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E-handel pa allvar

Ordelarna med e-handel 4r minga.

Butikerna finns dir kundernaiallt

storre utstrackning finns i dag — pa

nitet. Nitbutikernas geografiska
rickvidd ir enorm samtidigt som kostnaden
for att na konsumenterna ar lag.

MEN I TAKT med att marknaden f6r e-handel
mognar uppstir nya utmaningar. Internet ar
idag en del av var vardag. Skatteverket later oss
deklarera pa nitet, vi gér bankoverforingar
och ordnar forsikringar. Kunderna stiller allt
hogre krav nidr det giller trygghet och sikerhet.
E-handeln dri dag en utmanare till den tradi-
tionella handeln. Det dr pd nitet som de flesta
kopprocesser inleds och hir avslutas allt fler.
Vi gor research om produkten, letar upp det
bésta priset och surfar oss igenom de nitbutiker
som vicker vartintresse. Under 2007 vixte e-
handeln i Sverige med 24 procent.

MEN E-HANDLARNA har ocksd mognat. Bra idéer
har blivit l6nsamma affirer. Smart marknads-
foring driver trafik till natbutikerna, tydliga
sajter tar kunden i hand pa vig till kassan,
trygga betalningslosningar far kunden att
vaga handla och en fungerande distribution
sakerstiller att varan levereras hel och i tid.

1 DEN HAR FOLDERN moter du 22 e-handlare som
har lyckats i den allt hardare konkurrensen
och som stindigt jobbar med att utveckla sin
affir. Upplevelsesiljaren Live it forsoker alltid
leverera varan dagen efter bestillning. Sport-
fiskehandlaren Fishit informerar alltid om
eventuella férseningar. Viskhandlaren Har-
ges later alltid kunden avbestilla produkten
om den inte kommit fram i tid.

De 22 framgangsrika e-handlarna visar att
det gar att lyckas pa nitet.

Och de visar vad som krévs. «

22 framgangsrika e-handlare ges ut av Posten i samarbete med Handelns Utredningsinstitut, HUI.
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PIONJARERNA

De sag tidigt fordelarna med forsaljning éver Internet.

DORMY - sid. 6 FISHIT - sid. 12
GO’BOKEN - sid. 8 STAMPELFABRIKEN - sid. 14
BLUEBOX - sid. 10 CYCLECOMPONENT - sid. 15
ODLA - sid. 11 IDEFIX - sid. 15

P

SENIORERNA

De har nagra ars erfarenhet och bérjar bli rutinerade e-handlare.

LIVEIT - sid. 16 GYSINGE - sid. 20
HARGES - sid. 18 DESIGNONLINE - sid. 22
ELEVEN - sid. 19 STYLINGBUTIKEN - sid. 23
JUNKYARD - sid. 19 SMARTHEM - sid. 23

UPPSTICKARNA

Nykomlingarna som har framtiden for sig.

FLUFFBABES - sid. 24 SHELTA- sid. 30
PROFORMAT - sid. 26 KAGAB - sid. 30
SID AND SALLY - sid. 28 MIEKOFISHING sid. 31
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- har ar e-handlarnas egna tips om framgang.

+=._ Tobias Andersson, Dormy:
\Fi‘“% "INSE ATT DET TAR TID”
/

- Det viktigaste tror jag ar att inse att det

tar tid att bygga upp ett varumarke. Att

ge bra service oavsett vad kunden har for
- problem ar A och O for att lyckas.

sid. 6

Christer Thornqvist, Go’boken
"ENKELHET OCH SNABBHET”
- Nér kunderna val har fattat ett beslut om att képa
en vara sa forvantar de sig att fa den i morgon eller
atminstone inom tre dagar. Enkelt och snabbt ar
nyckelorden.

Sid 8

Charlotta Lannerheim, Bluebox:

"LAR DIG ATT WEBBUTVECKLA”

- En stor utgiftspost kan bli att utveckla webben,

for den maste uppdateras regelbundet. Att anlita

en byra varje gang blir ganska dyrt. Darfor ar det en

stor fordel om nagon i teamet kan webbutveckling.
sid. 10

Goran Carlsson, Odla:
”KOLLA MARKNADEN”

-Undersok om det finns en marknad

for det du tanker salja. Det ar latt att att hitta nagot
man tror fungerar, men man maste veta. Man far
borjailiten skala och anpassa sig.

sid. 11
Daniel Mostrom, Fishit:
"Bilderna ar jatteviktiga. Erbjuder man
samma produkter som alla andra blir det

baraen fragaom pris’”
sid. 12

Ove Berggren, Stimpelfabriken:

"ANVAND SPONSRADE LANKAR”

- Pé Internet anvéander vi oss av s& kallade

klickannonser (sponsrade lankar). Men fér oss ar

katalogen vi skickar ut tva ganger om aret till alla

foretag i Sverige den viktigaste marknadsforingen.
sid. 14

Andreas Moberg, Cyclecomponents:
”"HA BRA LOGISTIK”
- Man ska inte underskatta vikten av en vél
utbyggd logistik. Manga har en bra affarsidé och
snygg sajt, men stupar pa att de inte hittar ett satt
att fa ut grejerna och inte vet vad de ska halla i
lager.

sid. 15

Gunnar Lundblad, Idéfix Tekoprodukter:
"HA PRODUKTER PA LAGER”
- Vanligaste misstaget tror jag ar att man inte har
nagra produkter pa lager. Nar en order kommer in ska
foretaget bestéllai sin tur fran en leverantér, och det
tar en himla tid. Kunderna ar bortskamda i dag med
att f& sina varor snabbt.

sid. 15

Martin Charlton, Live it: n
"AGGRESSIV MARKNADSFORING”
—Vihar anvant manga AdWords via Google och har
varit aggressiva i var marknadsforing.

Kven om det ar viktigt att folja upp

vad som ger resultat sa finns det en

tendens hos ménniskor att spara

-
\&
informationen, s& beldningen for an- ‘V

nonseringen kanske inte kommer férran senare.
sid. 16
Ragnar Harge, Harges:
”"BETALA LAGOM FOR HEMSIDAN”
— Nar man tar hjalp for att utforma sin hemsida tror
jag att det ar viktigt att man letar sig fram till en
prisbild som ar nagorlunda vettig. Det finns manga
webbyraer som debiterar ungefar som reklambyraer.
och hux flux tickar det upp till 5 000 kronor i timmen.
sid. 18

Michael Gegerfelt, 11 Group:
”"RAKNA MED MYCKET JOBB”
- Misstaget méanga gor nar de borjar med e-handel
ar att tro att det &r enkelt och inte kraver lika
mycket jobb som att ha en butik. Det ar precis
tvartom. Det kravs lika mycket jobb, om inte mer,
for att synas. Mediebruset ar mycket stérre pa
natet an lokalt i stan.

sid.19

Thomas Lofgren, Junkyard:

"Man méste till viss del ha en unik produkt.
Det dr inte salatt, men man ska i alla fall for-
soka att hitta en egen touch och ha en stabil
grund att sta pa genom bra varumarken. Det

arAoch O, utanvarumérken salier duinte”
sid. 19

Goran Gudmundsson, Gysinge:
"SATSA ALLTID PA KVALITET”
- Jag tror kvalitet ar utslagsgivande, och kvaliteten
ska vara samma pa natet som i var vanliga butik.
Internt har vi fyra ledord for var verksamhet: kvali-
tet, kreativitet, kultur och konsekvens. Det som inte
ryms inom de fyra k:na far inte lamna Gysinge.

sid. 20

Jorgen Bédmar, Designonline:
”GE ETT MERVARDE”
- Pa sajten tror jag att man ska satsa mycket pa
bra innehall som far manniskor att komma tillbaka.
Se till att ge ett mervarde. Skriv inte bara "Produkt
x, 199 kronor” utan beratta saker om varan.

sid. 22
André Schierenbeck, Shelta:
"ANVAND MYCKET BILDER”
- Vihar egen fotostudio i kallaren. Nar andra
butiker har tvé bilder pa sina skor har vi tolv. Aven
om man inte kan k&nna pa skorna och kladerna pa
natet sa vill vi anda skapa lite av den kénslan.

sid. 23

Tobias Karlsson, Stylingbutiken:

"LATSAS INTE VARA NAGOT ANNAT”

- Regel nummer ett ar att inte latsas vara nagot pa

natet som man inte ar i verkligheten. Om man pa-

star sig vara serios sa maste man leva upp till det.
sid. 23

Annika Legath, Fluffbabes:
”MAN BEHOVER INTE
IT-KUNSKAP”
- Man maste ha en idé, vaga tro
pé den och sticka ut. Vi har ofta —
fatt hora av it-tekniker att sa dar kan
man inte géra. Men det kan man. Man behover inte
ha it-kunskapen sjlv, man far komplettera med
kompetens som man sjalv inte har.

sid. 24

Lennie Larsson, ProFormat:

"HA DIALOG MED KUNDEN”

— Det vi fokuserar mest pa ar inre kundvard. Vi ser till

att aldrig slappa i vag nagot om vi inte &r néjda sjalva.

