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Forord

2024 var ytterligare ett ar i lagkonjunkturens
tecken. Vilever i en tid dar osdkerheten ar stor,
sévél i ekonomin som i form av geopolitiska
spanningar och handelspolitiska konflikter.

| Sverige har hushallen, till féljd av snabba
rantehdjningar och den hogsta inflationen pa
flera decennier, gatt igenom ett stalbad de
senaste aren. Hushallens kopkraft starktes
visserligen nagot under 2024 jamfoért med
aret innan, men var fortfarande rejalt svagare
an aren som forelag krisen. Och for den lilla
kopkraftsdkning som dndé skett satsade
hushallen snarare pa att ater bygga upp en
buffert &n pa konsumtion. Fér branscher som
ar beroende av att hushallen konsumerar,
fortsatte darmed utmaningarna och nér aret
summerades blev det tydligt att 2024 blev
ytterligare ett svagt ar fér handeln. 2025 har
férutsattningarna starkts nagot; rantesank-
ningarna har fatt ett stérre genomslag och
darmed gett hushallen ett lite storre ekonomiskt
andrum. | takt med att inflationen sjunkit till
mer normala nivaer och I6nerna 6kat nagot
snabbare &n priserna, har hushéllens realléner
ocksa starkts. Detaljhandeln har under 2025
borjat visa tecken pa aterhdmtning, men det
gar langsamt och forséljningen i majoriteten av
delbranscherna ligger fortfarande Iangt under
nivaerna fore krisen. Handeln ar i stort behov av
att konjunkturen tar battre fart och att hushallen
aterfar tillrackligt med fértroende for att latta pa
planbdckerna och gora efterlangtade inkop.

Budgetbeskeden om ekonomiska lattnader for
hushaéllen, samt sénkta arbetsgivaravgifter for
unga, ar darfor ytterst valkomna och starker
férutsattningarna f6r handeln framéver. Och
det kan verkligen behdvas; vid sidan av den
svaga konjunkturen brottas handelsbranschen
med en rad utmaningar. Ett exempel &r aktdrer
som Temu och Shein, som véaxer snabbt bland
svenska konsumenter men ocksa frangar
EU:s regelverk, ndgot som bade riskerar
konsumentsakerheten men ocksa skapar en
oréttvis situation for svenska handelsforetag.
Har har politiker i Sverige och inom EU ett
avgorande ansvar. En tydlig och langsiktig
linje som varnar rattvisa konkurrensvillkor &r
nodvandigt for att skapa stabilitet.

Trots att utmaningarna &r manga, fran inter-
nationella risker till hushallens forsiktighet, ser
vi nu tecken pé en forsiktig ljusning. Det kan
bana vag for att handeln gradvis ska kunna ta
nya steg och aterfa styrka efter flera svaga ar.

Det hér ar laget i handeln 2025.

Sofia Larsen
Vd, Svensk Handel




2024 - annu ett
svagt ar fér handeln

Trots att rdntesénkningar, realldnedkningar
och en sjunkande inflation innebar vissa latt-
nader for hushallen under 2024 kunde ingen
tydlig aterhdmning i detaljhandelsforséljningen
utlésas. Efter tva ar av urholkad kopkraft var
hushéllen fortsatt aterhéllsamma, vilket satte
avtryck pé handelséret 2024. For detaljhandeln
som helhet steg férséljningsvolymen med
méttliga 0,5 procent i volym. Att detaljhandeln
anda vaxte forklaras av en 6kad forsaljning
inom dagligvaruhandeln, dar forséljnings-
volymen var 1,7 procent hbgre &n aret innan.
Efter tva ar av stigande livsmedelspriser,
stabiliserades dessa under 2024, vilket kan
vara en férklaring till att hushéllen aterigen
Okat livsmedelsinkdpen négot.

For séllankdpsvaruhandeln, som ar en mer
konjunkturkéanslig bransch an dagligvaru-
handeln, har férséljningstappet under de
senaste arens kostnadskris varit langre; till
och med augusti 2024, 28 méanader i rad, var
volymfdérséljningen negativ. Trots att forsalj-
ningen vénde till positiva utvecklingstal under
andra halvan av 2024 landade utvecklingen
for helaret pa minus 0,1 procent. Utvecklingen
var dock spretig mellan delbranscherna.

En positiv forsaljningsutveckling har kunnat ut-
lasas for nagra av delbranscherna under 2024,
exempelvis bocker, leksaker och heminredning,
vilka dock stér for en relativt liten del av den
totala omséttningen i sdllankdpsvaruhandeln.

For mébler samt bygg- och jarnvaror, kép som
konsumenterna prioriterat bort under de senaste
aren, var utvecklingen for heléret 2024 fortsatt
negativ, trots en vandning fran 1&ga jamforelsetal
under slutet av aret. Férsaljningen av dessa varor
hanger bland annat ihop med rérligheten pé
bostadsmarknaden, vilken fallit sedan 2022 som
en foljd av rantehojningar och lagkonjunktur.

Detaljhandeln upp svagt i volym,
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ytterligare ett tungt ar for partihandeln
Utveckling 2024 jamfort med 2023, I6pande och fasta priser, procent

21%

-3,7%

Partihandel Detaljhandel

B Lopande priser

Fig 1. Kélla: SCB, Detaljhandelsindex

Med ett lagre antal flyttar sjunker &ven
antalet renoveringar, vilket paverkar
férséljningen av byggvaror. En sénkning
av amorteringskravet och ett hojt ROT-
avdrag ar tva faktorer som kan driva

pé rorligheten pa bostadsmarknaden
samt hushéllens incitament att renovera,
vilket i sin tur gynnar férséljningen av
dessa varor framéver.

Aven om hushallen lattade pa plén-
bdckerna for vissa varutyper under
2024 s& kan samma tendenser som
under 2023 utldsas. Hushallen prioriterar
mer sméskalig lyx sdsom smink- och
halsoprodukter, men haller igen pé de
mer kostsamma kdpen. Med en volym-
tillvaxt pa 17 procent ar smink- och
hélsoprodukter den kategori som blev
den tydliga vinnaren &ven under 2024.
Lappstiftseffekten gar saledes att
applicera dven pa handelsaret 2024.

Samtidigt som stora delar av séllankdps-
handeln fortsatt hade det tufft under
2024 visade segmentet som riktar in

sig pa lagprisvaror en snabb tillvaxt.
Lagprishandeln har gynnats av de bistra
ekonomiska tiderna som fatt hushallen
att leta efter prisvérda alternativ.

Skonhet och hélsa detaljhandelns tillvixtraket
Utveckling i séllankdpsvaruhandelns delbranscher 2024 jamfoért med 2023, fasta priser, procent
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Segmentets framfart kan ocksé hénga
samman med en viss attitydféréandring,
att dessa varor i hogre utstrackning én
tidigare ses som smarta och medvetna
val, samt den 6kade tillgadngen da fler
lagprisbutiker har etablerat sig pa den
svenska marknaden.

| motsats till detaljhandeln fortsatte den
negativa utvecklingen fran féregaende
ar i partihandeln under 2024. Volym-
férséljningen minskade med 3,7 procent
vilket &r en mycket svag utveckling i
ljuset av den kraftiga volymnedgangen
pa 7,7 procent 2023. Den enda av de
storre delbranscherna i partihandeln som
véxte under 2024 var partihandeln med
hushéllsvaror som i huvudsak betjanar
séllanképsvaruhandeln. Branschen véxte
med 0,6 procent i volym. Partihandeln
med livsmedel, som betjadnar daglig-
varuhandeln och restaurangnaringen,
minskade med 0,8 procent. De delar

av partihandeln som betjénar industrin
med maskiner och utrustning respektive
insatsvaror minskade precis som 2023
kraftigt i volym till féljd av den svaga
industrikonjunkturen, volymférséljningen
minskade med 5,8 respektive 8,9 procent.

-3,6% "
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Handeln - en viktig del av ekonomin

Handelns besténdsdelar

Handeln ar en betydelsefull del av den
svenska ekonomin och delas huvudsakligen
in i tvé grenar: detaljhandel och partinandel.
Detaljhandeln omfattar bade traditionella
butiker och digital férséljning dar konsumenter
képer varor som mat, klader och elektronik.
Denna bransch delas i sin tur upp i dagligvaru-
handel, som rér varor fér I6pande konsumtion,
och séllanképsvaruhandel, som inkluderar
mer sporadiska inkdp inom exempelvis klad-,
sko-, sport- och fritidsbranschen.

Handelns roll som arbetsgivare

Handeln &r en av néringslivets storsta arbets-
givare; drygt var tionde har sin sysselséattning
i branschen. Handeln spelar &ven en viktig
roll {6r personer utan arbetslivserfarenhet,
dé& ménga, framfor allt unga personer, far sitt
férsta jobb i handeln. Var femte person

i aldern 16—24 ar arbetar i handeln.

Handeln star dven fér en betydande del av
den svenska ekonomin. Under 2024 bidrog
handeln med 621 miljarder kronor till BNP,
vilket motsvarar 11 procent av alla varor och
tjidnster som produceras i Sverige. Detta gor
handeln till den tredje stérsta bidragaren till
Sveriges BNP, efter den offentliga sektorn
och tillverkningsindustrin.

Handelns féretag och medarbetare genererar
dartill skatteintékter till staten, kommunerna
och regionerna. Under 2024 uppgick skatte-
intédkterna fran handeln till 364 miljarder
kronor, vilket r 14 procent av Sveriges totala
skatteintakter. Mervardesskatten, det vill sdga
momsen, star for knappt halften av de skatte-
intékter handeln genererar. Sociala avgifter
star fér ungefar en tredjedel och inkomst-
skatten fér en femtedel.

Handelns férséljningskanaler

Genom historien har handeln tagit sig

olika former och anvént skiftande kanaler.

| takt med samhéllets framsteg har stora
féréandringar skett, dér ny teknik och inno-
vationer radikalt har férandrat hur vi handlar.
Detta har praglat vart satt att kopa varor och
tjanster, fran traditionella torg till modern,
sofistikerad e-handel.

Under 2023 skedde flera méarkbara férand-
ringar i hur detaljhandeln férdelade sig mellan
olika forséljningskanaler. Den stérsta Okningen
stod &vrig fysisk handel fér. | begreppet 6vrig
fysisk handel inkluderas till exempel fristdende
dagligvarubutiker samt butiker som ligger i
en stad men inte i en stadskarna. Ovrig fysisk
handel steg med hela 6 procentenheter, fran
36 procent aret innan till 42 procent. Detta
innebdr att denna kanal atertog en starkare
position efter tva ar av nedgéng. Samtidigt
minskade andelen for bade stadskérnor och
e-handel. Stadskarnornas andel sjonk med

4 procentenheter, fran 13 procent till 9 procent.
E-handeln minskade med 1 procentenhet,
fran 15 procent till 14 procent, vilket tyder pa
en fortsatt atergang till fysiska butiker efter
pandemins digitala uppsving. Handelsomraden
tappade ocksa nagot i andel, fran 19 procent
till 18 procent, medan kdpcentrum och city-
gallerior lag kvar pa oférandrade nivéer —

13 procent respektive 4 procent.

Under 2024 uppgick handelns
bidrag till skatteintakterna till
364 miljarder kronor

vome 172 mdr
Sociala avgifter 121 md r

Inkomstskatt 71 mdl’

12%

av alla sysselsatta arbetar
inom handeln

21%

av alla sysselsatta ungdomar
arbetar inom handeln

Ovrig fysisk handel tar marknadsandelar
Forséljningskanaler, 2021-2023
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Fig 3. Kalla: SSCD

11%

av BNP

Foretagen i handeln

Storst del av handeln sker inom 6vrig fysisk handel

| detalj- och partihandeln finns det totalt 106
100 féretag, varav 60 procent &r verksamma
inom detaljhandeln och resterande inom
partihandeln. Inklusive handel med motor-
fordon uppgér antalet handelsforetag till
drygt 130 000. Antalet detaljhandelsféretag

B Ovrig fysisk handel
sjonk 2017 - 2019, men steg &terigen under

B Handelsomréden

B E-handel 2020 till foljd av ett hogt antal nystartade
Kdpcentrum e-handelsféretag under pandemin.
Stadskérnor
Citygallerior Sedan 2020 har antalet féretag inom detalj-

handeln stigit med i snitt 1200 féretag per ar,
medan antalet partihandelsforetag i stéllet
minskat med i snitt 524 féretag per ar under
samma period.

Fig 4. Kalla: SSCD

Antal féretag i handeln 2024

14%

av skatteintékterna

64 300
Antalet detaljhandelsféretag fortsatter stiga samtidigt
som antalet foretag i partihandeln blir farre
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Omsattningen i handeln

Handeln omsatte omkring 3 200 miljarder
kronor under 2024, varav drygt 900 miljarder
i detaljhandeln och 2 300 miljarder i parti-
handeln. Fér detaljhandeln innebér detta

en 6kning med 2 procent, métt i Idpande
priser. Métt i forséljningsvolym, det vill sdga
justerat for inflation, uppgick omséattnings-
utvecklingen till 0,5 procent, en marginell
okning jamfért med 2023.

Uppgangen i forsaljningsvolymen kan framfor
allt férklaras av ett starkt ar for skdnhets- och
hélsoprodukter, vilka steg med 17 procent, i
fasta priser. Fér partihandeln sjonk i stallet
omsattningen med 1,5 procent under 2024.
Maétt i fasta priser var nedgéngen 3,7 procent.
Bortsett fran en stark utveckling for parti-
handeln under 2022 har den genomsnittliga

utvecklingen per &r varit starkare i detaljhandeln.

Partihandelns omséattning mer konjunkturkénslig an detaljhandelns
Nettoomsattning i handeln 2008-2024 exkl. moms (mdkr)
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Detalj- och partihandeln omsatte
cirka 3200 miljarder kronor 2024
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Handelns roll som arbetsgivare

Handeln &r néringslivets storsta arbetsgivare.
Drygt var tionde sysselsatt arbetar i handeln.
Under 2023 sysselsatte detalj- och partihan-
deln totalt 520 400 personer, varav 302 600

i detaljhandeln och 217 800 i partihandeln.
Inklusive handeln med motorfordon syssel-
satter handeln omkring 609 000 personer.
Antalet sysselsatta i parti- och detaljhandeln
har sedan 2010 stigit med 9 procent, varav den

hdgsta 6kningen kan utldsas i detaljhandeln
dér antalet sysselsatta stigit med 10 procent
motsvarande 28 000 personer. Handeln ar
dven ménga ungas férsta moéte med arbetslivet.
Under 2023 arbetade drygt 97 600 ungdomar
i aldern 16—24 ar i handeln. Detta innebar

att var femte sysselsatt ungdom arbetade i
handeln, drygt 81 800 i detaljhandeln och

15 800 i partihandeln.

Okat antal sysselsatta i handeln — framfér allt i detaljhandeln

Sysselséttning i detalj- och partihandeln
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Manga unga har sitt forsta jobb i handeln
Antal unga (16—24 &r) sysselsatta i parti- och detaljhandeln
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Detaljhandelns butiker och foretag

Den svenska detaljhandeln bestar av cirka
31000 fysiska butiker. Butiksbestandet

har dock minskat under de senaste aren.
Mellan 2017 och 2023 minskade antalet
kedjeanslutna butiker med éver sju procent,
och storst ar minskningen i delbranscherna
inom séllanképsvaruhandeln.

Bland de delbranscher som sett ett 6kat
antal butiker, finner man handel med brett
sortiment i toppen. Delbranschen, i vilken
lagprishandeln ingar, har haft en tillvaxt i
antalet butiker pé hela 34 procent mellan
2017 och 2023. En annan delbransch som
fatt fler butiker &r optikhandeln dar dkningen
ar 11 procent. Delbranscher med mindre
okningar av butiksbestandet &r zoohandeln

och bygghandeln. Bland de delbranscher

Det har ar handeln

Hyreslaget i handeln

De senaste arens extrema hyreshéjningar har
slagit hart mot handelsféretagen och tomma
butikslokaler blir en allt vanligare syn i stdder
och képcentrum runt om i landet. Efter per-
sonalkostnader ar hyreskostnader en av de
storsta kostnaderna fér handelsforetagen.
De flesta hyresavtal innehaller en s kallad
indexklausul, vilket innebér att hyran satts
utifran KPI-utfallet i oktober féregéende ar.
De senaste arens hoga inflation har lett till
hyreshdjningar pa éver 20 procent under
perioden 2022-2024. Detta, i kombination
med att omséttningen under samma period
sjunkit for en stor del av féretagen, har lett till
att handelsfoéretagen varit tvungna att lagga
en allt hbgre andel av omséattningen pa hyra.
Hur stor del av omséattningen som laggs péa
hyra varierar geografiskt, dar storstéderna
Stockholm, Malmé och Géteborg sticker ut.

Laget ar fortsatt sarskilt utsatt fér bekladnads-
handeln, vilket ofta &r den delbransch som
utgor kdrnan i stéderna. | Stockholm betalade
butiker i beklddnadshandeln nastan en fjarde-
del av omséttningen i hyra under 2023. Detta
ar hégt dver vad dessa foretag kan béra och
betydligt hbgre &n den genomsnittliga nivan

i hyresdatabasen, pa 9 procent. Enligt en
analys av Svensk Handels hyresdatabas
férvéntas andelen av omsattningen som
laggs pa hyra fortséatta stiga under 2025,
framfor allt for butiker inom bekladnads-
och sporthandeln.

