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En vaxande marknad

-handeln har en enorm potential

trots att vi dr inne i en lagkonjunktur.

Det visar statistiken. Under 2008

6kade forsaljningen inom e-handeln
med 15 procent jamfort med 2007, dven om
tiderna blev simre.

Marknaden vixer alltsd. Och e-handeln har
mdnga fordelar. Det dr bade enkelt och billigt
att nd kunderna. Det gar att silja varor nir som
helst eftersom e-handeln har 6ppet dygnet
runt. For kunden ir det litt att fa en 6verblick
pa utbudet och bekvimt att handla.

MEN NATKUNDEN 3r ocksd ombytlig och krisen.
Konkurrenten ligger bara ett knapptryck bort. Har
man inget etablerat varumirke i ryggen giller det
att tivla med bade pris och bra kvalitet. Frakten
maste vara snabb, palitlig, och inte kosta f6r
mycket. Hemsidan méste vara enkel och tydlig.
Marknadsforingen som leder kunden dit likasa.

15 snabbvéaxande e-handlare ges ut av Posten.

I DEN HAR FOLDERN triffar du 15 féretag som inte
bara lyckats med e-handel, utan som ocksa
vixer snabbt. Vissa av dem har 6kat sin omsitt-
ning med flera hundra procent de senaste dren.
CoolStuff har fatt uppmirksamhet och gratis
marknadsforing genom att silja udda saker.
Grand Shoes framgang ligger i ett s litet kund-
klientel som storfotade och modemedvetna
min. Och Kakburken lockar tartfantaster fran
hela virlden med spritsar och andra bakredskap.
Det finns manga forklaringar till att féretagen
vixer. Nagra av dem ir att produkterna de siljer
haller god kvalitet, att de har bra kundrelatio-
ner, och snabba och sikra leveranser.

ATT SKAPA EN framgangsrik e-handel som vixer
trots konjunkturnedgang ar sannerligen en
utmaning. De hir 15 snabbvixarna visar

att det gar. =

Projektledare och kontaktperson, Posten: Markus Trautmann, markus.trautmann@posten.se. Redaktér: Anders Munck,
Tidningskompaniet. Skribent: Markus Wilhelmson. Fotografer: David Magnusson, Linnea Svensson Arbab, Hans Runesson
och Marcus Bryngelsson. Tryck: Trydells, Laholm. ISBN: 978-91-633-0670-9
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Succehandlarna ger sina basta tips:

Sablir du framg

Fredrik Hammarqvist, Grand Shoes:

"GOR EN KRASS BEDOMNING”

- Man maste géra en krass bedémning av om det
verkligen finns en efterfragan pa marknaden for
ens produkt. Ju storre utbudet &r av de varor du
har att sélja, desto viktigare blir det att halla ett
lagt pris. Sid 6

Camilla Wallgren Sala, Kakburken:
"ERBJUD ENHETSPRIS

PA FRAKTEN”

- Att kunna erbjuda kunderna ett
enhetspris pa frakten, garna sa lagt
som mojligt, tror jag ar viktigt. Folk ar
kénsliga for om det forekommer

tio olika fraktpriser beroende pa

Bernt Carlsson, Fujicolor:

"LOJALITETEN AR INTE STOR”

- Lojaliteten bland kunderna pa natet &r inte sarskilt
stor, s& det géller att leverera en bra produkt. Att bygga
upp en position ar jattetufft, sd om man inte ar ett
etablerat varumarke sa ar kvalitet och prissattning de
tva faktorer man kan konkurrera med. Sid 11

Marcus Tagesson, Babyshop:

"LAS PA SA MYCKET DU KAN"

I - Man ska forsoka lasa pa sa mycket man kan om
B vad som hander pa internet och hur man bast

gar till vaga. Det handlar ocksa om att bevaka
vad som skrivs om det egna foretaget och att aldrig

= tumma pa det som man kommunicerar utat.
M—. Sid20
vad du bestaller. Det ska vara latt att

se vad totalpriset blir. Sid 8

Stina Borjesson, Kiddoz:

"TA HJALP AV ANDRA”

- Se till att hitta bra samarbetspartner som kan

ge dig rad och stod. Ta hjalp av andra med mer
erfarenhet for att diskutera betalningslosningar
och marknadsféring. Sa lange det inte ror sig om
direkta konkurrenter sa tycker de flesta att det ar
roligt att hjalpa till. Sid 10

Patrik Andersson, CyberPhoto:
"SKAPA ETT FORTROENDE”

- Hall sidan sa enkel som mojligt. Inga
markvardigheter. Se till att skapa ett
fortroende och en identitet p& natet som
gor att folk vagar lita pa dig som foreta-
gare och nathandlare. Den stora utmaningen &r att ta
hand om kunderna efter det att de har handlat. Det
ar annu viktigare att ha god support och kundservice
panatet anien fysisk butik. Sid 14

Andreas Lalander, EI-Giganten:
"TRYGGHET, PRIS, ENKELHET”

~ Forst och framst ska kunden kénna sig trygg.

| andra hand kommer att man haller bra priser. |
tredje hand kommer enkelhet. Man far inte éverin-
formera kunderna. Om man saljer en bérbar dator
och har en A4-sideslang informationstext om datorn
skulle inte en av hundra kunder lasa texten.  Sid 22

Henrik Malis, Batteriexperten:

”"HA EN TRYGGHET BAKOM”

- Jag tror att man maste bestamma sig for en

produkt. Som nykomling kan man inte tro att man

ska bli en ny Clas Ohlson. Dessutom bér man ha en

trygghet bakom, garna ett annat jobb som man kan

falla tillbaka pa om ens afférsidé inte visar sig halla.
Sid 18

Kajsa Knapp, CoolStuff:

"DET GALLER ATT SYNAS”

- Marknadsféringen &r jatteviktig. Det
géller att komma med i tidningen, att
synas pa natet och hamna hogt upp i
sokmotorer. Presentationen av produkterna
ar ocksa viktig. Det racker inte att bara slanga
upp en bild och tva meningar med fakta om i
produkten. Sid 15

"Hela intrycket
av butiken maste
vara proffsigt”

Kalle Bodestedt, Mandel Design

.

Sid 12

l "Tank noga
igenom hur du
vill ha logistiken”

Yvette Josefsson, Innebandybutiken Sid 16 9




ngsnk panitet

"Snabbhet fran
sajt till leverans
ar nummer ett”

"Man maste ta det
pa allvar och man
maste lagga ner tid”

Rickard Lyko, Lyko

Sid 19

Ola Gustafsson, Patroner

Sid 23

Kim Persson, LensOn:
"LANGSIK-
»  TIGHET OCH
KVALITET”

Maria Engstrom, Country By Mail:
"JOBBA MED MARKNADSFORING”
- Man maste jobba aktivt med
marknadsféringen. Presentera

- Det finns inga oupptackta
guldgruvor dar ute, och det
finns inga enkla genvagar till

produkterna pa ett lockande
séatt och forsok anvanda sa
manga kanaler som mojligt

Posten erbjuder en rad

olika logistiklésningar
- fran saker betalning
och lagerhantering till

returhantering, marknads-
foring och distribution.

att lyckas. Det handlar om hart
arbete och langsiktighet. Minst

lika viktigt, om inte viktigare, ar att aldrig
tumma pa kvaliteten mot kunderna. Sid 26

for att na ut till potentiella
kunder. Jag skulle pasta att
marknadsféringen ar en
halvtidstjanst.

