Svenska e-handlare om sin syn pa tillvaxt i ny
undersokning, utford av Kantar pa uppdrag av DHL.




KRONIKA

Expandera med din
e-handel - nu ar det
medvind igen

Vi ser idag hur gransoverskridande
handel 6kar och den globala e-handeln
forvintas vaxa med 7 procent arligen

fram till 2030.

E-handeln ar en dynamisk plats —en bransch i
standig rorelse. | den har rapporten vill vi fanga den
rérelsen och kraften: Vart tema ar expansion.

Som e-handlare kan du expandera pa flera satt mot
langsiktig lonsamhet. Du kan utdka ditt sortiment,
optimera din webshop och marknadsforing, forbattra
logistiken och na nya kunder — lokalt, runtom i
Sverige, i Europa och varfor inte dver hela varlden.

’Goda
mojligheter for
den som vagar
tanka stort!”

Vi pa DHL vill bidra med kunskap och inspiration.
Hur nar man nya kundsegment? Vad b6ér man tanka
pa vid internationell e-handel? Hur effektiviserar
man logistiken?

Den har rapporten ar full med handfasta tips
och rad som svarar pa dessa fragor. Vi har ocksa
genomfért en undersdkning med 189 sma och
medelstora e-handlare i Sverige inom ett brett
spann av branscher for att fa viktiga insikter om
deras situation.

Viseridag hur gransoverskridande handel 6kar
och den globala e-handeln férvantas vaxa med 7
procent arligen fram till 2030, enligt prognoser.
Goda mojligheter for den som vagar tanka stort!
Den tekniska utvecklingen gor det enklare att
konkurrera globalt och kunderna blir alltmer vana
vid att handla éver landsgranserna.

Men e-handelns tillvaxt innebar ocksa utmaningar.
Konkurrensen fran utlandska lagprisaktérer har
Okat, samtidigt som ar av hog inflation och héga
rantor pressat ner svenska konsumenters kopkraft.
Sammantaget har manga svenska e-handlare nagra
riktigt utmanade ar bakom sig.

Darfor ar det extra gladjande att e-handlarna i var
nya undersdkning uttrycker en tydlig optimism. De
allra flesta forvantar sig 6kad omsattning 2025 och
ser mojligheter att vdxa pa nya marknader.

Oavsett om du fokuserar helt pa den svenska
marknaden eller siktar pa internationell e-handel,
har vi manga insikter, tips och ord pa vdagen att dela
med oss av.

Trevlig lasning!

Johan Widman,
Director E-commerce
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E-handlare som enbart saljer pa

”En tydlig trend ar att
de basta e-handlarna
blivit valdigt skickliga
pa att lokalanpassa sin
e-shop till den marknad

Halsosam
e-handels-
satsning

svenska marknaden ser potential att
vaxa internationellt. Men utmaningar
inom logistiken ar ett hinder. De flesta
e-handlare tror pa 6kad omsattning
2025 och storst framtidstro har
nystartade foretag. Det visar en ny

devillutpa.”

Niklas Stenman, Head of E-commerce

Las om syskonen som byggde upp
Halsokosten fran en liten familjebutik
till en digital framgangssaga — och hur
kombinationen av fysiska butiker och
e-handel blev nyckeln till tillvaxt!

undersékning med svenska e-handlare, Development pa DHL Freight, kommenterar Las mer sida 32-33.
utford av Kantar. Kantar-undersokningen med svenska e-handlare.

Fa koll pa det viktigaste fran hela undersékningen sida 6-14.

Samma rutin
- oavsettom
paketen ska
till Malmo
eller Madrid

Att skicka paket till e-handelskunder i
Europa kan vara lika enkelt som att skicka
till svenska konsumenter. Du kan ha
samma kundnummer, bokningsverktyg
och upphamtningsstalle — samma rutin
helt enkelt. Du far dessutom hjalp med
tullfrdgorna nar du skickar till Norge.

Stor quide
till e-handel
utomlands

Behover jag lokalanpassa mina produkter?
Vilka lagar och regler maste jag ha koll pa?
Vilken marknad &r bast att borja pa? Linda
Laszlo Ek, e-handelsexpert och senior radgivare
pa Business Sweden, guidar dig som vill 6ppna
e-handel utomlands.

Lat dig inspireras av guiden i 8 steg sida 16-21.

Las mer sida 34-35.

Obemannade
showroom ska
locka nya kunder

Allt fler e-handlare 6ppnar fysisk butik eller
showroom for att visa sina produkter utanfér den
digitala varlden. En vaxande trend ar obemannade
butiker dar du kan klamma och kénna pa varorna,
avsluta kdpet med Face-ID och fa produkterna
hemskickade.

Du skall visa aktning for dina kunder
E- HAN D E LNS och motsta frestelsen att addera extra
B U DO RD kostnader i check-outen. Dom inte heller

Norge som exportland, be i stallet om hjalp
med tull- och skattefragor.

Lar dig E-handelns 10 budord pa baksidan.

Ta delav fler tips for att attrahera nya kunder sida 22-27.
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NY UNDERSOKNING:

7 av 10 svenska
e-handlare raknar
med tillvaxt 2025

Hur bedomer du méjligheterna till tillvéixt for ert foretag under 2025?
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omsattning omsattning omsattning 2025 omsattning minskning av
som 2024 omsattning

Mest positiva ar e-handlare som startat de senaste fem aren, dar
76% tror pa 6kad omsattning, f6ljt av e-handlare som séljer till fler
an fem lander, 74%. De storre féretagen tror i hdgre grad pa 6kad
omsattning, 69%, an de mindre, 62%.

Svenska e-handlare ser goda

mojligheter till tillvaxt 2025. 7 av
10 bedomer att deras omsattning
kommer att 6ka — och extra positiva
ar e-handlarna som startat sin
verksamhet de senaste fem aren.
Det visar en ny undersokning med
svenska e-handelsforetag.

Annu fler, 8 av 10, ser potential att
vaxa pa nya marknader utanfor
Sverige. De storsta hindren

for internationell expansion ar
logistikutmaningar och krangliga
exportregler utanfor EU.

Trots att svenska konsumenters kdpkraft fortsatt
varderas som lag, enligt SCB*, och att allt fler
svenskar képer fran utlandska e-handelsforetag**,
marks en tydlig optimism bland svenska e-handlare
i DHLs nya undersdkning. Undersdkningen ar
utférd av Kantar i september och oktober 2024 och
bygger paintervjuer med 189 svenska sma och
mellanstora e-handelsforetag.

”En positiv 6verraskning”

7 av 10 beddmer att deras e-handel kommer

att 6ka i omsattning 2025, och endast sex

procent forvantar sig en minskning. De "yngsta”
e-handlarna—som startat sin verksamhet de
senaste fem aren — har stérst framtidstro. En av
fem raknar med "mycket 6kad omsattning” nasta
ar. De som expanderat internationellt och saljer till
fler &n fem lander, inklusive Sverige, 4r nagot mer
optimistiska an de som saljer till farre lander eller
enbartinom Sverige.

— Resultatet ar en positiv 6verraskning som
kan markera en vandpunkt for e-handlarna. Manga
har haft det tufft de senaste aren och uttryckt
en ganska bister syn pa framtiden i matningar.
Men med férhoppningen om fortsatt lag inflation
och sjunkande borantor verkar framtidstron ha
atervant, vilket &r mycket gladjande, sager Niklas
Stenman, Head of E-commerce Development pa
DHL Freight.

*Sveriges ekonomi, Statistiskt perspektiv nr 10 2024, SCB.

** Svenskarnas kop fran utlandska sajter 6kar stadigt. 82% av
svenska konsumenter handlar fran utlandska e-handlare, enligt
DHLs rapport E-handelskollen 2024 om gransdverskridande
e-handel.