Utveckling kedjeanslutna butiker 2017-2023

Férandring i antal butiker per delbransch

Handel med brett sorti t 9
dar antalet butiker minskat mest finner andelmed brett sortimen 34%
man kldd- och skohandeln m?d nedgéangar Optikhandel
pé 27 respektive 21 procent. Aven butiks-
bestandet av kosmetik- och skonhet samt Zoohandel
hemelektronik har sjunkit betydligt, med
uppemot 20 procent. Bygghandel
Nedbrutet pa olika typer av stéder och orter, Apotek
ar det tydligt att antalet butiker minskat allra o .
mest i stora och medelstora stader. | storstader Ovrig sallankdpsvaruhandel
minskade antalet butiker med 13 procent Dagliqvaruhandel
mellan 2017 och 2023, och med 9 procent i 919
medelstora stéder. Aven i pendlingskommuner Florister & tradgérdshandel
nara storstad &r nedgangen stor, med en
nedgéng pé 7 procent. Mébelhandel
Totalt
Urhandel
Heminredningshandel
Ett urval av fakta fran Svensk Handels Hyresdatabas
Sporthandel
e Bashyran 6kade under 2023 med i genomsnitt 10 procent. Bokhandel
e Den genomsnittliga OCR-nivan, hyreskostnadens andel av omséttningen, Guld & smyckeshandel
uppgick i Stockholm till 20 procent, Karlstad 15 procent, Géteborg 13 procent
och Malmd samt Uppsala 12 procent. Leksakshandel
e Bekladdnadshandeln betalar stérst andel av omsattningen i hyra. Hemelektronikhandel
24 procent i Stockholm, 19 procent i Géteborg och 16 procent i Malmoé.
Kosmetik & skénhetshandel -20%
. S.tockholms sta_c_:lskarn? r:ade en genomsﬂnlttllg O_CR—n.l.va p_a 20 procent 2023, Skohandel 1%
vilket var den hégsta nivan bland stadskarnorna i kartlaggningen.
Kladhandel -27%
Kélla: Hyresdatabasen
Svensk Handel gér arligen en datainsamling och analys av den svenska séllankdpsvaruhandelns hyresséttning.
2024 ars analys bygger pa hyresdata fran 2023 och har en tackningsgrad pé 20 procent av Sveriges kedjedrivna Fig 14. Kalla: Butiksdatabasen
séllankdpsvarubutiker.
Utveckling i kedjeanslutna butiker 2017-2023, Antalet e-handelsféretag 6kade med 171 procent
uppdelat pa stadstyp mellan dren 2013 och 2024
Férandring i antal féretag per delbransch 2013-2024
Storstéader -13%
Stérre stad Sko- och kladhandel -2085
. . Mébel- och heminredningshandel -1429
Pendlingskommun néra storstad
Sport- och fritidshandel
Landsbygdskommun med besdksnéring )
Hemelektronik
Mindre stad/tatort
/ Bygg-, jarn- och farghandel
Lagpendlingskommun néra storre stad Leksakshandel
Landsbygdskommun Bokhandel
Pendlingskommun néra stérre stad Dagligvaruhandel
Pendlingskommun néra mindre stad/tatort E-handel 14044

Fig 13. Kélla: Butiksdatabasen

Fig 15. Kalla: Butiksdatabasen
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Antalet butiker i Sverige ma ha minskat, men
samtidigt har antalet féretag i detaljhandeln
Okat med 22 procent mellan 2013 och 2024.
Det beror uteslutande pa en kraftig 6kning

av nystartade e-handelsféretag. E-handels-
féretagen 6kade med 6ver 170 procent under
perioden. Antalet féretag i dagligvaruhandeln
uppvisade en liten nedgang om knappt fyra
procent mellan 2022 och 2024. Tittar man i
stéllet pa utvecklingen mellan 2013 och 2024
ar antalet féretag inom dagligvaruhandeln
upp knappt en procent, medan den stérsta
minskningen aterfinns inom modehandeln
samt mdbel- och heminredningshandeln.
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Kopkraften i handeln

De senaste arens lagkonjunktur grundar sig
framfor allt i att hushallen har haft mindre
pengar att réra sig med. Krisen har slagit extra
hart mot branscher som ar beroende av hus-
héllens konsumtion, inte minst detaljhandeln,
dar forsaljningen sjonk under lang tid och
konkurstalen varit de hogsta pa ménga ar.

En férutséattning for att konsumtionen ska

ta fart igen &r att hushéallens ekonomiska
situation stérks. Det kanske vanligaste séattet
att mata kopkraften &r att titta pa hushéllens
disponibla inkomster. Vanligtvis stiger dessa
varje ar, och matt i nominella termer har de
fortsatt att 6ka dven under lagkonjunkturen,
da léner och andra inkomster stigit.

Den reala disponibla inkomsten, det vill séga
inkomsten justerad for inflationen, speglar
dock hushéllens faktiska kopkraft battre, och
den har utvecklats betydligt svagare under
lagkonjunkturen. Under 2023 sjonk den reala
inkomsten, vilket, bortsett fran pandemiaret
2020, &r den enda nedgangen under 2000-
talet. Ar 2024 var forutsattningarna nagot
béattre, rAntebetalningarna var visserligen kvar
pé en valdigt hog niva, men inflationen hade
sjunkit samtidigt som inkomsterna fortsatte
att stiga, vilket resulterade i en viss uppgéng
av de reala inkomsterna. Okningen skedde
dock fran den laga nivan &ret innan.

Rantehdjningarna ett hart slag
mot hushallens ekonomi

Riksbanken paborjade rantehdjningar i maj
2022 for att fa ner inflationen. Styrréntan hojdes
dé& bver nollstrecket for férsta gangen péa drygt
sju ar. Déarefter foljde successiva hojningar upp
till 4 procent i april 2024. For svenska hushall,
som &r bland de mest skuldsatta i Europa, har
detta inneburit en rejal utmaning; i synnerhet
for de manga hushall med bostadslan vars
rantekostnad i manga fall stigit med tusentals
kronor varje ménad. Fér den samlade hus-
hallssektorn steg rantekostnaderna med

34 miljarder kronor 2024 jamfért med 2023,
och jamfoért med 2022 var 6kningen hela

112 miljarder kronor. Det &r mer an alla julklappar
som inhandlas under fyra &rs julhandel.

Hushallens rantebetalningar 6kade med 34 miljarder 2024
Hushallens rantebetalningar fére avdrag, per helar, miljarder kronor
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Fig 17. Kélla: SCB, Nationalrakenskaper

Viss aterhamtning i hushallens reala inkomster 2024
Hushéllens disponibla inkomst, nominell och real, procentuell utveckling, arstakt
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Fig 16. Kalla: SCB, Nationalrakenskaper
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Na&r inflationen sjonk till mer normala nivéer
paborjades rantesankningar i maj 2024 och
darefter har styrrantan sankts ett antal ganger
ner till 2 procent i skrivandets stund. Sank-
ningarna har gett effekt pa hushallens rante-
betalningar som borjat falla tillbaka négot, se
diagrammet till héger. Den fulla effekten av
sénkningarna tar dock tid och &n sé lange &r
rantebetalningarna kvar pa en relativt hog niva,
trots sdnkningarna. Ytterligare radntesankningar
behovs for att & battre fart pa konsumtionen.

Rantebetalningarna pa vag ner sedan hosten 2024
Hushaéllens rantebetalningar fére avdrag, per kvartal, miljarder kronor
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Fig 18. Kélla: SCB, Nationalrékenskaper. Data t.o.m. andra kvartalet 2025

2021

Att den reala inkomsten sjunker samtidigt
som den nominella 6kar visar hur stor
paverkan den héga inflationen har haft pa
hushallens képkraft; den stigande prisnivan
i samhaéllet ar den framsta férklaringen till
hushallens férsdmrade ekonomiska lage de
senaste aren. Det forhojda rantelaget har
ocksa inneburit en betydande péafrestning
for hushallen.
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Real disponibel inkomst

Lagkonjunkturen férandrar sparandet — manga hushall utan utrymme att spara

Under lagkonjunkturen har hushallens ny-
sparande' férandrats, fran att deti ménga ar
varit en stor tyngdpunkt pa kontosparande
s& foll detta tillbaka kraftigt under 2023 och
2024. | stéllet har nysparandet dominerats
av aktier och fonder. En majlig forklaring ar
att bankkontosparande &r vanligt i de flesta

inkomstgrupper, men att manga lag- och medel-
inkomsttagare inte haft méjlighet att spara
alls, i takt med att utgifterna stigit. Déremot har
hushéll med hoégre inkomster, vars nysparande
Overlag domineras av aktier och fonder, haft
utrymme att fortséatta spara. For handelns del
ar det bra om lagre inkomstgrupper har pengar

Over da den marginella konsumtionsbenagen-
heten ar hégre i denna breda grupp. Nar de
far en 6kad marginal gér en stdrre andel till
konsumtion, medan hdginkomsttagare i hégre
grad sparar ett 6kat ekonomiskt utrymme.
Dérfor paverkas handeln negativt nér lag- och
medelinkomsttagares ekonomi pressas.

Hushallens kontosparande bromsade in
Nettosparande (transaktioner) i kontoinlaning samt aktier och fonder, per ar, miljarder kronor
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Fig 19. Kélla: SCB, Finansrékenskaper
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"Nettosparandet avses, d.v.s. inséttningar minus uttag (vad galler kontosparande) eller kop minus forséljning (for aktier och fonder)
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Fler e-handelskonsumenter lyfte

forsaljningen 2024

Under 2024 e-handlade svenska konsumenter
fér omkring 160 miljarder kronor enligt
Svensk Handels E-handelsindikator. Det var
en 6kning med 11 procent jamfért med 2023.
Férklaringen till 6kningen 2024 &r dels att
den genomsnittlige e-handelskonsumenten
handlade fér ett nagot hdgre totalbelopp an
2023 men i synnerhet att fler konsumenter
e-handlade. En genomsnittlig manad 2024
genomfdérde 71 procent av konsumenterna ett
eller flera kop pa natet medan motsvarande
andel 2023 var 68 procent. Fler konsumenter
e-handlade alltsd 2024 och dessutom till ett
hogre snittbelopp &n vad som var fallet aret
innan vilket drev upp omsattningen. Samtliga
varukategorier som Svensk Handel méter

Hushallen e-handlade for 160 miljarder kronor 2024

Skattad omsattning fran privatkonsumtion (mdkr)

171
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Fig 20. Kélla: Svensk Handel, E-handelsindikatorn

via E-handelsindikatorn 6kade i omséattning,
maénga kraftigt. Tillvéxttalen bor dock generellt
dessutom varderas med forsiktighet pa grund
av i manga fall exceptionellt svaga jamférelsetal
fran 2023. | jamfoérelse med 2022 backade
manga kategorier. Som helhet var dock
e-handelsaret 2024 det starkaste sedan 2021
déa osedvanligt manga detaljhandelskdp gick
via e-handelskanalen pa grund av pandemin.

Tillvéxttalen inom e-handeln sett i ett lite
langre perspektiv kan vid en férsta anblick vara
svéra att vardera dé dessa vaxte explosions-
artat under pandemiaren 2020 och 2021 for
att sedan sjunka kraftigt nar konsumenterna
delvis atergick till gamla inkdpsmonster

160

2023 2024

med fler kdp i fysiska butiker kombinerat
med att kdpkraften férsémrades till foljd av
de kraftiga levnadskostnadsékningarna.
Jamfért med 2020, d& pandemin brét ut, ar
e-handelskonsumtionen fortfarande négot
lagre uttryckt i kronor. Jamfért med 2019 har
e-handelns omsattning dock 6kat med cirka
60 procent. Motsvarande 6kning for detalj-
handeln som helhet under samma femars-
period, 2019-2024, alltsa nar bade kop i
fysisk butik och via e-handel inkluderas, ar
strax dver 20 procent, matt i [6pande priser.
E-handeln har ddrmed under den senaste
femérsperioden procentuellt sett véxt betydligt
snabbare &n detaljhandeln i sin helhet.

Kraftig 6kning av kop fran
utlandska e-handelsféretag

En betydande del av tillvaxten i e-handeln
drevs av en kraftig 6kning av e-handelskop
fran utlandska e-handelsféretag. Omsatt-
ningen fran dessa skattas till cirka 18 miljarder
kronor, en 6kning med 6éver 50 procent
jamfért med 2023. En forklaringsfaktor till
utvecklingen ar den 6kade handeln fran

lagprisaktorer som kinesiska Temu och Shein.

Tillvaxten i e-handelsinkdp fran svenska
e-handelsféretag var ddrmed négot lagre,
7 procent, &n den totala utvecklingen av
e-handelsképen pa 11 procent.

E-handels andel av totalomséttningen i detaljhandeln konstant jamfért med aret innan

E-handelns andel av detaljhandelns totala omséttning, 2006-2024
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Fig 21. Kalla: Svensk Handel, E-handelsindikatorn, Handelsfakta.se; E-barometern
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Samtliga delbranscher 6kade i omséttning
E-handelstillvaxt per delbransch, I6pande priser, 2024

Barnartiklar & leksaker
Klader & skor
Skénhet & hélsa
Bécker m.m.

Sport & fritid

Apotek
Hemelektronik
Byggvaror

Mébler & heminredning

Fig 22. Kélla: Svensk Handel, E-handelsindikatorn
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2 E-handelsindikatorn méts endast i I6pande priser, ingen fastprisberékning gors for att f& fram volymféréndringen.
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Lagprishandeln: Gynnsamma
forutsattningar baddade for hog tillvaxt

Lagprishandeln bestar av aktorer vars kon-
kurrensférdel &r att erbjuda ett 1agre pris én de
traditionella kedjorna. Lagprishandeln bestar
till storsta delen av fysiska butiker som oftast
etablerar sig i externa handelsomraden, men
under de senaste aren har lagprisbutiker borjat
dppna dven i mer centrala ldgen. Omséttnings-
tillvaxten i lagprishandeln har varit kraftig under
en lang period, betydligt hdgre &n i detalj-
handeln som helhet. De senaste tre aren har
konsumenterna blivit &nnu mer prismedvetna
pa grund av den hoga inflationen med efter-
féljande rantehdjningar.

Det har gett ytterligare skjuts till Iagpris-
handelns tillvéxt. Aven om inflationen sjénk
tillbaka under 2024 och Riksbanken genom-
férde flera rdntesédnkningar kommer det att
drdja innan hushallens kdpkraft ar tillbaka pa
nivéerna innan de kraftiga kostnadstkningarna.
Férutsattningarna ar dédrmed goda for fortsatt
expansion av lagprishandeln.

2023 vaxte detaljhandeln i sin helhet med
3,2 procent i omséttning, méatt i Idpande priser,
medan lagprishandeln véxte med ungefar

9 procent (bokslutsdata for 2024 saknas
fortfarande). Det &r framst lagprishandeln
med dagligvaror som driver tillvaxten.
Lagprishandeln med sallankdpsvaror véxte
med cirka 3 procent, alltsa ungefar i takt med
detaljhandeln som helhet, medan lagpris-
handeln med dagligvaror vaxte med cirka

14 procent. Sammantaget omsatte lagpris-
handeln drygt 130 miljarder kronor samma
ar, vilket utgjorde ungefar 14 procent av
detaljhandelns totala omséttning. Cirka var
sjunde spenderad krona i handeln hamnar
darmed i lagprisforetag.
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Second hand: Hogre tillvaxt an
den traditionella handeln aterigen

Att handla varor second hand har f6r manga
blivit lika sjalvklart som att kdpa nyproducerat.
En del handlar nastan uteslutande second
hand, men det ar vanligare bland dagens
konsumenter att konsumera det som passar
for stunden och blanda nyproducerade kép
med second hand-fynd. Second hand-mark-
naden har vidgats betydligt och omfattar idag
en stérre mangfald av aktorer, jamfoért med

for nagra decennier sedan. Segmentet har
tidigare dominerats av ideella aktérer som
Myrorna och Erikshjélpen, vilka fortfarande

ar viktiga och populara. Under de senaste tva
decennierna har dock andra typer av second
hand-lésningar etablerat sig och vuxit snabbt,
déar de kanske mest framtrddande &r online-
plattformar. Dessa agerar som férmedlare och
hanterar séllan varorna sjélva, det ar i stéllet
séljaren som skoter fotografering, prissattning
och leverans till kunden. Framvéxten av nya
aktdrer kan vara en av flera faktorer bakom
det attitydskifte som skett kring att handla

begagnat, fran att ha varit ndgot man helst
dolde till attidag vara helt accepterat. Det har
till och med blivit trendigt att handla second
hand, inte minst bland yngre.

De senaste arens lagkonjunktur och avtagande
kopkraft har slagit hart mot sallank&psvaru-
handeln vars volymférsaljning kraftigt sjunkit.
Matt i Ibpande priser var férséljningen i stort
sett oféréandrad under 2023 jamfért med

aret innan. Second hand-marknaden tros
daremot ha gynnats av de bistra ekonomiska
tiderna, da allt fler letar efter fynd och pris-
véarda alternativ. Under 2023 6kade second
hand-segmentets férséljning med 9 procent
enligt Svensk Handels skattningar, det vill sdga
betydligt snabbare an séllankdpsvaruhandeln
i stort. Utvecklingen som pagétt sedan atmins-
tone 2016 (d.v.s. sa lange skattningar gjorts)
haller ddrmed fortsatt i sig.

Battre utveckling i lagprishandeln an i detaljhandeln i stort
Omséttning, utveckling jamfért med aret innan, I6pande priser
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Fig 23. Kélla: SCB, Detaljhandelns omséttning, Bisnis Analys, egna berékningar

Hela detaljhandeln

Betydligt hogre tillvaxt for second hand &n

den traditionella handeln 2017-2023

Omséttning, utveckling jamfort med aret innan, I16pande priser

18%
15%
13%
12%
9% 9% 9%
7%
3% 3%
2% 2% 2%
J l l Oo/o
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

B Sallanképsvaruhandeln
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Splittrad utveckling for handelns delbranscher
— flera visar tecken pa aterhamtning efter svaga ar

Omsittningsutveckling i dagligvaruhandeln 2005-2025
Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021
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Fig 25. Kélla: SCB, Detaljhandelsindex
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Sallanképsvaruhandeln: Aterhéimtning under forsta halvaret 2025
- fortsatt spretigt mellan delbranscherna

Séllankdpsvaruhandeln har vuxit snabbt de
senaste decennierna och hade fran 1997 fram
till och med 2021 en genomshnittlig arlig tillvaxt
pé hela 6 procent, métt i fasta priser. Nar kon-
junkturen borjade férsdmras efter Rysslands
invasion av Ukraina, var handeln en av de forsta
branscherna som drabbades. Fran maj 2022
och 28 manader framéat noterades negativa
utvecklingstal inom sallankdpsvaruhandeln,
matt i arstakt. Efter denna langa nedgéngs-

period borjade séllankdpsvaruhandeln
aterigen uppvisa positiva tillvéaxttal fran

och med september 2024. Trots uppgéngar
under arets sista ménader landade det
slutliga resultatet for 2024 pa -0,1 procent i
fasta priser. Nagra delbranscher, exempelvis
skénhet, bécker och leksaker, 6kade forsalj-
ningen under 2024. For flertalet delbranscher
var dock férséljningsutvecklingen fortsatt
negativ under 2024.

Forsta halvaret av 2025 har uppvisat en tydlig
aterhdmtning; under januari till och med juni
har férsaljningsvolymen stigit med 3 procent.
Utvecklingen mellan delbranscherna &r dock
fortsatt spretig. Den starka utvecklingen for
skoénhets- och héalsoprodukter under 2024
har avtagit nagot under inledningen av 2025,
medan férsaljningen av mobler aterigen
uppvisar positiva utvecklingstal, efter en lang
period av sjunkande forséljning.

Dagligvaruhandeln: 2024 - forsta aret med
positiv forséljningsutveckling sedan 2021

Livsmedelsforséljningen har éver tid i stort
sett foljt befolkningens utveckling. Detta for-
andrades dock 2022 nér forsaljningsvolymen
kraftigt sjonk. Nedgangen var i huvudsak

en reaktion pa den snabba prisdkningen

pa livsmedel som orsakades av handelser

i omvérlden, inte minst Rysslands invasion
av Ukraina. Den negativa forséljnings-
utvecklingen héll i sig 17 manader i rad,

matt i arstakt, fram till och med september
2023. Det ar den langst ihallande nedgéngs-
perioden fér dagligvaruhandelns forséljning

sedan tidsseriens start i borjan av 1990-talet.

Under 2024 steg ater volymforsaljningen pa
livsmedel med en uppgéng pa 1,7 procent
jamfoért med aret innan, vilket innebar att
2024 var forsta aret sedan 2021 med en
positiv volymutveckling.

