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Om rapporten

Bakgrund

Syftet med rapporten ar att kartlagga digital forsaljning bland B2B- och
B2C-foéretag, hur den paverkar verksamheten och anledningar till att satsa
pa digital handel.

Malgrupp

Undersékningen som rapporten baseras pa har besvarats av féretag

inom utvalda branscher som saljer varor eller tjanster till andra foretag,
privatpersoner eller har férsaljning bade mot féretag och privatpersoner.
Inom dessa foretag har vd:ar, inképsansvariga, marknads- och férsaljnings-
chefer som ansvarar for forsaljning genom digitala kanaler svarat.

Urval

Urvalet har gjorts slumpvis bland 555 detaljbranscher enligt
SNI-kategoriseringen. Endast foretag med 10 anstéllda eller
fler har tagits med i urvalet.

Genomférande
Undersdkningen har genomférts av Novus under perioden 26 maj — 18 juni

2021 pa uppdrag av Svea Ekonomi.

Totalt omfattar undersékningen 500 telefonintervjuer.

¥
Intervjuer med foretag med forsaljning mot foretag (B2B): 244 I nne h§ '.l

Intervjuer med féretag med forsaljning mot privatpersoner (B2C): 52
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: b . | pandemins fotspar s.16
Thomas Svensson " '
Partner Manager och e-handelsexpert pa Svea Ekonomi ’
Experten Foretagens hallbarhetsarbete s.22

| rapporten har Thomas Svensson bidragit med expertis och tips pa

hur B2B- och B2C-foéretag kan starka och optimera sin affar med hjalp av
e-handel. Pa Svea Ekonomi arbetar Thomas med betallésningar. Han har

Digital framkant s. 30

- flera ars erfarenhet fran branschen och har hjalpt flertalet foretag att ta

steget mot digital forsaljning och utveckla sin e-handel.



Forord

Pandemin har paverkat varlden pa manga satt. Och Sveriges foretagare har
fatt anpassa sig till en ny verklighet. Inte minst nar det kommer till digital
handel. | arets rapport framgar det tydligt att kunder i dag forvantar sig

mer nar det kommer till e-handel.

Det ar fjarde aret i rad som vi pa Svea genomfoér
rapporten Digital férsaljning. Rapporten ar

en djupdykning i svenska foretags relation till
e-handel den digitala kdpupplevelsen.

Arets upplaga visar tydligt hur pandemin har
tvingat féretagen att paskynda anvandningen av
digitala l6sningar. Sju av tio féretag svarar att de
upplever att foretagskunder férvantar sig digitala
forsaljningslésningar i stdrre utstrackning i dag an
fore pandemin. Lika manga anser att privatpersoner
forvantar sig digitala lésningar i hogre utstrackning.

En viktig forandring i arets rapport ar att vi aven
har fragat foretag som vander sig direkt till
konsumenter, alltsa det stora B2C-segmentet. En
sak som dessa foretag upplever ar att kunderna
efterfragar bra och effektiva e-handelslésningar.
Da ar det intressant att veta vad som hindrar dessa
foretag fran att mota efterfragan. For fordelarna
med digital handel ar tydliga for de flesta: fyra av
tio foretag upplever att den digitala handeln har
skapat en storre forsaljningskanal med fler leads

och prospekts.

Lennart Agren
Vd, Svea Ekonomi

Rapporten visar alltsa att de svenska féretagarna
genom digital handel sparar tid nar det kommer

till att hitta ratt kundkontakter och att de 6kar

den genomsnittliga affarsstorleken. Halften av
foretagen tror pa en fortsatt tillvaxt av den digitala
férsaljningen de narmaste tre aren. Med andra ord ar
incitamenten for en digitalisering manga och goda.
Trots detta ar det en hel del foretag som svarar att
de inte planerar nagra e-handelssatsningar.

Vi hoppas att den har rapporten kan ge vardefulla
svar pa fragor och samtidigt inspirera dig som
foretagare. Kanske ar det insikter fran arets
undersdkning som far just ditt féretag att ta nasta
steg mot ett eget digitalt erbjudande. For var dag
som gar blir en bra e-handelsupplevelse en alltmer
sjalvklar del av kundens férvantningar.
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KAPITEL 1 - DIGITALA TJANSTER

Sa har féretagens
instéllning till den
digitala forsdljningen

fordndrats

E-handeln har ékat i en

rasande fart de senaste aren.
Pandemin har naturligtvis
accelererat utvecklingen. Men
har féretagen valt att férandra
sin verksamhet till den 6kade
efterfragan att kunna handla
online? Resultatet fran arets
rapport visar att installningen till
digital férsaljning har férandrats
hos féretagen, samtidigt som
framtidssynen pa fysiska butiker
har ljusnat.

Fler B2B- och B2C-féretag funderar
pa att infora digital forsdljning

Arets rapport visar att sex av tio féretag inte arbetar
med digital forsaljning till andra foretag, exempelvis
genom en egen webbutik eller aterforsaljningssida.
Hos nastan halften av dessa foretag ar det inte heller
aktuellt att implementera det i sin verksamhet. Trots

att manga B2B-foretag fortfarande ar skeptiska

till att arbeta med digital forsaljning till borjar
installningen férandras. Framfor allt hos dem som
aven har ett B2C-erbjudande. | arets undersékning
uppger 21 procent av dessa foretag att de dvervager
att infora digital forsaljning i sin verksamhet. Det ar
en 6kning fran fjolarets rapport dar siffran lag pa

12 procent.