Datackar vi hellre nej till uppdraget. Vi ringer upp

kunden, har en dialog och ger var arliga uppfattning sa

att de inte far hem nagot som de inte ar njda med.
sid. 26

Nicklas Hagg, Sid And Sally:
"Viansokte om att bli trygg e-handlare och
blev godkanda med en géng. Det blev vi
tack vare att vi hade hogt stallda krav pa oss
sjalva fran borjan.”

sid. 28

Petter Granberg, Smarthem: _
"VAGA TA EXTERN HJALP”
- Nar man vaxer géller det att vaga ta ett steg tillbaka
och lata utomstaende hjalpa till med utvecklingen av
foretaget.

sid. 30
Anders Gruvman, KAGAB Sverige:
”FA KUNDEN ATT KANNA SIG TRYGG”
- Enkelhet, trygghet for kunden, produktutbud, pris-
séttning och betalningslésningar ar viktigt. Men man
far inte glomma att mycket handlar om att synas.

sid. 30

Sven-Olov Larsson, Miekofishing:
“FANGA KUNDEN PA EN GANG”
- Forstaintrycket ar otroligt viktigt. Du har bara ett
par sekunder pa dig att fanga kunden. Du ska ha
fréscha, snygga imagebilder och bra design. Det far
inte se ut som om det &r nagot man kér
hemifran garaget. —

sid. 31

SNABBA
TIPS

1. Hall hemsidan enkel och lattnavigerad.
2. Visamanga bilder pa produkterna och ge
produktinformation som skapar mervarde.
3. Snygg design och frasch image ar
avgorande for att fanga kunden direkt.

Betalningslosningar

4. Erbjud olika alternativ, allt fran kort-
betalning till postforskott.

5. Manga kunder &r ovilliga att Iamna ut
sina kortnummer. Erbjud darfor trygga
betalningslésningar med kort.

6. Ta en kreditupplysning pa nya kunder
som vill betala mot faktura.

Distribution

7. Se till att kunden far varan sa snart som
mojligt och senast inom tre dagar.

8. Ge alltid besked om leveransdatum och
informera alltid kunden om férseningar.
9. Erbjud alternativet med en snabbare
leverans som kostar lite mer.

Marknadsforing

10. Skaffa dig n6jda kunder — det &r den
basta marknadsforingen.

11. Anvéand sékordsoptimering sa att
hemsidan hamnar hégt i trafflistorna.
12. Anvand veckobrev eller kataloger for
att beratta om nyheter i e-butiken.

Sa kan Posten hjilpa e-handeln
Posten kan hjalpa alla foretag som vill
salja varor pa distans och erbjuder en

rad olika logistiklosningar — fran séker
betalning och lagerhantering till returhan-
tering, marknadsforing och distribution.
Posten foljer distanshandelns utveckling
och arbetar aktivt for att skapa bra
l6sningar for foretag och férenkla for
deras kunder.
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Tobias Andersson, Dormy

PIONJARER

Han slar ett slag for

nojda kunder

Golfentusiasterna som lamnar webbbutiken ska vara garanterat nojda. Sa ser Dormys
framgangsrecept ut. Ett bonussystem for kunderna dkar forsaljningen ytterligare.

olfvaruhuset Dormy var tidigt med

e-handel. Webbutiken har funnits i

snart tio ar. Bra service ar ett nyckel-

ord for foretaget, och det budskapet
signaleras ocksa pd sajten.

Iinledningstexten till avdelningen ”Kund-
service” skriver Dormy att Vi tr6ttnar aldrig
pa kinslan av en n6jd kund”. Foretaget har
dven en "Helt n6jd”-garanti, en stimpel med
tummen upp som innebdr att kunderna har 30
dagar pa sig att prova ett jirnset och sedan fa
pengarna tillbaka om de inte ir helt néjda.

— Vart mal 4r att golfspelarna ska ha ritt
utrustning nir de limnar butiken, siger Tobias
Andersson, e-handelsansvarig/it-ansvarig pa
Dormy.

Han har varit med under nistan hela fore-
tagets resa pa nitet och har byggt om sajten
atskilliga ganger.

—Idagkinns det som om vi har en informa-
tiv sajt med mycket fakta om produkterna vi
siljer.

Dormy jobbar bland annat med ett bonus-
system dar varje krona man handlar {6r pa
webben eller i de fysiska butikerna omvandlas

FAKTA www.dormy.se

Startade ar: 1994 och har
funnits pa natet sedan 1999.
Antal anstéllda: 100 under
hogsasong, ungefar halften sa
manga under vinterhalvaret.
Omsittning: 150 miljoner kronor
(2007).

Betalningslosningar: Dormy
jobbar med en betalvéxel pa
hemsidan och kan erbjuda
kortbetalning eller postforskott.
Valfriheten for kunden ar viktig.
Di ution: En del av Dormys
forsaljning sker till de andra
nordiska landerna. Inom Sverige
ska kunden fa paketen inom tre
dagar.

Marknadsforing: Annonserar i
facktidningar som Svensk Golf
och skickar ett manadsbrev, dar
man pushar for olika produkter.
Forsaljningen 6kar och varu-
market starks.

till bonuspoing som man sedan kan handla
for.

Fortfarande ar det sa att kunderna girna vill
komma in i den fysiska butiken och kinna
pa klubbor och utrustning, men ofta kan
bestillningen komma via nitet nir kunden har
dkt hem och latit intrycken sjunka in.

Dessutom siljer Dormy massor av tillbehor
som vagnar, bagar, handskar, bollar, paraplyer
och golfbocker som ir litta att handla fran nitet.

Den viktigaste kanalen f6r Dormy ar
dock fortfarande den arliga katalogen som
distribueras tillsammans med tidningen
Svensk Golf och nir 340 0oo golfthushill i
Sverige.

Informationen om produkterna i katalogen
byggs ut och fordjupas pa e-handelsplatsen. Pa
sd satt driver katalogen trafik till Dormy.se.

Det Orebrobaserade féretaget, med varuhus
ocksa i Stockholm och Malmé, 6ppnar till
hosten i ytterligare tre stider: Goteborg,
Sundsvall och Norrképing.

—Ju mer kint varumirket blir, desto fler
besokare till sajten, konstaterar Tobias
Andersson. <



Christer Thorngvist, Go'boken

Barnbokskoncept for
hela familjen

Go'boken saljer inte bocker utan ett koncept till barnets utveckling.
Malgrupp och mission ar tydliga: 1&s tillsammans med ditt barn!

o’boken dr mer in ett postorderfo-

retag och en bokhandel pa nitet; det

ir en forskola, en samlingsplats, ett

diskussionsforum dir interaktiva
lekar, diskussioner och tips mellan foérildrar
avlgser varandra.

—Den typen av tjinster dr inget vi tar betalt
f6r, men det skapar mervirde {6r kunderna
och trafik pa vara sajter. Vi ser att interaktivi-
teten 6kar ndr barn och férildrar letar efter
nagot, och i férlingningen skapar det nojda
kunder och en lingsiktig relation med 6kad
merforsiljning, siger Christer Thérnqvist, vd
for foretaget.

—Just ldngsiktiga relationer ar viktigt da vi
inte siljer en bok utan ett koncept till barnets
utveckling.

Go’boken har mycket medvetet satt barnet
ifokus och vinder sig till alla som ir intres-
serade av barn och inte, som mdnga andra,
bara till gravida mammor.

—Det dr oerhort viktigt att markera och
kommunicera att Go’boken ar for alla typer
av mammor och pappor och familjer. I dag
lever ndrmare 30 procent av Sveriges barn

FAKTA www.goboken.se

Startade ar: 1990 i Sverige, har
funnits pa natet sedan ar 2000.
Antal anstéllda: 7 (i Sverige).
Omsattning: 65 miljoner kronor
(2007).

Betalningslosningar: Kun-
derna betalar mot faktura, och
det fungerar bra for de flesta.
Diskuterar andra mojligheter,
som kortbetalning och e-faktura.

Distribution: Det ar viktigt att ha

en bra dialog och ett langsiktigt
samarbete med de samarbets-
partner som ska distribuera
varorna ut till kunderna, sa att
man hela tiden kan utveckla och
effektivisera hanteringen.

Marknadsforing: Avgorande for
en framgangsrik marknadsforing
ar att man har klart for sig vilken
malgrupp man ska vanda sig till.
Ratt kommunikation och fokus pa
de medier som passar in i mark-
nadsféringsmixen. Svarigheterna
ligger i att kunna valja bort.

inte i en sd kallad kirnfamilj, siger Christer
Thorngvist.

Frin Go’bokens hemsida kan man enkelt
linka sig vidare till de fyra systersajterna:

* ”Babyvirlden”, som dr en motesplats pa
nitet for alla som har barnet i fokus.