Sid 24

tips: sa far du igang en 16nsam e-handel

+ Setill att du har en snygg
och lattnavigerad hemsida.
Forsta intrycket ar mycket
viktigt.

+ Anvand sokoptimering sa

att hemsidan far manga traffar.

+ Anvand mycket bilder

pa de produkter som séljs.
Garna flera bilder pa samma
vara. Utforlig information om

produkterna ar ocksa viktigt.
< Borjailiten skala med din
e-handel om du ar osaker pa
marknaden.

+* Erbjud sakra betalningslos-

ningar, till exempel direktbetal-

ning via bank.

+ Det ar bra om kunden kan
betala med faktura. Men gér
da en kreditupplysning om

kunden &r ny.

«» Haen val fungerande
logistik. Tank efter vad som
maste finnas i lager och hur
leveranserna ska ske.

« Se till att kunden far varan
snabbt. Helst dagen efter
och senast tre dagar efter
bestallningen.

«» Nojda kunder araoch o,

darfor ar dialogen med
kunden viktig. Meddela
leveransdatum och hér av dig
om en vara blir férsenad.

« Informera om nyheter i
e-butiken sa att kunderna
atervander, exempelvis genom
nyhetsbrev en gang i veckan.
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Fredrik Hammargvist, Grand Shoes

Snygga skor
till storfotade

Det gar att bygga en snabbvéaxande e-handel pa en minimal kundnisch bestaende
av modeintresserade man med stora fotter. Det ar Grand Shoes ett bevis pa.

redrik Hammarqvist tillhor de 1,4 pro-
centav Sveriges man som har fotter
som kraver skor i storlek 47 och uppat.

Frin tondren och framat blev han
expert pa att hitta skor som inte bara passade
utan ocksa var eleganta, till och med upplevdes
som nitta, trots storleken. Det var ingen enkel
uppgift, och han bestillde skor frin hela virlden.

—Jagblev varse att de vanliga skobutikerna
inte hade nagot intresse av att skorna for oss
med stora fotter skulle vara snygga. Vi skulle
varandjda om vi hittade ritt storlek. Det kin-
des smatt diskriminerande, konstaterar han.

I stallet for att bara sucka 6ver sakernas till-
stand tog han sjilv tag i saken.

Sedan hésten 2007 driver han Grand Shoes,
en e-handel som nischat sig pa en malgrupp
som dr sd begrinsad att Fredrik Hammarqvist
ir beroende av utlindska kunder.

Sajten grandshoes.se finns pa svenska och
engelska, och under viren 2009 lanseras hela
sajten pa danska. Redan i dag stir utlindska
kopare for 14 procent av omsittningen, och
kunderna finns 6ver hela Europa och i USA.

Som om malgruppen inte var tillrickligt
liten fran borjan har Fredrik Hammarqvist

riktat in sig pa de médn med stora fotter som
ocksa har ett intresse for stil och klider.

—Pa s sdtt kan man siga att vi koncentrerar
oss pa en pytteliten nisch i en redan pytteliten
nisch. Och det har varit var 6verlevnads-
strategi och en stor del av forklaringen till
framgangen, konstaterar han.

Att silja sd speciella produkter férenklar
arbetet med s6kordsoptimering. Om kunderna
exempelvis soker pa “herrskor storlek 49” pa
nitet finns en rad dtgirder man kan vidta som
foretag for att indexeras bra pa Google.

— Allt handlar egentligen om att driva relevant
trafik till sajten. Det betyder inte att man maste
ha1o ooo bestkare. Det dr viktigare att fa dit 500
som har hittat ritt, siger Fredrik Hammarqvist.

For att skapa fortroende f6r foretaget har han
vid sidan av webbshopen 6ppnat ett showroom
i Higersten utanf6r Stockholm dar
kunderna kan prova skor.

—Jag ser det lite som en mark- GRAND
nadsforingsatgird. Det ger tyngd
och ytterligare en dimension — =
it foretagetattvisaattdet finns . 4 =
minniskor av kétt och blod I
b

bakom, siger han. «

Fakta www.grandshoes.se

Pa nitet sedan: 2007.
Antal anstallda: 1.
{' Omsittningsokning:
P 200 procent fran 2007 till
2008.

Betalningslosningar: Erbjuder
faktura och kortbetalning.

Distribution: 94 procent av Grand
Shoes paket inom Sverige sms-
aviseras. Nu finns den tjansten
ocksa i Finland och Danmark, vilket
har visat sig vara mycket uppskat-

tat. Frakten till dvriga Europa haller
fortfarande for hog prisniva, anser
Fredrik Hammarqvist.

Marknadsforing: Jobbar med

sokordsoptimering. Anvander
Google AdWords som
komplement och an-
nonserar med fram-
gang pa Facebook.
Tack vare en ovanlig
och intressant
affarsidé har Grand
Shoes fatt ytterligare

. uppmarksamhet.




Camilla Wallgren Sala, Kakburken

m ndgon trodde att tirtdekoration
var ett marginellt sirintresse sa dr
det dags att tinka om. 200 000
unika besokare under 2008 tyder pa
att kreativ tartbakning ar rena folkrorelsen.

— Vi har salt till kunder i Malaysia, siger Ca-
milla Wallgren Sala, som pa sitt visitkort kan
trycka den nigot annorlunda kombinationen
“tartinstruktor och vd”.

Det borjade med att barnen féddes och att
fodelsedagskalasen kom och gick med jamna
mellanrum. Camilla tyckte om att laborera
lite och att baka vackra tirtor som barnen
dlskade.

Hon smygstartade med e-handel 2005, och
itakt med att hon bérjade silja allt fler formar,
spritsar, dekoranter och dekorationskammar
sd strommade kunderna till.

—Jag hade tinkt syssla med detta vid sidan
av, men det var bara att glomma. Nu 6nskar jag
att dygnet hade fler timmar, siger hon.

Forutom att driva e-handel s arrangerar
hon kurser i tirtdekorering. Oftast dr de
fullbokade. Dir far deltagarna bland annat
lira sig att "bemistra olika barder” samt

Tartbakning
rena folkrorelsen

Det sags ibland att e-handel ar nischernas marknad och att internet har gjort det mycket enklare
for alla med ett specialintresse att hitta sina jamlikar. Kakburken.se ar ett tydligt exempel pa det.