Undersokningen i korthet

» Svenska e-handlare ser goda maojligheter
for tillvaxt 2025 — 7 av 10 tror pa 6kad
omsattning.

+ Okad efterfrdgan i kombination med
battre konjunktur och storre képkraft hos
konsumenterna férvantas gynna affarerna
och stimulera omsattningen. Forbattrad
marknadsféring ses ocksa som en
anledning till tillvaxt.

» E-handlarna raknar med att kunna
expandera framst tack vare utokat
produktsortiment och genom att na nya
malgrupper. 8% ser dock inga mojligheter
att fa sin e-handel att véaxa.

« 8av 10 ser potential att expandera till
fler marknader utanfor Sverige. Storst
mojligheter ser man i Norden, 43%, och
ovriga Europa, 31%. 5% identifierar storst
potential utanfér Europa.

» Utmaningar i logistiken ar framsta hindret
for export till andra lander. Krangliga lagar
och regler forsvarar for export utanfor EU.
Endast 3% ser tuff konkurrens som ett hinder.

+ Attraktiva produkter och bra priser tack
vare svag krona ar framsta konkurrens-
fordelarna vid export till andra lander.

« Halften av foretagen tycker att
forutsattningar for export ar goda. De
foretag som redan exporterar till manga
lander tycker det i storst utstrackning.

+ Framsta anledningar till goda
forutsattningar for exportar: EU-
medlemskapet, svenska kronans varde,
smidig logistik och frakt, teknisk férmaga
och digital narvaro, svensk kvalitet och att
svenska produkter har gott rykte.

« Frimsta anledningar till diliga
forutsattningar for exportar:
Fraktkostnader och logistik, regler och
byrakrati.

e E-handlarna tycker framfor allt att de
kan bli battre pa att marknadsféra sig. De
storre e-handelsféretagen anser i hogre
grad att de bor forbattra sina tekniska
plattformar an de mindre féretagen.


https://www.scb.se/contentassets/80f462d3b4ac48109da6d9aa794b09d1/nr0001_2024m10_ti_a28ti2409.pdf

UNDERSOKNING

Battre konjunktur och okad kopkraft

De framsta skalen till e-handlarnas optimism

ar att de vantar sig 6kad efterfragan, en battre
konjunktur, vixande kopkraft hos kunderna

och forbattrade marknadsforingsinsatser. For

att lyckas expandera ser foretagen ett bredare
produktsortiment som den viktigaste faktorn, foljt
av att na nya kundgrupper pa nya marknader.

— Efter rekordaren under pandemin 2020 och
2021 har e-handeln praglats av osakerhet och
oforutsagbarhet samtidigt som den expanderat
globalt. DHLs prognos ar att e-handeln kommer
att fortsatta vaxa, sett till mangden paket, men
sannolikt mer stabilt &n tidigare. Vi kan ocksa
vara nara en brytpunkt dar fysisk handel inte 6kar
mycket mer, medan den storsta tillvaxten sker
online. Samtidigt ser vi en intressant trend med
svenska foretag som startat online och nu etablerar
fysiska butiker.

Ytterligare en trend, enligt Niklas
Stenman, ar en konsolidering pa den svenska
e-handelsmarknaden:

—Jag tror att vi fortsatt kommer att se
sammanslagningar och uppkdp av e-handlare.

”Du har hela
varlden som
marknad om du
vill och vagar. ”

Niklas Stenman,
Head of E-commerce Development pa DHL Freight.

De flesta tror pa tillvixt inom Norden

Att 6ppna en internationell e-handel &r en vdg for
att na nya stora kundgrupper. Bland e-handlarna
i undersokningen har drygt 60 procent redan
forsaljning pa marknader utomlands.

Sa manga som 8 av 10 av samtliga e-handlare
ser potential fér export pa fler marknader utanfor
Sverige, framstinom Norden och darefter resten av
Europa. Fem procent ser de storsta mojligheterna
utanfoér Europa.

Mest optimistiska ar de som redan sdljer i minst
fem lander, dar 95 procent tror pa expansion i fler
lander — jamfért med 66 procent av féretagen som
endast saljer inom Sverige.

Niklas Stenman ser stora internationella
mojligheter for svenska e-handlare:

—E-handeln har mognat och den
gransoverskridande handeln vaxer. Du har hela
varlden som marknad om du vill och vagar.
Svenska e-handlare har generellt ett attraktivt
sortiment av hog kvalitet som uppskattas
internationellt. Dessutom ligger vi mycket langt
fram i digitalisering, och svenska webshoppar
anses moderna, fértroendeingivande och
anvandarvanliga.

Orsaker till
e-handlarnas
optimism

Vilka cir anledningarna till att du
bedomer att omscittningen 6kar 2025?

26% .
25%
20%
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6% 4%
° 3% 3% 3%
Okad Bittre Effektivare Okad Minskad Satsning Mer Béttre Effektivare Okar varje ar Annat
efterfragan konjuktur marknads- kopkraft inflation panya ndthandel processer lagerhallning
eller 6kat foring hos kunder marknader generellt

sortiment

Mindre féretag tror i hdgre grad, 29%, pa 6kad képkraft hos konsumenterna jamfort med
storre foretag, 15%. Bland de som svarat "Annat” namns "6ppna fysisk butik”, "battre
webshop och logistikldsningar”.

Sa tror
e-handlarna att
de kan expandera it
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produkt- mélgrupper maélgrupper  képkraft hos befintligt expandera marknads- effektiva konkurrens- insats/mer webbshop sékrare fysisk
sortiment panya pabefintliga kunder produktsorti foring leverans- Kraftiga personal /plattform 18sningar butik/fler
marknader marknader ment mer processer priser /séljamer fysiska
attraktivt butiker

Over en femtedel av e-handlarna ser utdkat produktsortiment som vigen mot expansion. De som
sdljer till fler an fem lander anser detta i hdgre grad, 28%, an de som saljer till farre.



UNDERSOKNING

Hur kan
e-handlarna
forbattra sig?

Andel som svarar att de behover forbiittra...

Mindre foretag anser i hogre grad, 62%, att de
behover forbattra marknadsforingen jamfért med
storre foretag, 49%. Storre foretag anser i hogre
grad, 36%, att de behover forbattra sina tekniska
plattformar an mindre féretag, 26%.

MARKNADSFORINGEN KONKURRENSKRAFTEN TEKNISKA PLATTFORMARNA
KUNDUPPLEVELSEN LOGISTIKEN LAGERHALLNINGEN

8%

10

8%

6%

Konkurrensfordelar: Gott svenskt
anseende och svag krona

Att farre e-handlare med forsaljning enbart i
Sverige tror pa internationell expansion, forvanar
inte Niklas Stenman:

- Jag tror att manga dr n6éjda med Sverige som
marknad. Sverige ar ett val utvecklat e-handelsland
med mogna kdpare och en stor marknad dar inte
minst aldre svenskar har borjat handla mer online
och blivit en viktig malgrupp.

—Denvanligaste "trestegsraketen” for e-handlare

Vilka marknader ser ni storst
potential att expandera till?
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43%
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30%
20%
10%
5%
0%
LanderiNorden Lénderinom Lénder utanfér
Europa Europa

(ej Norden)

Vad ser ni som er stérsta konkurrensfordel
néir det gdiller export till andra léinder
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Attraktiva Haringen Konkurrens- Annat Snabba
produkter tydlig kraftiga leveranser
konkurrens- priser /frakt
fordel /svag krona

som vill nd ut globalt &r att borja i Sverige, expandera
i Norden och darefter resten av Europa.