Matt i I6pande priser, det vill sdga nér ingen
justering for prisutvecklingen har gjorts, landade
utvecklingen pa 3 procent. Livsmedels-
forsaljningen praglades saledes fortsatt av
prisdkningar under 2024, om &n i en lang-
sammare takt an aret innan. Priskningarna
pa livsmedel och alkoholfria drycker uppgick
under 2024 till 1,4 procent, vilket var betydligt
beskedligare &n 2023 d& de 6kade med

12 procent. Kaffe och mejeriprodukter ar tva
exempel pa livsmedelsvaror som praglats

av stigande priser under de senaste aren, ett
resultat av bland annat minskad produktion till
foljd av torka och stigande global efterfragan.
Den stérkta kronkursen, samt avtagande
prisdkningar globalt ar faktorer som haft

en dampande effekt pé livsmedelspriserna
under 2024.

Omsattningsutveckling i séllanképsvaruhandeln 2005-2025
Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021
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Klader och skor: Annu ingen
aterhamtning i sikte

Klad- och skohandeln &r en av de stdrsta del-
branscherna i séllankdpsvaruhandeln, varav
kladhandeln stér for drygt 90 procent av den
totala omséttningen i klad- och skohandeln.
Forséljningen av klédder och skor foll rejélt
under pandemin, till forman for exempelvis
mdbler och byggvaror som konsumenterna
lade storre fokus pa. Efter en period av ater-
hamtning foll férsaljningen under inledningen
av 2023, och har varit negativ i princip samtliga
manader sedan dess, matt i arstakt. Under forsta
halvaret 2025, fran januari till och med juni,
sjonk forsaljningen med 7 procent, matt i fasta
priser. Till skillnad fran 6vriga delbranscher i
séllankdpsvaruhandeln har en aterhdmtning
séledes annu inte kunnat skénjas i klad- och
skohandeln. Detta samtidigt som allt fler upp-
tacker fordelarna med att handla klader och
skor second hand; under 2024 var mode den
klart storsta kategorin, en f6ljd av bland annat
en 6kad pris- och miljdmedvetenhet.

Omséttningsutveckling for skdnhets- och halsoprodukter, 2005-2025
Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021
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Fig 28. Kélla: SCB, Detaljhandelsindex

Omsittningsutveckling for klader och skor, 2005-2025
Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021
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Fig 27. Kalla: SCB, Detaljhandelsindex

Skdnhets- och hdlsoprodukter:
Konsumenter fortsatter unna
sig skénhetsvaror i ekonomiskt
tuffa tider

Smink- och hédlsoprodukter har, till skillnad
fran 6vriga delbranscher inom séllankops-
varuhandeln, uppvisat positiva tillvéxttal i stort
sett samtliga ménader sedan nedgangen
under pandemin, och sledes varit 1ag-
konjunkturens vinnare. Aven under 2024 var
skdnhets- och hélsoprodukter den solklara
vinnaren; métt i fasta priser steg férsaljningen
med 17 procent. Den sé kallade l&ppstifts-
effekten, teorin att konsumenter trots eko-
nomiskt tuffa tider fortsatter unna sig mindre
kostsam lyx, exempelvis smink, holl sdledes
i sig dven under 2024. Under inledningen

av 2025 har forséljningsutvecklingen varit
fortsatt positiv, om &n ndgot dampad jamfort
med de starka jamforelsetalen fran 2024.
Januari till och med juni 2025 har en for-
séljningsutveckling om 0,4 procent kunnat
utlasas, jamfort med motsvarande period
aretinnan.
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Bygg- och jarnhandeln: Branschen gynnas av héjt ROT-avdrag

Bygg- och jarnvaror tillnér kategorin av sa
kallade kapitalvaror, vilket konsumenter
generellt tenderar att kdpa mindre av under
lagkonjunkturer. Foérsaljningsutvecklingen har
fallit sedan 2021 och befann sig under 2024
pa 2015 ars niva. Utvecklingen i branschen
hénger bland annat ihop med rérligheten
pé bostadsmarknaden, som paverkar hur
mycket renoveringar som utférs i hemmen.
Renoveringsbehovet har dessutom varit
nagot méattat sedan pandemin ndr manga

hushall prioriterade att bygga om hemma,
framfor att exempelvis kdpa nya kontors-
klader. Under 2022 bdrjade antalet bostads-
férsaljningar sjunka, som en konsekvens av
bland annat stigande rantor och sjunkande
bostadspriser, och har fortsatt inte dterhadmtat
sig fran fallet, trots en nadgot uppatlutande
trend sedan boérjan av 2024. For forsaljningen
av bygg- och jarnvaror kunde positiva ut-
vecklingstal utldsas frdn och med slutet av
2024, for forsta gangen sedan 2021.

Den positiva utvecklingen har, bortsett fran
en nedgéng under maj, hallit i sig dven under
férsta halvan av 2025. En bidragande orsak kan
vara en nagot hégre rorlighet pé bostads-
marknaden till f6ljd av att réntesénkningarna
natt hushallens planbocker. Detta samtidigt
som héjningen av ROT-avdraget Okar incita-
menten for renoveringar, vilket &r gynnsamt fér
férséljningen av byggmaterial. Férséljningen
ligger dock fortfarande langt ifran nivéerna
fore krisen.

Omsattningsutveckling for hemelektronik

Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021

Omséttningsutveckling for bygg-,
jarn- och farghandeln 2005-2025 2005-2025
Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021
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Fig 30. Kalla: SCB, Detaljhandelsindex
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Mobelhandeln: Viss aterhamtning under 2025, men férsaljningen kvar pa 2015 ars niva

Mébelhandeln har haft en liknande utveckling
som forséljningen av jérn- och byggvaror; en
stark utveckling under pandemin och sedan
ett tydligt tapp under de senaste arens lag-
konjunktur. Likt férséljningen av bygg- och
jéarnvaror tenderar forsaljningen av mébler att

gynnas av en Okad rorlighet pa bostadsmark-
naden; behovet av nya mébler 6kar da vi byter
bostad. Rérligheten pa bostadsmarknaden,
matt som antalet férséljningar av bostadsréatter,
sjonk under 2022, men har stigit nadgot sedan
slutet av 2023 och kan tankas fa en ytterligare

skjuts till fljd av sdnkningen av amorterings-
kravet. En &terhdmtning i mébelférséljningen
har kunnat utldsas under inledningen av 2025,
men forsaljningen ar fortsatt kvar pé drygt
2015 ars niva.

Hemelektronikhandeln: Ljummet 2024 - tydlig uppgang under 2025

Hemelektronik &r en bransch som typiskt sett
gar starkt under Black Week. November, den
manad da Black Week infaller, &r sdledes den
ménad da férséljningen av elektronik tenderar
att vara som hdgst. | takt med att Black Week
blivit ett mer etablerat fenomen under de
senaste tio aren har dven november utgjort
en allt storre andel av arets totala forsaljning.
2024 var inget undantag; drygt 12 procent

av arets totala férsaljning av hemelektronik

skedde under november. Forséljningen av
hemelektronik under Black Week-ménaden
var dock lagre 2024 an under bade 2022 och
2023. Trots en svagare Black Week-manad
jamfort med aret innan steg forsaljningen for
helédret med 0,2 procent. Detta kan potentiellt
ha varit en konsekvens av att konsumenterna,
till f6ljd av en nagot mindre stram ekonomi
jamfort med féregaende ar, inte var lika
benéagna att invanta rabatterade priser for

att gora sina inkop av elektronik. En produkt-
grupp som presterade bra under aret var
exempelvis stora TV-apparater. Forséljningen
av elektronik har, under 2025, fortsatt uppvisa
positiva utvecklingstal. Under férsta halvan av
2025 har forséljningsvolymen stigit med drygt
8 procent, jamfért med motsvarande period
féregadende ar, vilket innebar att forsaljningen,
i stort sett, r tillbaka pa 2022 ars niva.

Omséttningsutveckling for mébelhandeln 2005-2025
Trendskattning, kalenderkorrigerad, fasta priser, index 100 = 2021
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Handelstrender -
En bransch i standig
forandring

Inledning

E-handeln har ldnge vuxit snabbt,
samtidigt som fysiska butiker
pressats av hoga kostnader och
fordandrade kdpbeteenden. Men
utvecklingen har skiftat nagot de
senaste aren; idag ser vi alltfler
e-handlare som 6ppnar fysiska
butiker. Det handlar inte om ett steg
bort fran det digitala utan snarare
ett steg mot en ny helhet, dar fysisk
handel och e-handel alltmer vévs
samman. Butiken blir en plats fér
kundméten, varuméarkesbyggande,
upplevelser och service, samtidigt
som den ocksa fungerar som
showroom och en férlangning

av e-handeln.

Samtidigt férandras ocksa etable-
ringsmonstren. Flera aktérer som
traditionellt haft sina butiker i ytter-
omraden eller externa handels-

platser har valt att flytta in till mer
centrala adresser med férdelar som
okad synlighet, narhet till storre
kundfloden och méjligheten att na
nya kundgrupper.

En annan tydlig trend de senaste
aren ar lagprishandelns kraftiga
tillvaxt. Konsumenterna séker
alltmer prisvarda alternativ, bade
i butik och online, och lagprisfor-

maten vinner mark over hela landet.

Till detta kommer ett 6kat intresse
for att handla billiga produkter
fran Kina, ndgot som vacker fragor
om béade kvalitet, hallbarhet och
konkurrensvillkor.

Om dessa tendenser, och vad

de betyder for framtidens handel,
kan du lasa mer om i detta kapitel.
Vi tittar bland annat narmare pa
hur e-handel och fysisk handel

fortsatter att narma sig varandra,
och méter nagra av de féretag som
valt att ga fran natet till att dven
oppna fysiska butiker. Vi méter
ocksa stora aktérer som traditionellt
befunnit sig i ytteromraden, men som
borjat soka sig till mer centrala lagen.
Lagprishandelns snabba framfart
illustreras med unika siffror som ger
en djupare inblick i konsumenternas
kopbeteende. Kapitlet avslutas med
en studie av svenskarnas konsumtion
hos de kinesiska onlineaktérerna
Temu och Shein, som inte bara
innebéar skeva konkurrensvillkor
utan ocksa kan medfoéra halsorisker
for konsumenterna.
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Hur ser konsumentens preferenser ut,

butik eller nat?

E-handeln har det senaste decenniet
vuxit kraftigt som férsaljningskanal
och allt fler svenskar, i olika aldrar och
over hela landet, handlar regelbundet
pa natet, en utveckling som paskynd-
ades ytterligare under pandemin.
Aven om e-handeln vuxit snabbare
an den fysiska handeln spés den fy-
siska butiken fortsatta ha en given roll
i var konsumtion, &ven pa tio ars sikt.
For att méta kundernas krav och halla
sig konkurrenskraftiga satsar allt fler
aktorer inom handeln pé att bade ha
fysisk butik och onlineférséljning.

Svensk Handel har fragat 2 000 konsumenter,
som representerar Sveriges befolkning,

sett utifran alder (i ldersspannet 18-80 ér),
kén och geografiska aspekter, i vilken kanal
de gér majoriteten av sina inkép samt var

de helst gér dem och anledningen bakom.
Undersbkningen visar att mer &n sju av tio
konsumenter i dagslaget helst gor sina

inkop i en fysisk butik.

Natets styrkor: bekvamlighet och

brett sortiment

Det konsumenterna anser vara den framsta
fordelen med att gora sina inkdp pa natet ar
bekvémlighet; du kan exempelvis géra dina
livsmedelsink&p pé vag hem fran jobbet och
du behover inte &ka till butiken for att kdpa nya

ett stdrre utbud; de uppskattar méjligheten
att handla s&dant som inte finns tillgangligt
dér de bor.

Att utbudet &r en betydande férdel med nétkop
aterspeglas i att andelen konsumenter som gor
maijoriteten av sina inkdp pa natet r hogre i lan
med farre antal fysiska butiker, samtidigt som
konsumenterna i storstadslénen, dar butikerna
ar fler, i storre utstrackning gor sina inkdp i en
fysisk butik. Vissa skillnader kan utlésas i hur
konsumenterna féredrar att gora sina inkép
respektive hur kdpen faktiskt gors. | majoriteten
av lanen ar andelen som uppger att de féredrar
att gdra sina inkop i en fysisk butik hégre an
andelen som uppger att de faktiskt gor det.
Detta kan tolkas som att konsumenterna hade
gjort en hégre andel av kdpen i en fysisk butik
om majligheten funnits till hands.

Personlig service stor fordel

med att handla i butik

Det konsumenterna i stéllet varderar hdgst vid
kop i en fysisk butik &r sddant som &r svarare
att uppna vid kop pa natet namligen att fa med
sig varan hem pé en gang samt den personliga
servicen och méjligheten att prova varan
innan kop. Andelen konsumenter som anser
att personlig service &r en av de framsta for-
delarna med att handla i en fysisk butik kontra
pé natet ar hégst vid kdp av hemelektronik
samt bygg-, jarn- och fargvaror.
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Framsta fordelarna

skor. Nast efter bekvamlighet &r den framsta med fysisk butik
férdelen med nathandel enligt konsumenterna Far varan direkt
- vid kép 56%
2 Personlig service 47%
Var gor du helst dina ink6p? Foérdelningen mellan olika -
. fysiska handelsplatser ‘,% Majlighet att prova
e . varan innan kop 40%
Framsta férdelarna
med néatet
1 Bekvamlighet 46%
28%
2 Ett stérre utbud 44%
.
. . .‘% Enklare att jamféra
B | stadskarna I kdpcentrum . priser 42%
Fysisk butik Natet | externt handelsomrade

Fig. 32. Kélla: Svensk Handel, konsumentundersékning

Fig. 33. Kélla: Svensk Handel, konsumentundersékning

Fraga: Vilka &r de framsta fordelarna med
att handla i fysisk butik respektive nétet?
Ange upp till tre svarsalternativ.

Andelen fysisk
handel per lan

Andelen konsumenter som
upgett att de gor majoriteten
av inkdpen i fysisk butik

I 80%

53%

Fig. 34. Kalla: Svensk Handel,
konsumentundersékning

| sérklass vanligast att handla

livsmedel i butik

Livsmedelshandeln &r den delbransch déar
hogst andel gér majoriteten av sina inkdp i en
fysisk butik idag (e-handelsandelar for olika
handelsbranscher finns pa sidan 56-59). Den
overlagset framsta férdelen med att géra sina
inkdp i en fysisk butik ar enligt dessa kon-
sumenter mojligheten att f4 varan direkt vid
kop. Att gora sina livsmedelsinkop pa natet ar
framfor allt férekommande i storstadsregio-
nerna. Bland de konsumenter som gér majo-
riteten av sina livsmedelsinkdp pé nétet lyfts
bekvamlighet fram som den framsta férdelen
foljt av att konsumenterna upplever att det &r
enklare att jamfora priser.

Klader och skor: Skilda kdpmonster

i olika generationer och regioner

Klad- och skohandeln & en mogen e-handels-
bransch, dér en relativt stor andel av inképen
gOrs pa natet idag. Vissa regionala skillnader

i kdpbeteendet kan utlésas. | Stockholms-
regionen ar det vanligare att gora sina klad-
och skoinkép i en fysisk butik &n det &ri Norr-
botten och Vasterbotten. Kldder och skor &r
aven den delbransch dar kopmonstret varierar
mest beroende pa konsumenternas alder; de
mest frekventa natshopparna ar i dagsléget
de yngsta konsumenterna i ldern 18-24 ar,
medan &ver halften av konsumenterna i ldern
55 &r och uppéat gér majoriteten av klad- och
skoinkdpen i en fysisk butik. Aven drivkrafterna
for att gora klédd- och skoinkdp i respektive
kanal skiljer sig beroende pa alder. Knappt
var femte konsument i ldern 18—-24 &r menar
att kldd- och skoshopping i butik ar ett satt att
socialisera, vilket enligt dem &r en av de framsta
férdelarna med att gora inkdpen i en fysisk
butik, kontra pa natet. For aldre konsumenter
ar det snarare méjligheten till personlig service
som vérderas hogst vid kdp i en fysisk butik.

Hemelektronik: Prisjamforelser driver kop

av elektronik pa natet

Handeln med hemelektronik &r en av del-
branscherna med allra hégst e-handelsandel.
Den frdmsta drivkraften till att géra inkdpen
péa natet snarare an i en fysisk butik skiljer sig
fran 6vriga delbranscher dar bekvamlighet

ar den évervagande foérdelen. Vid kép av
hemelektronik lyfter konsumenterna snarare
att den framsta fordelen med natkop ar att
det &r enklare att jamféra priser. Till skillnad
fran 6vriga undersokta delbranscher ar inte

de yngsta konsumenterna de mest frekventa
natshopparna, utan vid inkdp av hemelektronik
ar det i stéllet konsumenterna i aldern 35-44 ar
som gor hogsta andelen av inkdpen pé natet.
Konsumenterna i dldern 45 ar och uppat gor

i stéllet i storre utstrackning inképen av hem-
elektronik i en fysisk butik, dar de ser personlig
service som den frdmsta férdelen.

Jarn och bygg: Personlig service

drar konsumenterna till butikerna

For inkdp av jérn- och byggvaror &r den fysiska
butiken den dominerande inkdpskanalen.
Jarn och bygg, samt mobler, ar, tillsammans
med hemelektronik, de branscher déar den
personliga servicen &r den tydligaste driv-
kraften for att gora sina inkdp i en fysisk butik.
Dessa produkter tillnér gruppen sa kallade
kapitalvaror, vilket ar varor som du vanligtvis
kdper mer séllan, ndgot som potentiellt kan
Oka konsumenternas behov av radgivning i
en fysisk butik.

Sport och fritid: Majoriteten handlar i butik,
men det stora utbudet online lockar

Aven inom sport och fritid gér majoriteten
sina inkop i butik. De personer som framst
handlar sportartiklar pa natet, ser bekvam-
ligheten samt att det pa néatet finns ett storre
utbud, som de stérsta férdelarna.

"Andelen natkop ar
hoégre i lan med farre
fysiska butiker."”

"Bland aldre konsumenter
ar den personliga
servicen den framsta
fordelen med att handla
klader i fysisk butik.”
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Elisabet EiImséter;
naringspolitisk expert
pa Svensk-Handel

Intervju:

Handeln i forandring — samspel
mellan stad, butik och e-handel

| en attraktiv stadskérna finns ett rikt och
varierat butiksutbud, det &r nog de flesta
overens om. Sattet vi handlar p& férandras
dock 6ver tid och under det senaste decenniet
har férandringen skett snabbare &n ndgonsin.
Under ett flertal ar har diskussionen rort hur stor
e-handeln kommer att bli och hur det paverkar
utbudet i handelslandet Sverige. Svaret ar att
dagens och framtidens handel bade ar fysisk
och digital. Dagens konsumenter uppskattar,
och férvantar sig, méjligheten att handla bade

i stadsmiljé och online. Detta képbeteende goér
att vi ser allt fler, bade stora och sma aktorer,
som satsar p& en kombination av digital och
fysisk handel. For att foretagen ska vaga ge-
nomfdra butiksplanerna, och for att dessa ska
bli lyckosamma, behéver dock férutséttning-
arna vara ratt. Elisabet ElImséter Vegsd, nérings-
politisk expert pa Svensk Handel, utvecklar:

— Att det ska finnas ett rikt butiksutbud i
stdderna hénger inte bara pa handels-
féretagen utan politiker, tjdnstemén och
fastighetsédgare behdver vara insatta i vilka
behov de behéver svara mot for att handeln
fortsatt ska vara navet for attraktiva stader.