Bland de féretag som i dag inte jobbar med digital
férsaljning uppger 51 procent att de inte anser att
det passar deras erbjudande. Detta ar en minskning
fran i fjol da motsvarande siffra var 57 procent.
Rapporten visar samtidigt att 53 procent av dessa
foretag inte anser att digital forsaljning passar
deras malgrupp. En 6kning med 11 procent jamfort
med 2020.

Hela 69 procent av de tillfragade féretagen svarar
att de upplever att foretagskunder férvantar sig
digitala forsaljningslésningar i storre utstrackning i
dag an for tre ar sedan. Undersékningen visar ocksa
att 71 procent av foretagen anser att privatpersoner
forvantar sig digitala lGsningar i hégre utstrackning
an tidigare.



Hur stor andel av foretagets totala forsaljning

till foretagskunder sker digitalt?

Mindre an 25 %

25-50 %

51-75 %

Mer dn 75 %

@ 2021

34%
27 %
16 %

14 %

’ Redan innan pandemin ség vi

att foretagen bérjade arbeta
mer med sina digitala tjanster for att
modta konsumenternas férdndrade
képbeteende. Det som ar férvanande
ar att det har skett en 6kning av féretag
som anser att det digitala erbjudandet
inte passar deras malgrupp.

7 av 10 anser att

foretagskunder forvantar sig digitala
forsaljningslosningar i storre
utstrackning idag an for tre ar sedan

- |




E-handelsexperten Thomas Svensson:

Tipsen till dig som vill
starta en e-handel

Férsta kundernas behov

Att salja varor online har flera férdelar. Inte minst kan det upplevas som ett
smidigt satt att na flera kunder. Men det kan bli problematiskt om ditt féretag
inte matchar kundernas behov. Darfor ar det viktigt att ha en forstaelse for hur
e-handeln bor optimeras for att passa just dina kunder. Det kan exempelvis
handla om att se dver vilka produkter som ska finnas tillgangliga och har ett
utbud som passar. Viktigt att tanka pa ar alltsa att produkter och tjanster ocksa
anpassas till e-handelslandskapet.

Héing med i utvecklingen

Som féretagare ar det latt att tdnka att allt ar gérbart. Nagot som till viss del ar
sant. Men det ar viktigt att agna sin egen tid at ratt saker och ta in experthjalp
dar det ar mer lampligt. Inom e-handel gar utvecklingen valdigt fort framat och
forvantningarna pa en digital kopupplevelse 6kar standigt, vilket kan gora det
latt att hamna efter. Att darfér ta hjalp inom specifika omraden, exempelvis
utveckling av hemsidan, kan vara en klok investering pa lang sikt.

Fokusera pa kundservicen

En bra relation till dina kunder ar en grundlaggande faktor for att de ska
fortsatta handla. Att varda kundrelationerna ar av storsta vikt for att foretaget
ska fortsatta vaxa. A och O nar det kommer till e-handel ar att ha en bra kund-
service som snabbt kan hjalpa till om det skulle bli problem eller uppsta fragor.

Samla in feedback

Nar e-handeln ar i gang ar det viktigt om du kontinuerligt arbetar med att
forbattra den. Det ar ocksa nagot som dina kunder férvantar sig. Da ar en dialog
direkt med kunderna ar guld vart. Det kan exempelvis innebara att kunderna
har mojlighet att utvardera din e-handel. Da kan du fa anvandbar information
som kan anvandas till att optimera e-handeln efter kundernas behov.

Den hallbara framtiden

Konsumenternas férvantningar pa att handla mer hallbart 6kar standigt.

Det kan exempelvis innebara hur leveransen av produkterna hanteras eller
hur féretagen arbetar med hallbarhet i sin vardag. For att méta detta kan det
vara en bra idé att ta fram en genomtankt hallbarhetsstrategi. Denna kan
sedan kommuniceras pa hemsidan for att visa vilka hallbarhetsfragor som

ni arbetar med.
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Hur blir det med butiksdéden?

Till foljd av digitaliseringens framfart har
mojligheten att handla online 6kat. Fragan ar om
den 6kade forsaljningen online gor att foretag

ar mindre benagna att satsa pa en fysisk butik?
Undersékningen visar att 29 procent av foretagen
har en fysisk butik i dag. Daremot uppger sju
procent av dessa att de inte planerar att ha kvar
den. De foretag som i storst utstrackning har en
fysisk butik ar antingen de som arbetar med endast
B2C eller de som vander sig mot bade B2B och B2C.

Foretagens framtidssyn pa de fysiska butikerna

har ljusnat. | 2020 ars rapport uppgav tre av fyra
foretag att de tror att de fysiska butikerna kommer
bli farre till antalet. | arets undersékning uppger
drygt halften av féretagen att de spar att antalet
kommer minska. Stérst skillnad ar bland de foretag
som arbetar med bade med B2B och B2C. | fjolarets
rapport uppgav hela 77 procent att de trodde

att butikerna i Sverige skulle bli farre. | ar ar
motsvarande siffra endast 50 procent.

| rapporten fick féretagen svara pa fragor om vilken
typ av butik de skulle 6ppna om de skulle gora det i
dag. Resultatet visar att 19 procent skulle 6ppna en
klassisk fristaende butik. De allra flesta, 28 procent,
skulle 6ppna ett showroom och 12 procent skulle
prioritera ett utldamningsstalle.

TOPPLISTA

Vilken typ av butik skulle
du 6ppna idag?