* ”Mitt forsta ABC” ir en alfabetserie.

* ”Mitt forsta 123” ger barnet grundliggande
forstaelse av siffror och rikning.

* ”Mina forsta fakta” dr en interaktiv fakta-
serie dir barn lir sig om bland annat vikingar,
rymden och livetihavet.

- Viar vildigt nischade och vet vilken var
malgrupp ar. Vi behover dirfor inte skjuta sa
brett utan kan rikta var marknadsf6ring, siger
Christer Thérnqvist.

Forlagsbranschen har utvecklats starkt inom
e-handeln. Allt fler viljer att kopa sina bocker
pa nitet, och fér Go’boken ir e-handeln en
logisk fortsittning pa postordern.

—Jagviljer att se e-posthandeln som en del i
ett storre sammanhang. Vi miste erbjuda kun-
derna att fa produkten pa det sitt som de faktiskt
vill. Om det sedan ir via postorder, e-handel
eller annat ir upp till kunderna att bestimma. «

er inte bocker,

i A
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Charlotta Lannerheim, Bluebox

Vi har extra lyxiga
presentpapper”

Bluebox har specialiserat sig pa alla dem

som inte kan eller vill tréngas pa stan for att

jaga presenter. Och de ar manga.

arna, vadderade med silkespapper, som
presenterna skickas i.

Charlotta Lannerheim, en av de tva grundarna,
drev egen webbyra nir idén klicktes for atta ar
sedan.

— Det var mycket prat om nithandel redan
da, men i realiteten var det inte si manga som
vagade handla pd nitet. Vir omsittning var
nistan obefintlig i b6rjan, konstaterar hon.

Numera dr omsittningen tio miljoner kronor
och en av forklaringarna till framgingen ir ett
standigt jobb med stkordspositionering.

—Det giller bland annat att fd manga att lainka
till sin sajt. Det finns forstds foretag som man
kan anlita just for att fa hjilp med s6kords-
positioneringen, men mitt tips ar att ocksa sjilv
sitta siginidet och jobba med det16pande, siger
Charlotta Lannerheim.

Att halla alla varor i lager 4r en annan av de
lirdomar som Bluebox har dragit under de
atta dren. Numera gar det inte att bestilla en

N amnet Bluebox kommer av de bla box-

FAKTA
www.bluebox.se
Startade ar: 2000.
Antal anstélida: 7.
Omsattning: 10 miljoner
kronor (2007).
Betalningslosningar:
Kortbetalning eller 14
dagars faktura. Kunderna
efterlyser inga alternativ.
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Distribution: Eftersom

Bluebox skickar ut
presenter ar snabbheten
enormt viktig. En del kun-
der ar dock ute i god tid
och valjer utskicksdatum
flera veckor fram i tiden.
Marknadsforing: Satsar
brett. Kombinationen av
annonsering i olika medier
har gjort kunden nyfiken
pa Bluebox och gjort att de

valt att besoka webbutiken.

present som inte finns i lager. Kunden kan
dessutom sjilv vilja vilken dag paketet ska
postas. Kunderna riknar med snabb leverans
och om man som féretag maste vara beroende
av underleverantorer sa riskerar man sitt rykte
som e-handlare.

Foretaget har blivit forknippat med de bla
boxarna, men det gar dven att fa sin vara inslagen
i presentpapper.

- Vikoper speciella inslagningspapper som
ar lite lyxigare dn det som vanligen anvinds i
presentbutiker. Vi snélar inte med det, {6r vi vill
att kunderna och de personer de gverraskar ska
bli riktigt glada nir det kommer ett paket fran
oss, siger Charlotta Lannerheim. «

Goran Carlsson, Odla

Specialintresse

blev succesajt

Tio ar ar en evighet pa natet. Odla.nu startade redan
1998 som en annonsfinansierad sajt utan forsaljning,
men med manga odlingstips. | dag ar det Sveriges

storsta tradgardssaijt.

Ingemar Carlsson i skianska Sésdala, kom-

pletterade varandra perfekt for att starta
e-handel: bada brann for ett specialintresse och
de hade en datautbildning i botten.

—Det ar alltid bra att satsa pa ndgot man kan,
siger vd:n Go6ran Carlsson.

Nu driver de Sveriges storsta tradgardssajt,
Odla.nu, som har 20 0oo unika bestkare per dag
under hogsdsong och ett veckobrev med 6ver
100 000 mottagare.

Kunderna ir sd lojala och hingivna att de ger

D e tva grundarna, bréderna Géran och

upphov till tva miljoner sidvisningar per vecka
pa forsommaren.

I dag kommer storsta delen av inkomsten fran
e-handeln, men annonsorer star fortfarande for
en del av intdkterna.

Sajten har utvecklats till nagot av ett upp-
slagsverk och en inspirationskilla for tradgards-
ilskare, och pa 6ver 2 500 sidor finns odlings-
beskrivningar, kronikor, bokrecensioner och tips
mot mordarsniglar.

FAKTA

www.odla.nu

Startade ar: 1998.
Antal anstillda: 7.
Betalningslésningar:
Tycker att faktura med
30 dagar pa sig att betala
ar bast for kunden for

att det gor bestallningen
enkel och bestéllaren kan
kontrollera att hon har
fatt ratt varor innan hon
betalar.

Distribution: Varorna ar
i huvudsak levande vaxter
och skickas bara mandag
till onsdag for att komma
fram till kunden fore
veckoslutet.
Marknadsforing: Forso-
ker att ha en sa bra sida
som mojligt och forse
den med nytt material.

En anstilld reporter/fotograf ser till att texter
och bilder hiller hog kvalitet.

— Alla rad ligger kvar, sa malet ir att vara som
en heltickande tidning dir man kan fa reda pa
allt som har med tridgérd att gora, siger Géran
Carlsson.

Broderna har provat sig fram till ett vinnande
koncept.

— Misstag kommer man alltid att géra. Det
blir aldrig som man har tinkt sig, sa det giller att
anpassa sig och vara flexibel. En period forsokte
vi att silja s3 minga olika vixter som mojligt.
Attistillet koncentrera oss pa ett litet urval med
roliga, unika produkter har visat sig vara mycket
bittre, siger Goran Carlsson. «



Daniel Mostrom, Fishit

PIONJARER

Nar fiskare i hela Europa

Daniel Mostréom ar entreprendr till laggningen och utbildad civilekonom. Tillsammans
med kompanjonen Johan Rolander sag han en affarsmojlighet i de strukturproblem

som fanns i sportfiskarbranschen.

portfiske dr Sveriges storsta sport riknat i
antal utGvare (9oo 000). Bara golfen om-
sdtter mer pengar. Jag angrep detta rent
affirsmissigt, konstaterar Daniel.

I dag ir Fishit Outdoor Products, ocksa kint
som Berras Outdoor, nist storst i Europa i
branschen.

Daniel Mostrém tror att e-handeln bara ar i
sin linda.

—Den ir pd extremt stark frammarsch. For
oss star den i dag for 20 —25 procent av for-
siljningen, och vi tror att den kommer att 6ka
kraftigt de nirmaste dren.

For att 6ka tillvaxten riktas blickarna mot
omvirlden. Fishits hemsida finns Gversatt till
sex sprak.

— Skandinavien ir var hemmamarknad, men
vi har manga kunder frin Italien, Frankrike
och England. Tyskland ar en jittemarknad
men svar eftersom de har sd kringliga
betalningssitt med eget bankoverforings-
system. Dir har vi tyvirr inte lyckats sa vil,
konstaterar Daniel Mostréom.

Fran att vara specialister pa sportfiskegrejer
har Fishit under nya namnet Be Outdoor
nyligen breddat sortimentet och 6ppnade

FAKTA www.fishit.se

Startade ar: 2000.

Antal anstallda: 35 under
hégsasong.

Omsattning: 32 miljoner kronor
(2007).

Resultat: + 1 miljon kronor.
Betalningsldsningar: Erbjuder
kunden att betala med kort
(anvander uteslutande 3-D Secure
som ar ett utokat lager av saker-
het for transaktioner pa natet).
Fishit erbjuder ocksa postforskott
samt fakturabetalning dér en

kreditupplysning har gjorts pa
kunden innan hon far fakturan.

Distribution: Meddelar kunden
om eventuella forseningar. Det
har visat sig framgangsrikt for

att kunderna ska komma tillbaka.
Varor i lager packas samma dag
eller dagen efter bestallning.
Marknadsforing: Ar selektiv med
var pa Internet marknadsféringen
sker. Ger ut elektroniska vecko-
brev och finns med pa de fyra
fem stora fiskemassorna.

den 29 mars 2008 en 5 200 kvadratmeter stor
outdoorbutik i Slagsta s6der om Stockholm.

—Om 100 procent av vara kunder dger eller
vill 4ga en bat, varfor ska vi da inte silja batar?
Jag tror att man maste identifiera sin kund-
grupp, se vad den ir intresserad av och inte
vara ridd for att forindra sig.

