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Stark tillvaxt for
e-handelni Norden

Optimistiska konsumenter och foretag talar for att e-handeln under
2010 fortsatter att vaxa kraftigare an traditionell handel. Vid arets slut
forutspas den ligga pa dver 24 miljarder kronor. Det &r cirka 4,5 procent

av detaljhandelns totala omsattning.

ur stor ar den andelen om tre ar?
Om fem ar? Det dr naturligtvis

svart att veta, men en sak ar siker:

e-handelns tillvixt kommer att
fortsitta taandelar av den traditionella butiks-
handeln.

Allt fler konsumenter uppticker att de
sparar tid och ofta dven pengar pd att kopa
saker Over nitet samtidigt som utbudet
ar oslagbart. Utvecklingen ar logisk och
kommer sannolikt att ta annu mer farti
takt med att bland annat livsmedels- och
heminredningsforsiljningen via nitet 6kar
och handeln via den nya generationens
mobiltelefoner utvecklas.

I den hir foldern moéter du 10 e-handels-
foretag som har lyckats, forst pa sin hemma-

10 gréansoverskridande e-handlare ges ut av Posten Norden.

marknad och sedan utanfér det egna landets
granser.

Att de dr grainsoverskridare dr helt klart.
Kanske har de ocksa gemensamt att de dr
granslosa — i sin kreativitet, i sin ambition att ta
affirsidén ytterligare ett steg.

Hir delar de med sig av sina erfarenheter —
saval misstag som framgangar.

Det kan handla om att tinka i nya banor. Om
de smd, men ofta avgorande detaljerna. Om att
tinka bade globalt och lokalt. Om drémmar som
har gitti uppfyllelse — och om magplask. Om
bortkastade pengar pd marknadsf6éring — och om
bloggande smibarnsmammor som &verdser ett
varumirke med kirlek och reklam, helt gratis.

Utmaningarna ir manga. De hir 10 e-hand-
larna visar att det gar att lyckas. «

Projektledare och kontaktperson, Posten Norden: Viktor Svensson, viktor.svensson@posten.se.
Redaktor: Hanna Larsson, Tidningskompaniet. Art Director: Bjorn Enstrém
Skribenter: Markus Wilhelmson, Hanna Larsson (Bonprix) Tryck: Trydells, Laholm. ISBN: 978-91-633-0670-9
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Jonas Ahlgren, Uppercut

nderklddesbutiken Uppercut.se ppnade
pa ndtetiaugusti 2005.

—De produkter som vi siljer har agentu-
rer i varje land, sd de avtalsfrigorna var vi
tvungna att férhandla fram en 16sning pé {6rst. Daref-
ter kollade vi om vi kunde fa till en vettig logistik, be-
rittar Jonas Ahlgren, marknadsansvarig pd Uppercut.
Fran borjan vinde sig butiken bara till mén i Sve-
rige. Men allt fler undrade varfor Uppercut inte tog in
underklider f6r kvinnor — och varfér det inte gick att
handla frén andra linder.

Tva ar efter den svenska lanseringen startade for-
siljningen av kvinnounderklider. Samtidigt 6ppnades
e-handeln f6r kunder i resten av EU genom en speciell
sajt pa engelska. Direfter har lokala sajter pa danska,
finska och tyska lanserats. Numera finns Uppercut
dven i Norge under landets toppdomin .no.

I forsta steget handlade den nordiska lanseringen
helt enkelt om att 6ppna for handel fran grann-
linderna. Nu vintar en mer helhjirtad satsning.

En viktig forandring blir att anpassa sajtens
betalningslésningar till respektive land.

—Man kan gora en jittefin hemsida, anlita virldens
bista dversittare och ha en kundtjinst som ir redo
att ta emot samtal, men fallerar det vid betalningen
betyder allt det andra ingenting. Vi maste kunna

Magiskaunder

Uppercut har inte bara erévrat Norden. De skickar aven underklader till FN-
soldater i Liberia och till semesterfirare pa Mallorca. Att salja utanfor Sverige
aringen konst. Den stora utmaningen ar att veta hur man ska ta betalt.

erbjuda kunderna det alternativ de sjilva foredrar,
sdger Jonas Ahlgren.

Svenskarna viljer helst faktura, finlindarna fore-
drar direktbetalning via e-bank och det inhemska
Dankortet dr populdrast i Danmark medan. Inom
kort kommer darf6ér danskarna att kunna handla med
just Dankortet.

I dag sker 30 procent av Uppercuts bestillningar fran
utlandet, och fler marknader vintar pa att erévras.

—Vikommer att bredda sortimentet, ta in fler
produkter for tjejer, géra sidan mer mobilvinlig och
6ppna upp for shopping fran ytterligare nagra linder,
berittar Jonas Ahlgren.

Ridet infor en lansering i andra linder dr att ta
hjilp av etablerade féretag som har gjort resan och ar
insattaivad e-handel i det aktuella landet innebir.

Uppercuts instillning dr att allt gar att 16sa. De
har levererat underklider till svenska FN-soldater
i Liberia, semesterfirare pa Mallorca och till en
man som seglade lings G6ta kanal och ville ha nya
kalsonger skickade till olika platser varje dag.

— Han visste var han skulle befinna sig dagen
dirpa och ringde in sin bestillning. Sedan
himtade han ut paketet hos ett ombud pa en krog
eller ett batservicestille i en hamn, berittar Jonas
Ahlgren. «
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Fakta WWw.uppercut.se

Har lokala sajter
iz Sverige, Danmark,
Finland, Norge och

Tyskland.
Antal anstéllda:
5, varav 4 pa heltid.