De flesta hyresavtal réknas upp med
utvecklingen av Konsumentprisindex (KPI),
vilket gjort att hyrorna 6kat med 6ver 20 pro-
cent de senaste aren. Detta &r ndgot som har
slagit oerhort hart mot handeln och till och
med aventyrar den fysiska butiksnarvaron,
menar Elisabet:

- For att handlare ska vélja att finnas pa en
plats behdver de ha férutséttningar som gor
att de &r Ibnsamma. De senaste arens extrema
hyreshéjningar har lett till att tomma butiks-
lokaler blivit en allt vanligare syn i stdder och
képcentrum runt om i landet. Med en hyra
som stér i proportion till butikens omséttning
och det marknadsomrade butiken ligger i
skapas handelsplatser som kan erbjuda ett
diversifierat utbud dér béde kedjor, enskilda
féretag och e-handlare véljer att 6ppna och
ha kvar sina butiker.

Att platsen ar attraktiv for kunder och erbjuder
hoga besoksfloden &r ocksé viktigt. For kunden
ar utbudet av butiker det som styr var man
véljer att handla.

— Ett samlat utbud har generellt béttre livs-
kraft och handeln bér hallas ihop pa ett
genomténkt satt for att fortsétta vara det som
lockar. Olika handelsplatser svarar &ven mot
olika syften och ska inte stéllas mot varandra.
Med fakta och rétt planering skapas synergi-
effekter som gér handeln mer attraktiv.

Betydelsen av handeln for vara stader och
samhéllen behdver lyftas tydligare i den

offentliga debatten, bade handelns sociala
roll, och &ven rollen som ekonomisk motor:

— Handeln har under en langre tid tagits for
given, men med férédndrade kundbeteenden
och nya affdarsmodeller &r det dags att bérja
prioritera handeln och se till att branschen
far en naturlig plats i diskussioner och beslut
rérande vara stader och platser. En levande
handel &ar en férutséttning for att skapa att-
raktiva, trygga och levande stader dér livs-
kvaliteten hdjs, skatteintékterna &kar och fler
jobb skapas, avslutar Elisabet.
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Efter &r av tillvaxt online har allt fler renodlade
e-handlare tagit steget ut i den fysiska handeln.
Listan 6ver framgangstrika e-handlare som de
senaste aren valt att &ppna fysisk butik, ofta

i basta lage, kan goras lang. Viljan att bygga
starkare kundrelationer, 6ka synligheten och
erbjuda en mer upplevelsebaserad shopping
ar bara nagra av drivkrafterna bakom beslutet
att 6ppna butik. | intervjuerna p4 kommande
sidor, med tidigare renodlade e-handlare,
framkommer motiven bakom etableringarna
samt vilka insikter och lardomar de tar med
sig. En tid in i butiksresan har foretagen

insett att vinsterna var fler an de férvantade

sig initialt.

E-handlarna listar framsta fordelarna
med fysisk butik:

Varuméarkesbyggande

Butiken skapar en fysisk férlangning av
varumérket och starker varumarkesidentiteten
genom inredning, doft, musik och bemétande.
Butiken blir ett satt att formedla kanslan och
vérderingarna bakom produkterna, och
engagerar dessutom fler sinnen an online.
Detta skapar en mer minnesvéard upplevelse
fér kunderna.

Driver férséljningen online

En fysisk butik leder till 5kad varumérkes-
k&nnedom och skapar ett starkare engage-
mang hos kunden, vilket ofta resulterar i att
butiksbesdk féljs av kdp online. Fysisk nérvaro

fungerar alltsd som en drivkraft for hela
kundresan, dven i digitala kanaler.

Minskade returkostnader

Med mdjligheten att prova, kdnna och upp-
leva produkterna i butik minskar risken fér
felkdp avsevart. En lagre returgrad minskar
féretagens kostnader for att hantera returer
och all logistik kring det.

Bygger fortroende och legitimitet

En fysisk butik gér varumarket mer verkligt for
kunden. Det 6kar trovardigheten da det bevisar
att det ar ett riktigt foretag och inte bara en
anonym dropshippingsida, vilket ockséa leder
till att fler faktiskt klickar p& kbpknappen.

Event- och communitybyggande

En fysisk butik gér det maojligt att erbjuda
kunderna events, lanseringar och VIP-kvéllar
som starker relationen till kunderna pa ett mer
personligt plan. Detta bygger communities
och gor att kunderna kénner sig sedda och
inkluderade.

En till inkomstkalla

De intervjuade féretagen vittnar om att
butikerna &r I6nsamma, vilket givetvis kan vara
en viktig drivkraft ndr man éppnar en butik.

Okad kundnéjdhet

Den personliga servicen i butik hjélper
kunder att hitta ratt storlek, modell och
material, vilket dkar kundndjdheten.

Fran e-handel till fysiskt: Drivkrafterna bakom citybutikerna

Battre kundkdnnedom och snabb

feedback pa nya produkter

Den direkta kontakten med kunderna i butiken
gor att personalen kan férsta kundernas behov
béttre. Det ger ocksd mojlighet att testa

nya produkter eller koncept pé plats och f&
kundernas feedback pa en gang, for att se
om de nya produkterna har god séljpotential.

Ger en tydligare bild av kvaliteten

(gynnar premiumvarumarken)

I en butik &r det mojligt att kdnna pa materialen
och se detaljerna i produkterna, vilket ger
kunderna en tydligare bild av kvaliteten. Detta
ar extra viktigt fér premiumvarumarken da
upplevelsen skapar fértroende for prisnivan.

Rétt lage ger spontankép

En fysisk butik i ratt 1&ge kan generera ett
jamnt infléde av potentiella kunder, &ven utan
stora marknadsfdringsinsatser. Placeringen i
sig ger synlighet och leder till spontankdp.

Méjliggér expansion till nya marknader
Fysiska butiker fungerar som strategiska
ingangar till nya marknader och hjalper
varumarken att etablera sig lokalt. Genom
fysisk narvaro dkar synligheten och varu-
markeskdnnedomen i nya lander.

Méjlighet att sdlja premiummaérken
Inom skénhetsbranschen kravs fysiska butiker
for att fa salja vissa premiumvarumérken.

Utmaningar med att 6ppna butik

Att Oppna fysiska butiker har fér manga
e-handelsféretag varit ett viktigt steg i att
starka kundrelationen och bygga varumérket.
Men &ven med stora méjligheter kommer
vissa utmaningar som kréver anpassning

och langsiktiga beslut. Har 8r nagra av de
framsta utmaningarna, enligt de intervjuade
foretagen:

Hyreskostnaden

Hyreskostnaden i centrala lagen ar ofta ett
stort ekonomiskt dtagande. Férutom en hég
avgift skrivs hyreskontrakten ofta pa flera ar.
Det innebér att foretagare maste ta en lang-
siktig ekonomisk risk.

Komplex logistik och teknik

Att ga frén enbart e-handel till att &ven ha fysisk
butik stéller krav pa att ha fungerande I6sningar
for exempelvis lagerhantering och logistik.
Férutom tekniska I6sningar ska personal och
kundupplevelse integreras, vilket kraver tid,
kompetens och betydande investeringar.

Rétt personal

Att hitta, utbilda och behalla ratt personal
som kan representera varuméarket kan vara
en utmaning.

Mer begransat sortiment i butik dn online
Eftersom den fysiska ytan &r mer begransad
an online krdvs noggrann planering av vilka
produkter som ska finnas i butiken.
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Intervju:

Benjamin Lau,
grundare, Ninepine

Ninepine: Fran digitala rotter

till fysisk framgang

Ninepine grundades ar 2019 av Benjamin Lau
och Kousha Torabi, som forst tréffades nér de
var studenter pa Handelshégskolan i Stockholm.
Béada gick sedan vidare till Facebook (nuvarande
Meta). Med tech-erfarenheten i ryggen
grundades Ninepine med stort digitalt fokus
under en tid nér Instagram véxte lavinartat
och e-handeln med direktfoérséljning mot
kund (DTC) var som storst.

— Vart fokus lag pa digitalt frdn bérjan.

Det var dér méjligheterna fanns och dér vi
kunde na ut brett. Men tva ar in i resan dok en
chans upp att ppna en fysisk butik, och det
kéndes som rétt steg da, sdger Benjamin Lau.

Enligt Benjamin (Ben) sé finns det ett flertal
anledningar till att ha en butik.

- For det forsta sa kan butiken vara viktig

fér den forséljning som den medfér. Fér det
andra sa 6kar kénnedomen om varumérket.
En tredje anledning é&r att tilliten bland online-
konsumenterna stiger. Och pa s& sétt kan
ocksé konverteringen 6ka, det vill séga att
fler bes6kare pa hemsidan faktiskt koper
nagot. Det sista skulle jag sdga var den
frdmsta drivkraften fér oss.

Den fysiska butiken skapar fortroende och
leder till fler kop online

Att en fysisk butik leder till att onlinebesdkare
bestdmmer sig for att klicka hem varor ar
kanske inte sjalvklart, men det handlar om
fértroende och legitimitet, enligt Ben. Fore-
taget tycker sig ocksé ha funnit bevis genom
ett test de genomfort:

— Vi hade en landningssida med en video
som visade butiken och en utan. Resultatet
visade ett betydande lyft i konvertering nar
butiken visades, vilket blev en bekréftelse pa
hypotesen att en fysisk butik faktiskt paverkar
det digitala resultatet positivt.

Ben utvecklar vidare varfér en fysisk butik
medfor legitimtet;

— Det handlar om att skapa fértroende.

Om varumérket kdnns osékert, som om det
kanske bara r en anonym dropshipping-sida,
blir tréskeln h6g. Men nér kunden uppfattar att
féretaget &r pa riktigt, minskar tvekan direkt.

Onlinebutiken gjorde laget

pa Kungsgatan mojligt

Majoriteten av butiksbesdkarna har redan
upptéckt varumarket online. Platser som
Drottninggatan eller Mall of Scandinavia
genererar spontanbesok, medan Kungsgatan
snarare praglas av kontor och férbipasserande
med lite tid att strosa.

— Vi &r digitala férst och frdmst. Utan den
digitala ryggraden skulle vi aldrig ha butiker.
Majoriteten av véra besékare har redan sett
oss online.

Fran tveksam start till Ib6nsamhet

Att driva en fysisk butik ar resurskravande,
och for féretaget handlar det ytterst om att
vaga potentialen mot kostnaden, bade i
pengar och tid. Den digitala afféren erbjuder
skalbarhet och avkastning i helt annan skala
an en enskild butik.

— Vart mél har alltid varit att butiken minst ska
gé jamnt upp. Samtidigt visar erfarenheten att
I6nsamhet kan ta tid. Butiken pa Kungsgatan
var inte direkt Ibnsam, men har nu utvecklats
till en mycket I6nsam satsning, sdger Ben.
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Intervju:

Adoore: Fran natfavorit till butikssuccé,
klanningarna som tog Sverige med storm

Adoore grundades av Petra Tungarden 2017.
Med sin gedigna erfarenhet fran modebran-
schen, som chefredaktér for modemagasin
och som stylist, insag Petra att det fanns en
lucka i marknaden, ndmligen kldnningar som
framhéavde den kvinnliga siluetten. Ett par

ar senare hade visionen om Adoore gatt i
uppfyllelse; klanningarna kunde skédas

pa midsommarfirande tjejer i vartenda horn
av landet.

Butiken som I6sning till minskade

returer och 6kad kundnéjdhet

Fem éar efter att Adoore grundats 6ppnades den
férsta butiken i Mood-gallerian i Stockholm.
Féretaget testade foérst med en pop-up butik
och det fina mottagandet gav dem modet att
satsa pa en permanent butik.

— Var afférsidé &r klanningar med passform,
och just sédana har ofta hdg returgrad. Dérfér
sag vi ett tydligt behov av en fysisk butik, sa
kunderna faktiskt kan prova plaggen innan
kop, séger Amanda Bukowski.

Butikens funktion langt

mer &n bara férséljning

Nar butiken 6ppnat insdg man att kund-
kontakten gav 6kade insikter om kundernas
preferenser.

— Det ar véldigt kul att ha butik och tréffa
kunder! Man lér sig ocksa mycket av kund-
kontakten. Nér vi slédpper en ny modell eller
ett nytt print ar det superviktigt fér oss med
feedback och i butiken far vi héra den direkt
pa ett satt som man inte far online.

Butiken fungerar ocksa som en eventlokal
dar Adoore regelbundet bjuder in kunder till
upplevelsedrivna aktiviteter.

— Vianordnar VIP-kvéllar, midsommar- och
julevent med allt fran bubbel, snittar och DJ
till aktiviteter som broderi pa necessérer,
goodiebags, blomsterbuketter och tdrngéng
som provar klader tillsammans.

Butikens placering gav ny kundgrupp;
kontorskvinnorna i city

Butiken i Stockholm ligger i Mood-gallerian
pa Regeringsgatan. Omradet ar ett dynamiskt
affarsdistrikt, dar bland annat jurister, finans-
valpar och IT-folk trdngs pa vardagarna.

— | Mood och citykvarteren handlar framst
kontorskvinnor pa vardagarna, vilket har

gett oss en ny stark kundgrupp. Pa helgerna
ar det mest destinationsshoppande kunder
som séker upp Adoore specifikt. Vi ser ocksa
att manga upptécker oss i butik och sedan
handlar vidare online.

Goteborg nasta, och sedan véarlden?

Nyligen éppnade Adoore sin andra butik, denna
gang i Géteborg. Amanda ser stor potential

i retail framéat och hintar om att nasta fysiska
etablering kan ske utanfér Sveriges granser.
Det &r dock viktigt for foretaget att alla etable-
ringar bar sig ekonomiskt. Amanda utvecklar:

— Butikerna méste vara Iénsamma,
Stockholmsbutiken har varit det sedan start,
medan Goéteborgsbutiken véntas bli det forst
under andra aret eftersom vi genomférde sé
omfattande renoveringar innan vi 6ppnade.

Amanda Bukowski,
VD, Adoore
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"Det ar valdigt kul att
ha butik och traffa
kunder! Man lar sig
ocksa mycket av
kundkontakten."”
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Intervju:

LYKO: Fran digital pionjar till flaggskeppsbutiker
med upplevelsen i fokus

Lykos historia borjar redan 1938 med Frans
Lyko, farfar till nuvarande VD:n Rickard Lyko.
Under andra vérldskriget hamnade Frans i
koncentrationslager, dar han mycket tack vare
sitt yrke som frisér dverlevde. Efter kriget kom
han till Dalarna och dppnade en frisersalong
och hans son, Stefan Lyko, blev ocksa frisor.
Stefan anvande tidigt datorer i verksamheten
och startade hemsidan lyko.se, dér han
bérjade sélja harprodukter online i bérjan

av 2000-talet. Nar sonen Rickard Lyko tog
examen mitt i finanskrisen 2008 flyttade han
hem och tog éver e-handeln.

— Rickard ville sélja premiumvarumérken,
som Kérastase, men for att f4 géra det
behéver man ha en salong som har réattig-
heter att sélja varumérket. Det ledde till att
han képte en salong i Stockholm som hans
lillasyster Erika bdrjade driva runt 2008-
20009, beréttar Tom Thérnblom, hallbarhets-
och kommunikationschef péa Lyko.

Lykos butiksexpansion:

skoénhet pa basta lage

2014 foérvérvade Lyko Bellbox och med

képet foljde ett stort antal butiker. Man behdll
namnet Lyko och byggde vidare pa sitt varu-
maérke och innehar idag, forutom e-handel, 33
butiker, varav 26 i Sverige. Ar 2022 Oppnade
Lyko butik i Oslo pé& stadens huvudgata Karl
Johan. Det var féretagets storsta butik hittills
och designades som en "beauty playground”
med fokus pé& event, upplevelser och varu-
markesbyggande. Oppningen blev en succé
och skapade stor uppmarksamhet i Norge.
Inspirerade av detta dppnade Lyko 2023 sin
forsta butik i Finland pa ett liknande attraktivt
lage. Sen var det dags for Stockholm:

- Vi hade letat lédnge efter ratt ldge i Sverige
sa nér Sergels torg dék upp slog vi till direkt.
Léget mitt emot Ahléns, néra tunnelbanan,
var fér bra fér att missa, &ven om vi var liv-
rédda att det inte skulle funka. Sa vi satsade
stort pa éppningen, med artister, influencers
och enriktigt bra goodiebag, séger Tom.

Fokus pa upplevelse i butiken, men stor del
av handeln sker fortfarande online

Lyko utformar sina butiker med fokus pa
upplevelse snarare &n ett stort sortiment,
eftersom det krdvs hégre marginaler for att ha
produkter i fysisk butik. Dar ryms ett par tusen
artiklar, jamfort med éver 70 000 i natbutiken.
Det gor onlinekanalen perfekt for aterkop,
medan butikerna fungerar som inspirerande
motesplatser.

- Vi vill skapa en tillatande och lekfull plats
dér du far inspireras och testa produkterna.
Vi vet hur viktig den fysiska upplevelsen é&r,
och nér du har hittat din favorit, da &r det
smidigt att bestélla online. Manga haller sig
till sitt favoritshampo eller nattkrém men vill
gérna testa nya kajalpennor eller nagellack.
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Tom Thornblom,
héllbarhets- och
kommunikationschef, Lyko

Butiken starker identiteten

och kommunikationen

Butiken anvands &ven som eventlokal, vilket
har skapat nya mojligheter att engagera pa
ett mer upplevelsebaserat sétt:

- Vi gbr upp till 40 event i manaden i véra
flaggskeppsbutiker. Det har 6kat kdnne-
domen om Lyko rejélt.

Genom sin unika design fungerar butiken som
en férlangning av Lykos identitet. Tom ser
tydligt hur butikens utformning bidrar till att
stérka kdnnedomen om varumarket.

— Bara genom att kliva in i butiken och ta
en bild s& kommer en majoritet av Sveriges
ungdomar direkt kdnna igen att det &r en
Lykobutik, tack vare fargerna och form-
spraket i miljén.

Butiker som strategiskt verktyg

i Lykos tillvaxtresa

For Lyko &r I6nsamhet i butikerna viktigt och
alla butiker ar Idnsamma. Samtliga butiker
behoéver dock inte vara lika IGnsamma om de
fyller ett strategiskt syfte, som att locka varu-
marken. Foretaget utvarderar just nu mojlig-
heten att expandera till linder som Osterrike,
Tyskland, Nederlanderna och Polen, dér de
redan séljer produkter. En fysisk butik skulle
kunna bidra positivt, som det gjort i Finland
och Norge, och &ven 6ka onlineférséljningen.

- Alla véra butiker ar Ibnsamma. Men fér vara
flaggskeppsbutiker tittar vi ocksa pa vilken
effekt de ger i form av varumérkeskdnnedom
och samarbeten. Det kanske é&r just en butik
som krévs for att fa genomslag i exempelvis
Polen eller for att férhandla fram béttre inkps-
avtal, avslutar Tom.