0 Ett showroom

e En klassisk fristdende butik

e Ett utldmningsstiille

Har ni i dagslaget en fysisk butik
for er forsaljning?

2021
Nej [ 33%
Nej, har ingen och e 30 %
aldrig haft
Vet ej | 22%
Ja [ | 7%
Ja, men vi planerar

envie N 7%
att lagga ner
Nej, men vi har | 2%
tidigare haft
2020
Ja I 79 %
Nej [ | 21%
Vet ej 0%

’ Det dr intressant att se féretagens syn

pé de fysiska butikerna har blivit mer
positiv. Jag kan tdnka mig att allt fler mindre
féretag kommer kéra pé en hybridmodell i
framtiden. Ddr féretag under vissa perioder har
en fysisk butik i form av en pop-up-store eller
ett showroom men att de skéter en storre del av
verksamheten online. Dessa hybridlésningar har
visat sig framgdngsrika utomlands och jag tror att
vi kommer att fa se mer av dessa i Sverige inom en
snar framtid.

THOMAS SVENSSON
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Langa leveranstider
storsta problemet

Vilka problem stoter inkdpare pa nar de handlar
online? Listan toppas av langa leveranstider,
otillracklig produktbeskrivning och otydlig
lagerhallning. | fjolarets rapport toppades listan
6ver problem av otillracklig produktbeskrivning
och dalig kundservice.

Intressant ar att vad inkdpare anser ar allra viktigast
nar de koéper tjanster och varor till sitt foretag ar
just snabba leveranser och ordentlig produkt-
information, det svarar 35 respektive 20 procent.

Inkép av tjdnster och varor
till féretagen

En positiv installning till digitaliseringen och mindre
pessimistisk syn pa de fysiska butikerna speglas

hos inkdpare av tjanster och varor. 60 procent av

de tillfragade inképarna foredrar att kopa varor
eller tjanster online via en webbshop. Motsvarande
siffra fran 2020 ars rapport ar 42 procent. Samtidigt
uppger 24 procent att de féredrar att handla i en
fysisk butik. Detta ar en markant 6kning jamfort
med i fjol da motsvarande siffra var 13 procent.

Vad ar viktigast for dig vid ink6p av tjanster/varor at ditt féretag?

Snabba leveranser

Att jag har en personlig kontakt med bolaget

Att det finns en tydligprissattning sa att
jag enkelt kan gora prisjamforelser

Att det finns ordentlig produktinformation

Att det finns en kundtjanst att stalla fragor till
Att det ar latt att navigera pa butikens webbsida
Vet ej

Flexibla betallésningar

Flexibla leveransméjligheter

Att jag kan se produkten

Smidigt retursystem

Annat

35%

32%

20 %

20 %

16 %

16 %

15%

10 %

10 %

10 %

8%

3%
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KAPITEL 2 — | PANDEMINS FOTSPAR

Pandemins effekter
pa svenska foretag

| kélvattnet av pandemin har
samhallet behévt stalla om

for att anpassa sig till den

nya verkligheten. Detta har
skapat saval méjligheter som
utmaningar. For e-handlare och
féretag har det inneburit en
inverkan pa allt fran ldnsamhet
till férsaljning. Framfor allt

har vikten av digitaliseringen
blivit tydlig samtidigt som
anvandningen av digitala verktyg
6kat explosionsartat. Men vilken
effekt har pandemin egentligen
haft pa svenska B2B- och
B2C-féretag?

4av 10

verksamheter har blivit mer

digitala under pandemin

Sa har foretagen stallt om
under pandemin

Under det gangna aret har manga foéretag tvingats
stalla om. Rapporten visar att pandemin har

fatt foretag att implementera eller accelerera
anvandningen av digitala lésningar. | ar uppger
narmare halften av féretagarna att de har anpassat
sin verksamhet genom att bli mer digitala. | fjol
svarade 26 procent detsamma. Var sjatte foretag
har 6kat verksamhetens marknadsféring och
nastan lika manga uppger att de har erbjudit
hemleveranser for att klara av pandemins
utmaningar. Samtidigt uppger en av fyra att deras
verksamhet inte har vidtagit nagra atgarder for att
anpassa sig under pandemin.




(]
-
'
-
[ ]
]
[] i

Topplista:

Foretagarnas fem
vanligaste atgéirder
for att béittre klara

pandemin

2021

Vi har blivit mer digitala

Vi har inte gjort nagra férdndringar
Vi har utékat var marknadsféring
Vierbjuder hemleveranser

Vi har inlett samarbeten med
andra aktorer

2020

Vi har inte gjort nagra fordndringar
Vi har blivit mer digitala
Vi har utékat var marknadsféring

Vi har inlett samarbeten med
andra aktorer

Vi erbjuder hemleveranser

43 %

25 %

17 %

15%

12 %

39%

26 %

13%

8%

5%

’, | arets rapport kan vi se att fler
verksamheter har anpassat

sig for att hantera effekterna efter
pandemin. Flexibilitet har visat sig vara
en noédvdndighet under pandemitider.
Foretag som tidigare inte funderat éver
att bli mer digitala eller att erbjuda
hemleveranser har behévt anpassa sig
vilket har skapat nya arbetssdtt och
férutsdattningar. Denna utveckling tror
jag kommer att fa ett starkare féste
dven efter pandemin.