Den framsta konkurrensférdelen internationellt
ser e-handlarnai attraktiva produkter féljt av
konkurrenskraftiga priser och den svaga kronan,
visar undersdkningen. Cirka halften av e-handlarna
anser att forutsattningarna for internationell
e-handel ar goda, och EU-medlemskapet lyfts
fram som en viktig férdel, da tullunionen férenklar
exporten till andra EU-lander. Digital ndrvaro, gott
svenskt rykte och hog kvalitet ar andra faktorer
som spelar roll.

8 av 10 ser
potential

att expandera
internationellt

Bland foretagen som enbart
21% sdljer i Sverige ser 66% potential
att expanderainternationellt.
Bland foretagen med
forsdljning i minst fem lander ar
motsvarande siffra 95%.

Inga potential att
expandera till fler

marknader

Viktigaste
konkurrens-
fordelar vid
export till
andra lander

Storre foretag ser i hogre grad,
20%, den svaga kronan som en
konkurrensférdel, jamfort med
mindre foretag, 10%.

2%

0%

Trygga Enkla returer
och sékra och reklam-
6sningar ationer
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UNDERSOKNING

Viktigaste hinder
for export till
andra lander

Vilka hinder ser ni for export till andra léinder?
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Utmaningar i Krangliga Svérigheter i Langa Seringa
logistiken lagar och marknads- tillstands- hinder

/frakten regler foringen processer

Storsta hindret:
Utmaningar inom logistiken

Vad hindrar svenska e-handelsféretag att
exportera? Utmaningar i logistiken och frakten

ar viktigast, drygt 4 av 10 e-handlare anger

detta som skal, foljt av krangliga lagar och regler.
Héga fraktkostnader, langa leveranstider och
tidskravande tullhantering utanfér EU ar exempel
pa logistiska utmaningar. Bade féretagen med
erfarenhet av internationell e-handel och foretagen
som enbart séljer inom Sverige pekar pa logistiken
som framsta hindret fér export.

— Nar det géller logistik, frakt och tullfragor
skiljer det inte s mycket mellan att skicka inom
Sverige och till lander i EU, da logistiknatverken
ar sa utvecklade och EU:s tullunion fungerar sa
bra. Men ska du utanfér Europa, exempelvis till
Asien eller Sydamerika, blir det mer komplext. Det
kan tillkomma dokumenthantering, tullkostnader,

12

Foretag som sdljer till fler &n fem lander ser i hogre
grad, 49%, logistiska utmaningar som hinder,
jamfért med foretag som sdljer till farre lander,
41%, eller enbarti Sverige, 42%. Bland de som
svarat "Annat” namns "anpassning av produkterna
tillandra lander” och "administration”.

18%

0, 0,
3% 3% 29 29

Tuff Svag krona Sprak- Brist pa Annat
konkurrens /valutakurser svérigheter kompetens
/konkurrenter

moms och andra skatter och man maste kolla upp
forutsattningarna marknad for marknad, eller be
sitt logistikforetag om hjalp.

Norge och Storbritannien ar tva intressanta
marknader for svenska e-handlare, men eftersom
landerna inte ar med i EU gdller andra regler for
dokumentkray, tullar och skatter. Flera e-handlare i
undersokningen uppger "krangel med Norge” som
ett problem.

— Att exportera till Norge, Storbritannien och
aven Schweiz ar annorlunda an inom EU, men
min bild ar att farhagorna ofta ar onodigt stora.
Samarbetet mellan landerna fungerar vdl och de
flesta logistikbolag har l6sningar och stéd. Som
exempel har DHL ett bolag som enbart arbetar med
tullfragor. Det behoéver inte vara sa krangligt som
manga befarar, anser Niklas Stenman.

Varannan tycker export-
forutsattningarna ar goda

Ar forutscittningarna goda for svenska
e-handelsforetag att exportera utomlands?
Vad ger goda forutsattningar for svenska

E-handlare som saljer till minst fem ldnder tycker i e-handelsforetag att exportera?

hogre grad, 65%, att exportférutsattningarna ar goda,

jamfort med de som enbart sdljer i Sverige, 33%. 1. EU-medlemskap och regler: Manga

namner fordelarna med EU, som
enkel tullhantering och gemensamma
regler.

2. Svenska kronans varde: Den svaga
svenska kronan ses som en fordel for

export.
3. Logistik och frakt: Bra logistik- och
B fraktlosningar.
Vet ej 4. Teknisk formaga och digital
B e narvaro: Sveriges tekniska utveckling
Nel och digitala kompetens, inklusive
e-handel och s6kmotoroptimering,
namns ofta.
5. Svensktrenommé och kvalitet:
Sveriges goda rykte och
produktkvalitet.
70%
65%
60%
54%
50% 50%
40%
33%
30% 28%
23%
20% 18% 17%
12%
10%
0%
Ja Nej Vet gj

. Har férséljning i fler an 5 lander Har férséljning i 2-5 lander - Har férsdljning i 1 land

13



Marknadsforing en het fraga

Marknadsforing ar en central fraga just nu for
svenska e-handlare, framgar av undersékningen.
Mer an varannan e-handlare svarar att de behdver

forbattra sin marknadsforing — och svarigheter med

marknadsfoéringen listas som ett viktigt hinder for
export.

— Svenska e-handlare ar val medvetna om
att man maste anpassa bade sin webshop och
marknadsforing for att lyckas internationellt. Den
snabba utvecklingen inom exempelvis Al och kép
via sociala medier kan ocksa innebéara att manga
upplever det svart att hdanga med, sager Niklas
Stenman och fortsatter.

—Entydlig trend dr att de basta e-handlarna ar
valdigt skickliga pa att lokalanpassa sin webshop
till den marknad de vill ut pd. Det &r mycket viktigt
att gora research: Hur ser spraket och bildspraket
ut? I vilka digitala kanaler befinner sig kunderna?
Men ocksa: Vad férvantar sig kunderna vad géller
betalsatt och leverans?

En viktig "strid” om kunderna sker i e-butikens
check out, betonar Niklas Stenman:

— Utvecklingen har gatt rasande snabbt!

Till exempel var det inte manga ar sedan
leverans via ombud var enda alternativet for
svenska konsumenter. Idag utgar e-handelns
logistik fran kundernas behov och preferenser —
konsumentdrivna logistiklosningar med valfrihet
och flexibilitet &r vagen till framgang.
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Om undersokningen

Genomfdrdes av Kantar 24
september-11 oktober 2024.

189 svenska e-handlare (sdljchefer,
marknadschefer, logistikansvariga,
VD, grundare) pa sma och mellanstora
e-handelsforetag intervjuades
(telefonintervjuer i 7-8 minuter).

Foretagen verkar bade inom B2C och
B2B och delas in i mindre, omsattning
1-1,9 MSEK (n=50) och storre,
omsattning 2-500 MSEK (n=138).

37 procent av de intervjuade
e-handlarna saljer enbarti Sverige,

40 procent har forsaljning i 2-5 lander,
10 procenti 6-10 lander, 5 procent i
11-25 lander och 8 procenti fler an

25 lander.

ORDLISTAN SOM FAR DIG

ATT FRAMSTA SOM ETT
E-HANDLARPROFFS

Retargeting ROI

Retargeting &r en strategi som paminner

Return on
Investment mater

anvandare om produkter de visat hur lonsam en
intresse for. Annonser visas nar de investering ar

surfar for att uppmuntra ett aterbesok.

API

Application
Programming
Interface gor
det mojligt for
program att
kommunicera
och dela data.
Kan anvandas
for attintegrera
externa tjanster
i foretagets
egna system.

SEM

Search Engine
Marketing
innebar att
betala for
attsynasi
sokmotorernas
resultat.
Metod for att
na potentiella
kunder genom
sponsrade
lankar.

genom att jamfora
avkastning med
kostnader. Anvands
for att utvardera
effektiviteten,

exempelvis av
CR marknadsforing.