Foto: Pressbild ASKET

Intervju:

Jonatan Ehn,
COO, Asket

ASKET: Kvalitet, hallbarhet och butiksmoéten som gor skillnad

Asket grundades 2015 av Jakob Sazon Dworsky
och August Bard Bringéus med en enkel idé:
att skapa de klader de sjélva ville bara, plagg
som en hogkvalitativ t-shirt utan logotyp

och med perfekt passform. De insag att det
handlade om tidl6sa basplagg, garderobens
"arketyper”, och dér féddes konceptet om en
permanent kollektion. Efter nagot ar fdddes
aven viljan att féréndra modeindustrin i grunden
och visa att det gér att skapa ett framgangsrikt
kladforetag som tar ansvar fér bade ménniska
och miljé. Jonatan Ehn, COO pé Asket, forklarar:

— Asket &r ett syftesdrivet féretag. Vi har en
tydlig vision om vad vi vill féréndra i mode-
industrin och har arbetat hart med leverans-
kedjan, transparens och sparbarhet.

50 plagg: en strategi for kvalitet

och héllbarhet

Karnan i verksamheten &r den permanenta
kollektionen; en enda kollektion med 50 herr-
plagg och i nuldget omkring 20 damplagg.
Plaggen bestar sédsong efter sdsong, men
utvecklas och férfinas I6pande. Plaggen ska
vara tidlésa och héllbara och kunna anvandas
under en lang tid.

— En permanent kollektion gynnar oss béde
syftesméssigt och finansiellt. Vi undviker reor
som leder till onédiga kép, minimerar lager-

problem och kan driva verksamheten med ett
mindre, men samtidigt mer fokuserat team.

Fran e-handel till fysiska flaggskepp

De forsta aren var Asket ett renodlat e-han-
delsfoéretag, men 2021 6ppnades den férsta
butiken pa Norrmalmstorg i Stockholm.

- Satsningen pa fysiska butiker handlar
frdmst om att stérka varumérket och skapa
en nédrmare relation till kunderna, inte om att
ersétta e-handeln. Vi ser véra butiker som
flaggskepp som kompletterar var digitala
nérvaro och skapar synergieffekter.

Fyra &r efter 6ppnandet av den forsta butiken
pa Norrmalmstorg, lanserade Asket under
varen 2025 en ny butik i London.

- Var strategi &r att bygga ett begrédnsat
nétverk av fysiska butiker, en per nyckel-
marknad. Malséttningen pé lang sikt ar att
ha ett tiotal butiker.

Hoga krav pa kvalitet och

bemétande i varje méte

Asket ser ocksa ett stort varde i att kunderna
far mojlighet att uppleva kvaliteten innan kop.
Jonatan utvecklar:

- Vi tycker att vara produkter haller en
extremt hog kvalitet. Vara plagg tillverkas

i samma fabrik som varumérken med en
betydligt hbgre prispunkt och for att kunder
verkligen ska fa en kénsla fér kvaliteten
behéver de fa kdnna pa plaggen.

En ytterligare férdel med den fysiska
butiken &r personalen, som bidrar till en
kundupplevelse som &r svar att uppna online.

- Vildgger mycket resurser pa att hitta rétt
personer och utbilda dem, fér det ar ofta
genom ett samtal med butikspersonalen som
kunderna verkligen forstar bade produkten
och vad Asket star fér, sdger Jonatan.

Hallbar affairsmodell med

realistiska mal for butiker

Asket 6ppnar endast butiker dar det finns
tydlig efterfradgan, medan huvuddelen av for-
séljningen fortsatt sker online. Varje butik ses
som en langsiktig investering som ska kunna
béra sig sjalv och bidra till hallbar tillvaxt,
snarare an kortsiktiga vinster.

— En butik kan initialt g& med férlust, men
break-even och rimlig aterbetalningstid &r av-
gbrande, sérskilt da vi &r ett oberoende bolag
med begrédnsade resurser, sdger Jonatan.
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Intervju:

CDLP: Retail var aldrig planen, men nu planeras fem nya butiker

Nar Andreas Palm och Christian Larson
startade CDLP 2016 var malet tydligt: att
revolutionera ett segment inom herrmode
som glémts bort; underklader. Visionen
var att skapa produkter med syfte och
ansvar, utvecklade med innovativa metoder
i Sverige och tillverkade med hallbara
material i Europa.
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"Modebranschen kan
vara exkluderande, du
far képa, men du far
inte vara med. Vi ville
vara motsatsen.”

Aﬁdreas Palm,
grundare, CDLP

— Det var stora loggor, billigt material, fula
ménster. Vi ville géra nagot béttre, mer ned-
tonat, béttre material, och mer héllbart, sdger
Andreas Palm.

Det bérjade online, men idag har méarket
ett globalt fotfaste med flaggskeppsbutik i
Stockholm och expansion till London och
New York i sikte.

Foto: Hinke Tovle

Ska kadnnas som en van som tar emot dig
Till skillnad frdn manga lyxvarumarken vill
CDLP sénka troskeln och skapa en val-
komnande upplevelse.

— Modebranschen kan vara exkluderande,
du far kbpa, men du far inte vara med. Vi ville
vara motsatsen, séger Andreas.

| butiken handlar det inte bara om produkter,
utan dven om kanslan:

— Vi trénar teamet noggrant i hur vi ser pé
service. Det ska kénnas som att en van tar
emot dig, inte som om du blir bedémd nér
du kliver in.

Lyx som kan upplevas innan kop
Trots CDLP:s digitala rotter visar det sig att
den fysiska butiken &r en stark affar.

— Det &r Ibnsamt, faktiskt mer Ibnsamt &n
online. Skillnaden ér trafiken, online betalar
du for varje klick, medan butiken har sitt
naturliga fléde, sdger Andreas Palm.

Retail var ett avsteg frdn den

ursprungliga strategin

N&r CDLP forst tog klivet frén online till fysisk
butik var det inte utan tvekan.

— Det pratades mycket om retaildéden, att
folk helt enkelt slutat ga till butiker som inte
erbjuder ndgot mer &n produkter pa hyllor.
Det ville vi undvika. Vi anvdnde pop-ups for
att testa vad som funkade. Men att 6ppna en
permanent butik &r alltid ett commitment.

Du vet aldrig hur det ska ga.

oto: Pressbild Pa

Férutom béttre marginaler erbjuder butiken
nagot som natet inte kan: en fysisk upplevelse.

- Folk vill kdnna pa materialet, testa ratt
storlek, uppleva produkten. Speciellt efter-
som vi ligger i en hégre prisklass, det ar forst
nér man nuddar plagget som det klickar.

Trappar upp sin USA-satsning med
fysiska butiker

Stora varuhus spelar en viktig roll i CDLP:s
resa, sarskilt hemma i Sverige.

— NK var helt avgérande for att vi skulle sla
igenom hér. De var otroligt stéttande fran
start, sédger Andreas Palm.

Andreas tror att fysiska butiker kan vara nyckeln
framét for att expandera internationellt;

- Vi kommer 6ppna minst fem butiker pa fem
ar. Fysisk retail &r tillbaka, det &r det gamla
receptet for att bygga starka varumérken.
Och i USA finns s& mycket mer pengar att
hémta &n i Sverige. Det gar knappt att jamféra.

Intervju:

Parfym.se: Fran UF-projekt till butik i basta lage pa Hamngatan

Parfym.se grundades 2005 av en 16-4rig
gymnasieelev i Vanersborg som ett UF (unga
féretagare) -projekt. Nar han forsokte kopa
direkt fran stora varumarken fick han dock
kalla handen; skénhetsbranschen hade héga
krav pa hur deras varumarken fick exponeras.
Bolaget vaxte dnda, via parallellimport fran
europeiska grossister, men de snabbt 6kande
forséaljningsvolymerna gjorde att tillgdngen
blev en utmaning. 2019 saldes foretaget till
ett riskkapitalbolag som beslutade att géra
Parfym.se till en auktoriserad aterforséljare
med officiella avtal, vilket var en stor fér-
andring for féretaget. Jonas Haggqvist,

VD pa parfym.se sedan 2020, utvecklar:

- Vi gick frén att vara en aktér som sélde
varumérkenas produkter till nagon som
fértjdnade deras fértroende.

Fysisk narvaro 6ppnade dérren till

exklusiva varumarken

Startskottet for féretagets fysiska butiksresa
bérjade 2020 nar man dppnade den forsta
butiken pa Frélunda torg | Géteborg. Fokus var
att skapa en selektiv butiksmiljé med starka
varumarken, snarare an ett stort sortiment.
For vissa exklusiva mérken ar fysisk nérvaro
en forutsattning fér samarbete.

— Utan butik hade vi sannolikt aldrig fatt
mdéjligheten att sélja Hermes, eftersom
manga varumérken vill se en fysisk nérvaro
innan de samarbetar.

Kunden véljer vad som passar for stunden
Parfym.se ser natet och den fysiska butiken
som tva kompletterande kanaler, snarare 4n
konkurrerande. Beteendet varierar beroende
pa kundens humar, behov och livssituation;
ibland vill man bli inspirerad i butik, ibland
behdver man bara fylla pa nagot snabbt

via natet.

— Kunderna ér inte lojala till en kanal, utan
handlar dér det passar bést for stunden.
Dérfér maste vi vara relevanta pa bada
platserna, séger Jonas Haggquvist.

Stockholm néasta steg i Parfym.se:s
butiksexpansion

Sommaren 2025 6ppnade Parfym.se sin
forsta butik i Stockholm, intill NK pa prestige-
fyllda Hamngatan. Det innebér att bolaget
méste sticka ut, Gverraska och visa att de ar
bast pa parfym, nagot som de ska uppna ge-
nom en butiksmiljo som ar varm, valkomnande
och inspirerande.

- Vi vill ge kunderna ndgot de inte far online.
| vart doftvalv kan man testa nyheter, fa hjélp
att hitta sin signaturdoft eller till och med
blanda sin egen parfym, sdger Jonas.

Hoga férvantningar men lagkonjunktur och
hég hyra skapar 6dmjukhet

Etableringen pa Hamngatan innebar ockséa en
risk, inte minst finansiellt d& det kostar miljon-
tals kronor att bygga butiken samtidigt som
hyresnivan &r hog. Dessutom 6ppnar butiken
i lagkonjunktur, med stukad kdpkraft bland
hushallen.

- Vi gér in med héga férvantningar, men
ocksa med stor 6dmjukhet. Ménniskor har
mindre pengar i planboken i dag, och vi
méste jobba hardare for att de ska spendera
dem hos oss. Hyran i city &r férstds ocksa en
utmaning, séger Jonas.
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Foto: Pressbild Sweef

Intervju:

Sweef: Showroomet som starker kundens beslut

Sweef grundades 2011 med idén att sélja
mdbler online utan dyra mellanhander. Varje
mobel tillverkas pa bestéllning efter kundens
specifika 6nskemal, vilket gor att det inte
behdvs nagra stora lager. Foretagets fokus har
alltid legat pa e-handeln, men showroom har
anda funnits med i planen sedan start. Sandra

Samuelsson, chief marketing officer, utvecklar:

— E-handel har alltid varit kérnan i afférs-
modellen, men eftersom vi séljer stora
mobler online handlar mycket om att bygga
fértroende och dérfér har vi som strategi att
ha ett showroom per marknad.

Showroom som strategi for tryggare kép
och férre returer

Redan i foretagets tidiga dagar fanns

ett showroom i Nacka, som flyttades till
Drottninggatan i centrala Stockholm 2018.
Nér verksamheten expanderade till Tyskland,

féljde konceptet med. | showroomet kan
kunder fa rad i beslut kring farg- och tygval.
Eftersom returer av stora mébler &r kost-
samma, &r det ocksa ett strategiskt beslut.

- Vi har personal pé plats som hjélper till
eftersom det kan vara mycket att ta in med
over 250 tyg- och férgval. Mélet &r att kunden
ska kénna sig helt trygg innan sitt kép. Det &r
dessutom vildigt dyrt att hantera returer pé
stora mébler, séger Sandra.

Showroomet ett verktyg for
produktutveckling

Showroomet anvénds dven som en test-
plattform fér produktutveckling.

- Showroomet anvénds ocksa for att testa
hur nya mébler och tyger tas emot av kun-
derna. Det &r férstés viéldigt vardefullt med
kundkontakten och den feedback man far.

Maélet &r att kurera sortimentet noggrant och
sélja produkter som bade &r fina och bekvéma,
inte bara att maximera férséljningen, séger
Sandra.

Funktion och tillganglighet i fokus nér Sweef
véljer lage

Showroom 6ppnas inte i varje stad eller pé
marknader dér de redan finns, men nar Sweef
vél beslutat sig for en etablering, blir nasta steg

att valja ratt Iage och dé ar funktionaliteten viktig:

- Vi séker inte A-ldgen mitt i city, men
showroomet behdver énda ligga tillréckligt
centralt for att vara latt att hitta. Viktigast ar
att lokalen fungerar praktiskt. Det méste
ligga i gatuplan, ha tillrdckligt stora dérrar

fér att ta in mobler, och vara stort nog att visa
upp ett representativt urval av vart sortiment,
sdger Sandra.
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Sandra Samuelsson,
chief marketing officer, Sweef

Fran externa handelsomraden till centrala
lagen: Stora aktorer satsar pa citybutiker

Efter decennier av etableringar i externa
handelsomraden som Kungens kurva, Birsta
centrum och Barkarby syns nu ett nytt be-
teende: stora aktorer som véljer att dppna
butiker i centrala lagen. Drivkrafterna ar flera,
frén ett 6kat behov av varuméarkesnarvaro
dar méanniskor rér sig dagligen till fdrandrade
konsumtionsbeteenden och en vilja att méta
kunden pa fler satt &n genom volym och yta.
IKEA och Rusta &r tvéa traditionella extern-
handelsjattar som gjort citysatsningar och
anpassat sig till nya férhallanden. Har &r
nagra av férdelarna de ser:

Tillgénglighet och synlighet fér citykunden
Citybutiker gér det méjligt for kunder i stor-
stéder att bestka butiken utan att behéva
bil, vilket sénker tréskeln fér spontana kop.
En butik i centralt I4ge fungerar ocksa som
en visuell marknadsféringskanal och ékar
ké&nnedomen om varumaérket, som kommer
narmare kundens vardag och blir en del av
det urbana livet.

Komplement till stérre varuhus
Citybutiker behoéver inte sélja allt (stérre
varor) utan kan fungera som ett komplement

med ett utvalt sortiment av “take away-pro-
dukter”, dar kunden har méjlighet att bestélla
fran hela sortimentet online eller besodka ett
stdrre varuhus, om andra varor dnskas.

Nischade butikskoncept for 6kad

relevans i nya malgrupper

Genom mindre butiker kan nischade butiks-
koncept testas vilket hjélper foretagen att n
nya kundgrupper, till exempel unga stadsbor
eller generation Z. Det skapar medvenhet
om varuméarket i nya malgrupper och hjalper
féretaget att vara mer relevanta bland dessa.

Personlig radgivning och service
ger onlinekop
Vid storre och mer komplexa inkdp, som kok,

séngar eller soffor, vill kunder ofta fa stéd fran

inredningsexperter. Citybutiker fungerar ofta
bade som showroom och réadgivningspunkt
och blir ett satt att nd kunder som inte besoker
varuhusen i externa handelsomraden. Sjélva
kopet sker ofta online, men radgivningen i
den fysiska butiken kan vara en férutséattning
for att kdpet faktiskt blir av.
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Reza Shomali,

Business Development
Manager, IKEA

Intervju:

IKEA: Nya butikslosningar for en digital

och urban kund

Historien om IKEA stracker sig drygt 80 ar till-
baka i tiden, nar en 17-arig sméalandsk kille vid
namn Ingvar Kamprad bérjade sélja diverse
hushaéllsprodukter, sdsom pennor och tavel-
ramar. Sortimentet utdkades snart till mébler
och dérmed lades grunden till det IKEA vi
kénner idag, en global succé och ett stolt
kénnetecken for svensk design, funktionalitet
och entreprendrsanda. Féretaget anvénde
l1ange konceptet med stora bla varuhus,
"boxar”, utanfor stdderna dar kunderna
kunde uppleva sortimentet, samtidigt som

de ocksa besokte varuhusets restaurang.
Redan 1997 lanserades IKEA.com och 2003
introducerades e-handel och foretaget hade
darmed gatt fran att enbart finnas i en kanal
till att bli multichannel.

— Idag strévar vi efter att vara en omni-
channel-upplevelse. Vi utgar ifran hur
kunden vill handla och var kunden befinner
sig snarare &n att tdnka kanal fér kanal, séger
Reza Shomali, Business Development Manager
pé IKEA.

Tappar kunder dér tililgangligheten

inte ar tillracklig

IKEA testar sedan nagra ér tillbaka olika format
fér att méta kundens behov. Inte minst vid
kop av kok, soffa och séng vill manga kunder
fa rad av en heminredningsexpert. Daremot
behdver inte det betyda att sjélva kpet sker
pa plats. For att kunna méta fler kunder pa
deras villkor 6ppnade IKEA 2022 ett varuhus

i Gallerian i Stockholm city i ett mindre format:

— | Sverige har vi sett att vi tappar kunder déar
vi inte ar tillrackligt tillgéngliga, exempelvis
inne i city. Det handlar om barriérer som
avsaknad av bil, avstand till varuhus, kdnne-
domsgrad eller att servicen inte récker till,

sa for att fylla dessa gap kan det fysiska
formatet inne i stan vara en pusselbit.

Butiksformatet anpassas efter

generation Z och Alpha

Etableringen i Gallerian gav féretaget viktiga
erfarenheter om vad kunder férvéantar sig i
citylagen. Kundbeteendet skiljer sig mer
mellan generationer &n mellan butikslagen.
Yngre malgrupper kraver digital narvaro

och ett anpassat sortiment, nagot som city-
butikerna ar utformade for att méta.

— Fér generation Z och Alfa bérjar allt online.
Vi kan inte vanta p4 att de ska komma till
oss. Nér vi 6ppnar en citybutik som Mall of
Scandinavia gér vi det med tydligt fokus

pé deras behov, till exempel med ett storre
gaming-segment och en layout som speglar
deras livsstil.

Citybutikerna ska bara sig sjalva

- och stérka helheten

Att na Idnsamhet &r en grundforutsattning
aven for citybutikerna, men helhets-
perspektivet &r avgérande.

- Vi maste ha Ibnsamhet. Ingen enhet kan
gé med forlust, fér da maste andra delar av
verksamheten tdcka upp. Men vi ser alltid
till helheten. Vart beslut att 6ppna i Mall of
Scandinavia bygger pa att konceptet i
Gallerian nétt den I6nsamhetsniva vi for-
véntade oss och att helheten stérker
varumérket pa marknaden.

Butikens funktion féréandras

Den fysiska butiken spelar fortsatt en central roll
i kundresan, men dess funktion férandras. Istéllet
for enbart transaktioner blir butiken en plats for
inspiration, rddgivning och helhetslésningar,
som ett komplement till digitala kanaler.