-

Betalningslésningar: Inom
Sverige antingen betalkort, faktura
eller postforskott. Utanfor Sverige
an sa lange endast kortbetalning
(VISA, Mastercard eller Eurocard),
men det kommer att férandras
under hosten 2010.

Distribution: Bestallning fore
15.00 pa en vardag skickas
samma dag. Leveranstiden ar
1-3 dagar inom Norden och till
resten av Europa nagon extra
dag. Leverans inom Sverige ar
kostnadsfri for kunden. For leve-
ranser utanfor Sverige tillkommer
en fast kostnad pa 99 kronor.

Marknadsforing: Tv, radio,
annonsering pa bloggar och
webbplatser via affiliateprogram,
sponsrade lankar pa Google,
vanlig sékmotoroptimering och
fansite pa Facebook.

h‘q
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Fakta www.rapu

Har lokala sajter i:
Sverige, Norge, Dan
Finland, Tyskland,

Polen, Spanien, USA
England.

Betalningslosning
Sammaii alla lander
fa undantag: i Tyskla
betalning via Easyca:
Spanien gar det inte
faktura. | dvrigt: beta
Mastercard, Diners e
Express) via DIBS be
faktura, avbetalning
manader eller postfc
Distribution: Besta
fore 15.00 kommer fi
vardag inom Sverige
aven i Danmark och
dagars leverans till 6
Fri frakt pa bestallni
1000 kronor eller 10
Marknadsforing: R
av konkurrensskal i
sin marknadsforing.
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Ida Backlund, Rapunzel

Loshar utan
mellanhander

Forst kom affarsidéen. Sex manader senare grundade |da Backlund
foretaget. Ytterligare sex manader senare tog hon klivet ut i Norden.

Om tre ar ska Rapunzel finnas i 15 lander.

da Backlund i Umed utsigs 2009 till Arets
Unga Entreprenor av Founders Alliance.

Vid Retail Awards aret efter nominerades
Rapunzel, dir Ida Backlund ar vd, till Arets
E-handelsforetag av Svensk Handel och Dagens
Handel. Med tanke pa att foretaget grundades 2007
dr det raskt marscherat.

—Jag hade en drém och en vision, men trodde
aldrig att det skulle ga sa hir snabbt. Min instillning
som entreprendr dr att aldrig ndgonsin ge upp, siger
hon.

Rapunzel siljer exklusiva l6sharsprodukter, sa
kallade extensions. Mer dn hilften av omsittningen
kommer frin férsiljningen till de 6vriga nordiska
linderna plus Tyskland, Polen, Spanien, England
och USA. Affirsidén dr att pressa priserna
genom tillverkning i egen fabrik och att silja utan
mellanhinder.

— Slutkunden betalade tidigare ibland tre ganger
sa mycket fér samma produkt. Vi har kapatalla
mellanled och skapat ett eget varumirke i en bransch
dir det inom e-handel saknades liknande produkter,
sager Ida Backlund.

Hon tvekade egentligen aldrig infoér beslutet att ta
Rapunzel utanfor Sverige.

Ett knep for att na framgangar pa de olika markna-
derna ir att vara si lokal som mojligt, och darf6r har
Rapunzel anstillt personer med utlindsk bakgrund.

— Vi har en ansvarig person {or varje land. Alla
sitter hir i Ume3d, men det ir manniskor som kinner
till landerna, som har bott dir och har kunskap om
invanarnas kopbeteenden. Nir kunder fran olika
linder ringer eller mejlar kan vara anstillda svara pa
ratt sprak, berittar Ida Backlund.

Det liter resurskrivande, men har méjliggjorts
genom att foretagets vinst har aterinvesterats i
marknadsf6ring och nyanstillningar for att kunna ta
klivet in pd nya marknader.

Hon tycker inte att skillnaderna mellan de olika
linderna ska 6verdrivas.

— Oavsett land sa handlar det om att se kunderna
som vara vinner. Om de inte tycker om oss s har vi
inget féretag. Vi forsoker att ge bista service i tele-
fon, vid byte eller vid reklamationer. Och vi lyssnar
girna pa kunderna. Nir de kommer med forslag till
forbittringar si forsoker vi se till att det blir som de
vill ha det.

Ett sdtt att hilla den personliga kontakten levande
ir genom bloggen - som existerar i nio versioner. En
for varje marknad dir Rapunzel finns. =




Karl-Johan Pantzar, Brandos

Skor sig pa Norden

Norden kandes som en naturlig marknad for skobutiken
Brandos. Att anpassa sig lokalt i de olika landerna har
varit avgorande for framgangen.

FOTO: PATRIKLUNDIN

orden har av tradition varit en stark —Pd Internet ar det valdigt litt att starta e-handel
postordermarknad. Relativt glesbefolkat med hela virlden. Det ir egentligen bara att 6versitta
har manga kunder langt till stidernas sajten till ett annat sprdk. Men som konsument

butiker och har tidigt sett férdelarnamed  genomskadar man ganska snabbt om en sajt har auto-
att handla pa distans. matoversatts. Vid en forsta anblick kan en sidan sajt
Flera pionjirer, som Ellos, insag snabbt att det se svensk ut, men sedan uppticker man att den ir full
finns skalférdelar med att etablera sig ocksa utanfor av stavfel. Da ar fortroendet forbrukat.

Sverige.

—Det dr egentligen en ganska naturlig tanke. De S om kO nsSume nt
nordiska linderna och konsumenterna paminner

mycket om varandra. Siljer man i ett land kan man g €Noms ké d ar man
lika girna silja i flera, konstaterar Karl-Johan Pantzar, ga ns ka sNAa b bt om en SaJJ[

vd f6r Brandos.