“monsteroverféring”. En kurs avslutas med
att deltagarna bakar en tirta i form av en
blomsterkorg.

Minga blir inspirerade av hemsidan. Dit har
kunderna skickat in bilder pa den ena drom-
tartan efter den andra.

—En bekant gjorde en br6llopstarta i flera va-
ningar med luft emellan, och dir sdg det ut som
om det rann ett vattenfall. Hon hade gjort vatt-
netav gelatin, berittar Camilla Wallgren Sala.

Kakburkens kunder finns fraimst i Sverige,
Norge, Danmark och Finland, men Camilla
har skickat varor till bdde Sydeuropa och
Asien.

—Jag tror att var framgang har att géra med
att vi har ett s stort sortiment. Kunderna tipsar
om saker vi borde kopa in, och da tar vi hem
dem. Dessutom satsar vi mycket pd
enkelhet och tydlighet pa hemsi-
dan, siger hon. =

Fakta www.kakburken.se

Pa natet sedan: 2005.

Antal anstéllda: 1.

{v Omsaéttningsdkning: 60
P procent fran 2007 till 2008.

Betalningslosningar: Forskotts-
betalning till plus- och bankgiro.
Har numera aven kortbetalning.

Distribution: Enhetspris (59
kronor) for frakt av brev eller
paket inom Sverige. Leverans

sker 4-7 arbetsdagar fran det att
Kakburken har tagit emot kundens
betalning.

Marknadsforing: Annonser pa
natet, men den béasta marknads-
foringen har varit att ngjda kunder
har tipsat andra.

“:'J kakburken.se



’ Kunderna tipsar om
saker vi borde kopa
in, och da tar vi hem dem




Stina Barjesson, Kiddoz

”Vihar
hittaten
egennisch”

Kundernas egna barn blir hjaltar

| Kiddoz sagor. Breddat sortiment
och e-handel &r det vaxande fore-
tagets framtid.

en affirsidé under sin forildraledighet.
Nir barnen kom med 14 minaders
mellanrum sd insag bdde hon och maken att
det skulle bli svért att aterga till de arbetsveck-
or pd 60—70 timmar som hade blivit en vana i
rollen som kundservicechef pa ett transport-
och logistikforetag.

I stillet startade de tillsammans foretaget
Sagostjirna, som skriddarsydde sagobocker
dir kundernas egna barn férvandlades till
hjiltar i sagorna.

Framgangen blev sa stor att storsta kon-
kurrenten képtes upp, och fran 2007 heter
foretaget Kiddoz och har valt att bredda sor-
timentet. Nu siljer man allt ifrdn leksaker och
broderier till barnrumsinredning.

— Vi har hittat en egen nisch och erbjuder
marknaden nigot som inte fanns tidigare. Det
ar en av de viktigaste forklaringarna till att det
har gétt sd bra, i kombination med att vi tror
pé det vi sdljer, siger Stina Borjesson.

Snabba leveranser ir ytterligare en anled-

s tina Borjesson dr en av minga som har fitt

Illlllll-"

,-+-"'

=l
-
15

FrrFrFress

ning till succén. Kiddoz trycker de person-
liga och unika bockerna sjilva och skickar d
dem inom 24 timmar. Pa nitet sgdan: 2006.
. . R Antal anstillda: 2.
—Kunderna ir vana vid att det ska ga fort och {v Omsiittningsdkning: Frn
ménga ir ute i sista minuten, konstaterar hon. Y 1,5 miljoner kronor 2007 till
E-handeln har kombinerats med en fysisk 2,5 miljoner 2008. En okning med
butik i Sigtuna, men frin och med varen 2009 e e
. . K Betalningslosningar: Halften av
liggs all kraft pd webbutiken. kunderna valjer faktura och andra
- Fordelen med den fysiska butiken har halften att betala med kort.
varit den direkta feedback vi har fatt

Fakta www.kiddoz.se

Distribution: Paket eller

Hyddas = | brev
fran kunderna oc}} at.t vi har fatt lite N E Marknadsforing: P3
hjilp marknadsmissigt med att testa E nétet, for att slussa

kunderna vidare direkt till
webbshopen.

vad som gar att silja. Men e-handeln
ir var bas och dir ligger framtiden, =
siger hon. «

.L&



Bernt Carlsson, Fujicolor

Ny teknik
oppnar for
e-handel

De gamla fotohandlarna férsvinner.
Framtidens framkallning ar mer
flexibel. Som Fujicolor.

hand med e-handelns.

For bara nagra ar sedan skickades
fotorullar kors och tvirs 6ver Sverige f6r
framkallning i mérkrum som doftade starka
kemikalier. Amatorfotografer kunde vilja att
fa bilderna pa blankt eller matt papper.

I dag dr hanteringen mer steril — och indivi-
duell. Digitala semesterbilder trycks pa mug-
gar och skirbridor till farmor och mormor.

F otobranschens utveckling gir hand i

- Detdr ett paradigmskifte dir allt fler Fujicolor dr marknadsledande i Sverige pa
av de traditionella inlimningsstillena och framkallning av bilder fran klassisk kamera, Fakta wwwiujcolorse
fotohandlarna férsvinner, konstaterar Bernt ~ fran digitalkamera och p skolfoto. Zit":l‘t:::t;m::_ ?800'
Carlsson, marknadschef pé Fujicolor. Fujicolors framgang och omsittningsékning g. Omséttnil{gsékning: 24
Parallellt med den digitala revolutionen fér  beror delvis pa att det r ett vil inarbetat varu- D procent fran 2007 till 2008.
kamera- och fotoindustrin har e-handeln 6kat  mirke som signalerar tradition och trygghet, Betalningsldsningar: 90 procent
irask takt. men ocksd pa en stindigt pdgaende uppdate- valjer faktura. .
.. 17 .. . . Rk 2 ) ) Distribution: 90 procent av for-
Under 2008 6kade bestillningarnaav digitala  ring av sajten. En sajt som ér tydlig och forsedd sandelserna (brev) gar over natten
bilder, sett till hela den svenska marknaden, med foretagets grona signalfirg. Hir finns och fraktkostnaden ar 29 kronor
med ungefir 50 procentjimfort med dretinnan.  ocksd en fotoskola. Fujicolors storsta oavsett hur mycket
Vi . o . o .. .. T . kunden bestéller. Paket
—Viseratt den trenden fortsitter. Men vad ~ malgrupp r smibarnsforildrar. - Kostar 49 kronor
som gor nitet till en mycket tuffare marknad —Da dokumenterar man ofta friskt. i Marknadsféring: Mer
in en fysisk butik i ett affirscentrum, ir att Framdt dttonde barnet borjar det avta, " - och mer kretsar kring
konsumenten pd en sekund kan vilja att ga konstaterar han. « e ndtet. Det ar bara att folja

till en konkurrent, siger Bernt Carlsson. plEseneieer



” Nu ar
kunderna
mogna for att

handla klader
pa natet




Kalle Bodestig, Mandel Design

Modesomblogg
succé panitet

Mandel Design startade e-handel 2008. Ett klokt val, har
det visat sig. Sedan dess har foretagets omsattning mer an fordubblats.