— Det handlar inte enbart om att komma
dit fér en snabb transaktion, utan mer om
helhetslésningar och inspirationsmiljéer,
avslutar Reza.

| |
|
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Intervju:

Sofie Malmur
CFO, R

Rusta: Pa vag in i stadskarnan, under ratt villkor

Rusta grundades 1986 i Uppsala med idén

att erbjuda prisvérda vardagsprodukter till
manga. Det férsta varuhuset 6ppnade i Gavle,
och sedan dess har kedjan vuxit kraftigt.

| dag finns éver 220 varuhus i Sverige, Norge,
Finland och Tyskland. Den internationella ex-
pansionen tog fart 2014, och 2020 lanserades
e-handeln som ett viktigt komplement till de
fysiska butikerna.

— Vi har alltid haft fokus pa att géra vardagen
enklare och mer prisvérd for vara kunder.
Samtidigt utvecklas vi hela tiden fér att méta
nya kundbehov, bade genom fysisk nérvaro
och digitala kanaler, sdger Sofie Malmunger,
CFO pa Rusta.

Tillfallig butik i Stockholm city blev
framgangsrikt test for Rusta

Rusta har traditionellt sett valt externa lagen
med stora ytor och bra tillgang till parkering,

men 2019 6ppnade féretaget en tillfallig

butik pa Regeringsgatan i centrala Stockholm.
Butiken, som var ett rivningskontrakt, var en-
dast 6ppen under en begransad tid. Intresset
for butiken var stort, med tusentals besokare
under 6ppningsdagen. Den tillfélliga etable-
ringen var ett satt for Rusta att na nya kunder i
innerstaden och testa konceptet for framtida
satsningar.

— Det var ett lite mindre varuhus &n vi ar vana

vid, sé& vi fick trolla lite med formatet. Men det
gick jéttebra. Det fanns en efterfragan fran en
malgrupp vi inte nétt tidigare, séger Sofie.

Hyran &r utmaningen, men lagre nivaer
Oppnar citydorren

Varumérkesexponering i stadskarnan har ett
tydligt varde, sarskilt i storre stéader dar bade
turister och nya kundgrupper kan nas. Men
for Rusta maste varje etablering vara Iénsam.

Den stora utmaningen &r hyran, men nu
borjar forutsattningarna féréndras, enligt
Sofie. Med sjunkande lokalhyror i flera
stader 6kar méjligheterna.

- Vivill gérna in i city, men det maste vara pa
rétt villkor. Manga cityldgen har ju varit déda,
men det bérjar komma tillbaka nu nér hyrorna
gaér ner. Det gér det méjligt fér oss att kliva in.
Om férutséttningarna ar ratt, hugger vi direkt.

Omnikanal formar Rustas framtida kundresa
Nar det géller omnikanalstrategi ser Rusta
framfor allt potential i att géra det lattare for
kunder att inspireras i butik och slutféra
képet online.

— En butik i city kan bli en plats dér du ser
fargen pa markisen du tankt képa, kanner
pé materialet, och sedan bestéller direkt pa
plats i en padda, séger Sofie.

M
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Lagprishandeln i fokus:
En stark kraft i svensk detaljhandel

En av de mest framtrddande trenderna under
de senaste arens lagkonjunktur &r den 6kade
konsumtionen hos lagprisaktorer. Medan i stort
sett all annan detaljhandelskonsumtion tappat
forséljning har lagprissegmentet gynnats av de
ekonomiskt tuffa tiderna som fatt hushallen att
leta efter prisvérda alternativ. Att fler och fler
soker sig till lagprisaktorer kan ocksa indikera
att det skett en attitydférandring och att Iagpris-
alternativ idag i storre utstradckning uppfattas
som ett smart och medvetet val snarare an
nagot som bara forknippas med begransade
resurser. En ytterligare forklaring till den 6kade
andelen svenskar som handlar av l&gprisvaru-
mérken kan vara den 6kade tillgdngen genom
att fler lagprisbutiker grundats. Ett tydligt
exempel &r den danska kedjan Normal, som
pé kort tid etablerat sig starkt p& den svenska
marknaden. Sedan intradet i Sverige &r 2019
har Normal 6ppnat éver 100 butiker runt om i
landet. Den snabba expansionen av kedjor som
Normal har inte bara 6kat tillgdngligheten utan
ocksa bidragit till att normalisera lagprisvaru-
mérken i fler konsumentgrupper.

Metodbeskrivning:
| ett samarbete med Again Technology har
betalkortstransaktioner tillhérande 1925

individer studerats for djupare forstaelse av
lagprishandelns utveckling under 2023 och
2024. Dessa individer representerar Sveriges
befolkning, sett utifran alder (i ldersspannet
20-69 ar), kon och geografiska aspekter.

| begreppet lagprisaktorer aterfinns stora
féretag med foérsaljning av olika varutyper till
ett 1agt pris, och som i marknadsféring ockséa
lagger stor vikt vid det l1aga priset. Vid urvalet
av lagprisforetag har vi tagit hansyn till att de
vander sig till olika malgrupper, exempelvis
vad géller kon och alder for att minimera
risken for bias.

Nastan alla handlade lagpris under 2024
Det har skett en kraftig 6kning av antalet
personer som handlat hos l&gprisaktorer
under de senaste tva aren. Andelen som
minst en gang, under ett kvartal, handlade
hos en lagprisaktdr steg successivt kvartal
for kvartal; vid méatperiodens start, under det
forsta kvartalet 2023, var andelen 61 procent,
medan den under fjérde kvartalet 2024 stigit
till hela 86 procent. Om man jdmfér mot-
svarande kvartal med varandra, exempelvis
andra kvartalet 2024 jamfért med andra
kvartalet 2023, var 6kningen i genomsnitt

16 procent.

—_—
IJ47/0
handlade I&gpris minst en gang
under 2024

"Kvinnor handlar oftare, och
fér mer pengar, an man, vare
sig det galler lagpris eller
mellanpris.”

"Lagprishandelns
tillvaxt ar brett
forankrad och sker
bland saval man som
kvinnor, i landsbygd
och storre stader samt
i olika aldersgrupper.”

Andel som handlat lagpris minst en gang under
respektive kvartal 2023-2024, i procent

Fig.35. Kélla: Svensk Handel och Again Technology
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Kvinnor flitigare lagpriskonsumenter an man...
Majoriteten av bdde mannen och kvinnorna
gjorde minst ett kdp hos lagprisvarumérken
under samtliga kvartal 2023 och 2024. An-
delen véxte i princip for varje kvartal som gick,
bade bland mé&nnen och kvinnorna. Under hela
perioden var andelen dock hégre bland kvin-
norna, vilket indikerar att kvinnor éverlag &r mer
vana lagpriskonsumenter &4n man. Under heléret
2023 gjorde nio av tio kvinnor minst ett kop hos
en lagprisaktor. 2024 hade andelen vuxit till
hela 96 procent. Bland ménnen véxte andelen
frén 86 procent 2023 till 92 procent 2024.

... men handlar ocksa mer 6verlag

Ar det mer vanligt att kvinnor handlar just 1&gpris
eller shoppar de mer éverlag? Med hjélp av
motsvarande dataunderlag, ocksa fran Again
Technology, men denna gang med kortdata
over kdp frén ett antal aktorer i mellanpris-
segmentet?, kan det konstateras att kvinnor
handlar mer &n mén éven i detta prissegment.
Det var en hdgre andel kvinnor som gjorde minst
ett kdp hos mellanprisaktérerna &n mannen.
2024 var andelen 79 procent bland kvinnorna,
jamfort med 68 procent bland ménnen. Kvin-
norna gjorde ocksa betydligt fler kbp, 7,7 kbp
i genomsnitt under 2024 jamfoért med 5,2 kdp
bland mannen, hos de utvalda mellanpris-
aktdrerna. Kvinnorna hade dessutom hégre
snittkvittobelopp 4n mannen. Man kan dérmed
inte dra slutsatsen att det &r just lagpriskonsum-
tion som kvinnor siktar in sig pa utan sannolikt
handlar de mer i detaljhandeln éverlag.

Det &r méjligt att detta delvis kan férklaras av
att kvinnor i hégre grad gér inkdp relaterade
till hushallet eller barnen, men fler faktorer kan
ocksa spela in, som att marknaden erbjuder
fler produkter fér kvinnor, vilket gor att dessa
exponeras for fler val och fler kampanjer.
Kvinnor &r ockséa generellt sett mer aktiva pa
digitala plattformar dar shoppingtips &r vanligt,
vilket triggar képlusten och kan leda till fler kdp.
Det kan ocksa vara s att kvinnor generellt sett
har ett storre intresse f6r shopping &n méan.
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Andel som handlat hos en lagprisaktér minst en gang
under 2023 resp. 2024

2023 2024

88% 94%

B Handlat hos lagprisaktor
B Ejhandlat hos lagprisaktor

B Handlat hos lagprisaktor
B Ej handlat hos lagprisaktor

Fig. 36. Kalla: Svensk Handel och Again Technology Fig. 37. Kalla: Svensk Handel och Again Technology

Sett till hur mdnga som nédgon gang handlade hos en lagprisaktor under ett

helt &r, vaxte andelen fran 88 procent 2023 till 94 procent under heldret 2024.
Lagprishandelns tillvéaxt &r brett férankrad och sker bland s&dval man som kvinnor,
i landsbygd och storre stader samt Gver olika aldersgrupper.

Andel som handlat hos en lagprisaktor minst en gang
under 2023 resp. 2024, uppdelat pa kvinnor och man

96%
90% - 92%

2023 2024

B Kvinnor M Man

Fig. 38. Kalla: Svensk Handel och Again Technology

3| urvalet av mellanprisforetagen har hénsyn tagits till att de vander sig till olika malgrupper exempelvis olika kon.
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Unga leder lagpristrenden

Att handla lagpris &r populart i alla aldrar,

och 6kade ocksa i alla &ldersgrupper, mellan
2023 och 2024. Allra mest utbrett &r det bland
unga, 20-29-aringarna. Unga har ofta mindre
pengar att réra sig med och letar dérmed efter
prisvérda alternativ. Manga lagprisforetag
marknadsfor sig pa sociala medier, dér ockséa
influencers visar upp sina fynd fran lagpris-
butiker, vilket gor det socialt accepterat och
till och med eftertraktat med lagpris. Unga &r
inte heller lika varumérkeslojala utan testar
olika varumarken och baserar kdp pa pris
och trend snarare dn varuméarken.

Lagst andel Iagprishandlande aterfinns bland
den aldsta studerade gruppen, 60-69-aring-
arna, dven om lagpriskonsumtion dr mycket
utbrett dven i denna grupp. Att lagpriskonsum-
tionen 4nda &r nagot lagre kan exempelvis
forklaras av att aldre i hogre grad prioriterar
kvalitet, héllbarhet och service snarare &n att
hitta det billigaste alternativet. Varumarkes-
lojaliteten &r dessutom ofta hégre én

bland yngre.

Ingen skillnad mellan land och stad

Det ar nastan precis lika stor andel som handlar
l&gpris i storre stader* som pa landsbygden.
2023 hade 88 procent handlat hos en lagpris-
aktor i bada grupperna och 2024 hade andelen
Okat till 94 procent for storre stéder och

95 procent i 6vriga landet. Det visar att bade
stadsbor och manniskor p& landsbygden

ar prismedvetna och letar efter varde fér
pengarna, i synnerhet nér tiderna ar knapra.

Andel som handlat hos lagprisaktér minst en gang under
2023 resp. 2024, fordelat pa olika aldersgrupper

96% .
93% ek 93% 94% 92%,
87% 87% 88%
85%
20-29 ar 30-39 ar 40-49 ar 50-59 ar 60-69 ar

2023 M 2024

Fig. 39. Kélla: Svensk Handel och Again Technology

Andel som handlat hos lagprisaktor minst en gang under 2023
resp. 2024, fordelat pa stérre stader och dvriga landet

94%

95%
88% 88%

i i

2023 2024

Storstad M Ovriga landet

Fig. 40. Kalla: Svensk Handel och Again Technology

6%

av 20-29-aringarna handlade
lagpris minst en géng under 2024

60 lagpriskép

gjordes i snitt per konsument 20245

S3a ofta handlar svenskarna lagpris

Under 2024 genomfdrdes i genomsnitt

60 kop per konsument hos lagprisaktorer
(bland de konsumenter som ndgon gang
under aret handlat lagpris). Om man exkluderar
dagligvaruaktérerna inom lagprissegmentet,
gjordes av forklarliga skal farre kdp, i snitt 25
kép per konsument, vilket ungefér motsvarar
ett kdp varannan vecka.

Det &r stor skillnad i antal kép mellan
frekventa lagpriskopare, det vill sdga de

50 procent som oftast handlar lagptis, och
mer sporadiska lagpriskdpare, de 50 procent
som handlar minst lagpris. De frekventa lag-
priskdparna gjorde under 2024 i snitt strax
over 100 kop, vilket kan jamféras med 18 kdp
bland de mer sporadiska kdparna (i dessa
siffror &r dagligvaruaktérer inkluderade).

Shittkvittot ligger runt 250 kronor

Medan képfrekvensen 6kade hos lagpris-
aktorer mellan 2023 och 2024, sa Iag snitt-
kvittobeloppet kvar pé i stort sett samma niva.
Om kop fran dagligvaruaktorer inkluderas
uppgick snittkvittot till 242 kronor, medan

det var en tia hégre nédr dessa exkluderades.
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Antal lagpriskop i genomsnitt per konsument
Inklusive respektive exklusive dagligvaruaktorer

56 60

23 25

Antal kop i snitt exkl. dagligvaruaktorer

Antal kép i snitt

2023 M 2024

Fig. 41. Kalla: Svensk Handel och Again Technology

Snittkvittobelopp pa kép fran lagprisaktor, i kronor

261

252

239 242

Snittkvitto inkl. dagligvaruaktérerna Snittkvitto exkl. dagligvaruaktérerna

2023 M 2024

Fig. 42. Kalla:Svensk Handel och Again Technology
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4 Stockholm, Géteborg, Malmé, Linkdping, Orebro, Vésteras och Uppsala.
5 Inkl. kdp hos dagligvaruaktérer inom lagprissegmentet. Om dessa exkluderas gjordes 25 kop.
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Temus och Sheins totala forsaljning bland svenskar
18-69 ar, per manad, miljoner kronor
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(jan-apr)

B Temu M Shein

Fig. 43. Kélla: Svensk Handel och Again Technology

Omfattande
konsumtion hos
Temu och Shein
bland svenskarna,
trots medvetenhet
om risker

Det &r inte bara svenska lagprismarken som
Okat forsaljningen under lagkonjunkturen.
Svenska konsumenter har dven fatt upp 6gonen
for de kinesiska e-handelsjattarna Temu och
Shein. Under 2023 steg svenskarnas kon-
sumtion hos dessa foretag explosionsartat,
inte minst nar Temu lanserades i Sverige juni
2023. Efter den snabba tillvdxten under 2023
stabiliserades handeln 2024. | inledningen av
2025 sjonk konsumtionen nagot frn dessa
aktérer jamfoért med motsvarande manader
2024. Nivan var fortsatt hog, men tillvaxten
hade tydligt saktat in.

Néra var femte svensk handlar nagot hos
Temu eller Shein varje manad

Efter den snabba expansionen under 2023
har andelen per ménad som handlat ndgot
hos Temu och Shein legat ndgorlunda stabilt
runt 18 procent. Under 2025 har en viss ned-
géng i andelen som handlar kunnat noteras,
vilket &r i linje med den totala férsaljningen
bland svenskar. Nedgangen féljer ocksa i
stort den totala e-handelns utveckling bland
svenskar, som var svag i bérjan av aret. | april
kunde en aterhdmtning urskiljas, da primart
fér Temu.

Kvinnor handlar klart mest

Det é&r i sérklass fler kvinnor &n man som
handlar hos Temu eller Shein. Ungefar var
fjarde kvinna gor ett kdp hos dessa aktorer
per ménad, medan motsvarande andel bland
mannen ar en av tio ungefér. Trots dessa stora
skillnader i niva féljer méns och kvinnors
képbeteende samma monster dver tid.

Andel av svenskarna som gor minst ett kop hos Temu eller Shein, per manad
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Fig. 44. Kélla: Svensk Handel och Again Technology

Andel svenskar som gor minst ett kop hos Temu eller Shein, per manad, uppdelat pa kvinnor och man

30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

2023 (jan-dec) 2024 (jan-dec) 2025
(jan-apr)

M Kvinnor B Man

Fig. 45. Kélla: Svensk Handel och Again Technology

18%

av svenskarna mellan 20 och 69 ar
handlade fran Temu eller Shein en
genomsnittlig manad under 2024

Andel svenskar som gor minst ett kép hos Temu eller Shein,
per manad, fordelat pa olika aldergrupper
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Fig. 46. Kalla: Svensk Handel och Again Technology

Aldre konsumentgrupper har

upptackt Temu och Shein

Nar Temu och Shein véxte bland svenska kon-
sumenter var de &ldre malgrupperna inte lika
ivriga att haka pa trenden till en bérjan, men de
aldre har déarefter 6kat konsumtionen kraftigt
och toppar till och med konsumtionen vissa
manader. Sedan tillvéxten avtagit &r det fram-
for allt de yngre (18-29-aringarna) som har
dragit ner pa konsumtionen hos dessa aktérer.

"De aldres konsumtion hos
Temu och Shein 6kade kraftigt
under 2024 och toppar till

och med konsumtionen

vissa manader.”

2023 (jan-dec) 2024 (jan-dec) 2025

(jan-apr)

18-29 ar 30-394r M 40-494r M 50-594r M 60-69ar
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Stor medvetenhet om kritiken,

men manga handlar dnda

Flera myndigheter déribland Kemikalie-
inspektionen, Elsékerhetsverket och Kon-
sumentverket har uttryckt sig kritiskt om
féretagens produkter som bland annat visat
sig innehélla giftiga och hormonstérande
amnen. Aktérer som Temu och Shein kringgéar
dessutom de EU-lagar som géller, vilket inte

bara leder till att farliga produkter nar Sverige
utan ocksa att konkurrensen blir snedvriden
och osund, ndgot som Svensk Handel lyft vid
otaliga tillféllen. Den har undersékningen visar
att ménga svenska konsumenter har uppfattat
kritiken. Det géller bade bland personer som
képt ndgot hos Temu och Shein och bland
dem som inte gjort det.

"Det finns en tydlig
skillnad mellan vad
konsumenter uppger
ar viktigt och hur

de faktiskt agerar.
Manga ar medvetna
om problemen,

men handlar anda."”

Handelstrender - En b

ransch i standig forandring

| vilken utstrackning har du uppfattat
att det riktats kritik mot Temu/Shein?
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Fig. 47. Kélla: Svensk Handel och Again Technology
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Vad tycker du framst kdnnetecknar féretagen Temu och Shein?
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Fig. 48. Kélla: Svensk Handel och Again Technology

Laga priser dominerar varuméarkes-
uppfattningen, men icke-kdpare
betonar oetisk och ohallbar handel

Temu och Shein forknippas framst med laga
priser. Det &r den vanligaste uppfattningen
bade bland képare och icke-kdpare, men
dérefter skiljer sig svaren at mellan de tva
grupperna. Medan képare uppger positiva
aspekter sdsom brett utbud och prisvarda
fynd, sé ar icke-kopare desto mer kritiska.
Bland dessa dominerar svaren ohallbart,
oklar produktkvalitet och bristande etik.
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Hur viktigt tycker du det &r att produkter
som saljs i/till Sverige ar sdkra och hallbara?