Conversion
Rate visar hur
storandelav
besdkarnasom

utfor en 6nskad

handling, som Bo PIS
att genomfdra

ettkép. Matt pa

hur effektiven

webbplats &r pa Buy Online, Pick Up In-

att konvertera Store innebér att kunder

Eeszkaretill handlar online och hamtar
Hncer. i butik.

Gamification

Gamification anvander spelelement for
att gora webbplatser mer engagerande.
Ska 6ka motivationen att gora kop, delta i

undersokningar eller integrera pa annat vis.

NPS

Net Promoter Score mater kund-
lojalitet genom att fraga hur sannolikt
detarattkunden rekommenderar
ettforetag eller produkt. Hogt NPS
indikerar nojda och lojala kunder.

CMS

Content Management
System ar en mjukvara
som gor det mojligt att
skapa och hantera digitalt
innehall utan kodning. CMS
forenklar uppdateringar
och publiceringar

pa webbplatser och
e-handelsplattformar.

DHL

Namnet pa ett av varldens
storsta logistikforetag.
Syftar pa grundarnas
efternamn; Adrian Dalsey,
Larry Hillblom och Robert
Lynn grundade DHL 1969.
Da hade de ingen aning om
att de skulle revolutionera
logistikvarlden.

A/B-test

A/B-test jamfor tva versioner for
att se vilken som presterar bast.
Hjalper foretag att optimera sina
webbplatser baserat pa data.
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8 vagar for att
internationalisera
din e-handel

Den globala e-handeln erbjuder stora mojligheter
for svenska foretag. Gor du din e-handel attraktiv
for utlandska kunder kan du bygga tillvaxt och
l6nsamhet. Men vad behéver du tinka pa for att
lyckas? Linda Laszlo Ek, e-handelsexpert och senior
radgivare pa Business Sweden, guidar i 8 steg.

GOr en exportstrategi

Forbered din internationella onlinesatsning genom
att skaffa kunskap om marknaden/marknaderna
du skain pa. Titta bade pa lokala beteendemonster,
konkurrensfordelar och satt att sticka ut. Samtidigt
ar det bra att redan i ett tidigt stadie se dver
eventuella lagar och regler som du behover ha koll
pa. Hur svart ar det att ge sig in pa marknaden?
Funkar ditt koncept rakt av eller behover du kanske
twista till ditt erbjudande?

Tips: | Business Swedens E-handelsguide
(kostnadsfri) finns information om lokala
kopbeteenden, trender, lagar och regelverk pa ett
30-tal e-handelsmarknader inom och utanfér EU.

Lattast startainom EU

Det &r alltid lite krangligare att 6ppna e-handel
utanfér EU. Handeln mellan EU-lander ar helt
fri fran tullar och tullkontroller. Bortsett fran
transportdokument, racker det i princip med att
du som leverantor skickar en faktura direkt till
mottagaren vid export av varor inom EU.

Vid export utanfor EU galler olika regler for
dokumentkrav, tullar och skatter — hdar behdver
man kolla upp marknad for marknad. Det kan
innebdra mer dokumenthantering (som export-
och importdeklarationer), hogre kostnader (tullar,
moms och andra avgifter) och dven

langre leveranstider.

Ett rad ar att borja med en webshop med geografisk
avgransning, sa att du behaller kontrollen och

lar dig hantera en marknad i taget. Sedan kan du
successivt oppna mot fler lander. En tydlig trend ar att
allt fler svenska e-handlare jobbar pa det har sattet.
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MOT NYA MARKNADER

Koll pa lagar och regler

Tullar, momsregler och exportdokument ar
exempel pa viktiga saker att ha koll pa. Reglerna
skiljer sig beroende pa vart (inom EU eller utanfér),
till vem (B2B eller B2C) och vad (varor eller tjanster)
du saljer.

Andra viktiga faktorer ar registreringskrav,
informationskrav pa din webshop,
marknadsfoéringsregler och lokala produktkrav. Ju
mer riktad och lokalanpassad e-handel du har mot
en viss marknad —samt om du boérjar komma upp

i storre forsaljningsvolymer — desto storre ansvar
har du att efterfdlja lokala regelverk.

Vanliga fallgropar och
konsekvenser

Att inte vara tillrackligt tydlig och
transparenti kopevillkoren. Kan leda
till oférutsedda tullar och avgifter
vid infértullning som varken du eller
koparen vill betala—och kdparen
vagrar hamta ut varorna.

Att missa fylla i export- och
importdokument korrekt eller
missa andra inforselkrav, som gor
att varorna fastnaritullen —och
kunden far inte ut sina varor. Blir en
dalig kundupplevelse och séllan en
aterkommande kund.

Att missa lokala krav pa registreringar
—som producentansvar,
atervinningsregler, moms —eller
lokala produktkrav. Kan i varsta fall
leda till saljférbud pa marknaden.

Vanlig nyb6rjarmiss?

Att blanda ihop "Europa” och "EU”
nar man 6ppnar webshop. Eftersom
Schweiz, Norge och UK inte ar med i
EU galler andra handelsprocedurer/
momsregler for dessa marknader.

Hur lyckas jag i Norge?

Norge &dr en intressant marknad fér manga
svenska e-handlare, men i DHLs nya Kantar-
undersokning svarar flera e-handlare att de tycker
att logistiken dr en utmaning.

Linda: "Férsaljning till Norge innebar att varorna som huvudprincip
ska tulldeklareras och att importmoms samt eventuella tullavgifter
betalas i Norge. For att komma till bukt med denna problematik, finns

Linda Laszlo Ek, senior radgivare pa

olika praktiska losningar som férenklar och i vissa ldgen aven gor

Business Sweden, 4r jurist med 6ver 25 ars att man slipper betala tull, VOEC. Men for att kunna tillampa detta
erfarenhetav internationella affarer. Hon momssystem finns vissa krav som maste uppfyllas och man behéver

hjalper dagligen svenska e-handlare att
bygga sina exportstrategier och anpassa
sina konceptinternationellt.
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satta sig in i vad som géller for ens verksamhet, da det kan variera
beroende pa exempelvis varuvarden och vilka produkter man saljer.”

Anpassa produkterna till lokala krav

Du kan behdva anpassa dina produkter.
Huvudregeln ar att du som saljer ansvarar
for att produkten foljer lokala regelverk —
som markningskrav, innehallsférteckning,
tvattradsmarkning, varningssymboler och
atervinningsregler.

Sarskilt for konsumentprodukter bér man vara
extra uppmarksam eftersom konsumentskyddet
ofta &r starkt och kan variera pa olika marknader.
Inom EU har vi en del harmoniserade regler

som underlattar, men det finns ocksa nationella
sdrregler att forhalla sig till.

Saljer man till lander utanfér EU behdver man
undersoka kraven for respektive produkt i
respektive land, som ibland kan skilja sig at mellan
delstater/provinser i landet.

Koll pa producentansvaret

Producentansvar inom EU &r viktigt att halla koll
pa just nu. Det innebdar att féretaget har ett ansvar
for produkterna dven efter det att de ar forbrukade
(galler flera produktkategorier som férpackningar,
elektronik, batterier).

Vilka foretag galler det? Féretag som lanserar
produkten/férpackningen férsta gangen

pa marknaden. Féretag som séljer direkt till
slutanvandaren. Féretag som ar tillverkare eller
importerar. D& kan man behoéva géra féljande i
landerna man saljer till:

* Anslutasig till en producentansvarsorganisation/
atervinningsorganisation

» Rapporteratill ansvarig myndighet

* Madrka produkten med specifika

atervinningsinformation eller symboler

Information om reglerna finns Business Swedens
E-handelsguiden under “Etablerings- och
registreringskrav” i respektive landavsnitt.