THOMAS SVENSSON
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Fler féretag positiva kring
pandemins paverkan

| 2020 ars rapport svarade majoriteten av
foretagarna att de har upplevt en negativ inverkan
fran pandemin. | dag uppger fler féretag att de ar
mer positivt installda. Narmare en av tre uppger
faktiskt att foretaget har paverkats positivt av
pandemin. Det ar ungefar lika manga som anser att
verksamheten har paverkats negativt, 32 procent.

4av 10

foretag uppger att pandemin inte har
paverkat den totala forsaljningen

Bland de foretag som riktar sig at bade féretag och
privatpersoner ar det en stérre andel som upplever
att pandemin har haft en positiv paverkan pa den
totala forsaljningen. Det uppger 34 procent av dessa.
Foretag som endast har foretagsforsaljning har

inte lika positiva effekter pa férsaljningen. Endast

23 procent av dem uppger att coronakrisen har haft
en positiv paverkan pa deras totala férsaljning.

Hur har Coronakrisen paverkat
foretagets totala forsaljning?

. Mycket positiv

. Ganska positiv

. Ingen paverkan
Ganska negativ
Mycket negativ

Vet ej

9%

18 %

37%

24 %

8%

3%

Hur har Coronakrisen paverkat
foretagets totala forsaljning?

Positiv

B2B .- 2:; :2
B2B och B2C -_ 3: :2
Negativ

628 _— o
B2B och B2C __ ;i 3’

@ 2021 @ 202

’ Det ér intressant att manga

uppger att pandemin haft en
mer positiv inverkan péa verksamheten.
Det dr férst nu nar vi befinner oss i
slutskedet som vi inser vilken effekt
den har haft och fortsdtter att ha nér
vi sakta atergadr till ett mer normalt
ladge. Nar vi stallde fragan i férra arets
rapport befann vi oss mitt i pandemin.
Sedan dess har féretag tvingats
anpassa sig efter omstdndigheterna
och i slutédndan har det givit ett bdttre
utgdngslage vilket kan férklara att fler
har en mer positiv instéllning i ar.

THOMAS SVENSSON
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KAPITEL 3 - FORETAGENS HALLBARHETSARBETE

Foretagens

hallbarhetsarbete
spas bli allt viktigare

framover

De senaste aren har klimat-
fragan blivit alltmer omdiskuterad.
Foretagens hallbarhetsarbete
uppmarksammas dagligen och
stundligen i hégre utstrackning.
Trots detta visar Sveas rapport att
det inte skett nagon stérre for-
andring sedan tidigare ar nar det
kommer till antalet féretag med
en hallbarhetsstrategi. Samtidigt
tror majoriteten av Sveriges
féretag att kundernas krav pa just
hallbarhetsarbetet kommer att
6ka de kommande aren.

Antalet foretag med
hallbarhetsstrategi ar oférandrad

Hela 72 procent av landets féretag har i dag

en hallbarhetsstrategi. Trots att féretags
hallbarhetsarbete ar nagot som uppmarksammas mer
och mer har denna siffra inte 6kat sarskilt mycket
jamfort med fjolarets resultat. Da var motsvarande
siffra 71 procent (endast B2B-foretag). 2019 svarade
74 procent av samma kategori foretag att de hade en
hallbarhetsstrategi implementerad. Rapporten visar
ocksa en markant ékning av féretag som inte vet om
de har en hallbarhets-strategi eller ej. | arets rapport
svarar 12 procent att de inte vet, motsvarande siffra i
fjol var endast fyra procent.

Har ert foretag upprattat
en hallbarhetsstrategi?

2021
Ja I 72%
Nej [ 17 %
vetej [ 12%
2020
Ja I 71%
Nej [ 25%
vetej N 4%
2019
Ja | 74%
Nej [ 20%
|

Vet ej

6 %

’ Trots att andelen féretag som
har en héallbarhetsstrategi i

stort sett ligger pd samma nivé i dag

som for ett par ar sedan, ligger det

fortfarande pd en relativt hdg niva.

Detta kénns hoppfullt med tanke

pa att hallbarhetsfragor tar en allt

stérre plats i samhdallsdebatten.

Jag tror att det kan vara klokt, inte

minst ur ett langsiktigt perspektiv,

att de féretag som saknar en

hallbarhetsstrategi nu ser till att

ta fram en sadan.

THOMAS SVENSSON
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, Det dr sjdlvklart bra att manga
foretag jobbar med att minska
klimatpdaverkan men det behévs gora
Att andelen som viiljer héllbara transp
har minskat ar givet\'rov&ckande,

speciellt eftersom det dr en viktig del av de

flesta foretagens verksamhet. | dag fin

det ménga bra alternativ som underliit
hallbarhetsarbetet sd att foretagen inte.

mdnga ursdkter kvar.

- ———q

TOMAS SVENSSON

Sa ska foretagen minska
sin klimatpaverkan

Hallbara transporter, svensk produktion och battre
planerade paketeringar ar nagra atgarder som
svenska foretag arbetar med for att halla nere sitt
klimatavtryck. Oavsett om de har en hallbarhets-
policy eller inte. Trots att inte alla foretag har

en upprattad hallbarhetsstrategi sa gor en stor
majoritet av foretagen nagot for att minska sin
klimatpaverkan. Hallbara transporter ar den mest

valda strategin, det svarar 37 procent. Av de
B2B- och B2C-féretag som aktivt minskar sin
klimatpaverkan uppger 27 procent att det
anvander sig av klimatkompensation. Det ar en
siffra som ar nagot hogre jamfort med tidigare
ar da motsvarande siffra var 23 procent.