Tillsammans med Fredrik Juto grundade han h ar au J[O ma J[ O Versa tJ[ S.

foretaget 2006, och i dag erbjuder Brandos Sveriges

storsta utbud av skor — 6ver 250 varumarken och Dirfor har omsorgen om detaljer varit stor nir
nastan 8 ooo olika produkter i sortimentet. Brandos har tagit klivet in i andra linder.

Pa fyra dr har Brandos silt 200 000 par skor, och —Det kan handla om sma saker som hur man anger

i dag star Sverige for betydligt mindre in hilften av datum, om eurotecknet ska sta fore eller efter priset
omsittningen. eller att priset avrundas olika i olika lander. Diremot dr
Karl-Johan Pantzar menar att en avgérande faktor sjalva layouten liknande pa sajterna i vara lander. Dir
f6r framgangen har varit att anpassa all kommunika-  blir det en avvigning mellan hur langt man vill anpassa
tion pa sajten, pd fakturor och i kundtjinst, till den lokalt och hur kostnadseffektivt det blir i underhall och
lokala marknaden. utveckling av sajten, siger Karl-Johan Pantzar. +
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Fakta www.brandos.com

Har lokala sajter i: e,
Sverige, Norge,

Finland, Danmark,

Tyskland, Holland

och Belgien.

Betalningslosningar: Kortbetal-
ning, betalning via Paypal, faktura
eller postforskott/efterkrav vid
utlamning finns i alla [ander.
Dessutom lokala betalnings-
|6sningar eftersom det finns olika
traditioner i varje land. | Danmark
erbjuder Brandos Dankort,

i Holland iDeal och i Sverige
direktbetalning via bank.

Distribution: Later kunden

vélja leveranssatt och erbjuder fri
frakt och fria returer i alla [ander.
Leveranstid varierar dels beroende
pa hur snabba de lokala post-
leverantérerna ar, dels beroende pa
avstandet fran lagret. Vanligen tar
det nagra dagar till samtliga lander.
Har ocksa (om det inte ar forbjudet
i landets konsumentlag) en pris-
garantii allalander. Den innebar att
mellanskillnaden betalas tillbaka
om kunden upptacker samma vara
billigare i nagon annan butik (fysisk
eller pa natet).

Marknadsforing: Sokmotor-
optimering och banner-
annonsering. Nyckeln till
framgang ar att utvardera all
marknadsféring som gors.




Fakta www.campadre.c

Har lokala sajter i:
Sverige, Norge,
Finland och Dan-
mark. Lansering av.
sajteni USA och
Polen &r planerad.

Antal anstéllda: 20.

Betalningslosningar: Oli
[6sningar i olika lander berc
pa kultur, vana och tillgang
| Danmark ar Dancard ett
Sverige kan kunderna beta
faktura, men det gar inte i a
lander eftersom Campadre
har tillgang till kreditupplys
utomlands.

Distribution: Skickar pake
alla lander, men har nagot |
leveranstid till Norge da de
tulldokument. Erfarenhete
pris ar viktigare an snabbhe
kunderna. Kostnaden for le
maste vara sa liten som mo
att inte totalpriset dverstige
produkten kan kopas for i b
Fraktkostnaden beror pava
storlek och varde.
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Ma.rknadsfﬁring“: J_obpar . K k U rre n S e n
cehsoaiamede A blir tuffare och
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tenderar att vara mer bena
handla pa natet. o
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Krister Mossberg, Campadre

Markesprylar
till kompispriser

Det finns stora synergivinster att hamta nar ett foretag etablerar sig |
andra lander. Men det kan vara klokt att lyssna pa tva rad fran shopping-
klubben Campadre: gor 1axan forst. Ha inte for brattom.

dnga e-handelsforetag som har lyckats
pd hemmaplan vill snabbt vidare. De
nordiska konsumenterna beter sig
ganska lika, sa varfor inte gasa pa?

Krister Mossberg, vd for och initiativtagare till den
webbaserade shoppingklubben Campadre som siljer
mode, heminredning och andra livsstilsprodukter,
manar till viss eftertanke.

— Att ta klivet utanfor Sverige var litt, men om
man ska oka f6érsiljningen giller det att alla de sma
detaljerna dr ritt fran borjan: betallésningar, kop-
regler, konsumentkoplagar, lokala telefonnummer.
Man fir inte ha for brittom, menar han.

Djivulen sitter som bekant i detaljerna.

Ar inte alla pusselbitar pa plats fran start sa riskerar
konsumenten att dra vidare till en konkurrent som
kidnns mer trovirdig — for att sedan aldrig atervinda.

For trots att nordbornas kopbeteenden pdminner
starkt om varandra dr det viktigt att inte glomma
bortatt det trots allt handlar om fyra olika sprak, fyra
olika valutor, fyra olika momssatser och fyra olika
kulturer.

Campadre, som dr en sammanslagning av

spanskans “compadre” (vin) och engelskans
”campaign” (kampanj), har sedan november 2008
lockat ndra 250 ooo medlemmar i Sverige, Norge,
Finland och Danmark.

Krister Mossberg berittar:

— Vi for statistik 6ver vad vi siljer i de olika linderna
och foérsoker anpassa innehaillet pa sajterna efter
vad som siljer. Gymklider, sa kallade bodies, koper
finlindarna mer dn andra. Jag vet inte om de ir mer
viltrinade dn 6vriga nordbor, eller kanske vill bli det.