Osten 2008 tog Mandel Design klivet Varje dag poserar Eva i fyra eller fem nya

utur garderoben ochinie-handeln.  plagg som hon skriver ett blogginligg till. Fakta .
Garderoben vari det hir fallet en Det ir en procedur som upprepas varje UHTATEINE e SE
framgingsrik klidbutik p Sédra morgon: en anstilld pd Mandel Design ser till Pa natet sedan: 2003. A
i Goteb Klid I £ : ritt storlek. E Antal anstéllda: 5 heltid, 3 deltid.
Larmgatan i Goteborg. attkladerna ligger framme i ritt storlek. Eva {- OmstimingsBkning:
Efter fyra manader hade omsittningenie-han-  tar dem pa sig, gir in i butikens fotostudio D 5 miljoner kronor 2008.
delsbutiken passerat den i den fysiska butiken. dir Kalle fotograferar och sedan liggs de nya, “Prognosen for 2009 pekar mot
— Det ir faktiskt helt otroligt. Vi hade 750 frilagda bilderna och blogginliggen in pa sajten [ Raakikes it IR IS
.. . 01- o motsvara en 6kning med omkring
ordrarijanuari, som ska vara en ddligménad. ~ under dagen. 150 procent”
Vi har fitt anstilla tva personer och vi har —Min idé var att vi skulle lyfta fram pro-
skaffat ett plocklager och ett nytt kontorsom  dukten och inte butiken. Tillvigagingssittet Betalningslgsningar: Faktura.
viflyttar in i, sdger dgaren Kalle Bodestig. liknar mer att skota en blogg 4n en traditionell UGl el
Hans hustru Eva hade drivit den fysiska e-handelssajt. All on6dig information ska bort. Distribution: Utmaningen ar att
butiken sedan 1999, och man kan undra varfor Frakt, kopinformation och sadant ska naturligt- inte ha for mycket i lager, men
e-handeln dr&jde sa linge med tanke pa Kalles vis finnas tillgingligt, siger Kalle Bodestig. iaméidigt ti(ljlré”ckqit mhyikelz(t f]ir att
.. . . . . unaen med all sakernet ska fa va-
bfikgrund som d“el'aktlg i utvef:kllngen av Ginza, Ma.ndel ]?emgn skickar ut nyhe“tsb'rev th ran. Order som ar lagda fore 15,00
riksbekant storsiljare av musik, film och spel. har vid ett tillfille arrangerat en tivling dir pa vardagar skickas alltid samma
—Jag har inte kint att kunderna riktigt har mottagarna fick skriva 6nskelistor | dag. Fraktkostnaden
varit mogna for att handla klider pa nitet forrin  pa klider fér1 ooo kronorsomde | oy e ar alltid 39 kronor.
nu. Jag vetju ocksd hur mycketjobb som krivs ~ sedan kunde vinna. ' f Marknadsféring:
med fotografering. Man ska gora det proffsigt —Min mejlbox héll pd att svimma / Har inte lagt en krona
eller inte alls, konstaterar Kalle Bodestig. over. Jagkunde inte drommaomatt pa marknadsforing,
Mandel Design dr byggd som en bloggoch,  detskulle bli sd stortintresse. Vart # i umpepr;alagetzyég; gela

enligt Kalle Bodestig, den enda e-handel som  maldrattdetskavararoligtattvara - peeon

sokordsoptimera.
irupplagd just sd. kund hos oss, siger Kalle Bodestig. +




Patrik Andersson, CyberPhoto

”Folk valjer 5
seriosa
handlare”

CyberPhoto ar veteran pa natet.
Redan 1995 lanserade foretaget
postorderforsaljning via internet och
sedan 2001 bedriver man e-handel.
En mycket framgangsrik sadan.

upptar inramade diplom och utmirkelser

en stor del av en vigg.
Pa tio r har omsittningen 6kat fran 2 miljo-
ner kronor till cirka 200 miljoner.

—Detvi vinner pailingden dr att vi har
en vildigt personlig och nira kontakt med
kunderna. Aven om de ir nitkunder vet de att CyberPhotos andra framgingsfaktor ar
de kan ringa oss och fa personlig hjilp, och blir ~ snabbheten. Fakta www.cyberphoto.se
det strul och reklamationer sa vander vi inte Nir den dagliga leveransen av varor nirmar Pa nitet scle.dan:. 2001; .

o e . . L. . R . . Antal anstallda: 36 pa heltid och

ryggen it dem utan forséker hjilpa till, sager sig dr det inte ovanligt att alla anstillda, fran 7 pa deltid.
CyberPhotos driftansvarige Patrik Andersson.  vd och nedat, star pé lagergolvet och paketerar {' Omsittningsékning: Fran

Han tar Kameraexpertens konkurs som varor for att kunderna ska ha dem nista dag. i 2 miljoner kronor till 200
ett exempel pa att kundernas tilamod med —Kunder som handlar 6ver interneti dag gélégrrfi:lgzlggéggar: Faktura
oseriésa handlare ar kort. vill helst att varan ska materialiseras direkt avbetalning, betalkort och postfor-

—Den litta vigen att vixa dr att ha kontoret ur datorn nir de trycker pa képknappen. Om
pé fickan, men efter det som hinde Kameraex-  kunderna maste vintaien veckasikan pmremrmi ) el LUEIEEIINES
perten s tror jag att folk viljer seriésa handlare  de lika girna g3 och handlai en elektro- [ zi\;’l(f:ztsigi;ﬁ;?:zzs'
som har funnits linge pa nitet eller foretagsom  nikbutik pa hornet, konstaterar Patrik 3 {%== sportevenemang, pa
har god service och support, som inte limnar Andersson. « = # semesterorter, i tidningar
digi sticket ndr de har fatt dina pengar, siger = och med nyhetsbrev.

Patrik Andersson.