Topplista:

Héir dr de vanligaste
klimatatgdrderna
bland B2B- och

B2C-féretagen

2021
Viljer hallbara transporter 37 %
Anviinder aldrig storre forpackningar én 32%

nédviindigt for att inte ta upp transportutrymme
Har all produktion i Sverige 29 %

Guidar kunderna till rdtt kop for att minska 28 %
antalet returer

Vi klimatkompenserar 27 %
2020

Viljer hallbara transporter 47 %

Anviinder aldrig storre férpackningar én 29 %

nédviindigt for att inte ta upp transportutrymme
Har all produktion i Sverige 28 %

Guidar kunderna till rétt kop for att minska 25%
antalet returer

Vi klimatkompenserar 23 %

25
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Majoriteten av féretagen spar
okade krav pa hallbarhet

Som B2C-foretag galler det forstas att halla sig attraktiv
for konsumenterna. Och i dag staller de hogre krav pa
hallbarhet. Sju av tio féretag spar att konsumenternas
krav pa foretagens hallbarhetsarbete kommer att 6ka
under de tre kommande aren. Samtidigt férespas det
att kunder kommer att krava snabbare leveranser med
fler leveransalternativ, fri frakt och fri retur. Dessa krav
ar nagot som utmanar féretagens mojligheter att halla
nere sin klimatpaverkan.

’ Det dr inte bara konsumenternas
krav som féretagen maste ha i
atanke, dven samhdllets. Det dr en svar
balansgéng i dag. Det kostar mycket mer
fér dem att vara hallbara och inte bara i
pengar utan i tid, samtidigt som det i det
langa loppet kommer vara [6nsamt.

THOMAS SVENSSON

Logistik- och leveransmoéjligheterna
som spas bli viktigare att erbjuda
privatpersoner

. Leverans inom ett par dagar 30 %
@ Frifrake 26%

Flera leveransmojligheter 25%
att valja mellan

(t.ex. hemleverans,ombud, box, etc.)
Leverans samma dag 24 %

Fri retur 22%




’ Pa CyberZoo arbetar vi stindigt med att forbdttra
och utveckla vart erbjudande fér att halla oss
relevanta inom branschen. Nu ndr samhdillet borjar 6ppna
upp igen planerar vi flera satsningar, bland annat genom
att utoka butiksytan rejdlt. Tack vare butiken stéirker vi
vart varumdrke och det ger oss helt andra majligheter till
att marknadsféra oss vilket i slutdndan driver trafik till
hemsidan och gynnar var e-handel. Att bedriva en e-handel
behover inte utesluta mojligheten att ha en fysisk butik,
utan detta gar hand i hand. Kombinationen av att ha en
fysisk butik, med en viiletablerad e-handel och en mycket
nischad expertis dr ndgot som jag tror kan férklara
var framgdng.

TED HANSEN, VD OCH GRUNDARE
CYBERZOO

CASE

CyberZoo

Sedan 14 ar tillbaka har CyberZoo
erbjudit sina kunder e-handels-
lésningar. Trots de utmaningar
som specialbutiken fér akvarie-
och terrariehobbyn statt infor
under pandemin spar de en fort-
satt tillvaxt. For att hanga med |
utvecklingen tror CyberZoo pa
ett nischat kunderbjudande samt
en kombination av fysiska butiker
och digital férsaljning.

Det var med ett 30-tal akvarium i kallaren som Ted
fick idén till CyberZoo. Det skulle vara enklare och
billigare att handla produkter till hobbyn online.
Sagt och gjort. Med Teds expertis inom akvarium
och terrarium grundade han ar 2007 en webbutik
med tillhérande lagershop. | dag ager och driver
Ted verksamheten med sin fru, som tillsammans
med sina medarbetare, gor sitt yttersta for att hjalpa
sina kunder.

Fortsatt tillvaxt for CyberZoo
under pandemin

Sedan starten har CyberZoo haft en l6nsam tillvaxt
och under pandemin ékade de saval omsattning
som lénsamhet. Samtidigt har aktdren, precis som
manga andra féretag, haft problem med leveranser
fran deras leverantérer. Vilket allra framst orsakats
pa grund av exempelvis Brexit och att det rader
ravarubrist pa glas. Men trots de utmaningar som
CyberZoo statt infor ser de fortfarande positivt pa
framtiden och planerar infér framtida satsningar.

| dagslaget planerar de att 6ppna upp en 600 m?
stor fysisk butik i Trollhattan med ambitionen att bli
Sveriges mest valsorterade reptilbutik.

Nischat sortiment ar stor orsak
till framgang

| en marknad dar konkurrensen ¢kar bland aktérerna
ar det viktigt att erbjuda kunderna sa bra service
som mojligt. Nagot som specialistaktéren forsdker
anamma i sin verksamhet. CyberZoo arbetar
langsiktigt genom att hitta bra samarbetspartner,

se Over sitt sortiment och erbjuda olika typer

av produkter.