60%
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Lag 2 3 4 Hoég Ingen asikt
utstréckning utstréckning

B Kbépare M Icke kdpare

Fig. 49. Kélla: Svensk Handel och Again Technology

Flertalet konsumenter anger samtidigt att
det ar av stor vikt att produkter som séljs i
Sverige ar sdkra och héllbara, en asikt som
ocksa delas av de som képer varor fran Temu
och Shein. | praktiken véger dock det lagre
priset tyngre i kdpsituationen. Det finns alltsa
ett tydligt glapp mellan vad konsumenter
sager ar viktigt och hur de faktiskt agerar.
Manga &r medvetna om problemen, men
handlar anda. De personer som inte handlat
hos de namngivna féretagen &r mer kritiska.
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Metodbeskrivning:

Undersokningen om svenska hushélls kép
hos Temu och/eller Shein &r utford av Again
Technology. Korttransaktioner tillhérande
3000 individer som finns i Again Technolo-
gys svenska panel med BankID-verifierade
panelister, har analyserats. Av dessa 3000
individer har sedan en separat enkat om
attityder genomfdrts av 800 slumpmassigt
utvalda personer, varav 400 personer &r
verifierade kdpare och 400 personer ar
verifierade icke-kdpare. Férséljningen som
réknas fram &r en skattning som baserar sig
pé konsumtionsdata fér urvalet. Detta &r inte
detsamma som total férséljningsstatistik och
bdr déarfér tolkas med bruklig forsiktighet.
Undersdkningen ar representativ for den
svenska allmanheten mellan 18-69 ar ur
Again Technologys svenska panel, stratifierat
utifran kén, aldersgrupp och geografi enligt
NUTS2-regioner.

Handelstrender — En bransch i standig forandring

Intervju:

o
'

S

Laga priser, men hoga risker
— konsumentsakerheten hotas
och konkurrensen snedvrids

Handeln fran lagprisplattformar som Temu
och Shein har kat kraftigt de senaste tva
aren, med miljontals paket som strommar in

i EU varje dag. Fér svenska handelsféretag
innebér detta en oschysst konkurrenssituation.
Foretag i Sverige och EU fdljer strikta regler
for produktsékerhet, kemikalier och héllbarhet,
vilket innebar hogre kostnader och langre pro-
cesser. Nar utldndska plattformar inte behdver
leva upp till samma krav, menar Martin Kits,
naringspolitisk chef p& Svensk Handel,

att konkurrensen snedvrids och &ven att
svenska jobb i forlangningen riskeras.

— Nér plattformar som Temu och Shein kan
sélja produkter utan att félja EU:s regler sned-
vrids konkurrensen fér svenska féretag. Manga
féretag betalar miljontals kronor fér att uppfylla
regler som plattformarna helt slipper.

Utdver den orattvisa konkurrenssituationen
finns det ocksé allvarliga risker for konsu-
menterna. Tester fran Kemikalieinspektionen
visar att runt 60 procent av varorna innehéller
férbjudna kemikalier som bly, kadmium

och ftalater.

— Konsumenterna tror ofta att varorna &r kon-
trollerade, men tester visar att farliga @mnen
ar vanliga i exempelvis leksaker och smycken

frén de hér plattformarna. Det &r givetvis inte
hélsosamt fér nagon, men séarskilt farligt for
barn och gravida, och det &r oacceptabelt
att sa manga varor som séljs online kan vara
direkt farliga, sdger Martin Kits.

Svensk Handel menar att det nu behdvs en
tydlig handlingsplan for att komma tillratta
med problemen. Plattformarna maste ta ett
storre ansvar for de varor som séljs, tillsynen
behdver skérpas och konsumenterna behdver
fa battre information om riskerna.

- Vi vill se ett generellt plattformsansvar
dér Temu, Shein och liknande aktérer sjélva
garanterar att deras varor uppfyller EU:s krav.

Men plattformsansvar racker inte; enligt
Martin kravs fler verktyg for att hantera
utvecklingen.

— Vibehéver en férstérkt tillsyn vid grénsen
och en kraftfull informationsinsats s att
konsumenter férstar riskerna. Dessutom bér
regeringen tillsétta en sérskild task force for
att fa fram nya I6sningar. En sadan grupp kan
samla myndigheter, politiker och branschfolk
fér att tillsammans titta pa effektiva sétt att
stoppa farliga varor och géra konkurrens-
situationen mer réttvis, avslutar Martin Kits.

"Konsumenterna

tror ofta att varorna
ar kontrollerade, men
tester visar att farliga
amnen arvanligaii
exempelvis leksaker
och smycken fran de
hér plattformarna.”
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Detaljhandelns
utveckling -

Prognos till 2035

Inledning

Vem hade foér tio ar sedan kunnat
férutse vad som skulle ske i variden
det kommande decenniet? Valdigt fa
anade nog att en varldsomfattande
pandemi skulle bryta ut. Och att
den férsta pandemin i modern tid
skulle féljas av Rysslands invasion
av Ukraina, som i sin tur blev start-
skottet for den hégsta inflationen
pa flera decennier. Efter inflations-
chocken féljde rantehdjningar och
lagkonjunktur, vilket var mer vantat
féor ekonomer, givet utvecklingen.
Och dar, i lagkonjunkturen, befinner
vi oss fortfarande.

F6r handelns del var pandemiaren
splittrade, dar vissa delbranscher,
exempelvis kladhandeln tappade
forséljning nar manniskor inte
umgicks som vanligt. Samtidigt
blomstrade forséljningen i flera
andra delbranscher och i stora
delar av e-handeln. Denna rekord-
tillvaxt foljdes av en kostnadskris for
hushallen, som blev, och fortfarande
ar, ett hart slag mot detaljhandeln,
saval den fysiska butikshandeln
som e-handeln. Sakta men séakert
har hushéllen borjat aterfa kopkraft.
Fragan ar nu: vart ar handeln pa vag?

| det hér kapitlet presenteras en
prognos over detaljhandelns ut-
veckling under det kommande de-
cenniet. Prognosen omfattar bade
den fysiska handeln och e-handeln,
dar vi ocksa analyserar hur stor andel
av den totala detaljhandeln som
forvantas ske via e-handel framover.
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Grundantaganden for prognosen:

e Prognosen utgar ifran Konjunktur-
institutets langtidsprognos 6ver
hushallens konsumtion. Detalj-
handeln bedéms dadrmed vixa med
2,3 procent per ar fram till 2035.

Alla tillvaxttal &r i fasta priser/volym.

Handeln antas behélla samma andel
av den totala konsumtionen som den
har idag, vilket &r 37 procent.

Detaljhandelns utveckling — Prognos till 2035

Nyckelresultat:

e Den totala detaljhandeln beddéms vaxa
med 2,3 procent per ar fram till 2035, dar
séllankdpsvaruhandeln véantas vaxa med
3,6 procent per ar och dagligvaruhandeln
med 0,5 procent per ar.

o Att séllanképsvaruhandeln beddms véaxa
snabbare &n dagligvaruhandeln medfor
att sallankdpsvaruhandeln kar fran
57 procent av den totala detaljhandeln
2024, till 64 procent 2035.

e Dagligvaruhandelns andel av den totala
detaljhandeln bedéms sjunka, fran
43 procent 2024, till 36 procent 2035.

e E-handeln prognostiseras enligt tva
scenarier, ett forsiktigt och ett offensivt.
| det forsiktiga scenariot vaxer e-handeln
med 6,9 procent per ar. | det offensiva
scenariot vaxer e-handeln med 8,7
procent per ar.

e E-handeln bedoms vaxa snabbare an
den fysiska handeln, vilket gor att
e-handelsandelen véntas véxa fran
15 procent av den totala detaljhandeln
2024, till 24 procent enligt det forsiktiga
scenariot och 29 procent enligt det
offensiva scenariot.

E-handelns andel vantas fortsatta stiga v
50/0

E-handeln har under lang tid vuxit snabbt, med till viss del atergick till att handla i fysiska
en sarskilt snabb tillvéxt under pandemin. Dar- butiker samtidigt som ocksa konjunkturen av detaljhandelns totala férsaljning
efter féljde en svagare period, nér kunderna férsvagades, se diagrammet nedan. skedde online 2024

Historiska tillvaxttal for den totala e-handeln i Sverige

40%

Séllankopsvaruhandeln vantas 6ka sin andel av detaljhandeln
Forsaljningsandelar av den totala detaljhandeln, &r 2000, 2024 samt prognos fér 2035

B Dagligvaruhandel
I Séllanképsvaruhandel

Fig. 50. Kalla: SCB, egna berakningar

B Dagligvaruhandel

I Séllanképsvaruhandel

Prognos

2035

B Dagligvaruhandel
W Séllanképsvaruhandel

7%
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Fig. 51. Kélla: E-barometern, PostNord
Prognos e-handelsandel i detaljhandeln 2035: Prognoserna framat pekar dock pé fortsatt

tillvaxt, och att e-handeln kommer att fort-
satta véxa snabbare a@n den fysiska handeln,
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i linje med den trend som préglat de senaste
decennierna. 2024 utgjordes 15 procent av
Forsiktigt scenario Offensivt scenario den totala omséttningen i detaljhandeln av
kdp péa natet. E-handelsandelen vantas vara
hogre ar 2035, och har skattats enligt tva
—_— _— —_—
d ) ’ 0 4 O olika prognosscenarier, ett forsiktigt och ett
L L I (" q “’ offensivt. Enligt det forsiktiga scenariot

A 4 N v kommer e-handeln att utgéra 24 procent
ar 2035 och enligt det offensiva 29 procent.
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E-handeln vantas utgéra
minst en tredjedel av séllan-
képsvaruhandeln ar 2035

Det &r en stor skillnad i e-handelsandel mellan
dagligvaruhandeln och séllanképsvaruhandeln
dér det sker betydligt férre onlinekép i den
férstndmnda. Samtidigt 8r ocksé skillnaderna
stora inom séllankoépsvaruhandelns delbran-
scher. Hemelektronikhandeln ar ett exempel
péa en bransch med en hég e-handelsandel,
drygt 40 procent under 2024, medan en
betydligt mindre andel av képen, endast

12 procent, sker online inom jarn- och bygg-
handeln. Inom samtliga delbranscher bedéms
e-handeln véxa snabbare an den fysiska
handeln, vilket innebér att e-handelsandelen
vantas stiga 6ver hela marknaden. E-handeln
beddms utgdra 33-40 procent av séllanképs-
varuhandeln 2035, dér 33 procent ar prog-
nosen enligt det forsiktiga scenariot och

40 procent enligt det offensiva scenariot.

Andelen kép online vantas 6ka dven inom
dagligvaruhandeln och bedéms véxa till

7 procent av branschens totala férsaljning
2035, jamfort med dagens 4 procent.

E-handelsandel 2024 samt prognos fér 2035,
forsiktigt respektive offensivt scenario

Prognos 6ver e-handelns tillvaxt, per ar

Detaljhandelns utveckling — Prognos till 2035

2024 2035 2035
Forsiktigt scenario Offensivt scenario
E-handelshandel Total detaljhandel 15% 24% 29%
E-handelsandel Dagligvaror 4% 7% -
E-handelsandel Sallanképsvaror 23% 33% 40%

Hemelektronik Modehandel Bygg,jéirn Mé.b ler °9h Sport_och Ovrigt
och farg heminredning fritid
Forsiktigt scenario 4,9% 4,6% 11,9% 9,8% 7,9% 7,5%
Offensivt scenario 6,6% 6,2% 14,5% 12,5% 11,4% 9,3%
Prognos o6ver fysiska butikers tillvaxt, per ar
Hemelektronik Modehandel Bygg,_j_érn Mé.b ler oc:‘h Sport.och Ovrigt
och férg heminredning fritid
Forsiktigt scenario 2,5% 1,9% 3,0% 2,4% 2,9% 2,0%
Offensivt scenario 0,7% 1,0% 2,0% 1,4% 1,5% 11%
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Total detaljhandel: Dagligvaruhandeln
tappar mark till sallankopsvaror

Den totala detaljhandeln beddms folja den
Svergripande trenden fér hushallens konsum-
tion i Konjunkturinstitutets langtidsprognos.
Hushallens 6vergripande konsumtionsmonster
ar relativt trégrérliga och det beddéms inte ske
nagra avgdrande férandringar i de relativa
andelarna av deras konsumtion. Detaljhandeln
vantas darfor behalla ungefdr samma andel

av konsumtionen ar 2035 som den har idag,
vilket ar 37 procent. Daremot antas for-
delningen inom detaljhandeln férandras
vilket framfdr allt beror pé att demografiska
férandringar bedéms péverka dagligvaru-
handeln och e-handeln.

Under prognoshorisonten berdknas en for-
skjutning av foérsaljningsandelar ske mellan
detaljhandelns tva huvudbranscher: daglig-
varuhandeln och séllanképsvaruhandeiln.
Under 2024 stod dagligvaruhandeln for

43 procent av forséljningen i detaljhandeln,
vilket bedéms minska till 36 procent under
prognoshorisonten. Den framsta anledningen
till detta ar att dagligvaruhandelns volym-

forsaljning i hog grad paverkas av befolknings-
tillvéxten i Sverige. Denna beddms enligt
Statistiska centralbyréns langtidsprognos bli
lagre under prognoshorisonten &n under den
féregadende tioarsperioden och 6ka med cirka
0,2 procent pa arsbasis. | prognosens scenarier
beréknas dagligvaruhandelns volymtillvaxt
uppga till 0,5 procent per ar, vilket ligger i
linje med det historiska sambandet mellan
befolkningsékning och dagligvaruhandelns
volymtillvaxt.

Sallankdpsvaruhandeln bedéms ha en
snabbare tillvéxttakt &n dagligvaruhandeln.
Historiskt sett har delbranschen successivt
tagit férsaljningsandelar av dagligvaru-
handeln och denna trend bedéms fortsétta.
Séllankdpsvaruhandeln ar mindre beroende
av befolknings6kning an dagligvaruhandeln.
Tillvaxten drivs i stéllet bland annat av
produktinnovation och en 6kad efterfragan

i den stora mangd underbranscher som finns
i séllankdpsvaruhandeln.

| korthet:

Detaljhandeln véntas véxa
med 2,3 procent arligen fram
till 2035.

Dagligvaruhandelns andel
av den totala detaljhandeln
beddms minska, framst pa
grund av en 1&g befolknings-
tillvaxt som dampar volym-
okningen.

Séllanképsvaruhandeln

ar mindre beroende av
befolkningsékning och
drivs istallet av exempelvis
produktinnovation.

E-handeln &r en stark
tillvaxtmotor med en
prognostiserad arlig tillvaxt
péa 6,9 procent i ett forsiktigt
scenario och 8,7 procenti
ett offensivt scenario.

Dagligvaruhandeln: Svag befolkningsdkning

sanker tillvaxten i dagligvaruhandeln

Befolkning under prognoshorisonten (i miljoner)

1070 1073 1076 10,78 10,81

1061 1059 1061 1063 1065 10.67

2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035

Fig. 53. Kélla: Statistiska Centralbyran samt egna berékningar

| korthet:

o Lag tillvéxt: Dagligvaruhandeln
beddms vidxa med svaga 0,5
procent per ar, framst pé grund
av en lag befolkningsdkning.

e Livsmedel online beddéms
véaxa med 6 procent per &r,
men fokus fér dessa aktorer
ligger snarare pa ldnsamhet
&n expansion.

o De stora dagligvaruaktorerna
har kdpt upp mindre e-handels-
foretag, vilket paverkar konkur-
rensen och tillvaxtstrategin.

o Fler séllankdpsvaror och
fardigmat i sortimentet kan

"Efter pandemins rusning fokuserar dagligvaruhandeln
online nu mer pa Iénsamhet an tillvaxt.”

héja tillvaxten fér daglig-
varuhandeln.

E-handelsandel i den totala detaljhandeln, 2024 samt prognos fér 2035

29%

2024 2035 Forsiktigt scenario 2035 Offensivt scenario

Fig. 52. Kélla: E-barometern, SCB, egna berdkningar

"Dagligvaruhandeln
tappar mark till séllan-
képsvaruhandeln, fran
43 procent av detalj-
handeln idag till

36 procent 2035."

Prognos for
dagligvaruhandeln:

Total dagligvaruhandel: 0,5%
arlig tillvaxt (fysisk handel och
e-handel)

Huvudscenario foér e-handeln:

6,0% arlig tillvaxt

Prognos fér den totala
detaljhandeln:

Total detaljhandel: 2,3% arlig till-
véxt (fysisk handel och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
6,9% arlig tillvéxt

E-handel, offensivt scenario:
8,7% arlig tillvaxt

Dagligvaruhandelns
e-handelsandel, 2024
samt prognos fér 2035

7%

2024 2034

Fig. 54. Kalla: E-barometern, SCB, egna berakningar

Dagligvaruhandelns volymférsaljning praglas

i hog grad av befolkningsantalet i landet.

Alla invanare behover dagligvaror men de
enskilda individernas konsumtion begrénsas
till deras energibehov. En 6kad férsaljning

ar madjlig genom dyrare produktval och en
hégre premiumgrad, men effekterna av detta
ar begrénsade och branschen vaxer framfor
allt genom att det tillkommer fler konsumenter.
Dagligvaruhandelns férséljning véntas endast
6ka med 0,5 procent per &r under prognos-
horisonten pa grund av en svag befolknings-
okning pa 0,2 procent eller 200 000 personer
per ar fram till 2035.

E-handeln véntas utvecklas béttre dn den
fysiska butiksférsaljningen under prognos-
horisonten men i en svagare takt an tidigare.
E-handelstillvaxten beddms landa kring

6 procent per &r under perioden. Daglig-
varuhandeln pa natet utvecklades relativt
starkt fére och under coronapandemin,

men pa bekostnad av I6Gnsamheten.
Branschen har konsoliderats och de flesta
av de tidigare fristdende bolagen &gs idag
av de stora dagligvaruhandlarna. Det &r
darfor troligt att branschen kommer att
vaxa langsammare an tidigare och med
stérre fokus pa lbnsamhet och att béra sina
kostnader an pa att vinna marknadsandelar.

Ytterligare en viktig faktor som kan paverka
férsaljningen under prognoshorisonten &r
eventuella utbudsféréndringar inom daglig-
varuhandeln. Manga storre dagligvarubutiker
séljer idag dven produkter inom sallank&ps-
varuhandeln. Om dagligvaruhandeln véljer
att 6ka utbudet av séllankdpsvaror, eller
produkter med ett hdgre foradlingsvarde,
s&som fardigratter eller tillagad mat som
levereras hem, ar det tdnkbart att detta kan
driva dagligvaruférséljningen snabbare an
prognosen anger.
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| korthet:

e Séllankdpsvaruhandeln vantas
vaxa med 3,6 procent per ar.

e Unga digitalt vana
konsumenter samt
Al-baserade I6sningar
driver utvecklingen.

e E-handel och butik sam-
verkar. Kbpresan sker ofta
béade digitalt och fysiskt.

e E-handeln med séllankops-
varor bedéms vaxa med
7 procent per ar (forsiktigt
scenario) och 9 procent
(offensivt scenario) och
utgdra 33-40 procent av
den totala foérséljningen
ar 2035.