— All form av foretagande dr egentligen
ganska enkel matematik. Kunderna berittar
for dig om du gor ritt eller fel.

Sa frigan dr hur man goér ritt som e-hand-
lare.

- Det arjatteldtt att slinga upp en e-butik
med grejer. Men det dr sedan det svara borjar.
Attfi ditkunderna, att f3 dem att viga handla
av dig, att de ska lita pa oss, att vi levererar
snabbt.

Det enskilt viktigaste for Fishits framging
har varit de elektroniska veckobreven.

— Aven om en del bara klickar bort dem
direkt sa blir de som féar breven paminda
om vart foretagsnamn. Och bygger du ut
breven sd att de inte bara innehéller produkt-
erbjudanden utan ocksd erbjuder rad och
utbildning, di kan de bli vildigt vil lista,
siger Daniel Mostrom. <



Ove Berggren, Stampelfabriken

"Utvecklingen har
varit fantastisk”

Ove Berggren har drivit sitt foretag, Linkdpings Stampel-
fabrik, 144 ar, sa han har ett visst perspektiv pa Internet

och den tekniska utvecklingen.

vaknat for 20 ar sedan sa hade han kintigen

sig. Om han hade vaknat i dag skulle han
ha avliditigen pa flicken. Utvecklingen har varit
fantastisk, siger Ove Berggren.

Forsta 15 dren med Stimpelfabriken satt
Ove Berggren i killaren och anvinde blytyper;
grundtekniken var samma som Gutenbergs.

I dag kan kunden sjilv g in pa hemsidan
och bygga sin stimpel online, skriva in texten,
vilja typsnitt, stilstorlek och skriva ut den f6r
korrektur innan bestillningen gir i vig med pdf-
fil till Stimpelfabriken.

— Hur mycket vi dn surfade runt i Europa
hittade vi ingen som hade den tekniken pa
stimpelmarknaden, siger Ove Berggren.

Attligga i framkant av utvecklingen ir en
viktig framgangsfaktor.

En annan innovation som han har utvecklat
ir ett eget, ergonomiskt utformat stampelskaft.
En helt ny, patenterad konstruktion som ger en
fjaderlitt stimpling med sjilvjusterande tryck.

J ag brukar siga att om Gutenberg hade

FAKTA

www.stampelfabriken.se

Startade ar: 1964, pa
natet sedan 2000.

Antal anstillda: 12.
Omsittning: 20 miljoner
kronor (2007).

Betalningslosningar:

Om kunderna betalar med
kontokort bjuder Stampel-
fabriken pa frakten (upp till

tva kg). Det ar ett satt att
ge kunderna en bonus for
att de handlar pa natet.
Distribution: Anvander
brev eller paket. For

150 kronor kan man fa
varorna dagen darpa.
Marknadsforing: Synsi
tv, i tidningar, i annonser
pa Internet och med sin
egen katalog.

Fran att vara ett renodlat stimpelforetag
har man breddat sortimentet och betecknas
idag som ett postorderforetag i den grafiska
branschen.

Hir finns skyltar, dekaler, flaggor och till och
med entrétak.

—Det ger en lite bredare ingang till kunderna.
Man kanske dr inne pa hemsidan for att hitta en
produkt och sd kommer man pa att man behover
ndgotannat ocksa, siger Ove Berggren.

Stampelfabriken lyfter pd hemsidan fram sin
miljopolicy och poidngterar att de stindigt letar
efter och utvecklar nya metoder och produkter
som har sa liten miljépaverkan som mgjligt. «

FAKTA

Cyclecomponents
Scandinavia
www.cyclecompo-
nents.com
Startade ar: 1999
Antal anstallda: 14
Omsittning: 40

miljoner kronor

VI VILL KOMMUNICERA
MED KUNDEN | REALTID”

- EFTER SNART TIO AR PA NATET, en ars-
omsattning pa 6ver 40 miljoner kronor och
e .= 300000 unika bestkare pa sajten varje ar

ar Cyclecomponents redo att ta nasta steg i
utvecklingen:

- Vitittar mycket pa hur vi ska kunna
kommunicera med kundernai realtid. Ungefar
som nar du gar pa lkea och de ropar ut ett
erbjudande i hogtalarna, sager Andreas Moberg,
marknads- och ekonomiansvarig pa Cyclecomponents, som séljer
komponenter och tillbehor till cyklar.

Andreas Moberg ar lockad av tanken att forsoka fa till ett person-
ligt séljmote med kunderna.

- Det haftiga med Internet ar att vi vet vilka som ar inne i butiken
och vad de har handlat tidigare. Men hur far vi kontakt med dem?
Ténk om vi skulle kunna fraga dem nér de kommer in om de vet att
vi har en tréja som passar till just de byxorna. Det har varit var idé
hela tiden att forsoka géra var webbshop till en vanlig butik, sager
Andreas Moberg.

Han vet att den genomsnittliga Cyclecomponentsbesokaren
stannar i sju minuter pa sajten och att besoksfrekvensen stiger LASMERPA
kraftigt direkt efter det att elektroniska veckobrevet har skickats ut. POSTENSE

Det forsta steget ar att fa besokaren pa sajten att borja handla
- och nasta steg att fa honom att handla lite till. <

PI\ONJKRER

Idéfix Tekoprodukter
www.idefixteko.se
Startade ar: 1999
Antal anstallda: 11
Omsattning: 50 miljo-
ner kronor (2006-2007,
brutet rakenskapsar)
Resultat: + 6,7 miljoner

"DET FINNS EN ENORM
MARKNAD DARUTE”

ITAB, IDEFIX TEKOPRODUKTER, saljer
friluftsklader pa natet och har butiksforsaljning
i Surahammar.

Grundaren och agaren Gunnar Lundblad
glads at en arsomséattning pa 50 miljoner
kronor, men inser att forsaljningen skulle kunna
vara betydligt storre.

- Vifar otroligt mycket forfragningar fran ut-
landet trots att hemsidan bara finns pa svenska.
Var idé i nasta steg ar att 6verséatta sidan till engelska. Det &r svart
att séga vad det kommer att leda till, men det finns ju en enorm
marknad déar ute, sager Gunnar Lundblad.

Han grundade foretaget redan 1990 nar han kom éver nagra
konkurspartier med klader.

| dag har ITAB fler an 100 000 varor pa lager och huvuddelen ar
klader som foretaget designar, tillverkar och importerar sjélv.

Fordelen med det ar fa mellanhander och att kunden kan fa
varorna inom tva dygn.

- Den 6kning vi ser i dag, den sker pa natet. Det blir mer och mer
viktigt att finnas déar. 80 procent av de kunder som bestaller var
katalog gor det pa natet.

Gunnar Lundblad konstaterar att e-handeln har inneburit ett lyft
for kunderna. De kan handla nar som helst pa dygnet, fa varorna
snabbt och kan skicka tillbaka det de inte ar néjda med. <



pa_ detenkla rent
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Martin Charlton, Live it

ENIORER

Presenter till nya hojder

Vad ger man till nagon som har allt? Den fragan omsatte Martin Charlton till en affarsidé. |
dag saljer han upplevelser pa natet och erbjuder allt fran bungeejump till whiskyprovningar.

artin Charlton, en av tva grundare
till upplevelseforetaget Live it, tror
inte pd att vara for smart pd sin
hemsida www.liveit.se.

- Ett vanligt misstag ar att linka hit och dit,
och till slut blir det bara férvirrande. Jag tror pa
det enkla; rent, vitt och logiskt. Titta bara pa
Google.

Live its affirsidé ligger i tiden och har ringat
in ett behov som bygger pa vetskapen om att
manga av oss far dngest nir vi ska hitta en bra
present till fodelsedagar, brollop, mors dag
eller andra hogtider.

—Vad ger man nagon som redan har allt? I
dag har de flesta i Sverige rdd att kopa sin egen
mp3-spelare och det har blivit en naturlig
utveckling att man ger bort en upplevelse i
stillet. Det blir personligt och ett minne for
livet. Du kan vara siker pd att du kommer ihag
ett bungeejump pa din dédsbadd, men det ir
inte sikert att du minns den dir BMW:n du
kopte, siger Martin Charlton.

Live it erbjuder 6ver 500 upplevelser pa sin
hemsida i samarbete med fler dn 60 arrangérer.
Storsiljarna dr tandemhopp med fallskirm och

FAKTA vwww.liveit se

Startade ar: 2005.

Antal anstalida: 10.
Omsattning: 17 miljoner kronor
(2007).

Betalningsldsningar: De flesta
vill betala med kort, och Live it
jobbar med 3-D Secure. Men
vissa kunder ar tveksamma till att
|dmna ut sina kortnummer och
darfor maste man komplettera
med postforskott, direktbetalning
via bank och faktura.
Distribution: Framfér allt man ar
ute i sista stund nar de bestaller
pa natet. Darfor ar det viktigt

att skicka snabbt. De flesta
kunder far sina saker dagen efter
bestallning.