Hur ser da CyberZoo pa framtiden och sin fortsatta
tillvaxt? Under den senaste tiden har foretaget blivit
alltmer nischat i sitt erbjudande och renodlat sitt
sortiment. Detta i kombination med att starka sin
narvaro pa sociala medier och i relaterade grupper
online for att 6ka sin varumarkeskdnnedom. Arbetet
med att nischa verksamheten bérjade 2018 och
sedan dess har CyberZoo 6kat sin omsattning fran

8 miljoner till 18,5 miljoner. Att malgruppsanpassa
sin kommunikation och kunderbjudande ar viktiga
framgangsfaktorer, satsningar som de tror kommer
att 6ka kommande ar.
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KAPITEL 4 - DIGITAL FRAMKANT

Foretagare spar
utvecklingen av den
digitala forscljningen

| en alltmer digitaliserad varld
har kraven pa féretagens digitala
l6sningar 6kat. Men hur ser
egentligen anvandningen av
tekniken ut i dag bland féretagare
och hur ser man pa utvecklingen
av den digitala férsaljningen?
Arets rapport tyder pa att det
rader fortsatt tveksamhet till
digitala marknadsplatser och att
flexibla betallésningar blir allt
vanligare. Bade B2B- och B2C-
bolagen tror pa en fortsatt tillvaxt
av den digitala férsaljningen.
Trots detta ar det endast 21
procent som planerar ytterligare
satsningar inom omradet.

B2B-bolag fortsatt tveksamma
till digitala marknadsplatser

Det rader ingen tvekan om att digitala marknads-
platser dppnar upp for helt nya mojligheter och
forsaljningskanaler fér e-handlare. Anda uppger
sju av tio foretag att de inte dvervager att salja
foretagets produkter eller tjanster via externa

digitala marknadsplatser. Enbart 15 procent har
sadana planer for att salja sina produkter eller
tjianster. Av de féretag som ser en potential med att
finnas pa en digital marknadsplats sa ar Amazon det
dominerande valet. Drygt sex av tio skulle dvervaga
Amazon som férsaljningskanal. Efter Amazon foljer
andra externa digitala marknadsplatser som
exempelvis Ebay och Fyndiq.

B2B-bolagen ar de som ar mest tveksamma till

att anvanda externa digitala marknadsplatser.

Hela 82 procent uppger att de inte planerar att
salja foretagets produkter eller tjanster pa en extern
marknadsplats som exempelvis Amazon eller Wish.
B2C-bolagen &r mycket mer positiva. En tredjedel
av B2C-bolagen 6vervager att salja produkter

eller tjanster pa en via en extern marknadsplats.
Ungefar halften av dessa féretag, 52 procent, ar
fortsatt skeptiska.

Av de foretag som redan befinner sig pa en digital
marknadsplats i dag finns 34 procent pa Amazon.
Nastan lika manga saljer sina produkter pa Cdon,
det svarar 28 procent. Darefter f6ljer Ebay, Wish
och Fyndig.

En klar majoritet, 78 procent, uppger att det laga
intresset beror pa att deras produkter eller tjanster
inte platsar hos en digital marknadsplats.

Detta foljs av att de inte tror att det skulle 6ka
verksamhetens l&nsamhet.

Overviger ni att silja foretagets produkter eller tjinster via externa

digitala marknadsplatser?

2021 2020
Total B2B B2C* B2B & B2C Total B2B B2B & B2C
Ja 15% 8% 27% 20% 7% 7% 7%
Nej 71% 82% 52% 62% 88% 89% 87%
Vet ej 8% 5% 13% 11% 7% 0% 2%
Vi saljer redan vara produkter 6% 5% 8% 7% 4% 3% 5%
pa en extern marknadsplats
*Ny bas fér ar 2021
-
"

oS @V 10

anser att deras produkter eller
tjdnster inte passar pa en extern
digital marknadsplats




’ Likt féregaende dr, radder en TOPPLISTA

fortsatt tveksamhet bland De hir externa digitala

B2B- och B2C-féretagen att sdlja sina marknadsplatserna éverviger
produkter eller tjGnster pa en extern foretagen att silja sina

marknadsplats. Detta pa grund av en duk ler tis o
rad olika faktorer, allt fran att det inte produkter eller tjanster pa

nddvandigtvis passar deras produkt

eller i tron om att det inte 6kar deras e Amazon 599
l6nsamhet. Samtidigt kan man fé en

stOrre exponering gentemot kunder a Ebay 34%
vilket ar férdelaktigt fér foretagarna.

Nu ndr vi ser att fler féretag éverviger e Fyndiq 30 %
att anvdnda sig av en extern marknads-

plats tror jag att fler bérjar inse vilka O Cdon 26%
fordelar det finns med att bedriva sin

férsaljning via en digital marknadsplats. O ivas 19%

THOMAS SVENSSON

10

a foretagets
pa Amazon

Darfor 6vervager inte foretag att salja produkter eller tjanster via
externa digitala marknadsplatser

Vara produkter/tjanster passar o

. « 78 %

inte dar

Skulle troligen inte 6ka var o
. 10 %

lonsamhet

Annat 8%

Det ar for komplicerat 5%

For dyrt/for daliga villkor 3%

Konkurrensen ar for hard 3%

Deras tekniska losning ar 3%
inte tillrackligt bra °
Deras logistik ar inte

tillrackligt bra

3%

3%

Vet ej
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TOPPLISTA

Vilken typ av betallésningar

erbjuder ni era féretagskunder REFLEKTION ERAN

34

i dag? MAGDALENA CAESAR,
Affarsomradeschef betallosningar
2021 for e-handel pa Svea