Krister Mossberg dr IT-entreprendren som bland
annat har varit med och startat Hitta.se. Han har
drivit och dgt en av Europas mest prisbelonta
webbyrier (Paregos) och foreliser och utbildar om att
starta och driva féretag pa Internet.

Han beskriver utvecklingen inom e-handeln:

- Konkurrensen blir tuffare och allt mer grinslos.
Om kunden hittar samma vara billigare i ett annat
land ir det latt att kopa dérifran i stillet. Priset dr
viktigt, men om man inte kan vara bist dir kan man
skapa andra virden genom att hela tiden 6vertriffa
kundens férvintningar, bland annat genom sikra
leveranser. <




Rickard Kemfors, Panduro

kanal som kompletterar de gamla.

arlos Panduro grundade Panduro
Hobby i Danmark redan 1955. I dag
finns huvudkontor och centrallager
med fler in 9 ooo produkter i Malmé.
Hobbyprodukterna distribueras via 57 egna
butiker och 5o aterforsiljare, postorder och genom
grossistverksamhet.

— Vi ser oss inte som e-handlare utan mer som att
webben dr en del i vart koncept. Vi dr detaljhandlare
och ett gammalt postorderféretag, si nir e-handeln
borjade ta fart fanns logistiken redan pa plats, siger
koncernchefen Rickard Kemfors.

Trots att Panduro hade stor nytta av sina
erfarenheter av kunder i hela Norden (och delar av
Nordeuropa) fanns det flera utmaningar med att
O6ppna e-handel.

—E-handelskunderna ir mer krisna dn postorder-
kunderna. De som tittar i var katalog kan jaimféra med
konkurrentens, men pa nitet kan man alltid jamféra
med de bista sajterna i virlden. Det innebir att vi
maste utvecklas och forbittra oss. Inom ett ar ska vi
lansera en helt ny webb dir vi har inspirerats av de
bista e-handlarna i virlden, siger Rickard Kemfors.
Han ser foredémen i amerikanska bokhandels-
kedjor och pa hemmaplan i Stadium (f6r att de dr
duktiga pa att integrera butik och webb), Ellos (for

Gammaligamet

Panduro Hobby har funnits betydligt langre an Internet. For det
etablerade postorderforetaget ar e-handel darfor bara en ny

en enkel och tydlig hemsida) samt Cdon (f6r att de
ir duktiga pa att skapa merforsiljning).

P3a Panduro Hobbys nya webb ska det bli littare att
soka varor, att navigera och att genomfora sitt kop.

—E-handel dr ett brus och stiller hoga krav pa
konsumenten. Forst ska man hitta den man vill
handla av och sedan ska man leta bland tusentals
artiklar. Pa sa sitt kan katalogen ibland vara enklare
for konsumenterna, resonerar han.

’ Vi ser 0ss inte som

e-handlare utan mer
som att webben ar en del |
vart koncept.

I dag finns Panduro Hobby i tio linder, inklusive
Firoarna och Island.

—Man lir sig efter hand att konsumenterna r
olika i olika lainder. Danskarna ir mest krisna.
De accepterar inte vantetid i telefonkoer eller
pd webben. I norra Norge finns diremot ganska
mycket 6verseende med att saker kan ta tid. Det
handlar om olika mentalitet, konstaterar Rickard
Kemfors. «
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Har lokala
sajter iz Sveri
Danmark,

Frankrike,
Tyskland, Ned
Faréarna och

i tidningar for
webben, och a
Google Adwo

natverk med s
storre aktivite




Den nordiska distanshandeln” fortsatter att véaxa.
| dag ar den vard 90 miljarder svenska kronor
och utgdr mer an fyra procent av den totala
detaljhandeln. Det har fatt flera e-handelsforetag
att lyfta blicken fran hemlandet och borja salja till

hela Norden.

istanshandelns tillvixt
fortsitter i Norden. Under
2009 — ett dr praglat av finans-
kris och lagkonjunktur - var
6kningen drygt 17 procent jamf{ort med
dretinnan. I Finland var 6kningen hela 49

procent.

- Det skedde i och for sig utifrén liga tal,
men dven i de tre andra nordiska lainderna
6kade distanshandeln mer 4n resten av
detaljhandeln, konstaterar Arne Andersson,
e-handelsexpert pa Posten Norden.

Samtidigt handlar allt fler konsumenter fran
sajter utanfor sitt eget hemland.

Sex av tio norrmian och danskar har nigon
ging distanshandlat frén en butik frin
utlandet. Sarskilt populira dr de svenska fore-
tagen. Nistan var tredje finsk konsument som
handlar varor pé distans frin utlandet gér det
frén Sverige.

Konsumenternas dndrade beteende och
Sppenhetatt handla frin utlindska sajter
Sppnar nya marknader for e-handelsféretagen.

Minga har insett att konsumenterna blir
nira fyra ginger s mdnga om man lanserar
sajter i de andra nordiska linderna- och att
mer forenar n skiljer nordborna t.

— Nir produkterna, lagret och IT-systemen
redan dr pa plats sd dr steget ndr man ska 6ver
gransen inte sa stort, siger Arne Andersson.

Rapporten ”Distanshandeln i Norden
2010”, som bygger pa intervjuer med 2800
nordbor, visar en stark tro pa fortsatt tillvixt
for distanshandeln.

De som i undersokningen tror att de

kommer att handla mer pa niteti framtiden dr
betydligt fler in de som tror att de kommer att

handla mindre. <

*Distanshandel omfattar all bestallning av varor pa distans,
oavsett bestéliningssatt.

SAHANDLAR

Dettahandlar vi
mestpadistansi
Norden

Klédder & skor: 46 %
Hemelektronik: 39 %

Bocker: 24 %

Skivor/film: 25 %

(I genomsnitt 2009.)