Marknadsforing: Live it har
forsokt det mesta: jattereklam

pa en husvagg vid Skanstull i
Stockholm, reklam i tunnelbana,
pa bussar, i tidningar, radio och tv,
med banners och pa andra satt
pa natet.
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whiskyprovningar, men varierar mycket med
arstiderna. Kring studenten siljs mest av de mer
adrenalinstinna upplevelserna, som akrobatiska
flygévningar, motocross och gokart.

I tio manader férberedde foretaget sin
lansering och man valde att borja lokalt.

— Vi satsade bara pa Stockholm innan vi etable-
rade oss 1 hela Sverige. Den stora utmaningen var
att komma ut, att lata folk veta vilka vi var och
vad vi salde. Mycket tid gick till att kontrollera att
vara samarbetspartner holl den standard som vi
krivde, siger Martin Charlton.

Foretaget omsatte 17 miljoner kronor under
2007 och allt tyder pa en kraftig 6kning i ar igen.

Den stora utmaningen f6r e-handeln
generellt tror Martin Charlton liggeri att inte
kunderna ska skraimmas bort av e-handlare
som inte dr seridsa.

- Det finns tyvirr en del oseriosa foretag
som smutsar ned e-handelns rykte {r resten
av oss. Darfor dr det naturligt att vissa kunder
fortfarande ar motvilliga att kopa saker online.
Jag tror mycket pa att de serisa ska belonas
med en kvalitetsstimpel som visar att man kan
handla sikert hir. «



Ragnar Harge, Harges vaskor

"Att vara bussig mot
kunden ar viktigt”

Ragnar Harge och hans hustru Gunvor ¢ppnade sin
forsta vaskaffar for mer an 30 ar sedan. | dag har de
ytterligare fem, plus den mest nystartade — webbutiken.

iinsig snabbtatt det finns ett reklamvirde
V ie-handeln. Vira kunder borjar numera

ofta att titta pa vara varor pd nitet, sedan
kommer de till butiken och handlar, siger
Ragnar Harge.

Omsittningen av nathandeln ar fortfarande
liten jaimfort med den i de fysiska butikerna,
men okar f6r varje manad. S dven om e-handeln
hos Harges ir blygsam kan den 4nda fungera
som en inko6rsport till ett kop.

Harges ledord ir personlig elegans och pa
hemsidan mots besékarna av ett bildspel som
visar resviskor, ryggsickar och handviskor, och
hir lockar ocksa Harges med speciella webb-
priser.

Ragnar Harge menar att de virderingar som ett
foretag har i sin dagliga handel bor poangteras
innu tydligare pa nitet.

— Att vara bussig mot kunden ir viktigt
iall affairsverksamhet. Pd nitet ir det annu
viktigare. Ingen kund ska behé6va tro att vi
ligger pd grinsen i ndgot avseende. God etik

FAKTA

www.harges.com

Startade ar: 1976, pa
natet sedan 2006.
Antal anstillda: 20.

ee0c0ccccccccccccccooe

Betalningslosningar:
Erbjuder betalning mot
postforskott, faktura
eller kontokort. Fér en
saker handel krypteras
alla uppgifter med SSL

128 bit.

Distribution: Informerar
kunderna via e-post om
leveransen. Kunden har
ratt att avbestélla om
varan inte levereras i tid
och far fri frakt vid varor
for mer an 600 kronor.
MARKNADSFORING:
Jobbar med sokord via
Google.
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och generositet ir liktydigt med goda affirer i
dag, konstaterar han.

Ett exempel pa detta dr att Harges uppfyller de
certifieringskrav som bland andra Rad & Rén,
Svensk Handel, Mobiltelebranschen, Handelns
Utredningsinstitut och Pricerunner stiller for att
ett foretag ska fa kalla sig " Trygg e-handel”.

I den tiopunktslista som ett foretag ska
uppfylla for att fa stimpeln ingar bland annat
generosa regler for returritt av varor.

—Vihar en gener6s policy. Jag tror aldrig att
vi har sagt nej till ndgon kund som har varit
missndjd av ndgot skil. Det ar sjalvklart att dessa
regler ska gilla ocksd handeln pa nitet, siger
Ragnar Harge. ¢

FAKTA

11 Group
www.eleven.se
Startade ar: 2004
Antal anstillda: 6

”VI KAN LEVERERA
OMGAENDE”

1 SLUTET AV 2004 smyglanserade Michael
Gegerfelt sajten Eleven.se. Efter bara en
timme kom forsta ordern, pa en produkt for
hemmet.

- Jag var helt 6verlycklig, minns Michael
Gegerfelt.

Ganska snart bérjade han att specialisera
sig pa skonhets- och halsoprodukter fér man
och kvinnor. Det var de varorna som salde
bast. | dag har 11 Group AB sex anstallda.

Eleven.se har tilldelats Cosmopolitan Beauty Award och har
uppmarksammats for sin lattnavigerade sajt.

Michael Gegerfelt hade samlat pa sig erfarenhet under sina ar
som it-konsult pa Telia Sonera, och hans far Sune kompletterade
med en bakgrund inom kosmetik och skénhetsprodukter.

- Anledningen till att det har gatt sa bra &r att vi har ett
valdigt stort sortiment i lager, vilket innebér att vi kan leverera
omgaende. Om vi far en order fére 14.00 sa har kunden sina varor
dagen efter. Det kor vi stenhart pa, sager Michael Gegerfelt.

Hans ambition &r att forlanga deadline for dagen efter-leverans
till 17.00, men dér har han inte lyckats annu.

- De dér extra timmarna skulle géra mycket. Det ar bara att ga
till sig sjalv. Bestaller man en vara vill man inte vanta en vecka pa
att fa den. Ofta ar det impulskoparna man vill at, sager han.

LAS MERPA
POSTEN.SE
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SENIORER

FAKTA

Thomas Lofgren
Trading
www.junkyard.se
Startade ar: 2002
Antal anstillda: 20
Omsittning: 62 miljo-
ner kronor (2007)

"COOLHET AR BRA SA
ATT SNACKET GAR”

JUNKYARD.SE HAR 20 ANSTALLDA, siljer
ungefar 200 varumarken och har fler an
15000 olika produkter i lager.
| [ Huvudinriktning ar bradsporter som

N Y skateboard och snowboard, med tillbehér som

"" klader och skor, s kallat streetwearmode.
Thomas Lofgren startade i en tid av
‘_ ‘ skepsis mot e-handel och i svallvagorna av
kraschen for bland andra Boo.com.

- Sedan dess har folk bérjat acceptera e-handel och
bankbetalningar. Att jag har lyckats ar nog en kombination av
bra tajming, mitt sortiment och att jag vander mig till exakt den
kundkretsen, 15 - 25 ar, som bor pa Internet, sager han.

En annan forklaring till framgangen &r att Junkyard via
webbshopen har hittat en cool design och en form som pratar
samma sprak som malgruppen.

| topp pé sidan finns nio avdelningar med stora, tydliga knappar
i starka farger. Manga rorliga bilder, imageskapande filmer och en
frack logotyp forstarker intrycket av en modern sajt.

- Coolhetsfaktorn ar viktig sa att snacket gar bland kunderna.
Sedan &r det forstas en massa andra saker som ar rena sjélvklar-
heter for att det ska bli bra: att produkterna ar tilltalande, att vi
ar trovardiga, att vi levererar ratt, att vi inte luras och att vi har
bra villkor, séger Thomas Lofgren. <
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’,&n ar den motsatta.
oli@har oss numera forst
via natbutiken ‘

o

Goran Gudmundsson, Gysinge

SENIORERN,

E-butiken driver
folk till Gysinge

Populara Gysinge Centrum for Byggnadsvard var radda for att tappa

bestkare nar man borjade sélja dver natet. Det blev tvartom.

ir Gysinge Centrum {o6r Byggnads-
vard skulle ut pa nitet var det tva
varldar som krockade.

Grundaren Goran Gudmundsson
tyckte inte att byggnadsvardsprodukter frin
1700- och 1800-talet hérde hemma pa Inter-
net, och dessutom var han ridd for att beséken
till butiken i Géstrikland skulle minska.

—Jag tyckte inte ens vi skulle halla pd med
postorder, minns Gudmundsson och skrattar.

Motvilligt lit han sig 6vertalas att 6ppna
upp for e-handel. Han beskriver den forsta
webbutiken som en slags "Barna Hedenhos-
variant” dir man i stort sett bara kunde lisa
vad som fanns att kopa.

Numera ir Gysinges hemsida proffsig,
tydlig, ljus och ren dir det férsta som moter
besokaren dr en gulréd tulpan som lutar sig
mot en dunk med linoljesapa.