I CyberPhotos entré i utkanten av Umea
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Kajsa Knapp, CoolStuff

De galna
prylarnas
mecka

CoolStuff kallar sig Sveriges
prylmecka och det ar inte svart
att forsta varfor.

ar finns ett duschhandtag som dndrar
H firg efter vattentemperaturen och
en riktig storsiljare: den neongréna
manliga bikinin, kallad mankini, som den
fiktive tv-journalisten Borat bar i filmen med
samma namn.
Affirsidén dr att sdlja galna prylar, sina
som alla vill ha, men som kanske inte ar helt
livsnédvindiga.
Tonen péd hemsidan dr littsam och
kontakten med kunderna nira. De bara leda till k6p. Kundernas betygsittning
uppmanas att skicka in filmer och bilder pa presenteras ocksa pa ett prydligt sitt.” Ealsta www.coolstuff.se
nir de anvinder prylar som de har handlat Efter lanseringen av nitbutiken 2004 ::tnaaltae:sst;llilflg:: ?804‘
pé coolstuff.se. Oppnade foretaget en fysisk butik i Malmé. {v Omséﬂningsﬁkning: =
Flera av filmerna har blivit s populira att Det fanns planer pa butiker ocksa i Stockholm D 22 miljoner kronor 2007 till
de har lagts ut pa Youtube. och Goteborg, men de har lagts pa is. 33 miljoner 2008. Det motsvarar
—Vivill att man ska bli glad ndr man — Nitet gar sa mycket bittre dn den fysiska gl::lﬂ?nggzgi:i?lgpﬁ:cg;tura,
kommer till oss och att man ska tilltalas av butiken sd i stillet riktar vi in oss pa andra postforskott, kortbetalning och
produkterna och designen, som ar vildigt linder. Sedan i november 2008 finns var direktbetalning via bank.
fargrik, siger Kajsa Knapp, grundare och sajt pd danska och vihdller pdattgd |, ™ f?;ﬁ’lg:::’tﬁ]ﬁ?;ro&oe;
deldgare till Coolstuff. inimangaav de vriga laindernai man handlar. 30 da}g/gars
Tidskriften Internetworld utsig CoolStuff ~ Europa, siger Kajsa Knapp. « oppet kop.
till arets biasta e-handel 2008 och skrev: - Marknadsforing: Skickar
”Att se en kund hoppa ner i en svensk insj6 ut ett nyhetsbrev till 65 000
i mars med CoolStuffs Boratbadbyxor kan ju kunder en gang | manacien.
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Yvette Josefsson, Innebandybutiken

E-handel inkorsport

till butikerna

Ibland kan den fysiska butiken vara ett skyltfonster och en inkdrsport
till nathandeln. For innebandybutiken hanger allt ihop.

underna anvinder innebandybuti-
ken.se for att géra research och kolla
utbudet, men nir det nirmar sig
kop sa kommer de ofta till nagon av
de fysiska butikerna innan de slar till.

—Det dr egentligen tva olika sitt att sdlja
och bada kanalerna gynnar varandra. Nitet
fungerar som en produktkatalog dir kunderna
g6r mycket av sina forberedelser, konstaterar
Yvette Josefsson, delidgare i Innebandybutiken.

For att komma narmare kunderna 6ppnar
man dirfor tva nya butiker i ar — i Séderhamn
och Orebro —vid sidan av de befintliga i Karl-
skoga, Uppsala och Akersberga.

Expansionen av fysiska butiker dr att gd
emot strommen, men ménga av kunderna vill
klamma pa klubbor och prova innebandyskor.
Webbutiken dr dock langt mer dn bara ett skylt-
fonster. E-handeln star trots allt {6r 5o procent
av Innebandybutikens omsittning.

—Det dr manga orter i Sverige dér vi inte
finns, och da ir e-handeln ett bra sitt att hand-
la. Vir omsittningsékning tror jag beror pa att
vi haller en bredd och ett djup i vart sortiment
som inte de stora sporthandelskedjorna gor,
siger Yvette Josefsson.

Hon tror att handeln pa nitet kommer att

6ka betydligt efter den planerade lanseringen
av en ny och forbittrad webbsida under 2009.

— Vi har egentligen inte férandrat sa mycket
i webbutiken sedan premiiren for drygt tre ar
sedan. Med tanke pa hur unga och moderna
véra kunder dr sd maste vi bli lite mer flashiga,
tillfora fler funktioner pa sajten och bygga
ut information och fakta om véra produkter.
Dir har vi hur mycket som helst att utveckla,
konstaterar Yvette Josefsson.

I planen finns ocksa att tillféra mervirde
som skotselrad om innebandyutrustning och
fordjupad information om sporten.

Saker som kanske inte genererar direkta
affirer, men som pa sikt driver trafik till sajten
och stirker varumirket.

I planerna finns ocksa att lansera Innebandy-
butiken internationellt. Foretaget har redan leve-
rerat produkter till alla virldsdelar utom Afrika
och Antarktis, och aven om sporten
ar svensk fran borjan si tillhor
numera lander som Korea, Ukraina,
Sierra Leone och Argentina detin-
ternationella innebandyforbundet.

I Sverige raknar man med att mel-
lan 500 000 och 700 000 personer
spelar innebandy regelbundet.

T
g

i

Iﬂlrlh[lﬂﬂﬂllﬂlkql_l'

Fakta

www.innebandybutiken.se

Pa nitet sedan: 2005.

Antal anstallda: 5.

{' Omsattningsokning: Fran
P 2 miljoner kronor 2007 till 4,8

miljoner 2008. Det motsvarar 140

procent.

Betalningslosningar: Forskottsbe-
talning till bankgiro, direktbetalning
vi bank, mot faktura, kortbetalning
och postférskott. Jobbar pa att
forbattra [6sningarna for utlandska
kunder,

Distribution: Leveranstiden inom
Sverige ar 3-5 arbetsdagar fran

den dag da bestallningen gors, men
oftast gar det fortare. Det ar battre att
dvertraffa kundens forvantningar och
det som utlovats an tvartom.

Marknadsforing:
Nastan bara via Google,
andra sokmotorer och
prisjamforelsesajter.
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Henrik Malis, Batteriexperten

’Det ska
varalatt
att handla”

Fran tva till sex miljoner i omsattning
pa ett ar. Att salja batterier pa natet
har varit en lysande idé.

a Batteriexpertens hemsida finns en
P klocka som riknar ned timmar, minu-

ter och sekunder fram till det heliga
klockslaget 15.00. Bestiller kunden ett batteri
innan dess s kommer varorna med storsta
sannolikhet att landa i kundens postlida
dagen dérpa.