Distanshandelns
omsattning 2009:

22,5 miljarder,

+6,3 % sedan 2008.
Andel av detaljhandeln:
44%.

Vill betala med:
Kontokort (33 %) eller
faktura (30 %).

LI

1,5 av 5 (25 %) handlar pa
distans varje manad.

Genomsnittlig képesumma
per distanshandlare var
9658 kronor 2009.

Posten Norden:

Sa manga utldmnings-
stéllen har Posten Norden:

800

Distanshandelns omsiattning 2009:
28,1 miljarder,

+12,0 % sedan 2008.

Andel av detaljhandeln: 4,7 %

Vill betala med: Faktura (41 %).

LU

lav 5 (22 %) handlar pa distans
varje manad.

Genomsnittlig kdpesumma per
distanshandlare
var 5629 kronor 2009.

+_ DANMARK

Distanshandelns omsattning 2009: 24,6 miljarder, + 14,1 % sedan 2008.
Andel av detaljhandeln: 5,2 %.
Vill betala med: Kontokort, helst Dankort (66 %).

Tt

2 av 5 (37 %) handlar pa distans varje manad.

Genomsnittlig kdpesumma per distanshandlare var 7 753 kronor 2009.

15

Sa manga
utldmnings-
stéllen har
Posten Norden:

1200

Distanshandelns omsitt-
ning 2009: 15,2 miljarder,
+49,2 % sedan 2008.
Starkaste tillvaxten i Norden!
Andel av detaljhandeln:
40%

Vill betala med: Direkt-
betalning genom sin egen bank
(37 %) eller faktura (32 %).

UL

0,5av5(8 %) handlar pa
distans varje manad

Genomsnittlig kopesumma
per distanshandlare var 6 328
kronor 20009.

Kalla: Distanshandeln i Norden 2010.




Det ar fa kunder
som bara "rakar”
gain pa din hemsida.

Fakta www.gavekortet.dk

Har lokala saijter i: Sverige, lésningarna JCB, Aktia web pay- och hjalper till att fanga in kunder
Danmark, Norge och Finland. ment och Sampo web payment. som har akut behov av att [6sa ett
Arbetar pa att erbjuda privat- presentproblem. Genom banners
kunder i Sverige fakturabetalning.  nas kunder som kan tankas ha ett
behov inom en snar framtid. Adres-
Distribution: Presentkort som serad direktreklam till féretag ar bra
betalning via Internetbank och bestalls fore 15.00 pa en vardag ar ~ eftersom fysiskt papper ofta sparas
betalkort i alla lander. | Danmark framme dagen efter. och ger resultat pa sikt. Satsar dven
kan kunderna aven betala med regelbundet pa tv-reklam. Det kostar
Dankort eller via Danske bank i- mycket men fungerar som ett slags
direkt. | Finland heter de lokala mering - ger trafik med kvalitet garanti for att foretaget ar seriost.
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Henrik Berg, Gavekortet

Presentkort till
varje nordisk ort

Med etablering i hela Norden blev marknaden nastan fyra
ganger sa stor. Och konkurrenterna fler. Sa har gjorde

danska Gavekortet for att lyckas.

tt vanligt rad for att bli framgangsrik
utanfor den inhemska marknaden ir

att agera lokalt. For Gavekortet har det
inneburit olika namn pa webbplatserna
ide nordiska linderna. I Sverige heter sajten
Presentkorttorget.se, i Finland Presentcard.fioch i
Norge Gavekorttorget.no.

— Allt vi gor styrs frin Danmark, men vi har lokala
telefonnummer. Kunderna ska inte beh6va ringa
utlandssamtal for att komma i kontakt med oss
och kundservice ska alltid svara pd ritt sprak, siger
Sverigechefen Henrik Berg.

Pa Presentkorttorget.se gar det att skicka
presentkort frin manga svenska affirskedjor,
restauranger och attraktioner och bifoga en hilsning
med text och bild.

Efter starten i Danmark 2003 stod Sverige pa tur
2005 och tre ar senare Norge och Finland.

- Det tog lite tid i b6rjan, men i Norge och Finland
gick allt littare. D3 hade vi redan ett etablerat varu-
mirke och ett fortroende. Vi beh6vde inte borja om
fran noll, konstaterar Henrik Berg.

Han ser flera anledningar till att satsa pa hela den
nordiska marknaden.

- Det finns en stor potential hir. Internet-
penetrationen dr hog. Manga har datorer i hemmet.
De nordiska linderna ir ganska stora till ytan och
befolkningen dirmed positiv till distanshandel, siger
han.

Forutom att agera lokalt lyfter han fram tvé rad for
en lyckad etablering i hela Norden.

— Leveranserna maste vara pilitliga. Vira kunder
finns fran Svalbard i norr till danska grinsen mot
Tyskland i soder. Det dr klart att man kan férhandla
fram sma lokalavtal, men f6r oss har det varit viktigt
att samarbeta med en etablerad, snabb och palitlig
partner som kan ta ett totalansvar. Allt for att vi ska
kunna fokusera pa att silja virt koncept i de olika
linderna.

Detandra radet dr att satsa pengar pd marknads-
foring.

— Detar fa kunder som bara “rakar” ga in pa din
hemsida. Man maste visa konsumenten att man
finns. You gotta spend money to make money.




Pal Asbjgrn Vindegg, Komplett

volymer och laga inkopspriser.

omplett dr en veteran pd nitet. Redan
1996 lanserade de sin norska e-butik som
siljer hemelektronik till slutkunder och
aterforsiljare.