13%

av svensk export
gar till Europa.

Exporten blir allt
viktigare; 2023
exporterade svenska
foretag varor och
tjianster till ett varde
av cirka 55 procent av
BNP —jamfort med 31
procentav BNP-vardet
1993.

(Kallor: SCB)
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miljarder kronor

Sa stor ar svenska
e-handlares*

arliga forsaljning
till utldndska
konsumenter.
Butikskedjornas
e-handel utomlands
motsvarar cirka 81
miljarder kronor.

*renodlade e-handlare i Sverige,
ej butikskedjor.
(Kélla: Rapport fran Svensk Handel)
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MOT NYA MARKNADER

Gor din e-handel trygg
och palitlig: Lokalanpassa

Som utlandsk e-handelsaktor ar det viktigt att
skapa trygghet och fértroende hos den lokala
kunden. Det &r en sak att fa kunder att bestéka din
webshop — en annan att fa dem att slutféra kopet i
check-out.

Ett forsta steg ar att erbjuda lokala betallésningar
och valutor, med tydligt angivet totalpris inklusive
eventuell frakt, tull och skatt vid check-out samt
lokala leveranssatt och leveranstider. Ta reda

pa vilka betallésningar som dr mest populédra

och erbjud helst flera alternativ. | vissa lander
finns lokala betallésningar —som Carte Bleue i
Frankrike eller iDeal i Nederlanderna—som ar en
trygghetssymbol for kdparna.

Det ar ocksa viktigt att 6versatta till det lokala
spraket. Var generellt mycket noga med att ge
tydlig information i din webshop, som exempelvis
med returprocessen.

3 snabba fakta for dig som
vill 6ppna e-handel i Tyskland

» Ettsmart drag ar att momsregistrera
sig i Tyskland eftersom momssatsen
i Tyskland ar betydligt lagre anii
Sverige.

« Detar viktigt att erbjuda ratt betalsatt,
manga vill betala nar de fatt varan.
50% vdljer Paypal och 21% faktura.

6 av 10 kop sker via smartphones.

» For marknadsforing ar Facebook
absolut storst vad galler besok
och unika anvandare. For att skapa
trygghet, registrera dig hos tyska
motsvarigheten till "Trygg e-handel”:
"Gutesiegel Trusted Shops”.
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paket gar till Tyskland

"Tyskland ar storsta marknaden
for svenska-ehandlare. 40
procentav vara exportpaket gar
hit. Andra stora marknader ar
vara nordiska grannlander och
Nederldanderna.”

Anna Swahn, Head of Marketing and
Communication, DHL Freight

Kunden i fokus aven internationellt

Anpassa efter lokala férutsattningar, malgruppens
beteendemdonster och preferenser och marknadsfor
i de kanaler dar din malgrupp befinner sig. Vilken
som ar den storsta sékmotorn varierar exempelvis
mellan olika lander. Ett tips ar att vanda sig till
populdra digitala lokala marknadsplatser eller
aterférsaljare for att vinna kundtrafik. Anvand
kunddata, input i sociala medier och kund-
omddmen, lyssna pa kunden och anpassa din affar.

Vissa marknader domineras av av stora
onlinemarknadsplatser, som exempelvis Alibaba
och JD; de star for runt 70 procent av den totala
e-handelniKina. Det innebdr att en e-handel har
svart att 6verleva utanfér dessa, aven om man
Oversatt sajten till kinesiska och har en kinesisk
toppdoman.

Tuff konkurrens
— och stora méjligheter: Vaga!

Trots stenhard konkurrens ar en internationaliserad
e-handel ett av de basta satten att expandera

ditt féretag mot langsiktig lonsamhet. E-handeln
har mognat och kunder fran varldens alla hérn

blir alltmer trygga med att handla fran utlandska
e-handelsaktorer. Overskatta inte riskerna och lat
dig inte skrammas av praktiska och juridiska fragor
iandralander. Ta hjalp i stallet av sakkunniga, och
testa dig fram. Vaga!

3 exempel pa lokala
anpasshingar
som kan ha stor betydelse:

UK Oversitt sajten till brittisk engelska
och inte amerikansk! Det har visat

sig spela stor roll for de brittiska
konsumenterna (aven vice versa).

Tyskland Var extra noggrann och tydlig
med information da tyska konsumenter
har bra koll pa sina rattigheter som
konsument. De forvantar sig specifika
begrepp som "Zahlungspflichtig
bestellen” ("bestall och bli
betalningsskyldig”) dar man klickar och
da vet att man ar betalningsskyldig.

I Asien dr det viktigt att undersdka vilka
online-marknadsplatser som ar vanligast,
eftersom nastan alla konsumenter finns
dar. Sydkorea ar en spannande marknad
och trendsattare i hela regionen. EU har
frihandelsavtal med Sydkorea, vilket gor
tullférmaner majliga. Naver shopping och
Coupang ar tva intressanta plattformar
att synas pa. | Business Swedens
E-handelsguide kan du ldsa mer om vad
du som utldndsk e-handelsaktér kan
behdva tanka pa for att lyckas med din
e-handel i Sydkorea.
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Redo for nasta kliv?
Har ar 5 sakra satt att
boosta din forsaljning

Att bli framgangsrik pa
e-handelsmarknaden dr ingen
quick fix. Konkurrensen ar
knivskarp och det gdller att gora
sin hemldxa ordentligt.

—Sjalvklart ar en stark affarsidé grunden for att
lyckas, men det finns massor av annat att tanka
pa for att maximera utkomsten av foérsaljningen,
sager Sigurd Johansen, E-commerce Specialist
pa DHL Freight, som har ger en rad tips till dig
som vill attrahera nya kunder.

”Allt fler e-handlare

oppnar en fysisk butik, ett
showroom, for att visa upp
och sdlja sina produkter
utanfor den digitala varlden”

Sigurd Johansen,
E-commerce Specialist pa DHL Freight.
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MOT NYAKUNDER

Tyvarr ar det latt att ha
forutfattade meningar om sina
kunders onskemal och beteenden,
eller att utga ifran att en viss sak
fungerar, bara for att den gjort det
tidigare.”

Go6r en kundundersokning

Oavsett om du saljer kosmetika till privatpersoner
eller grasklippare till aterforsaljare finns en sak
gemensamt — det galler att kdnna sin malgrupp sa
bra som majligt.

Men lika sakert som att tiderna forandras,

gor behoven det. Kanske har det dykt upp nya
produkter inom ditt segment pa marknaden som
du inte upptdackt, eller en ny konkurrent som har
samma erbjudande som dig —fast battre.

En kundundersokning kan géras med olika grader
av ambitionsniva — fran att stalla nagra enkla fragor
till personer i din ndarhet som utgér malgruppen, till
attanlita ett undersdkningsféretag som ger dig ett
genomarbetat underlag om forutsattningarna for
en ny, tilltankt malgrupp.

Genom att ldra kdnna din malgrupp kan du
skraddarsy en e-handel till dem, och bjuda pa
en upplevelse som de garna atervander till.

Det viktigaste dr att du far svar pa viktiga
fragor som:

 Vad tycker dina kunder/malgrupp om ditt
erbjudande?

* Vad saknar de?
« Vad skulle fa dem att handla mer?
* Hur upptackte kunderna din e-handel?

 Hur ar upplevelsen pa sajten -
fran presentation av varor till kdp och betalning?

24

62710

...svenskar foredrar att
shoppa fran svenska
e-handlare.

Som svensk e-handlare har du
ett forsprang. Trots att allt fler
svenska konsumenter handlar
av utlandska aktorer, svarar
58% att de hellre e-shoppar
lokalt av svenska e-handlare.
Har ar nagra skal: Snabbare
leveranser, battre for miljon och
Sveriges konsumentlagar och
skydd anses vara battre.