I dag sker 75 procent av forsiljningen via
hemsidan, och képarna finns, férutom i
Sverige, i resten av Norden, i Frankrike,
England och USA.

—Det hir 16ste ett annat jitteproblem
for oss. Vi hade pratat om att etablera oss i

FAKTA www.gysinge.nu

Startade ar: 1990. Har funnits
pa natet sedan 2003.

Antal anstéllda: 13 heltids-
anstallda, 7 pa deltid.
Betalningsldsningar: Kunderna
betalar med sitt kort vid bestall-
ningen. En del aldre kunder vill
ringa in bestallningarna men da
kostar det lite extra.
Distribution: Gysinges central-
lager ar hypermodernt, men inrymt

i en gammal ladugard. Foretaget
har férhandlat fram bra avtal med
speditdrer och skickar normalt
varorna samma dag som ordern
kommer.

Marknadsforing: Gysinge har
aldrig lagt ned en krona pa mark-
nadsféring. De ganger de synsi
annonser ar det som betalning
for att de hjalpt en tidning med
att svara pa lasarnas fragor om
byggnadsvard. Gysinge tror pa
attlatakundernaskotamarknads-
foringen at dem.
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Stockholm eftersom de flesta kunderna bor i
Milardalsomradet, men nu slapp vi det, siger
Goran Gudmundsson.

Besokarna till Gysinge har inte minskat,
som han befarade.

—Trenden dr den motsatta. Folk nar oss
numera forst via nitbutiken, och da blir de
sd himla nyfikna att de aker till Gysinge och
tittar. Det dr jitteroligt for oss.

Go6ran Gudmundsson fyller snart 60 och
ir noga med att understryka att han sjilv inte
ar sarskilt intressserad av teknik och inte har
den kompetens som krivs for att bygga en bra
webbutik, men det hindrade inte att han var
vildigt tydlig nir han anlitade en webbdesig-
ner for att utforma sajten.

— For oss som tycker att 1700- och 1800-
talets snickerier ska vara handhyvlade sa dr det
lika viktigt att hemsidans utformning ir av
samma hoga kvalitet. Kvalitet finns ju inom
alla omriden och har man lite nisa f6r det sa
snokar man upp den. Vi har anlitat den bista
pa att gora hemsidor. Vi far otroligt mycket
berém av kunderna for att det dr sd litt att
handla frin oss.+



Jorgen Bodmar, Design online

Med kansla for
designh - online

Nar manga it-féretag gick under och bubblan
sprack for snart tio ar sedan beskrevs e-handel som
en krisbransch. Jorgen Bodmar tankte tvartom.

mycket storre potential an vad man kunde
anta i kraschens 6gonblick, siger Jérgen.

Han baserade sin omvirldsanalys pa erfaren-
heten av att det tar tid att anpassa sig till nya
beteenden. Minniskan och tekniken gick helt
enkeltinte i takt.

Jorgen Bodmar har alltid varit intresserad av
design och inredning, och fran sin bas i Kalmar
sdg han manga duktiga smalindska formgivare
som kunde fa hjilp att f3 ut sina produkter pa
marknaden med hjilp av Internet.

E-handel erbj6d bade en lokal och global méjlig-
het. Eller glokal, som Jérgen Bodmar kallar det.

Lett och ett halvt ar f{érberedde han lanseringen
av Designonline.se, som kom att bli den forsta
platsen pa nitet att ta ett helhetsgrepp om vilkinda
och nyetablerade formgivare och varumirken inom
skandinavisk design och heminredning.

I dag samarbetar 115 leverantorer med Scandina-
vian Design Online, allt fran etablerade namn som
Marimekko och Iittala till mer anonyma. I dag har

J ag tyckte mig se igenom det dir. Jag sig en

FAKTA

www.designonline.se

Startade ar: 2002.
Antal anstallda: 8.
Omsattning: 12 miljo-
ner kronor (2007).

eeccccccccccccccne

Betalningslésningar:
Det kostar att kopa in
en betalningslosning,
men valfrihet maste
fa styra.

eeccccccccccccccne

Distribution: Braom
kunden sjalv far vélja
mellan en snabbare le-
verans som kostar mer
och ett budgetalternativ
som tar lite langre tid.
ETCGEL S (]

Den basta marknads-
foringseffekten far
man genom mun till
mun-metoden.
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sajten totalt 160 0oo besgkare i manaden. Nyligen
lanserades den pa tyska. Ar 2006 kade omsitt-
ningen med 300 procent och 2007 med ytterligare
70 procent till 12 miljoner kronor.

Jorgen Bodmar tror att detta bara dr bérjan. Om-
sdttningen 2012 ska vara minst 50 miljoner kronor.

— Vi har mycket framf6r oss. I USA riknar man
med att 11 till 14 procent av den totala detaljhan-
deln kommer att omsittas i e-handel. I dag ir
siffran drygt 3 procent i Sverige. Det siger nigot
om den stora potential som finns.

—Hiromdagen var det en pappa som satt i
Kapstaden och handlade av oss i Sverige till
sin dotter i Auckland, Nya Zeeland. Fem dagar
senare mejlade han: ”Paketet har anlidnt.” Det ir
vil ganska hiftigt? «

FAKTA

Stylingbutiken Sweden
www.stylingbutiken.se
Startade ar: 2004

Antal anstillda: 2
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"DET AR INGET JOBB,
DET AR EN LIVSSTIL

SOM E-HANDLARE KAN det bli kostsamt om
kunderna reklamerar produkter som kranglar
eller ar trasiga och maste skickas tillbaka.

For Tobias Karlsson, grundare och delaga-
re i biltillbehorsforetaget Stylingbutiken, har
det varit en stor férdel att jobba direkt med
tillverkarna och inte bara med grossisterna.

- Dé kan vi stalla hoga krav pa kvalitet och
anda halla valdigt konkurrenskraftiga priser.
Den kontakten ar viktig for da kan vi ocksa styra vart produkt-
sortiment efter vad kunderna vill ha, sager han.

Tobias Karlsson ar 22 ar och Stylingbutiken har bara en
anstalld: hans mamma.

— Hon hade jobbat i kok i 35 &r och visste inte s mycket om
bilar eller datorer, men hon ar jatteduktig. Nu kan det kéra forbi
en bil och da sager mamma: "Dar sitter det en dumpventil.”
Imponerande, sager Tobias Karlsson.

Pa gymnasiet drev han ungdomsforetag. Han har alltid lockats
av att starta eget och nischen var ganska given. Bilintresset har
funnits sedan Iangt innan han tog kérkort.

— Det har ar inget jobb, det ar en livsstil. Om man ska starta R

: ) 5 ey s . LASMERPA

webbutik och lyckas tror jag att man ska agna sig at nagonting POSTEN.SE
som man sjalv tycker ar roligt. Vi svarar pa mejl nastan dygnet
runt, sager Tobias Karlsson. <
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Smarthem Sverige
www.smarthem.se
Startade ar: 2004
Antal anstillda: 7
Omsittning: 12,2
miljoner kronor (2007)
Resultat: + 436 000

kronor

”JAG TROR PA ATT
VARA SERIOS”

FORSTA SIGNALEN SOM MOTER besokaren
pa Smarthems hemsida ar den framatlutade
springande Pricerunnersymbolen och
rubriken "Manga néjda kunder!".

Det &r ett medvetet val att lyfta fram
det berdm som Smarthem har fatt for sin
e-handel.

- Det finns s& manga natbutiker som inte
skoter sig och har missnojda kunder och vi
har markt att vi far mycket mejl fran nojda kunder, sa da vill vina
ut med det, sager Petter Granberg, en av delégarna i Smarthem.

Smarthem inriktar sig pa smarta inredningslosningar till fram-
for allt badrum, kok och tvattstuga och finns bara pa Internet.

Manga kunder har traditionellt varit tveksamma till att handla
just badrums- och koksprodukter pa natet, men Smarthem har
anda lyckats fordubbla forsaljningen varje ar sedan foretaget
startade hosten 2004.

Han poangterar att priset inte alltid ar den viktigaste faktorn
for att lyckas som e-handlare.

— Det dyker alltid upp négon som &r ar billigare, sé &r detialla
branscher. Det &r inte bara priset man konkurrerar med, det ar aven
mycket viktigt att skéta kundrelationer och arbetet efter forsaljning.
Jag tror pa att vara serios. Att alltid [6sa de problem som dyker upp for
kunderna. Da vagar de kommattillbaka och handla igen. <
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Annika Legath, Fluffbabes

UPPSTICKAR

Hon vagar vagra vardag

Man behdver inte vara it-expert for att lyckas som e-handlare.
Men man maste tro pa sin idé. Det har Fluffbabes bevisat.

luffbabes tillh6r den nya generationen
foretag som hittar en nisch, har en affdrs-
idé och genomfor den direkt pa nitet.
Foretaget visar att man kan lyckas pa
kort tid som e-handlare utan att besitta sarskilt
mycket it-kunskap.