Forsta dret pa ndtet — 2006 — omsatte Batte-
riexperten mellan 20 0oo och 30 0oo kronor
iménaden. I ar tror grundaren och deligaren
Henrik Malis att omsittningen blir ungefir12  yngsta har nyss fyllt 18, den dldste — f6dd pa
miljoner kronor. 20-talet — handlade nyligen ett batteri till sin _

- Viar tivlingsmanniskor ut i fingerspet- hoérapparat — och sin dator. ‘gg:;ﬁ?i':::ﬁg%%gom
sarna och vildigt malmedvetna. Vi har siktat — Vi fir mycket berém for var sajt. Var Antal anstalida: 4 (plus 2 delagare).
mot stjarnorna och ofta natt dnda dit, men grundtanke ir att det ska vara latt att handla, Omséttningsdkning: Fran
vi har ocks3 offrat all var tid och inte tagit ut och det som i bérjan krivde flera olika steg ir i 2 miljoner kronor 20071ill 6
ndgra fantasiloner. Nastan alla inkomster har ~ nu férenklat sd att man bara behover passera g:g;ﬁlrf:gis?ﬁ;gagrngfggf;nt
gatt tillbaka till foretaget, siger Henrik Malis,  ett steg for att slutfora sitt kop. Det dr en vik- ning, faktura och postforskott.
som driver Batteriexperten tillsammans med  tig forklaring till framgingen, i kombination Distribution: Mest brev eller
Joakim Eliasson. med de 1aga priserna. Batterier dr ju paket. Alla bestallningar

. . o . o1 - som kommer in fére

Numera finns nistan 700 artiklar pa lager i grunden en ganska trikig produkt - S e
hos foretaget i Halmstad. Hir finns batterier som man inte kan lura pa nigon for S0 skickas samma dag.
till mobiltelefoner, kameror, verktyg och att man har byggt en snygg sajt. Kun- . Marknadsféring: Spons-
birbara datorer. derna kommer dit fér att de har ett ‘ rade sokord har visat sig

En majoritet av kunderna ar min. De behov, siger Henrik Malis. « -

Tngfrimartiin
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Rickard Lyko, Lyko

Manmasteha
kunskap om
produkterna”

| familjen Lyko har det funnits frisérer
I tre generationer. Nu fors traditionen
vidare dven pa natet.

Pricerunner 2008 i kategorin “skonhet
och hilsa” och fick hogst medelbetyg
av alla butiker.

Vd:n Rickard Lyko tror att tillvixten beror
pd snabbhet och 6ppenhet.

— Vi har bra information pa sajten, levererar
snabbt och svarar pa mejl och i telefon. Det
gdr att fa tag pd oss, sdger han.

For familjen Lyko har harvérd varit ett yrke
bokstavligt talat pa liv och d6d. Rickard Lykos
farfar hette Frans Lyko, var polack och under
andra varldskriget placerad i koncentrations-
liger i norra Polen. Han klippte tyska office-
rare tills Polen befriades av de allierade 1945.

—Han overlevde for att han var frisor, kon-
staterar Rickard Lyko.

Efter krigsslutet kom Frans till Vansbro och
oppnade frisersalong som han drev i 35 ar.

I dag f6r tredje generationen Lyko traditio-
nen vidare in i framtiden tack vare frisersa-
longer i Dala-Jdrna och Stockholm samt den
framgangsrika e-handeln.

Numera star forsaljningen pa nitet for 8o
procent av intikterna.

—Jag tror att man maste ha kunskap om
produkterna man siljer. Vi har frisérer som

L yko.se utsigs till Arets e-handlare av

9.
L]

kan det hir, siger Rickard Lyko, vars mamma,
pappa och syster ar frisorer.

I dag finns 1 600 hirvardsprodukter pa
sajten. Varje manad ir fler in 100 ooo unika
besdkare inne pé lyko.se.

P4 sajten fragar kunderna om leveranser
och balsam. Nistan alla inldgg ir positiva,
men iven rejilt kritiska roster slipps fram.

- Virensar ingenting av det som skrivs. Om
ndgon ir missnojd ska det synas ockss,
sdger Rickard Lyko. «

Lyko.se

Fakta www.lyko.se
Pa nitet sedan: 2006.
Antal anstallda: 5.
{' Omséttningsdkning: 367
I procent fran 2007 till 2008.
Betalningslésningar: Faktura,
kort, och direktbetalning via bank.
Distribution: Bestallning som kom-
mer in fore 14.00 skickas samma
dag. Fraktfritt for bestallning dver
300 kronor.
Marknadsféring:
Forsoker arbeta for
att synas pa sajter och
communities, i bloggar
. och via Google.







Marcus Tagesson, Babyshop

99 procentav

forsiljningen gar over nitet

Pa tva ar har Babyshops omsattning mer an fyrdubblats. En av forklaringarna ar
att agarna Marcus Tagesson och Linn Rundgren inte har barn.

arcus Tagesson utbildade sig till
jurist och journalist. Den inte
heltlogiska fortsittningen pa
karridren var att grunda Baby-
shop.se.

—Som journalist lirde jag mig att skriva pa
ett bra sitt och fa ett hum om hur medierna
fungerar. Det innebir att jag kan jobba med
medierna for att bygga ett varumirke. Genom
min juristexamen kan jag granska avtal och fa
bittre villkor. Att ha koll pa juridik i allmadnhet
ir ganska bra, siger han.

Affarsidén féddes nir han h6érde nyblivna
foraldrar i bekantskapskretsen prata om barn-
klader och leksaker. Han tyckte sig uppfatta att
det var en bransch dir det saknades nigot pa
internet.

Han undersokte marknaden, utformade en
affirsplan, bestimde sig for ett domidnnamn och
fick med sin sambo Linn Rundgren i projektet.

Utvecklingen ar imponerande. 2006 omsatte
Babyshop.se 800 000 kronor, 2008 3,5 miljoner.

En av forklaringarna till framgangen kan -
paradoxalt nog — vara att Marcus och Linn inte
har barn.

— Attviinte har det har inneburit att vi
har tvingats bevisa att vi kan lira oss den hir

branschen dnda. Vi har fatt jobba hardare pa
att visa att vi gor det hir pd ett professionellt
och seriost sitt. Efter tre ar borjar vi fa bra koll,
sager Marcus Tagesson.

Ett sitt att 6ka fortroendet for e-handeln har
varit att starta en fysisk butik. I Babyshops fall
pa Sédermalm i Stockholm.

—Butiken fungerar som ett bra komplement
och folk tycker om att komma in och klamma
pa saker, dven om de ofta gdr hem och bestiller
sedan. Nathandeln ar det stora och star f6r nir-
mare 99 procent av var forsiljning, siger han.

Pa Babyshop.se dr ledorden “roligt och en-
kelt”, och sajten gar i samma muntra, rosa ton
som den fysiska butiken. Hir finns ekologiska
klanningar och limefirgade traimaracas.

I framtiden finns tankar pé en internationell
satsning.

— Trots att vi hittills mest har fokuserat
pa Sverige har vi mdnga kunder
utomlands. Vi tittar pd potentiella
linder att satsa i, men vi vill jobba
med en marknad i taget, siger
Marcus Tagesson. <

Fakta www.babyshop.se

Pa nétet sedan: 2006.

Antal anstillda: 3.

{V Omsittningsokning: Fran
P 2,3 miljoner kronor 2007

till 3,5 miljoner 2008. En 6kning

med 52 procent.

Betalningslosningar: Kunderna
kan valja mellan att betala med
kort, faktura eller direktbetalning
via bank.

Distribution: Stabilitet och
snabbhet i leveranserna

ingar i policyn, darfor forsoker
Babyshop se till att kunderna har
varorna dagen efter bestéllning.