(Kalla: DHLs E-handelskollen 2024:
Gransoverskridande e-handel)

Optimera din marknadsforing

Syns du inte, finns du inte — sa enkelt dr det. Men
det finns manga satt att marknadsfora en e-handel,
och vilka metoder du valjer beror pa dina specifika
mal och din malgrupp.

Nummer 1 ar att marknadsféra sig mot sina
befintliga kunder pa ett sa effektivt satt som
mojligt, merforsaljning ger ofta snabbare resultat
an nyforsaljning.

E-postmarknadsforing fortsatter att vaxa av en
anledning — den fungerar. Var noggrann med

att samlain e-postadresser och skicka sedan ut
meddelanden om nya produkter, tips och rad samt
erbjudanden. Gor garna utskicken sa personliga
som mojligt genom att ta hansyn till kdphistorik,
intressen och behov.

Né&sta steg ar forstas att attrahera nya kunder och
har finns en mangd verktyg att anvanda. Har ar
nagraav dem:

Sociala medier

Beroende pa malgrupp kan du skapa konton pa
plattformar som Facebook, Instagram, Pinterest,
LinkedIn, Tiktok, Snapchat med mera. Genom att
annonsera pa sociala medier kan du bade na en
bredare och mer skraddarsydd publik med ert
erbjudande.

Sokmotoroptimering (SEO)

Aven om det blivit tuffare att synas hdgt upp pa
Googles ranking ar det 4nda vart att optimera din
e-handelsplats for sckmotorer. Det gér du genom
att anvanda relevanta nyckelord och lankar pa din
webbplats och i dina inldgg pa sociala medier.

Googleannonsering

Du kan vdlja att annonsera for specifika sékord och
bestamma exempelvis vilka omraden som ska se
din annons.

Influencers

Du kan starta betalda samarbeten med bloggare
eller sociala mediestjarnor som har en relevant
féljarskara i din malgrupp.

Affiliate marknadsforing

Har startar du ett samarbete genom att ge ett
annat foretag eller en bloggare provision for att
marknadsfdra dina produkter.
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MOT NYAKUNDER

I lander som Kina, dar den digitala
utvecklingen ligger i framkant,
vaxer det fram allt fler fysiska
butiker som ar obhemannade. Dar
kan du i lugn och ro klamma och
kdnna pa varorna och sedan med
hjalp av ditt face-ID avsluta ett kop
och fa produkterna hemskickade.”

Testa nya forsdljningskanaler

Den egna e-handelsplattformen ar langt ifran den
enda kanalen. Sociala medier anvands allt oftare
till att bade marknadsféra och sélja produkter.
Genom att integrera képknappar pa sociala medie-
plattformar kan kunderna genomfdéra ett kép
direkt, utan att lamna plattformen.

Det blir ocksa allt vanligare att e-handlare 6ppnar
en fysisk butik, ett showroom, for att visa upp och
sdlja sina produkter utanfor den digitala varlden.

| ett showroom kan du dven arrangera event

dar du kan presentera nyheter och interagera
med dina kunder. Se garna till att kunderna far
forutsattningar att skapa eget content som de
sedan kan ta utisina egna kanaler. Pa sa satt far
du en effektiv marknadsforing, och forsdljning,
mot relevanta malgrupper.

Ett annat satt att nd ut med sina varor ar att
samarbeta med olika handelsplatser som redan
har en bred publik, exempelvis Amazon, CDON
eller Fyndiq.

Omnikanalhandelinnebar att féretag har flera
olika forsaljningskanaler, kontaktpunkter, for att
kundernas kop ska ga sa smidigt som majligt.
Dessa kontaktpunkter kan exempelvis innebara
telefonsamtal, onlinebesdk, chattar, mobilkép och
interaktion i butik.
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Ta hjdlp av den senaste tekniken
(Ai, AR och VR)

Ny teknik ger nya moéjligheter. Och om inte
du anammar den nya tekniken kommer dina
konkurrenter att géra det (och darmed fa ett
forsprang). Just nu gar utvecklingenien
vindlande fart. Aven om AR, VR och Ai funnits
ett tag utvecklas funktionerna och anvandar-
nyttan hela tiden.

Kronans Apotek ar ett av de foretag som ser

stor potential i VR-tekniken. Foretaget har redan
byggt upp en 700 kvadratmeter stor digital varld,
som nas via VR-glasdgon. | ndsta steg lanseras
"Pharmaverse” — ett digitalt experiment som ska
utforska mojligheten atti framtiden kunna rymma
allt fran utbildningar, event och digitala halso-

och radgivningsmaéten till traning, terapisamtal
och shopping.

Har ar en kort genomgang av tekniken innebaér:

Ai (Artificiell intelligens)

Kan exempelvis hjdlpa dig att skapa battre
kundupplevelser, kreativa lésningar och
effektivare marknadsforing.

AR (augmented reality)

Gor att kunderna kan prova alltifran klader
och smink till att méblera i sitt hem, innan de
genomfor kopet.

VR (virtual reality)
Genom ett VR-headset kan kunderna uppleva
produkternai en virtuell, verklighetstrogen miljo.

Tank hallbarhet och socialt ansvar

Till sist. Om ditt e-handelsféretag annu inte
tankt pa att skapa en hallbarhetsstrategi ar det
ratt tidpunkt nu. Enligt en global konsument-
undersokning fran managementbyran McKinsey
uppger 60 procent att de ar villiga att betala mer
for hallbara produkter.

Oavsett om den siffran stammer till fullo eller
inte ar det allt fler konsumenter som soker efter
miljévanliga och etiskt tillverkade produkter, och
forvantar sig att e-handelsféretag tar ett storre
ansvar for miljon och samhalleti stort, sager
Sigurd Johansen.

Sa tankt efter, och formulera, vad just ditt
foretag kan gora for att skapa ett hallbart och
ansvarstagande erbjudande. Bade for kundernas
skull —och miljon.
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Hjartat av affaren

- fem steg mot
snabbare, smidigare
och smartare processer

Det spelar ingen roll att du har
marknadens basta produkter, basta
marknadsforing och basta hemsida
—om du inte har en effektiv logistik-
hantering kommer du @nda inte att
bli framgangsrik som e-handlare.

— Logistiken ar hjartat i e-handlarens verksamhet,
sa enkelt &r det, konstaterar Rickard Wigrund,
E-commerce-specialist pa DHL.

Logistikkedjan inom e-handeln ar lang. Hit
réknas allt ifran att en e-handlare kdper in och
lagerfor en vara, till att varan ar fraktad och en
eventuell returhantering ar genomford.

Man gor skillnad pa intern logistik, det vill sdga
vad du som e-handlare kan ta hand om sjalv, och
extern logistik — de delar som en extern partner
hjalper till med.

Rickard Wigrund har jobbat med e-handel
sedan 2007 och berattar har hur man kan optimera
processenivarije led.

”Transparensen ar oerhort viktig

- att kunden kan folja hela leveransen

fran kop till utdelad vara och fa uppdaterad
info om exaktare leveranstid nar sjalva

produkten delas ut”

Rickard Wigrund,
E-commerce Specialist pa DHL Freight.
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MOT EN EFFEKTIVARE LOGISTIK

Lagerhantering

1 Inte fér stort, men inte heller for litet. Att
ha koll pa lagrets storlek ar avgérande for
att skapa en lonsam och hallbar affar.

— Det gdller att hitta den perfekta balansen.
Ingen vill att varorna tar slut, men inte heller att det
finns mangder av varor som bara ligger och vdarmer
hyllorna — bada ytterligheterna kostar pengar,
sdger Rickard.

Enligt Rickard finns det manga séatt att skapa en
effektiv lagerhantering pa manuell vag.

