLUSION

Vi havde til formal at gare brugerrejsen pa Orderly enkel og overskuelig, for at gge
brugervenligheden.

Vi har forsegt at skabe kvalitetssikring ved at lave et visuelt udtryk pa et koncept til
Orderlys app, s& man som bruger og salger oplever orderly som en professionel og
serigs virksomhed. Dette kommer bl.a. til udtryk i den visuelle identitet, brandets
genkendelighed, og produkternes fremvisning, der virker indbydende og
virkelighedsnaer. Dette er desuden med til at skabe tryghed, fordi brugerne fgler at
de er i gode haender hos en professionel virksomhed.

Vi har baseret vores koncept pa, at det skal vaere nemt at returnere varer, der ikke
lever op til brugernes forventninger. Pa denne made, er keberne sikret kvalitet eller
pengene tilbage.

Med vores koncept, har vi ogsa haft fokus pa at skabe en let og overskuelig
onboarding proces i forbindelse med rekruttering til app'en, samt i flowet som
seelger. Dette kan vurderes til at have skabt tryghed og sikkerhed samt en bedre
brugeroplevelse, hvor brugeren guides gennem app'ens funktioner bade ved hjzelp
af visuelle virkemidler og tekstforklaringer.

Gennem fokus pa udferlige guides i app'ens funktioner, ved hjaelp af visuelle
virkemidler og tekstforklaringer, har vi haft fokus pa at skabe en let og overskuelig
onboarding proces i forbindelse med onboarding i appen, samt i flowet som salger.
Med disse tiltag s@ger vi at skabe tryghed og sikkerhed og dermed en forbedret
brugeroplevelse.
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7. BILAG

BILAG 1 - INDSIGTSRAPPORT

https://docs.google.com/document/d/11pOwiKYLaOsRYj6sXIMX-UH20rx0xOxkY5-
Ep7Fy0cU/edit?usp=sharing

BILAG 2 - BRUGERREJSEN TO-BE

BILAG 3 - LINK TIL PROTOTYPE

https://www.figma.com/file/cGAwWOB6mMkMhO4sfou7S4pd/Orderly?
type=design&node-id=45%3A14&t=eCNEIrCLtMyQvwXL-1



https://drive.google.com/file/d/16M-uEpdh2940AZ-d7sJAZf1TeRk-i3on/view?usp=sharing

BILAG 4 - TESTGUIDE

https://docs.google.com/document/d/1p5PLo5NhY04380r-
2wWANsIX7QRJZdAGIRw7a4PK6elmE/edit?usp=sharing

BILAG 5 - POST-IT'S FRA INTERVIEWS

https://drive.google.com/drive/folders/14VqgiwvhEbZuoHD62Sw4lIFhtM2ZWofuhf?
usp=sharing




BILAG 6 - ORDERLY KASSEN

BILAG 7 - POSITIONERINGSKORT TO-BE

Stor volumen
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Peer-to-peer Fulll service / centraliseret

Lav volumen