Grundarnas och delidgarnas kompetens lag
snarare i marknadsféring, pr och design.

Webbshoppen 6ppnade i oktober 2007 med
tio produkter mest for att fa i gang logistik,
bestillningar och teknik. Nu finns drygt 200
produkter och snittordern ir pa 100 euro.

— Vart motto dr kort och gott att vigra var-
dag. Vi har massor av galna idéer for att lyfta
glamouren i vardagen for framf6r allt kvinnor.
Livet dr for kort for att ha trakigt, siger Annika
Legath, pr-ansvarig pa foretaget.

De fyra deligarna omger sig med ett nitverk
av egenforetagande kvinnor som tillverkar
produkter f6r nitbutiken. Hir finns allt
fran champagneglashallare for strykbridan,
chokladpralinkyssar, 6rngottspray med doft
av rosentrd, lavendel och grapefrukt, en si-
denrdd datorviska till ett rosa passfodral med
teckningar av hogklackade skor.

FAKTA vwwluftbabes.se

Startade ar: 2007.

Antal anstallda: 4 pa deltid.
Betalningsldsningar: Stralfors
skoter betalningshanteringen
som en del av den e-handels-
|6sning som Fluffbabes har kopt
inav Incordia.

Distribution: Fluffbabes
samarbetar med en logistikfirma
i Skurup som heter Postpac.
Marknadsforing: Om det

inte finns sa mycket pengar

till marknadsféring galler det

att vara uppfinningsrik och
jobba med pr. Fluffbabes skickar
pressreleaser och provprodukter
till journalister och forsoker att
bli omtalade pa bloggar. Jobbar
ocksa pa att gora en film om
foretaget som ska spridas pa
natet. Har provat AdWords-
annonsering pa Google med gott
resultat.

Den forsta kunden bestillde en designad
dronpropp, avsedd f6r konserter och flygresor.

Minga av produkterna ir egendesignade och
unika for just Fluffbabes.

- Det ar mycket virme och humor i vira
produkter. Idén bygger pa personlig kundvard.
Man far sitt paket tjusigt inslaget. Vi forsoker
att tinka hela vigen, siger Annika Legith.

Pirrigaste 6gonblicket var nir foretags-
namnet hade varumirkesskyddats, en affirs-
plan var skriven och det var dags att trycka pa
startknappen.

De fyra kvinnorna, Asa Scharin, Pia Britton,
Cecilia Mollerstrom och Annika Legath, har
fortfarande andra jobb vid sidan om Fluff-
babes, men tanken ar att kasta loss inom tva ar
om allt gir enligt ritningarna.

—Malet dr att kunna sprida oss i Europa. Vi
har ocksa fatt forfragningar fran Australien sa
kanske kan det hir bli en franchisingidé som
vi kan sprida i Norden och vidare uti virlden,
siger Annika Legath.

Vad dr di en Fluffbabe?

Jo, helt enkelt en kvinna som vill leva livet
lite fluffigare. <



Lennie Larsson, ProFormat

Han klarar alla format

ProFormat i Umea klarar det mesta. Bland annat tryckte de en elva meter lang bild av en
bokskog pa tyg. | ett showroom pa hemsidan far de kunderna att se mojligheterna.

m de tva viktigaste bestindsdelarna

for att lyckas som e-handlare dr att ha

nagot som dr unikt och att finga ett

fenomen i tiden sd borde ProFormat
i Umead ha stora mojligheter att bli riktigt
framgéingsrika.

Lennie Larssons och Henrik Olofssons affars-
idé dr enkel. De skriver ut kundernas digitala
bilder pa framfor allt milarduk eller canvas. Hur
stor bilden ska vara bestimmmer kunden. Vill
den ha sin labrador pd en tapet sa gar det bra.

Den storsta bestillning ProFormat har fatt
var frin svenska modef6retaget Nudie Jeans
som ville att de skulle trycka en 11 meter lang
och 2,5 meter bred bild av en bokskog pd ett
tyg.

—Dal6ste vi det, siger Lennie Larsson.

Bland de roligaste uppdragen har annars
varit ett projekt om minskliga rattigheter
tillsammans med Amnesty International dir
ProFormat bland annat gjorde en tavla av ett T-
shirttryck som fotografen och filmregisséren
Anton Corbijn hade skapat.

Lennie Larsson tyckte att det saknades en
aktor i fotobranschen som var mer flexibel

FAKTA www.proformat.se

Startade ar: 2006.

Antal anstallda: 3.
Omsittning: 3 miljoner (2007-
2008, brutet rakenskapsar).
Betalningslosningar: Anvander
kortbetalning, faktura och
postforskott.

Distribution: Forsoker att
utnyttja de tjanster som finns,
som avisering via e-post och
sms. Forsta aret gick man till

Posten sjalv varje dag och
skrev fraktsedlarna manuellt,
vilket blev tidsédande. | dag
hamtar Posten paketen hos
ProFormat.

Marknadsforing: | borjan
valde de tva delégarna att satsa
vinsten pa marknadsféring i
stallet for pa lon till sig sjalva.
Insatserna riktades mot Inter-
net och olika fotofacktidningar.
Erfarenheten har visat att
marknadsféringen pa webben
har gett mest.

och inte bara tryckte bilder pa traditionellt
affischpapper.

ProFormats verksamhet ligger nagonstans i
granslandet mellan tryckeri och fotolabb och
varje uppdrag dr unikt.

Det som har gjort tajmingen ritt dr att att hela
fotobranschen har fitt ett uppsving i och med
att bra digitalkameror i dag ligger pa en prisniva
som gor att var och varannan familj dger en.

- Fotointresset i Sverige dr betydligt storre
idag an for tio ar sedan, konstaterar Lennie
Larsson.

Den storsta utmaningen for att lyckas som
e-handlare har varit att fa till en bra hemsida.

Att visa manga exempel pa ProFormats upp-
drag iett showroom pa hemsidan har varit
ett sitt att konkret fa kunderna att forsta vilka
mojligheter som finns med deras bilder.

—Det svaraste dr att skriva sa att alla forstar
hur man menar. Det giller att att forsoka vara
sd tydlig som majligt, men dnda inte skriva for
mycket. Att forbittra hemsidan ir ett evighets-
arbete. Varje fredag kommer en programmerare
och utvecklar den interna logistiken pd sidan.
Det tar aldrig slut, sager Lennie Larsson. <

UPPSTICKARNA
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Att forbattra
hemsidan ar ett
evighetsarbete
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Nicklas Hagg, Sid and Sally

UPPSTICKARNA

Sid and Sally - basta
kompisarna pa natet

Sid and Sallys kunder far en handskriven lapp och en bonuspresent som tack for att de
handlar. Malet ar att alltid 6vertraffa kundernas forvantningar och skapa mervarden.

id and Sally ar en kladbutik pa nitet
med noga utvalda plagg fran vilkinda
varumairken.
Ambitionen med e-handeln ir
valdigt tydlig:

— Vi forsoker att formedla en butikskinsla.
Viiringen webbsida utan en butik pa nitet,
siger Nicklas Higg, en av flera deldgare och
grundare.

Vad som férenar personerna bakom fore-
taget, forutom ett modeintresse, ar att de ir
en blandning av "retailminniskor” och "it-
ménniskor”.

— Vi har kopt sjilva butiken externt och
laddat den internt med allt vi vill att den ska
innehalla, berittar Nicklas Higg.

Den stora férdelen med att ha en butik pa
nitet ir naturligtvis 6ppettiderna. Hir kan du
alltid handla. Nackdelen dr att det dr svart att
fa till ett lika personligt moéte med kunderna
som i en fysisk butik. Men Sid and Sally har
gatt flera steg langre 4n de flesta for att skapa
en personlig relation till kunderna framfor
sina datorer:

Foretaget skickar med handskrivna lappar

FAKTA www.sidandsally.se

Startade ar: 2007.

Antal anstéllda: 4.
Betalningslosningar: Kunden
ska sjalv fa vélja, darfor tar
Sid and Sally kontokort,
kreditkort, direktbetalning via
bank, postforskott, faktura via
Kreditor, och avbetalning via
NetPay.

Distribution: For fem - tio

ar sedan var priset den
avgorande faktorn for kunden
vid handel pa natet. Nu
vardesatts anvandarvanlighet,
brett sortiment och snabba
leveranser minst lika hogt.
Sid and Sally fick mejl fran en
kund som hade fatt sitt paket
levererat 22 timmar efter sin
bestallning.

Marknadsforing: Jobbar
valdigt aktivt med Google for
att driva trafik till butiken via
sokmotorer.

som tack for att de handlar. Ofta bifogas ocksa
en bonuspresent frin nigon av leverantérerna
som Sid and Sally jobbar med. Pa hemsidan
finns namn och bild pa de fyra anstillda. Hir
bloggar och tipsar figurerna Sid and Sally om
sina favoritprodukter. Att finnas pa Myspace
och Facebook ir en sjilvklarhet, likasd att
linka fran hemsidan till personliga favoriter pa
nitet, som till rockbandet Anagoes (Anagoes.
com) som till och med har skrivit en 1at
baserad pa berittelsen om Sid and Sally.