—Setill att inte ha samma produkter utspridda
pa olika hyllplatser och optimera din rutt av plock
och pack sa att ni inte behdver ga langa slingori
onddan. Om produkt A och B sdljsi 90 procent av
fallen sa b6r de placeras bredvid varandra.

Hans tips ar ocksa att anpassa lager, packyta
och emballage efter produkterna.

—Genom att halla ett litet sortiment av
emballage sa blir det enklare, och darmed billigare,
att vdlja leveransalterantiv.

Ett uppligg pa ett mindre
emballagesortiment kan se ut sa hir:

Kartong 1: Till paketskap (fungerar dven

for hem och ombud)

Kartong 2: Till ombud (fungerar dven fér hem)
Kartong 3: Vid hemleverans (bulky, dvs ett stort
paket som inte gar in hos ett ombud).

Rickards tips ar att hela
tiden jobba datadrivet.
Se darfor till att:

* Analysera data och att hela tiden
gora forbattringar

 Tafeedback fran kunderna vad
galler emballage, leverans och
produkt.

» Folj upp lagerforflyttningar
per produkt (for att stanga ned
produkter som inte ror sig)

De flesta e-handelsplattformar
har en insightfunktion. Om det
inte finns kan man gor jobbet
sjalv i exempelvis Excel eller

i en vidareutveckling av ett
lagerhanteringssystem.
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Betalningslosningar

Tryggt, snabbt och sdkert. Sa ska en modern
betallosning upplevas.
— Att gora betalningen enkel och smidig 6kar
konverteringen. Det far inte finnas nagot hinder for
att kunden ska kunna genomféra sin betalning, inga
otydligheter, inga element som skapar osdkerhet, inga
onodiga extrakostnader och s vidare, sdger Rickard som
uppmanar att vara sa tydlig som mojligt i checkouten:
—Ange en leveranstid som éverensstammer med
verkligheten sa langt det &r mojligt. Ange ocksa olika
valmajligheter sa att kunden far vara med och paverka
sin leverans. Baka ocksa in sa mycket som majligt i
varans pris och undvik tilldggsavgifter for eventuella
kostnader for hantering, emballage och administration.

Leveransalternativ

3 Malet &r att leveransupplevelsen motsvarar
sjalva kopupplevelsen vad galler sémloshet
och smidighet.

Leveransalternativen har blivit allt fler i takt med att
e-handeln har mognat. Utdelning via paketskap 6kar i
popularitet, medan hemleverans minskar. Att hamta ut
bestéllningen via ombud &r fortsatt ocksa ett vanligt
alternativ. Det upplevs som tryggt, men kan d andra
sidan ta tid pa grund av kébildning.

—Vilket leveransalternativ som ar bast styrs av en
mangd faktorer. Viktigast dr att leveransen passar
inikundernas vardag. Exempelvis vill allt fler att
hemleveransen sker pa kvallstid vilket inte alltid &r det
enklaste att leva upp till. Om hemleveransen ska kunna
leva kvar behdver den anpassas bade till konsumentens
betalningsvilja och transportérens mojligheter.

Transport

4 Transporten ar den del av logistiken som
e-handlare inte styr 6ver. Men tillsammans

med transportdr satter man upp ett SLA, service level
agreement, som kontinuerligt féljs upp och utvecklas.

Aterrapporteringen — dvs nar sandningsnumret gar
fran transportor till e-handlare till kund - &r viktig for att
bygga transparens, kundnéjdhet och trygghet.

Vilket transportalternativ som ska anvandas bestams
till stor del utifran vilken produkt som skickas.

Har man koll pa sina storlekar, vikter och vilka
marknader man sdljer till ar det enklare att:

« Valjaratt frakttjanst
* Minska felaktigheter som skapar langre ledtid.

* Samt skapa en bra leveransupplevelse.

Men ndj dig inte med att bara undersoka fraktpriser fér
olika transporter. Minst lika viktigt ar att valja en aktor
som har hallbara processer, sdkra leveranser och korta
leveranstider samt att det finns méjlighet att spara
forsdandelsen.

—Transparensen ar oerhdrt viktig, att kunden kan
félja hela leveransen fran kop till utdelad vara och
dessutom fa uppdaterad information angaende exaktare
leveranstid nar sjdlva produkten delas ut.

Returhantering

4 En enkel och smidig returhanteringen
ar viktig for bade kundens skull
—och e-handlarens.

Har ett par snabba tips:
» GOr det enkelt att aterférpacka och emballera varan.

« Skicka garna med en QR-kod eller adress till en
returportal dar returinformationen kan anges. — Att
skicka med en retursedel direkt i paketet ar gammalt
och skapar mer returer, krav garna lite jobb av kunden
for att skapa en retur, sdger Rickard.

» Setill att kunden alltid uppger varfor de inte valt
att kopa varan. — Av detta kan du dra manga viktiga
lardomar. Ar produkten for liten eller stor i storlek?
Ar fargerna korrekt atergivna? Uppdatera darefter
produkt-informationen pa hemsidan. Ju mer korrekt
den ar angiven, desto farre returer, sager Rickard.

« Nar produkten sedan &r returnerad géller det att sa
snabbt som méjligt géra den séljbar igen och aterféra
denilagret. Aven i det hir ledet handlar det om att
skapa processer for en enkel och snabb hantering.

En RMA Request (returvarugodkidnnande)
ska helst innehalla:

e Orsak

+ Onskemal om &terbetalning, byte av
vara eller tillgodo.

» Kategorier fér exempelvis om varan ar trasig,
felaktigt beskrivning eller liknande.

System for att hantera returer har blivit ett helt nytt
affairsomrade. Féretag som exempelvis Returnado, Turnr
och Inretrn kan vara ett bra alternativ for att slippa bygga
funktionen sjalv.

—En mdjlighet for att minska kostnader fér
returhantering och som jag tror vi kommer se mer i
framtiden av ar att man arbetar med C2C. Det innebar att
kunder som vill returnerar en saljbar vara kan skicka den
direkt till ndsta kund utan att det mellanlandar pa lagret,
sager Rickard.

Tips!

Ge kunder med stor
returgrad:

* Kostnad for retur
¢ Mindre sortiment

Erbjud skotsamma
kunder:

* Mojlighet till ett annat
produktsortiment

« Gratisretur

Logistik utomlands
-3 tips pavagen

Lokalanpassa logistiken. Det

ar viktigt nar du 6ppnar din
webshop for forsaljning i andra
lander. Har ar nagra ord pa vagen
innan du borjar exportera dina
varor. Las ocksa var guide pa sida
16 med tips och rad vid export
utomlands.

1. Exportregler

Ta reda pa hur kraven ser ut for
eventuella tullar, momsregler
och exportdokument, innan du
borjar exportera. Tank pa att
reglerna skiljer sig at om du saljer
B2B eller B2C, exporterar inom
EU eller mot tredje land och om
du saljer varor eller tjanster.

2. Betal- och leveransvillkor
Forvantningar och preferenser
kring betallésningar,
leveranstider och
leveransmetoder varierar
mellan olika marknader. Ju fler
alternativa losningar du kan
erbjuda kunden, desto storre
malgrupp nar du ut till.

3. Transport

Valj gdrna en transportér som

ar verksam i manga lander, och
som kan hantera olika typer av
gods. Pa sa satt kan du fa bade en
stabil och trygg l6sning samtidigt
som den blir kostnadseffektiv.

Kalla: Business Sweden
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MOT EN EFFEKTIVARE LOGISTIK

Halsosam

e-handelssatsning

Syskonen bakom succén: ”Utan fysiska
butiker hade vi nog inte lyckats sa bra”

orsdljning i fysiska butiker eller online?