Marknadsforing: | malgruppen

baby och barn finns manga

nischade medier vilket innebar att
marknadsforingen ar
traffsaker.



Andreas Lalander, El-Giganten

*Vartlager
ar anpassat
for e-handel”

Effektivare logistik ar en av
anledningarna till att EI-Gigantens
forsaljning pa natet tkade med
40 procent under 2008 jamfort
med aret innan.

F or det hir etablerade detaljhandelsfore-

taget tog det tid att férdndra de proces-

ser som i mdnga ar hade varit styrda
till att varor skickades frin centrallagreti
Jonkoping till butikerna. Nir e-handeln tog
fart skulle varorna i stillet skickas direkt
till konsumenterna. Det har varit viktigt att
skapa ett fortroende f6r kunderna och att
varorna kommer fram i utlovad tid.

—Det har varit en process for att fa det att
fungera, men sedan snart tre ar ar vart lager
anpassat for e-handel och nu ser vi resultatet
av det, siger Andreas Lalander, varuhuschef
for El-Giganten.se.

El-Giganten jobbar mycket med innehal-
let pa sajten, och dven om det personliga
motet med en siljare aldrig kommer att
kunna ersittas helt sd finns i dag goda f6r-
utsdttningar att fa utférlig information om
produkterna.

Den som ska kdpa ett datorspel kan titta pa
skirmdumpar eller en trailer for spelet. Den
som ir intresserad av en laserskrivare kom-

mer snart att kunna se en videopresentation
for att forenkla sitt kop.

- Pd nitet handlar oftast den som vet vad
hon vill ha och som inte beh6ver samma
hjilp som kan fis i varuhusen, siger Andreas
Lalander.

Han ir 6vertygad om att e-handeln kommer
att fortsitta att oka, om an inte i samma takt
som hittills.

—Fler och fler vigar anvinda
den hir kanalen i takt med att fler
sajter blir certifierade och far bittre
betalningslésningar, siger Andreas
Lalander. «

Fakta www.elgiganten.se
Startade ar: 2000.
Antal anstallda: 7 (1600 inom
hela ElGiganten).
Pa natet sedan: 2001.
{ B Omsattningsokning: 40

D procent fran 2007 till 2008.
Betalningslosningar: Erbjuder
direktbetalning via bank, kortbetal-
ning och faktura.

Distribution: Brev, paket,

s g|ler pall.
- —

Marknadsforing: Arbetar
med sokordsoptimering,
direktreklam och tv-
reklam.




Ola Gustafsson, Patroner

Snabba
leveranser
avgorande

Blixtsnabba leveranser — aven for
den som bestaller pa en sondag.
Det ar Patroner.se:s storsta mark-
nadsforingsframgang.

atroner.se sdljer bland annat blackpa-
P troner, tonerkassetter, fotopapper och
skrivare.

Nir Ola Gustafsson kom fran hogskolan i
Kalmar till Patroner 1999 hade féretaget redan
drivit e-handel i tre ar.

Arbetet dd handlade mycket om att fa folk
att uppticka att det gick att handla pa nitet.
Arbetsplatsen var en killare i grundaren Peter

Hakanssons villa. berittar det for arbetskompisarna pa fikaras-
I dagirlaget ettannat. Frin glasverandani  ten, konstaterar Ola Gustafsson. Fak__ta www.patroner.se
den herrgardsvilla som Patroner numerasitter ~ Patroner ir ett av de minga e-handelsfére- P4 natet sedan: 1996.
ik . .. 1 d faktiskt kan bli vi i den radand Antal anstillda: 3.
ikan man titta ut 6ver Kalmarsund. tag som faktiskt kan bli vinnare i den rddande {v Omséttningsdkning: 15
Inte bara utsikten fran kontoret har for- ligkonjunkturen. D procent under 2008 till 6,5
indrats. - Det vi mirker dr att manga foretag som i miljoner kronor.
—Idag dr konkurrensen pa nitet mérdande, hoégkonjunktur bara jagat intikter nu har tid g::;'(;:gﬂ%i?}";g;ﬁeﬁ;ﬁﬁ::
sager Ola Gustafsson. att titta pa kostnadssidan och ger sig ut pa Distribution: Skickar samma
Sjilv jobbar han varje sondag. Patroner har  internet for att leta ldgre priser. Det ar vildigt dag som ordern kommer, dven
nimligen som en av sina tre uttalade affirs- spannande, siger Ola Gustafsson. S poteege sondagar. Anvander
idéer att leveranserna ska vara blixtsnabba. = iﬁa:fktnoaiihs?g:i\;g' Via
Bestiller man fore klockan 13 pa s6ndagar sa A M4t Googles AdWords. Annon-
ska kunden fa sin vara dagen efter. - = serar ocksd i fototidningar
—Det ir var storsta marknadsféringsfram- . - for att na amatorfotogra-

ging. Det dr sd uppseendevickande att kunder fer och professionella



Maria Engstrom, Country By Mail

Lantlig kansla

lockar kopsugna

Hur hittar man en egen nisch for inredningsféremal i Sverige? Maria Engstrom aker pa
massor i Frankrike och shoppar. De saker hon hittar ar ofta unika for svenskarna.

aria Engstrom arbetade som
marknadsekonom i Stockholm nir
maken fick jobb i Ornskéldsvik.

Hon bestimde sig for att
lata sitt fritidsintresse bli hennes nya jobb.
Sedan snart tre ar sdljer hon gammaldags och
lantliga inredningsdetaljer som tyger, porslin,
smycken och tavlor pa nitet.

—Jagville gbra ndgot nytt och hittade minga
nitbutiker i den hér nischen i Danmark och
Norge, men fa i Sverige. S jag satte i gdng att
leta webbshopldsningar, siger Maria Engstrom.

Hon fick en rivstart och mycket uppmirk-
samhet i medierna.

Sverige dr ett inredningsintresserat land
med en upps;jo av inbjudande manadsmagasin
iimnet, varav flera skrev om uppstickaren
fran Ornskoldsvik och ldnade prylar av henne
till sina reportage.

Eftersom Maria Engstr6m har burit med sig
intresset sedan lang tid visste hon var hon skulle
leta for att hitta produkterna hon ville silja.

Flera gdnger om aret dker hon pé olika méassor
i Europa och pa inspirationsresor till Frankrike
dar hon koper in saker som hon sjalv tycker om.

Ibland far det till f6ljd att hon har svart att skiljas
frén inredningsféremalen nir hon kommer hem.

[ utlindska magasin hittar hon andra saker
som hon bestiller och siljer vidare.

- Det verkade finnas en lucka eftersom
kundkretsen ganska snabbt blev s stor, sdger
Maria Engstrom och tilldgger:

—Mycket av det jag sdljer dr jag ensam om i
Sverige, sd jag tror att en del av férklaringen
till framgangen ar att kunderna inte har sett
sakerna ndgon annanstans.