I dag heter konkurrenterna bland annat Elgiganten
och Media Markt och prispressen ir enorm.

— Om du ska vara en serios och stor aktor pa
marknaden for elektronikprodukter sa dr det helt
avhingigt av att du har stor volym och en tung
inkopsmuskel. D gir det inte att bara pyssla med
Norge, siger utvecklingsdirektéren och driftschefen
Pal Asbjgrn Vindegg.

Sverige och Danmark stir f6r drygt 20 procent av
omsittningen i koncernen.

Var 23:e sekund, hela dygnet, alla dagar, aret runt,
skickas en order frain Kompletts huvudlager i norska
Sandefjord.

Pris och snabb leverans ir de tva faktorer som
avgor om kunderna viljer att handla.

— Dirfor ar logistiken vildigt viktig for oss.
Handlar du en elektronikpryl vill du ha den i handen
snabbt. Men valfrihet dr ocksa betydelsefullt.

Han later kunden
valjaleveranssatt

Norska Komplett ar ett av Europas ledande foretag inom e-handel.
Forsaljningen utanfor de egna granserna har mojliggjort stora

Kunderna ska kunna vilja om de vill ha varan
skickad till sitt hem, till sitt féretag eller om de vill
himta den pa ett utlimningsstille, siger Pal Asbjern
Vindegg.

Han har en bakgrund som bland annat logistikchef
pa KappAhl och konstaterar att skillnaderna mellan

de nordiska linderna inte ska 6verdrivas.

’ Darfor ar logistiken
valdigt viktig for oss.

Handlar du en elektronik-

prylvill du ha den i handen

snabbt.

— Norge dr visserligen inte med i EU och danskarna
vill ha sina varor levererade till hemmet oftare dn
norrmin och svenskar. Men det dr mest smi detaljer
som skiljer oss at, ikke sant? «
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Fakta www.pompdelux.d

Har lokala sajter i:
Danmark, Norge
och Sverige. Har
dessutom en .com-
adress dar kunder
fran 6vriga lander
kan handla.

Antal anstillda: 40.

Betalningslosningar: VISA,
Electron och Mastercard i sa
tre lander. | Danmark dessutol
Dankort.

Distribution: Alla varor
distribueras fran lagret i Lystrt
10 kilometer norr om Arhus. |
Danmark far kunderna vanligt
sina varor dagen efter bestall
Till norra Norge och norra Sve
tar det ofta fyra eller fem dag

Marknadsfdring: Minimal.
Far mycket gratis tack var
entusiastiska bloggare. Basta
marknadsféringen visade sig
da de skankte 250 000 dansk:
kronor till offren for jordbavni
pa Haiti. Det resulterade i tidn
artiklar och tv-inslag.

—
‘ﬂ" F

| | Pet
stor konkurf
fordel att vara forst.
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Marianne Hoffmann och Pia Davids, POMPdelLUX
Forsprang med
hjilp avbloggarna

Den som har en bra affarsidé och hittar sin malgrupp kan lata kunderna
skota mycket av marknadsforingen gratis. Det vimlar av bloggande
mammor i Danmark, Norge och Sverige som hyllar POMPdelLUX.

n av dessa mammor, i Torslanda utanfor
Goteborg, skriver:

”Nyligen skrev Helena om POMPdeLUX
—ett klidmarke som dr nytt for mig och det
blev en mycket trevlig, ny bekantskap. Oj sa mycket
ljuvligt!”.

En annan mamma bloggar:

”I helgen har vi ocksa forsokt fa till en bestillning
fran favoriten POMPdeLUX som intligen 6ppnat
webbshop sa vi svenskar enkelt kan klicka hem deras
urfina klader.”

En tredje skriver att enda anledningen till att hon
inte har bestillt dr att hon aldrig kommer till kassan
med varor for mindre dn 2000 kronor ”... och riktigt
sdaa roligt skall vi inte ha det... Jag vill ha ALLT!”.

Marianne Hoffmann, en av det danska foretagets
grundare, konstaterar att marknadsforingsinsatserna
har varit sma och att de forlitar sig mycket pa att
budskapet sprids frdn mun till mun.

—Vihade en egen affirsidé och den har varit
mycket framgingsrik. Det mérker vi inte minst pa att
vi nu blir kopierade.

Vad POMPdeLUX gjorde nir de startade i
Danmark 2006 var att kombinera férsiljning av
barnklider pa Internet med ett nitav frilansande

konsulenter som arrangerade Home Shoppingkvillar
dir konsulenterna/virdinnorna bjéd in 10-15 vinner,
kollegor eller grannar.

Sa kallade Tupperwarepartyn arrangerades i USA
redan i slutet av 40-talet, men att silja barnklider
med samma modell och kombinera det med e-handel
var nytt och visade sig framgangsrikt.

[ borjan av 2010 tog POMPdeLUX klivet 6ver
grinsen och lanserade lokala sajter i Norge och
Sverige och nu finns 100 danska konsulenter, 5o
norska och 30 svenska.

- Det var ett helt naturligt steg. Designen av vira
klader ir internationell, men med en skandinavisk
prigel, siger foretagets andra grundare, Pia Davids.

Inom en inte alltf6r avligsen framtid kommer
POMPdeLUX att lansera lokala sajter i fler linder.

Vilka vill de inte avsloja.

—Men vi har redan i dag en .com-sajt och dir ser
vi pd statistiken ifran vilka linder kunderna handlar,
fortsitter Pia Davids.

Att flera foretag har kopierat deras idé dr inte
mycket att géra at, menar hon.