o Faktura med kredit 79 % Pandemin har paskyndat digitaliseringen och Det kraver att foretag standigt utvarderar verk-
’ kraven pa féretagens digitala erbjudande 6kar samheten, haller sig uppdaterade och ar lyhérda for
e Forskottsfaktura 359 nar kunderna tvingas handla mer via e-butiker. nya behov eller skiftningar. Oavsett om man riktar
’ Detta aterspeglas i arets resultat da anvandningen sig till privatpersoner eller féretag.
e Kortbetalningar 259 av flexibla betallésningar har 6kat. En utveckling
som jag tror kommer att fortsatta kommande ar i Vi ser exempelvis att fler B2B- och B2C-bolag
o Direktbank 229 samma takt som e-handeln vaxer. | dag ser vi vikten tillhandahaller betalningsalternativ som Swish och
av att erbjuda flexibla och sakra betalmetoder direktbank i dag foér att kunna erbjuda kunderna en
o Swish 199 anpassade efter malgruppen och de marknader storre flexibilitet. Samtidigt fortsatter faktura med
som verksamheten verkar i. Detta for att 6ka kredit vara ett populart betalsatt bland foretagen.
Swish eller kortbetalningar? mojligheterna till forsaljning och undvika att Att erbjuda flera typer av betallésningar som
2020 B2 B—bolagens vanligaste man forlorar kunder till andra konkurrenter. foretag ar ett effektivt satt att skapa fértroende
betallésningar hos kunderna.
a Fokturamed kredit 92 % eta g Betalningen ar en stor del av képupplevelsen och
’ For e-handlare blir det allt viktigare att kunderna flexibiliteten gallande relevanta betalmetoder 6kar
a Forskottefaktura 15 far flexibla betalningsalternativ. Arets rapport visar sannolikheten fér att fler kdp genomférs.
? att majoriteten av foéretagarna redan erbjuder sina
kunder faktura med kredit. Narmare atta av tio
e Kortbetalningar 15% uppger detta i arets upplaga.
o Swish 11% Samtidigt som faktura med kredit och férskotts- TOPPLISTA
faktura fortsatter att vara populdra alternativ sa har De vanligaste betalsitten
e Direktbank 9% andra flexibla alternativ som kortbetalning, direkbank . .
och Swish 6kat jamfért mot féregaende ar. En av som bolagen erbjuder sina
fem uppger att de erbjuder Swish som betallésning, f6retagskunder |dag
2019 vilket ar en 6kning med 8 procent jamfort med
ar 2020. e Faktura med kredit 79 %
a Faktura med kredit  90%
e Férskottsfaktura 35%
a Forskottsfaktura 24 %
e Kortbetalningar 25 %
a Kortbetalningar 15% Nira
o Direktbank 22 %
o Direktbank 10%
8 av10 0 -
o Swish 8%

erbjuder sina kunder faktura
med kredit
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Utvecklingen av den
digitala forsaljningen

| arets undersdkning har Svea kartlagt hur féretagare
upplever att den digitala forsaljningen har paverkat
forsaljningen till foretagskunder. Fyra av tio upplever
att den har skapat en stérre forsaljningskanal med
fler leads eller prospekts. Detta motsvarar en 6kning
med 13 procent jamfoért med 2020. Féretagen anser
att den digitala forsaljningen sparar tid nar det
kommer till att hitta ratt kontakter och att den

okar den genomsnittliga affarsstorleken.

Hur ser framtidsutsikterna ut for den digitala
forsaljningen? Halften av alla B2B- och B2C-bolag
tror pa en fortsatt tillvaxt av digitala forsaljning de
narmaste tre aren. | arets rapport ar det farre foretag
inom B2B-segmentet som tror pa att den digitala
forsaljningen kommer att 6ka. | ar uppger 40 procent
detta, motsvarande siffra 2020 var 61 procent. Nar
det kommer till den egna verksamheten tror fyra

av tio att utvecklingen av den digitala forsaljningen
kommer forbli oférandrad.

Pa fragan vilka som ar de stdrsta forandringarna som
foretagen har gjort de senaste tre aren som har haft
storst positiv inverkan pa den digitala férsaljningen
svarar halften att de har tagit fram en ny webbsida.
Andra stora férandringar som haft en positiv inverkan
pa den digitala forsaljningen ar forbattrade
produktbeskrivningar och personligt anpassade
erbjudanden, det uppger 24 respektive 23 procent.

Trots att fler féretag har anpassat sig till
digitaliseringen de senaste tre aren ar det farre
som planerar pa att satsa pa den digitala handeln. |

Drygt

4av 10

anser att digital forsaljning har
skapat en storre forsaljningskanal
med fler leads/prospekts

ar uppger ett av fem att de planerar att satsa pa

den digitala férsaljningen, vilket &r en stor skillnad
fran foregaende ar. Dessutom ar det fler foretagare
som ar tveksamma till om de ska géra nagra
satsningar inom den digitala foérsaljningen eller inte.
Det uppger 26 procent, vilket ar en 6kning med

24 procentenheter fran 2020.

Av dem som planerar att investera i digitala
satsningar framover, uppger féretagarna att de har
for avsikt att forbattra eller inforskaffa sig en ny
hemsida, anvanda sig mer av marknadsféring eller
anvanda sig av fler digitala kanaler.

Hur ser du pa utvecklingen av den
digitala férsaljningen for er verk-
samhet inom de narmaste 3 aren?

2021 2020
B2B B2C* B2B
Oka 50 % 37% 54 %
Forbli oférandrat 43 % 42 % 44 %
Minska 1% 6% 0%
Vet inte 6 % 15% 2%
*Ny bas fér ar 2021

Hur ser du pa utvecklingen av den digitala forsaljningen
for er bransch inom de narmaste 3 aren?