Hemsidan harmoniserar bra med inred-
ningsprodukterna; den ar ljus och skir och
skapar lite av en lantlig och antik kinsla, om
det nu dr mojligt for en e-handelssajt.

Bilderna till sidan fotograferar Maria Eng-
strom sjalv.

—Kunderna iar mest kvinnor, fraimst ~
mellan 25 och 50 ar, och kommer {-
frén hela virlden. Jag ser en jittestor
potential internationellt, siger hon.

Hela Countrybymail.se:s sor-
timent siljs ocksd i den fysiska
butiken Himlen runt hérnet i Orn-
skoldsvik. «

Fakta

www. countrybymail.se

Pa natet sedan: 2006.

Antal anstallda: En heltid och en

pa 75-procentstjanst.

{v Omséttningsokning: Fran
¥ 1,8 miljoner kronor 2007 till

2,3 miljoner 2008. En 6kning med

drygt 27 procent.

Betalningslosningar: Kortbetal-
ning, faktura, forskottsbetalning
och postforskott.

Distribution: Sma varor skickas

som brev och levereras direkt

till kundernas postlada. Storre

forsandelser, brev och paket,

skickas till nérmaste ombud.

Fraktkostnaden &r fran 29 till 59
kronor. | normala
fall har kunden
varorna inom nagra
dagar.

Marknadsforing:

" Annonserar mycket
i heminredningstid-
ningar.



’ Mycket

av det jag
saljer ar jag ensam
om i Sverige




Kim Persson, LensOn

“Inget talamod
for forsenade
leveranser”

Abonnemang, snabba leveranser
och lyhordhet gentemot kunden ar
LensOns framgangsrecept.

ar LensOn lanserade sin sajt den 7 fe-
N bruari 2005 trodde vd:n och grundaren

Kim Persson att kunderna i férsta hand
skulle komma fran smastider eller glesbygd
ddr avstanden till ndrmaste optiker r langa.

—Men véra kunder har snarare visat sig vara
de stressade storstadsménniskorna, som sparar
mycket tid genom att handla hos oss, siger
Kim Persson.

Han sdg att forsdljningen av linser pa nitet
kunde forbittras avsevirt och beskriver de
senaste fyra drens utveckling inom e-handeln
som dramatisk.

— Allting dr mycket mer professionellt i
dag och kunderna stiller avsevirt hogre krav
pa snabbhet. Det finns inget tdlamod alls for
forsenade leveranser, siger han.

Dirfor ar en av LensOns tumregler att alltid
hilla vad man lovar nir det giller leveranstid
och kundservice.

LensOn lyssnar pa sina kunder genom att
kunderna bland annat har méjlighet att svara
pé fragor kring hur de upplevde att handlaie-
butiken. De som vill kan betygsitta och kom-
mentera LensOn utifran ett antal kriterier,
som exempelvis:

=

M Fick de den information de behovde?

M Fanns 6nskat betalsitt?

M Fanns kundtjinst tillginglig?

B Kom produkterna fram i tid?

Alla kundernas recensioner laggs automatiskt
ut pa den egna hemsidan och dr 6ppna for alla
attlasa.

—Detir ett bra verktyg for dem som vill
handla hos oss for att se vad andra kunder
tycker om vart foretag, men det dr ocksa bra for
oss. Medarbetarna pa LensOn far ett
mejl varje dag dir de kan ldsa alla recen-
sioner. Det dr ett sdtt for oss att fanga
upp och ta tempen pa vad kunderna
tycker, siger Kim Persson. «

Fakta www.lenson.com

Pa nitet sedan: 2005.

Antal anstéllda: 12.

{ p) Omsittningsokning: Fran

D 275 miljoner kronor 2007 till

475 miljoner 2008, motsvarande en

6kning med 73 procent.

Betalningslosningar: Faktura,

kortbetalning och direktbetalning

via bank.

Distribution: Skickar alltid varorna
dver natten.
Marknadsforing:

= | 4gger majoriteten
= avbudgeten pa natet.
. Annan annonsering sker
bara for att skapa ett
starkare varumarke.




E-handeln ar har
for att stanna

-handelns betydelse bara vixer.

Den tar marknadsandelar frin

detaljhandeln varje ar. I fjol uppgick

forsaljningen 6ver nitet till 20,4
miljarder kronor. Samtidigt motsvarar det dn
sa lange bara fyra procent av detaljhandelns
totala omsittning. Men andelen blir stérre och
storre. Fler undersokningar pekar pd att den
utvecklingen kommer att fortsitta under ling
tid framover.

1 DEN HAR SKRIFTEN far du ménga tips pa hur du
kan driva en framgangsrik e-handel. De foretag
vi har métt har natt framgang med vitt skilda
forutsittningar och har dessutom vuxit kraftigt
de senaste dren. Vissa, som Innebandybutiken,
anvinder internet som ett skyltfonster till den
fysiska butiken. Andra har inget behov av en
butik och kor all forsiljning 6ver nitet. Bland
dem finns Batteriexperten som ligger krutet pa
bra priser.

PA NATET FINNS dven utrymme for en annan {6-
retagskategori. Bolag som Country by Mail och
Kiddoz erbjuder en unik nisch av produkter
som dr svara att hitta ndgon annanstans. Kund-
rackvidden pa nitet ir nirmast oandlig. Det gar

att nd 16nsamhet med ett smalt koncept som
troligen inte hade fungerati en vanlig butik.
Gemensamt for alla foretag som sysslar med
e-handel 4r vikten av att kunna erbjuda snabba
och sikra leveranser. Det dr nagot vi pa Posten
tydligt mérker av. Efterfragan pa nya smarta
16sningar, som sms-avisering, dr en annan viktig
faktor for att e-handelns tillvaxt ska fortsitta.

VAGEN TILL FRAMGANG ir krokig och kriver hirt
arbete. Vi dr mitt inne i en lagkonjunktur - en
utmaning for alla som sysslar med handel.
Koparna blir mer forsiktiga, priskinsliga, och
kritiska. De drar sig ibland for att konsumera.
Och de jamfor priser en extra gang innan de
koper. Men prisjamforelser ar en faktor som
kan gynna e-handeln i férhéllande till vanliga
butiker, eftersom de helt enkelt ir enormt
mycket littare att géra pa nitet. Som Ola
Gustafsson pa Patroner uttrycker sig: "Det
vi mirker dr att minga foretag som i hogkon-
junktur bara jagat intdkter nu har tid att titta
pa kostnadssidan och ger sig ut pd internet for
att leta lagre priser”.

En sak dr siker: Oavsett om tiderna ir bra eller
daliga har e-handeln kommit f6r att stanna. «

Anders Holm, chef Posten Logistik Sverige




"Snabbhet och
enkelhet fran
sajt till leverans
ar nummer ett’

Ola Gustafsson, Patroner
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Fragor om brev och direktreklam: 020-23 22 20
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