—Vi har flera ars forspring och de investeringar vi
har gjortiIT har de framf6r sig. Det dr alltid en stor
konkurrensfordel att vara forst. «



Sakari Ekman, Suksikauppa

marknadsfora sig. | ratt kanal.

Or snart fem ar sedan grundades Suksikauppa
ifinska Espoo. Suksikauppa, som betyder
Skidbutiken, siljer skidor och utrustning fér
utférsikning. Efter ett ar 65ppnades webb-
butiken i Sverige under namnet — Skidbutiken. Aret efter
lanserades Skishopen i Norge och Skiwebkaufi Tyskland
(som ocks3 siljer till Osterrike).

Den storsta utmaningen for Suksikauppa har varitatt fa
folk att hitta till dem, vilket har kostat mycket pengar.

I borjan satsade foretaget pd marknadsforing i alla
kanaler: tidningar, radio, tv och pa nitet.

—Men vi mirkte snart att det enda som faktiskt fungerade
var Google Adwords i kombination med att synas p&
Prisjakt, Pricerunner och Yahoo, siger Sakari Ekman.

Dir har insatserna varit sa framgangsrika att webb-
sajten forra aret hade 1,5 miljoner besokare, och nu har
Suksikauppa successivt trappat ned pa marknadsféringen.
— Att sluta marknadsf6ra oss helt ska vi naturligtvis inte
gora. Men vi har kommit en bra bit pa vig nir sa minga
kunder borjar kdnna till oss. Nu jobbar vi mycket med att
forbattra webbshoppen, siger Sakari Ekman.

Ett satt har varitatt utveckla de lokala kundtjinsterna.
Medan de finska kunderna sillan hér av sig med fragor
innan de handlar beter sig konsumenterna i Norge och
Sverige annorlunda.

Bra glid over
finska gransen

Det gar inte att smyga in dver gransen till ett nytt land. For
att kunderna ska marka att du anlant handlar det om att
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— Dirifran ringer eller mejlar nistan alla innan de
bestimmer sig. Vi vill ha den relationen med vara kunder
och de maste fa svar pa sitt eget sprak nir de ringer.

Forra aret 6kade omsittningen i Norge med 340
procent. I Tyskland dr 6kningen inte lika explosionsartad,
men dir dr konkurrensen knivskarp.

Det géller att ha nagot
som sticker ut. | vart
fallhandlar det om att vi

har andra skidmodeller och
farger an vara konkurrenter.

—I kampen om kunderna giller det d att ha ndgot som
sticker ut. I vart fall handlar det om att vi har andra skidmo-
deller och farger dn vara konkurrenter, siger Sakari Ekman.

Foretagets ndsta mal dr att dven etablera sig i Italien och
Frankrike. Daremot dr satsningen i Danmark nedlagd.

— Vi gjorde ett f6rs6k, men den marknaden var f6r
liten. Man maste hela tiden vara beredd att tinka om och
anpassa sig, siger Sakari Ekman. <




Finlanc
Norge,
Osterr

bestall
Enhetl

Pricert




Har lokala
sajter i: Hela
Europa, forutom
i Spanien, Norge,
Finland och
Danmark.

Betalningslosningar: Kreditkort
(Mastercard, VISA), faktura

eller pa avbetalning med ett eget
Bonprixkonto.

Distribution: Forsandelserna
levereras direkt fran centrallagret
i Tyskland till ett utlamningsstalle
nara kunden. Om kunden anger
sitt mobiltelefonnummer skickas
en avisering via sms nar paketet
har kommit fram. Fraktkostnaden
ar densamma aven om bestall-
ningen maste delas upp pa flera
leveranser.

Marknadsforing: Jobbar mycket
med kataloger, som dessutom

ar specialanpassade for olika
kundgrupper.




Boris Prondzinski, Bonprix

Forsta anhalt
Sverige

Tyska Otto Group ar véarldens storsta postorderkoncern och har verksamhet
| storre delen av Europa. Och nu ar det dags att etablera sig i Norden. Forsta
steget var att lansera distanshandelsforetaget Bonprix i Sverige.

oris Prondzinski dr chef {6r marknadsfo-
ring och forsiljning pa Bonprix.

—Viborjade med Sverige eftersom det
ir den stérsta marknaden i regionen,

sdger han.
Pa Bonprix.se gir det att kopa klider, skor och

fran foretagets centrallager i Tyskland till Sverige,
dar mottagaren sedan hamtar ut dem hos nagot av
Postens ombud. Nir det giller logistiken var det
viktigt for Bonprix att leverantéren de valde att
samarbeta med i Sverige kunde tillgodose deras
framtida behov dven i de 6vriga nordiska linderna.

accessoarer till hela familjen. Vid en férsta anblick
ser den svenska webbplatsen ungefir likadan ut som
ide andra europeiska linderna. Boris Prondzinski
forklarar att skillnaderna frimst ligger i vilka plagg
som lyfts fram — allt beroende pa sisong och vad som
funkar bast pd den lokala marknaden. Det stora arbe-
tet med att anpassa webbplatserna har i stillet varit
att se till att all information och alla villkor f6ljer
landets lagar, till exempel nir det giller marknadsfo-
ring, konsumentritt och lagring av personuppgifter.
Ett annat viktigt steg har varit att fa in logotyper fran
organisationer som konsumenterna litar pa.

—1 Sverige samarbetar vi till exempel med " Trygg
e-handel”, och genom att ha deras logotyp pa vir
webbplats kinner kunderna fortroende nir de hand-
lar frin oss, siger Boris Prondzinski.

Varorna som kunderna bestiller skickas direkt

’ Dessutom blir
vara system

mindre komplexa ju farre

leverantorer vihar.