2021 2020

B2B B2C* B28B

Oka 40 % 46 % 61 %
Forbli oforandrat 30 % 38% 33%
Minska 1% 6 % 1%
Vet inte 29 % 10 % 5%

*Ny bas for ar 2021
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’ | en tid nér férvéantningar pda
digitala l6sningar ékar blir
det allt viktigare for féretag att satsa
pd sin digitala nérvaro. | ar ar det
flera féretag som uppger att de har
gjort stora férandringar vilket visat
goda resultat. Trots den positiva
fordandringen dr det en betydligt
mindre andel som planerar att
storsatsa pd e-handeln. Detta blir
motsdgelsefullt nar halften tror pd
en fortsatt tillvaxt av den digitala
forsaljningen. | stallet for att se hinder
bor féretagare se vilka méjligheter
som en satsning pd e-handeln
kan medfora.

THOMAS SVENSSON

TOPPLISTA

Har ar de stérsta
forandringarna som
foretagen har gjort de
senaste tre aren med storst
positiva inverkan pa den
digitala férsaljningen

0 En ny webbsida 49 %
Forbdttrad dukt-

e orbdttrade produ 24%
beskrivningar

e Perfonhgt anpassade 23%
erbjudanden
Ut

o vecklad 21%
sokordsoptimering

e Ett nytt betalsystem 19%

Har digital forsaljning haft nagon paverkan pa er forsaljning
till foretagskunder och i sadant fall vilken?

Skapar en storre forsaljnings-

kanal med fler leads/prospekts _ 43%
SParar tid att hitta _ 339
ratt kontakter

Okar den genomsnittliga o
affarsstorleken _ 23%
Har inte haft nagon 22%
paverkan pa forsaljning _

Okar konverteringsgraden _ 21%
Mindre investeringar 10 %
i saljteam -

Vet ej B 5%
Annat . 4%




CASE

Ddickline Sverige

| dver ett decennium har
Dackline fokuserat pa att

dka foretagets tillvaxt genom
e-handeln. Foéretaget var tidigt
med att arbeta aktivt med med
atgarder som 6kade trafiken till
e-handeln, vilket visade sig vara
ett framgangskoncept. Nu har
Dackline som mal att testa

nya kanaler for att tillvaxten
ska fortsatta.

Dackline Sverige AB grundades 1996 och gick da
under namnet Gaseback Dack. Man startade som

en traditionell dackverkstad. Tio ar senare borjade
diskussionerna om att starta en e-handel och 2007
tilltradde Imad Doudar och startade foretagets forsta
e-handel Dackline.se. Under 2014 bérjade bolaget
fundera 6ver hur de skulle kunna driva mer trafik till
hemsidan. Man blev en av de férsta i sin bransch att
satsa pa marknadsforing via Facebook, nagot som
visade sig ge god avkastning.

Den traditionella dackverkstaden som tidigare
erbjod tjanster som dackbyten har nu helt skiftat
fokus. | dag satsar foretaget pa det egna varumarket
och har blivit en etablerad e-handlare inom dack
och falg.

Fokus pa att driva trafik

Dackline har en fysisk butik med tillhérande lager
pa en yta om ca 3 000 m% Men under de senaste
aren har fokus legat pa e-handeln. | dagslaget
arbetar Dackline aktivt med SEO, SEM och Facebook
for att optimera trafiken till sin e-handel. Nagot som
har visat sig vara en klok investering da exempelvis
arbetet med SEO har inneburit en trafikdkning pa
hela 70 procent. Hittills har foretaget inte fokuserat
sin narvaro pa traditionella medier som press, radio
och TV. Detta ar daremot nagot som Dackline har
som mal att boérja arbeta med under 2022.

’ Vi har under en ldngre tid vagat
utmana oss sjdlva och vara
nyténkande gdllande optimeringen av
var verksamhet. Det har visat sig vara
till var fordel, sarskilt med tanke pa hur
pandemin paverkade féretag som inte
var férberedda. Ddaremot tror jag det
senaste dret har fatt de flesta att
fundera 6ver hur deras kunderbjudande
ser ut. Jag tror att e-handeln kommer
att fortsdtta att véxa i Sverige samtidigt
som antalet fysiska butiker [Gr minska
i samband med att e-handeln tar éver.
Det dar darfér viktigt att ha en stark
partner som Svea som har hég igen-
kénningsfaktor inom svensk e-handel
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For mer information...

..hjélp och radgivning om hur ditt foretag kan utveckla
digital B2B-forsdljning, kontakta:

Thomas Svensson
Partner Manager & E-handelsexpert

Telefon: +46 705 45 66 25
E-post: thomas.svensson@svea.com

Magdalena Caesar
Business Area Manager

Telefon: +46 725 57 45 89
E-post: magdalena.caesar@svea.com

Mats Wickstrom

Senior Payment Specialist & Strategic Partner Manager
Telefon: +46 706 00 61 51
E-post: mats.wickstrom@svea.com




Om Svea

Var grundidé pa Svea ar enkel. Att vi och vara kunder ska vaxa med varje méjlighet.
Sedan 1981 har vi vaxt fran ett foretag som erbjuder fakturatjanster, till en ledande
aktoér inom finansiering och betallésningar. Idag ar vi 6ver 2 000 anstallda med en
sak gemensamt — vi forverkligar idéer som bade vi och vara kunder tror pa. Vara
Losningar ar framtagna for att moéta bade konsumenternas krav pa en smidig kund-
upplevelse och e-handlarens behov av en betallésning som driver konvertering i
webbshoppen. Vare sig det galler forsaljning till privatpersoner eller foretag.

SVEA

svea.com