Bagge delarna, svarar syskonen

Johanna och Fredrik Gustafsson

unisont. Det var nar den familjedgda

butikskedjan Halsokosten lanserade
sin e-handelsplattform f6r tre ar sedan som det
verkliga lyftet kom.

1980 dppnade Lars Karlsson, pappa till
Johanna och Fredrik, sin forsta halsokostbutik i
Fruangens Centrum, séder som Stockholm.

Idag, 44 ar senare, har Halsokosten precis
Oppnat Sveriges stérsta halsokostbutik i Vasteras
och nadrmar sig en totalomsattning pa 100
miljoner kronor. Den starka tillvaxten ar till stor
del e-handelsforsdljningens fortjanst. Trots att
den digitala plattformen lanserades for bara
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tre ar sedan star den nu fér cirka 40 procent av
omsattningen.

—Satsningen pa e-handel har inneburit ett
rejalt lyft for oss. Vi bestdamde oss for att starta var
e-handel efter att vi haft en riktigt tuff period under
coronapandemin —och det &r vi férstas glada for
idag, sager Fredrik.

Startade forsiktigt
Syskonen Gustafsson och pappa Lars plan var
redan fran borjan att ga forsiktigt fram i den
digitala satsningen. Framfor allt ville de dra nytta
av sina fysiska butiker, befintliga varulager och sin
duktiga och dedikerade personal.

Nar de lanserade sin nya e-handelsplattform
lat de varje bestallningsorder ga igenom en av de

befintliga butikerna i Vdsterds som ocksa fungerade

som lager. Den befintliga personalen fick redan
fran bdrjan ta emot och hantera varje bestéllning
som kom in. Tack vare e-handeln har butikernas
sortiment och utbud férbattrats avsevart.

”Det som funkar
fortsatter vi med,
och det som inte
funkar tar vi bort.”

Marknadsféringen digitaliserades till 100

procent och man fokuserade pa rekryteringen av
medlemmar via de egna butikerna, och sedan dven
via hemsidan.

—FOr oss var det en jattestor fordel att ha all
infrastruktur pa plats. Utan en val fungerande
fysisk butikskedja &ar det fragan om vi hade lyckats
pa den har konkurrensutsatta marknaden. Fran
borjan rekryterade vi 60-100 medlemmar per
dag och butik — och idag har vi langt 6ver 100 000
medlemmar i Friends of Halsokosten, berattar
Johanna.

Manga lardomar
Trots att Halsokosten bara salt sina produkter
onlineitre ar ar lardomarna manga.

— Det ar mycket som vi aldrig hade kunnat
forutspa, trots var langa erfarenhet i branschen,
sager Fredrik och fortsatter:

—Bland annat var det 6verraskande att
vara premiumprodukter salde sa bra. Trots
lagkonjunkturen ar det bevisligen manga som vill
kopa hogkvalitativa varor. Nar man val unnar sig
nagot ska det vara pa riktigt. Johanna fyller i:

— Vi har ocksd markt hur latt det &r att testa
nya produkter. Vi lanserar nyheter hela tiden och
det som funkar fortsatter vi med, och det som inte
funkar tar vi bort.

Tror pa fortsatt expansion

Trots tuff konkurrens pa marknaden har
Halsokosten hittat sin position som ett
premiumvarumarke. De trogna kunderna blir allt
fler och snittordervardet ar hogt.

Johanna och Fredrik Gustafsson vill utveckla
verksamheten inom manga omraden. Bland annat
vill de fortsatta att ta fram egna produkter, 6ppna
fler fysiska butiker och att kunderna ska kunna
hamta ut sina bestdllda varor i de egna butikerna.

Fragan ar om det finns nagon begréansning
for tillvaxten.

—Det ar nog mycket upp till oss sjalva. Men
samtidigt ar det viktigt att aldrig lata tempot
ga ut 6ver kvaliteten. Med det sagt ser vi nog
inte ndgra begrdnsningar, sdger Fredrik.

5 snabba e-tips fran
syskonen Gustafsson:

1.

2.

3.

Historiskt dgonblick. Aret 4r 2021 och Fredrik &r precis pa vig

Ta reda pa vilken position ni ska ha
pa marknaden.

Identifiera era konkurrenter. Titta
pa vad de gor bra, och vad ni kan
gOra annu battre.

Vaga testa olika produkter och priser.

Ta inte i for mycket. Lat verksam-
heten utvecklas i lagom takt och
hall nere overhead-kostnaden.

Gor kunderna nojda
—det dar avgorande for allt.

att skicka det allra forsta paketet som bestallts via e-handel.
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DHL: VART ERBJUDANDE

OPTIMERA DIN

E-HANDEL MED SVERIGES
MEST FLEXIBLA
PAKETLEVERANS

Valkommen till DHL! Vi erbjuder Sveriges mest flexibla
paketleverans —allt for att gora dina kunder néjda.
Har dr nagra av fordelarna med att vilja DHL som din partner:

Rikstiackande: Med 6ver 1900 ombud
och fler 4n 1100 paketskap finns

vi nara dina kunder, med generdsa
Oppettider och strategiskt placerade
skap bade inom- och utomhus. Var
hemleverans till dérren nar cirka 70%
av Sveriges befolkning.

Enkelt: Integrera DHL i din
e-handelsplattform for en somlos
kundupplevelse, fran forsta till sista
klicket. Vi erbjuder support med teknik
och integration.

Tryggt: En leverantor for hela
processen. En upphamtning for alla
dina paket.

Transparent: Full sparbarhet for bade
dig och mottagaren.

Snabbt: Vi nar 85% av Sveriges
befolkning redan nasta dag.

Skalbart: Ska du 6ppna e-handel pa nya

marknader utomlands? Du kan alltid

skicka dina paket hela vagen med DHL.

Hallbart: Med DHL far du
branschledande kvalitet, trygga
arbetsvillkor och fossilfria transporter
med tillvalet Skicka Gront.

DHL erbjuder ocksa en sarskild tjanst for tyngre
hemleveranser, fraga efter DHL Home Delivery.
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©

PAKETSKAP

 Fler an 1100 skap, placerade bade inom-
och utomhus.

* Snabbt och smidigt for kunden.
* Enkel legitimering med BankID eller Freja elD.

= Retur via ombud eller paketskap.

&
OMBUD

» Rikstackande med 6ver 1900 ombud
och bekvama 6ppettider.

» Hamta paket med ID, BankID eller Freja elD.
* Flexibelt—ndra hemmet eller arbetsplatsen.

= Retur via ombud eller paketskap.

©

HEMLEVERANS

» Leverans direkt till dorren, tacker 70%
av Sveriges befolkning.

» Mottagaren kan valja dag, 8-17 vardagar.
» Avsdndaren kan boka legitimationskontroll.

» Retur via ombud eller paketskap.

HARDU
KUNDER

| NORDEN
OCH
EUROPA?

Med DHL Parcel Connect dr det lika
enkelt att skicka paket i Norden* och
Europa som det ar inrikes. Det innebar...

Samma bokningsverktyg och kundnummer

Samma upphamtning som for
dina sandningar inrikes

Smidig returhantering, bifoga
returetiketten i paketet

Flexibilitet for mottagaren som
kan valja utlamningsstalle

* Snabba leveranser, 2-5 dagar

Vi fixar tullen till Norge

Vi hjalper dig garna med tullen till

Norge, bade om du skickar enstaka

sandningar eller mer regelbundna.

Vid mer &n 10 paket per gang

ordnar vi en smidig l6sning dar du
star for export- och importkostnader sa

att kunden inte behéver betala nagra extra avgifter.
Precis lika enkelt for kunden som att hamta ut ett
inrikes paket.

*Aland, Faréarna och Grénland ingér inte i erbjudandet