—Pa sd sitt uppnar vi synergieffekter i leveranserna
till och inom Norden. Dessutom blir vira system
mindre komplexa ju farre leverantdrer vi har, siger
Boris Prondzinski och fortsitter:

—Det var ocksa viktigt att leverantéren hade ett vil
utbyggt nitverk av utlimningsplatser i hela regionen
sd att det blir enkelt och smidigt f6r kunderna att
himta ut sina paket. %
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i Norden
- 5 rad fran Postens experter

Var salokal

som mdojligt
SA LANGT DET AR MOJLIGT bor sajten dversittas till
respektive lands sprak. Business is local. Bara i
Norge ir det okej att prata och lisa svenska. Ta bort
svenska flaggor, all svensk text. Det dr dven en stor
foérdel och en trygghetsfaktor om man kan erbjuda
ett lokalt telefonnummer och en kundtjanst som
svarar pa det lokala spraket. Det ir sarskilt viktigt
om man etablerar sig i Finland. Vi rekommenderar
att ta kontakt med Kammarkollegiet
(www.kammarkollegiet.se), som tillhandahaller
forteckningar 6ver auktoriserade 6versittare.
Automatoversittningar blir inte tillrickligt bra.

Skapa
valfrihet

MAN BOR VARA OBSERVANT pa att de nordiska
linderna fungerar olika. I Danmark fungerar inte
faktura. Kunderna betalar helst med Dankort
(www.pbs.dk). I Finland férekommer direkt-
betalningar via bank mer dn i nagot av de andra
linderna. Valfrihet f6r kunden dr A och O.

Kollaupp
returhanteringen

DE NORDISKA LANDERNAS RETURPOLICY ir kopplad
till landets konsumentlagstiftning och skiljer sig

at. I Finland ar det praxis att konsumenten far
returnera sina varor utan kostnad. Det kan bli
ganska dyrt for dig som e-handlare. Det giller
att rikna med det innan du gar in i Finland sd att
det inte kommer som en obehaglig 6verraskning.
Om du vill skaffa dig koll p& de nordiska linder-
nas lagstiftningar och riktlinjer finns nigra bra
lankar:

Danmark: www.forbrugerombudsmanden.dk
Finland: www.kuluttajavirasto.fi

Norge: www.forbrukerombudet.no

Erbjud olika
leveransalternativ

AVEN HAR SKILJER DET SIG en del mellan linderna. I
Sverige, Norge och Finland dr det vanligast att man
himtar sina paket pa utlimningsstillen, medan
kunderna i Danmark féredrar att fa sina varor
levererade till hemmet. I Sverige och Danmark ar
kundernas férvintningar pa snabb leverans storre
aniNorge och Finland.

Goringet

halvdant
OM MAN SATSAR STORT och bra i Sverige s finns
ingenting som siger att det skulle ga braiandra

linder om man inte satsar lika helhjirtat dir. Gor
en plan, se §ver resurserna, gor inget halvdant.

Arne Andersson

VILLDU
VETA MER?
Kontakta Arne
Andersson pa
08-781 68 28.

Du kan ocksa ringa
Posten Logistiks
kundtjanst pa
0771-33 33 10.




’Det handlar om trovardighet,
valfrihet och att synas”

ag talar ofta om e-handel pa olika seminarier
runtom i Sverige och har gjort det under flera
ar. I Sverige har utvecklingen av e-handeln
kommit lingt jamf6ért med manga andra
linder, och trots det mirker jag hur intresset 6kar.

I takt med att allt fler konsumenter uppticker
e-handelns enorma fordelar f6ds ocksa de goda
affirsidéerna.

Det ar en kittlande tanke att fran sin webbutik i
Visterbotten silja produkter till kunder i hela virlden.

I den hir foldern berittar tio féretag om hur de
lyckades med sin grins6verskridande e-handel.

Oavsett om man siljer 16sharsprodukter, hem-
elektronik, underklader eller upplevelser sd kan vi lira
mycket av foretagen som har gjort den hir resan.

Man ska inte underskatta utmaningarna. Det brukar
sdgas att man bara far en chans att géra ett forsta
intryck, och kanske stimmer det bittre in pa e-handel
an pa ndgonting annat.

Konkurrenten ar aldrig mer avligsen 4n ett musklick.

Det handlar om att vara trovirdigiallt fran
kundservice till leverans. Det handlar om valfrihet i
betalningslosningar och distributionssitt. Det handlar
om att synas. Om att sticka ut och erbjuda nagot unikt.

Men det handlar ocksd om att hitta en tillrickligt
stor marknad for sina produkter. Har har de tio
foretagen en sak gemensamt.

De har insett att marknaden kan vara si mycket
storre an hemlandet, och att konsumenterna inte
beter sig s annorlunda bara for att de bor pd andra
sidan Bottenhavet eller Oresund.

E-handeln ar grinslds, och mer férenar n skiljer i
de olika linderna.

Henrik Berg, Sverigechef pa det danska foretaget
Gavekortet, siger att ”det finns en stor potential i
Norden. Internetpenetrationen ar hog. Manga har
datorer i hemmet. De nordiska linderna ir ganska
stora till ytan och befolkningen dirmed positiv till
distanshandel”.

Att satsa pd e-handel i Sverige dr ingen dalig start,
men latinte drémmen stanna dir.

Arne Andersson, e-handelsexpert, Posten Norden
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Vill du fa din e-handel att véxa genom att L .
hitta nya kunder - ring 020-23 22 20 & : ‘a
Vill du diskutera fraktfragor, import och g . . o-
logistik - ring 0771-33 33 10 .. : _ .