— Vivill vara en kompis pa Internet, vi vill
att man gillar oss. Och ndr det dimper ned ett
paket frin Sid and Sally ska det kinnas som
lilla julafton. Vi vill skicka med en kinsla och
overtriffa kundens forvintningar. Skapa ett
mervirde. Han eller hon har gjort en positiv
aktion ndr de handlar hos oss och da vill vi att
de ska fa en liten klapp pa axeln tillbaka, siger
Nicklas Higg.

Viktigast for framgdngen ir att finnas dir
kunderna finns. Ar milgruppen 18—30-aringar
och vana datoranvindare sa giller det att bygga
nitverk pad Internet, att bli nimnda av bloggare
och att synas med banners. +



FAKTA

Shelta

www.shelta.se
Startade ar: 2004, pa
natet sedan 2006
Antal anstéllda: 2 pa
heltid, 1 pa 75 procent

"VIVAGAR SVARA |
NYHETSBREVEN”

SHELTA.SE AR EN stilren och konsekvent
sajt dar det tycks som om ingenting har
lamnats at slumpen.

- Jag har jobbat som grafiker och
designer innan, kollat mycket pa andra
sajter och tagit det jag gillat. Det ska vara
sug i bilderna, fargkoderna ska vara ratt och
matcha varandra i olika dokument. Text-
bredden och storleken pa texten ar viktig.
Jag har alltid gillat det minimalistiska, man ska inte forsvinna i
sajten, sager Sheltas grundare och agare, André Schierenbeck.

Shelta fokuserar pa streetwear och sneaker fashion.

- Jag tror att var framgang beror pé att vi ar ganska person-
liga. Vivagar svéra i nyhetsbreven. Vill vi dissa president Bush i
en produkt sa gor vi det, sager André Schierenbeck.

Musiken spelar en central roll fér Shelta och eftersom sa
manga av kunderna i den fysiska butiken pa Andra Langgatan
i Goteborg fragade vad de spelade for musik sa borjade André
Schierenbeck att lagga ut latlistan pa hemsidan.

Likasa bloggar han i en soft, tillbakalutad stil som lika gérna
kan handla om att solen skiner som att Adidas Griin Collection
har anlant till butiken.

- Det ska markas att vi tycker om det vi gor. Det ar klart att
alla vill tjana stalar, men det var inte darfor jag borjade med det
har. <

LAS MERPA

Kagab Sverige
www.kagab.se
Startade ar: 2007
Antal anstallda: 1
Omsattning: ca 3
miljoner kronor i ar

”"DET SKA VARA ENKELT
OCH TRYGGT”

ANDERS GRUVMAN HAR ALLTID varit en
flitig Internetanvandare. Allt som ar mojligt
handlar han pa natet, sa nar han startade
e-handel och borjade sélja elverk, maskiner
och verktyg sa funderade han dver hur han
sjalv ville ha det som kund. Han utgick ifran
hur han ville bli bemétt av en webbshop och
hur den skulle vara utformad:

- Jag vill kunna handla mot faktura. Det
ska inte vara nagra krangliga inloggningar, det ska vara enkelt
och tryggt for kunden och man ska fa bra support nar det val blir
problem. Betalar man med kort vill man aven ha en krypterad
sida nar man betalar sa att inte ens uppgifter kommer ut till
nagon obehorig.

Forra aret, 2007, ombildades handelsbolaget till Kagab
Sverige AB, och numera samarbetar han med etablerade varu-
marken som Bosch, DeWalt, Makita, Kranzle och Geko.

Eftersom produkterna varierar sa mycket i vikt sa har det
varit svart att berakna exakta fraktkostnader. En 16sning som
har varit popular har varit att inféra fri frakt och kompensera
det med en fast expeditionsavgift som ar samma for alla
kunder (99 kronor).

- Jag tror att forklaringen till framgangen ar en kombination
av prissattning, produktutbud, kundservice, betalningslésningar
och samarbetspartner.

URPST ICKAR

FAKTA

Miekofishing
www.miekofishing.se
Startade ar: 2007
Antal anstéllda: 2

"SUNT FORNUFT
RACKER LANGT”

MANGA E-HANDLARE PRATAR om att
erbjuda ett mervarde till kunderna, och
en som har hittat ett konkret satt att gora
det &r Sven-Olov Larsson, grundare till

i fiskesportforetaget Miekofishing.

- Nio av tio sportfiskare som ska kopa ett
drag fragar: "Hur gér den har i vattnet da?”.
Déarfor har jag gjort en film dar man kan se
hur just den specifika wobblern (draget)

simmar, sager han.

Det ar bara ett exempel pa de mervérden som han vill att
kunderna ska nappa pa i webbutiken.

Har finns ocksa tavlingar och fisketips.

Manga av Sven-Olov Larssons tankar om e-handel har han
hamtat fran féredrag som han har lyssnat pa och fran nagon av
alla de bocker som han har last for att utvecklas.

- Det finns manga bra bocker med handfasta, konkreta tips
om vad man bor tanka pa for att bli en battre e-handlare. Men
sunt fornuft racker ocksa langt. Hur kan vi 6vertraffa kundens
forvantningar? Det viktigaste ar att kunden ska fa en positiv upp-
levelse nar han kommer in pa sajten. Trygghet ar nasta kansla du
ska forsoka att formedla, sager Sven-Olov Larsson.

Att astadkomma det fortroendet ar dels en fraga omen
proffsigt designad sida, men ocksa att det under ytan finns en
genuin kunskap om de produkter som de ska sélja. <

DE 22 E-HANDLARNA
VISAR VAGEN

en svenska e-handeln fortsatter att véxa med ofdrminskad

styrka. Under loppet av tre ar har forséljningen tredubblats

och e-handeln bérjar ta stora marknadsandelar inom flera av

detaljhandelns branscher. Motet med de 22 e-handelsforetagen
i denna skrift forklarar hur Internethandelns genombrott varit méjligt och
vilken potential férsaljningskanalen har. Intervjuerna visar ocksa att e-han-
deln &r s mycket mer an bara en jakt pa laga priser. E-handeln bidrar till
att ett enormt utbud av varor gors tillgangligt, utan nagon egentlig grans
for hur nischade koncepten kan vara. Mojligheterna for konsumenterna att
tillgodose sina allt mer diversifierade behov ar enorma, och for féretagen
ar det bara fantasin som sétter stopp for hur stor marknaden kan vara.

NAR E-HANDELN LAG I sin vagga for tio &r sedan var situationen en
annan. Varken konsumenter, foretag eller grundlaggande teknik var da
tillrackligt mogna och forsaljningsframgangarna uteblev. | dag rader andra
forutsattningar och e-handeln &r har for att stanna. De koncept som ar
framgangsrika i dag kan ofta erbjuda nagot som inte finns i den traditionel-
la handeln. Det rér sig ofta om laga priser och ett stort utbud, men lika ofta
handlar det om att komplettera den traditionella butikshandeln genom

att tillgodose konsumentens allt mer specifika efterfragan. Se exempelvis
Miekofishing som visar hur ett fiskedrag ror sig i vattnet, Fluffbabes som
erbjuder specialdesignade dronproppar eller champagneglashallare for
strykbradan eller Shelta som genom att skapa en speciell kultur/atmosfar
gor butiken speciell. Det ar ofta l6sningar som skulle vara ohallbara for
butikshandeln, som begransas av en lokal marknad, men som mojliggors
pa natet tack vare den stora marknad ett e-handelsforetag kan mota.

FRAMGANGSFAKTORERNA KAN tyckas enkla: hall vad du lovar, leverera
sa snabbt som mojligt och absolut inte senare an angivet, hall hemsidan
enkel och lattnavigerad, redovisa tydligt forutsattningarna for kopet och
hanvisa garna till kundtjanst. Det &r emellertid inte lika enkelt som det
verkar. Gemensamt for alla intervjuade foretag ar att de brinner fér sin
idé och att de arbetar hart. Om sajten skapar minsta tveksamhet kommer
konsumenten att vélja en annan sida. Konkurrensen ar hard.

AVEN OM E-HANDEL kommit langt ar forsaljningskanalen fortfarande
ung och mycket kommer att hédnda under de narmaste aren. Med stor
sannolikhet kommer manga att ga i konkurs och nya koncept 6ppnas
upp, en process som i grunden ar positiv och standigt kommer att
forbattra e-handeln och éka forsaljningen via kanalen ytterligare.
Bedomningen &r ocksa att e-handeln kommer att ta marknadsandelar
av den traditionella handeln i manga ar till.

Jonas Arnberg, tf vd, Handelns Utredningsinstitut.
Anders Holm, landschef Sverige, Posten Logistik
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