Sallanképsvaruhandeln:
E-handel och butik i samspel

Sallankdpsvaruhandeln bedéms vaxa med
3,6 procent per ar under prognoshorisonten.
Den éarliga e-handelstillvaxten vantas i det
forsiktiga scenariot uppga till 7 procent och

i det offensiva till 9 procent. Att e-handeln
véxer relativt mycket i bada scenarierna
beror bland annat pa att det tillkommer fler
unga konsumenter som &r mer digitalt vana.
Det finns tillvéxtpotential i flera delbranscher
och branschen som helhet gynnas av att
Al-baserade I6sningar och rekommendations-
system utvecklas under prognoshorisonten.

| det férsiktiga e-handelsscenariot gors
beddmningen att butikshandeln kan fa en
rendssans under prognoshorisonten. Manga
butiker har bérjat implementera tekniska 16s-
ningar for att uppna en hdgre effektivitet och
kunna erbjuda battre service. Exempelvis gor
sjalvbetjaning det majligt att ha mer personal
tillganglig pa butiksgolvet. IKEA har under de
senaste aren helt 6vergatt till sjalvbetjanings-

kassor i sina svenska varuhus. Det sker dven
méanga satsningar pa nya butikskoncept i
Sverige. Ett exempel ar obemannade butiker.
Bland annat har Skistar ett obemannat koncept
dér containerbutiker placeras ut i skidbackarna,
vilket uppskattas av gasterna.

I manga fall har e-handel och butikshandel
sammanstralat till omnikanalhandel. Ibland
borjar kopresan pa natet och slutar i butik.
Ibland hdmtas varor ut i butik och ibland
returneras de dér. | det offensiva e-handels-
scenariot antas att fler kp kommer att
genomféras i appar och pa datorer, &ven
om kopresan ocksa involverar fysisk butik.
Butikerna fyller idag aven en funktion i det att
butiksnérvaron som séddan kan ge e-handeln
exponering och legitimitet samt en rad andra
funktioner, I4s mer om detta i kapitel 2 pa
sidorna 29-39. Battre samverkan mellan
butiker och e-handel kan driva pa e-handeln.

"Ko6presan boérjar
online och slutar i
butik, eller tvartom.
Samverkan mellan
kanaler driver
forséljningen
framat."

Prognos for
séllanképsvaruhandeln:

Total séllanképsvaruhandel:
3,6% arlig tillvaxt (fysisk handel
och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
7% arlig tillvaxt

E-handel, offensivt scenario:
9% arlig tillvaxt

E-handelsandel i sédllankdpsvaruhandeln, 2024 samt prognos fér 2035

40%

2024 2035 Forsiktigt scenario

Fig. 55. Kélla: E-barometern, SCB, egna berékningar

2035 Offensivt scenario

E-handelsandel per delbransch inom séllanképsvaruhandeln, 2024 samt prognos fér 2035

57%

47%

41% 39%

33% 33% 329%
27% 25% 24% 26%

36%

Hemelektronik Mode

Sport och fritid

Bygg, jérn och farg Mébler och heminredning

2024 ars e-handelsandel B E-handelsandelar férsiktigt scenario B E-handelsandelar offensivt scenario

Fig. 56. Kalla: E-barometern, SCB, egna berakningar

Prognos for total tillvaxt (fysisk handel och e-handel) arligen, per bransch

Mébel- och
Dagligvaru- Séllankops- Hemelektronik- Bygg- och heminrednings- Sport- och AL
handel varuhandel handel Modehandel jarnhandel handel fritidshandel Ovrig handel
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58

59



Detaljhandelns utveckling —

Prognos till 2035

Detaljhandelns utveckling — Prognos till 2035

Hemelektronikhandeln:
Teknifiering driver tillvaxten

Hemelektronikhandeln har under det
senaste artiondet varit en tillvéxtbransch
och den trenden bedéms fortsétta under
prognoshorisonten. Branschen tillhér de mest
innovativa i detaljhandeln. Starka varumérken
som Apple, Sony och Samsung utvecklar
kontinuerligt nya produkter samtidigt som
det befintliga utbudet hyser flera av detalj-
handelns mest populéra produktserier

sa som iPhones och Playstations.

Utover det befintliga segmentet gynnas
hemelektronikhandeln dven av en betydande
branschglidning genom produktteknifiering.
Nér tandborstar blev eltandborstar blev det
en produkt i hemelektronikhandeln. Samma
sak skedde nér klockor blev smartklockor
och glédlampor blev smart belysning. | takt
med att allt fler produkter utrustas med sen-
sorer och elektronisk utrustning tenderar en
branschglidning att ske till forman fér hem-
elektronikhandeln. All férséljning av dessa
produkter kommer inte att ske i hemelektronik-
handeln, men branschen kapar at sig forsalj-
ningsandelar i segment dar den tidigare inte
har haft n&gon marknadsposition alls.

De senaste arens snabba teknikutveckling
inom artificiell intelligens bedéms ocksa
gynna hemelektronikhandeln under prognos-
horisonten. Tekniken befinner sig fortfarande i
ett tidigt skede, men den snabba utvecklingen
bor kunna forbattra Al-baserade produkter sa
som rdstassistenter samt bidra till att skapa
helt nya produktkategorier. Det ar éven troligt
att befintliga elektronikprodukter kommer att
forbattras med utdkad Al-integration. Detta fére-
kommer idag genom att dedikerade Al-chip
borjat integreras i mobiltelefoner och datorer.
Ny teknik, s som Al-relaterad hérdvara, kan
aven bidra till snabbare uppgraderingscykler
for befintliga produktsegment som datorer
och mobiltelefoner, eftersom snabbare ut-
vecklingstakt gor skillnaden storre mellan
nya och gamla produkter.

Totalt beddms hemelektronikhandeln 6ka

| korthet:

Hemelektronikbranschen
beddms véxa med 3,6
procent per ar, vilket &r i
linje med genomsnittet
for séllankdpsvaror.

Produktteknifiering gynnar
branschen; vanliga produkter
blir elektroniska.

E-handeln har en h6g
mognadsgrad, men bedéms
fortsatta véxa; 4,9 procent per
ar enligt forsiktigt scenario och
6,6 procent enligt offensivt
scenario.

E-handelsandel fér bygg-, jarn- och farghandeln, 2024 samt prognos fér 2035

2024 2035 Forsiktigt scenario

Fig. 58. Kalla: E-barometern, SCB, egna berakningar

33%

2035 Offensivt scenario

Prognos fér bygg-
och jarnhandeln:

Total bygg- och jarnhandel:
4,5% arlig tillvéaxt (fysisk handel
och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
11,9% arlig tillvaxt

E-handel, offensivt scenario:
14,5% arlig tillvéaxt

Bygg- och jarnhandeln: Energi-

“Genom teknifiering
erévrar hemelektronik-
handeln nya
produktomraden.”

med 3,6 procent, vilket ar i linje med genom-
snittet for séllankdpsvaruhandeln. E-handeln
inom hemelektronik tillhdr marknadens mest
mogna och bedéms 6ka med 4,9 procent i

effektivisering och renoveringsbehov
gynnar bygghandeln

det forsiktiga scenariot och 6,6 procent i
det offensiva.

Prognos fér hem-
elektronikhandeln:

Total hemelektronikhandel:
3,6% arlig tillvaxt
(fysisk handel och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
4,9% arlig tillvaxt

E-handel, offensivt scenario:
6,6% arlig tillvaxt

E-handelsandel fér hemelektronikhandeln, 2024 samt prognos fér 2035

2024 2035 Forsiktigt scenario

Fig. 57. Kélla: E-barometern, SCB, egna berakningar

57%

2035 Offensivt scenario

Bygg- och jarnhandeln har haft nagra tuffa
ar sedan coronapandemin. Hoga rantor och
minskad rorlighet pa bostadsmarknaden har
drastiskt minskat intresset for renovering
och byggprojekt i Sverige. Under 2025 har
styrréantan dock minskat till tva procent och
Boverket beddmer att det professionella
byggandet kommer att 6ka under 2026 och
successivt atergé till normala nivaer. Det ar
sannolikt att konsumentmarknaden kom-
mer att f6lja ett liknande ménster som den
professionella bygghandeln déar fler projekt
paborjas och efterfragan vantas forbattras
kontinuerligt under de kommande é&ren.

Ett annat viktigt styrmedel inom bygg-
branschen som implementeras inom
prognoshorisonten &r EU:s energiprestanda-
direktiv EPBD. Direktivet innebér att krav pa
energieffektivitet stalls dven pa det befintliga
bostadsbestandet, vilket innebér att ett stort
antal renoveringar skulle behéva genom-
foras.® Det &r mycket svart att bedéma hur
mycket av EPBD som faktiskt kommer att ge-
nomforas i Sverige, Boverket har i skrivandets
stund inte fattat beslut. Det rddande forslaget
skulle dock adven i en déampad version kunna
utmynna i en omfattande renoveringsboom,
och bli en stark tillvéxtmotor fér bygghandeln
b&de i proffshandeln och via privatpersoner.

Oavsett hur de nya reglerna ar téankta att
implementeras i Sverige ar den politiska
riktningen tydlig. Det &r troligt att &ven

andra styrmedel kommer att anvandas inom
prognoshorisonten for att driva pa 6kad energi-
effektivisering och renovering, exempelvis
férbattrade lanevillkor. Aven andra styrmedel
har aviserats. Regeringen inférde 2025 en
temporéar héjning av ROT-avdraget for att
hjalpa bygghandeln och har &ven aviserat
lattnader i amorteringskraven som kommer
attimplementeras under 2026.

Bygghandeln bedéms i prognosen utvecklas
battre &n sdllankdpsvaruhandeln i stort. Stora
satsningar pé energieffektivisering, en béttre
situation pa bostadsmarknaden och férmanliga
regelférandringar konvergerar for att lyfta
branschen under prognoshorisonten. Totalt
bedoms tillvaxten uppga till 4,5 procent per
ar. E-handelsandelen i bygghandeln &r allt-
jamt lag och branschen ér relativt omogen.

| det forsiktiga scenariot bedéms e-handels-
tillvaxten uppga till 11,9 procent och i det
mer offensiva till 14,5 procent. | det offensiva
scenariot beddéms bygghandeln pé nitet ta
fart p& grund av konsolideringar i branschen
och en 6kad efterfragan.

| korthet:

. Aterhémtning préaglar
kommande decennium da
bygghandeln véntas véxa
med 4,5 procent arligen efter
tuffa &r med hog ranta och
1&g renoveringsaktivitet.

e EU:s EPBD-direktiv kan leda
till att omfattande renoveringar
kravs och Oka efterfragan
bade bland konsumenter
och professionella.

o Rotavdraget hojs temporért
2025 och 2026 lattas amor-
teringskraven, béada dessa
gynnar renoveringar och
byggande.

e Branschen har lag digital
mognad, men e-handeln
véntas véxa snabbt framdver;
11,9-14,5 procent arligen,
beroende pé scenario.

"Nar rantan sjunker
och byggandet 6kar,
foljer konsumenterna
efter. Efterfragan okar
och fler renoverar.”
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Mobel- och heminredningshandein:
Bostadsmarknaden driver forsaljningen

M©&bel- och heminredningshandeln paverkas,
precis som bygghandeln, av utvecklingen pa
bostadsmarknaden. Flyttar och renoveringar
ar viktiga anledningar till mébelinkop efter-
som anpassningar till den nya miljén och de
nya ytorna ofta behdver géras. Pa grund av
konjunkturlaget har antalet bostadsafférer
reducerats under de senaste aren’, men
aktiviteten pa bostadsmarknaden bedéms
normaliseras under prognoshorisonten.

| skrivandets stund uppgar styrrantan till 2,0
procents, vilket minskar rdntekostnaderna for
bostadsinkdp. Regeringen har dven aviserat
lattnader i amorteringskraven, vilket ytterligare
kommer att underlatta for bostadskoéparna,
sarskilt forstagangskoparna.

Stora delar av det befintliga bostadsbestandet,
inte minst de bostader som byggdes inom
ramen fér miljonprogrammet, behéver
renoveras, ett arbete som delvis kommer

att genomféras under prognoshorisonten®.
Renoveringsbehovet varierar stort mellan
fastigheterna, men det &r tankbart att en extra
efterfragan kan uppsté fér mébler och in-
redningsprodukter i samband med att en stor
mangd bostader byggs om och moderniseras.

Mébel- och heminredningshandeln bedéms
vaxa med 3,7 procent per ar under prognos-
horisonten, vilket &r en nagot hogre tillvaxt an
genomsnittet i sdllankdpsvaruhandeln. En del
av tillvaxten utgors av kompensation for de
senaste arens dampade tillvéxt. Ett annat skal
ar bostadsmarknadens normalisering som
kommer att 6ka antalet flyttar och darmed
behovet av nya mébler. Det &r dven troligt
att trenden med Okat intresse for hem och
mobler fortsétter, dar branschen successivt
tagit forsaljningsandelar inom séllanképs-
varuhandeln.

Nér det géller e-handel & mdbler och hem-
inredning en av delbranscherna med lagst
e-handelsandel (13 procent) och bedéms ha
en hégre tillvaxtpotential &n genomsnittet.
Konsumenter véntas tillkomma pa grund av att
képvanorna férandras i takt med att e-handels-
I6sningarna férbattras och det upplevs mer
attraktivt och smidigt att e-handla mébler.
Beddmningen ar att e-handeln kommer att
vaxa med 9,8 procent i det forsiktiga scenariot
och med 12,5 procent i det mer offensiva.

| korthet:

e Forsaljningen vantas oka med
3.7 procent per ar, vilket &r
strax dver snittet for sallan-
képsvaror.

e Flyttar och renoveringar driver
mobelkop. Nar bostadsmark-
naden tar fart igen véntas
forsaljningen 6ka.

e E-handelsandelen r lag
idag och e-handeln bedéms
véxa snabbt, med 9,8-12,5
procent arligen kommande
tioarsperiod.

E-handelsandel fé6r modehandeln, 2024 samt prognos fér 2035

2024 2035 Forsiktigt scenario

Fig. 60. Kélla: E-barometern, SCB, egna berdkningar

39%

2035 Offensivt scenario

“Paket fran kinesiska
lagprisaktérer som
inte foljer regelverken
strommar in i Sverige,
och utmanar svenska
modefodretag.”

“Med bara 13 procent e-handelsandel vantas mobelférséljningen
online véxa snabbt, upp till 12,5 procent per ar i det offensiva scenariot.”

E-handelsandel fér handel med mébler och heminredning,

2024 samt prognos for 2035

2024 2035 Forsiktigt scenario

Fig. 59. Kélla: E-barometern, SCB, egna berakningar

32%

2035 Offensivt scenario

Prognoser for mobler
och heminredning:

Total mébel- och

| korthet:

o Modehandeln férvantas vaxa
med 2,7 procent per ar fram
till 2035, vilket ar svagare
an genomsnittet for séllan-
kdépsvaruhandeln.

e E-handeln méter hard konkur-
rens fran utlandet, inte minst
fran kinesiska lagprisaktorer.

e Second hand véxer snabbt
inom mode, mycket av foér-
séljningen sker utanfor de
traditionella modefdretagen
och kan dérmed ta marknads-
andelar fran dem.

e | ett offensivt scenario med
regleringar mot utldndska
aktorer kan e-handeln inom
mode véxa med upp till
6,2 procent arligen.

heminredningshandel:
3,7% arlig tillvaxt (fysisk handel
och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
9,8% arlig tillvaxt

E-handel, forsiktigt scenario:
12,5% arlig tillvaxt

Prognos for
modehandeln:

Total modehandel: 2,7% arlig till-
véaxt (fysisk handel och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
4,6% arlig tillvaxt

E-handel, offensivt scenario:
6,2% arlig tillvaxt

Modehandeln: Svenska modeféretag
utmanas av utldndska lagprisaktorer

Modehandeln bedéms utvecklas svagare

an séllanképsvaruhandeln i stort under
prognoshorisonten. P& e-handelssidan &r
branschen mogen och har dartill under de
senaste aren mott hard konkurrens frén Kina,
exempelvis via Shein och Temu. Paketvolymen
fran utlandet 6kade med hela 25 procent
under 2024 och Kina ar idag det vanligaste
landet att e-handla ifran®. Bedémningen &r
en svensk totaltillvdxt om 2,7 procent inom
modesegmentet fram till 2035.

Den relativt forsiktiga prognosen stérks aven
av att second hand-trenden har blivit allt
stérre inom modehandeln. En del retailaktérer
har initierat second-hand-satsningar, men
all butiksyta som allokeras frén den ordinarie
forséaljningen maste i slutdndan bara sina
kostnader och vara I6nsam, vilket har varit
utmanande. | prognosen gors antagandet att
merparten av second hand-forséljningen
inom mode kommer att ske utanfér det
ordinarie bestandet av modeféretag och
att second hand-marknaden kommer att

ta marknadsandelar och tillvaxt av de
etablerade aktdrerna.

Nar det kommer till e-handeln och det mer
offensiva scenariot 1aggs ett kat fokus pa
mottrenden till den harda utlandskonkurrensen
pé néatet. Den franska senaten rostade under
2025 igenom regleringar mot de kinesiska
fast fashion-aktorerna.

Detta paminner om situationen pa elbils-
marknaden, dér Kina tidigare har anklagats
fér prisdumpning i ett flertal lander, med
riktade tullar som f6ljd." Diskussioner om
produktsdkerhet har ocksé aktualiserats i
takt med att den kinesiska importen 6kat.
Bland annat har Kemikalieinspektionen,
Elsdkerhetsverket och Konsumentverket
uttryckt sig kritiskt, och betydande brister
har upptackts vid testning av produkterna.’?

| det offensiva e-handelsscenariot gors
antagandet att utlandskonkurrensen i hégre
grad kommer att begrénsas pa ett liknande
satt somi Frankrike, vilket gynnar de inhemska
modefdretagen. Det ar dven téankbart att
modeaktdrerna kan kapitalisera pa viss
branschglidning inom sportmode och friluftsliv.
Modebranschens e-handelstillvéxt bedoms
uppga till 4,6 procent i det forsiktiga scenariot
och till 6,2 procent i det offensiva.
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& www.boverket.se/sv/samhallsplanering/stadsutveckling/miljonprogrammet

7 www.maklarstatistik.se

¢ E-barometern 2024 och Paketindex

10 wwwe.rfi.fr/en/france/20250611-french-senate-approves-bill-to-regulate-ultra-fast-fashion
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Sport- och fritidshandeln: De traditionella
butiksstrukturerna utmanas

Sport- och idrottsintresset &r starkt i Sverige.
Tva av tre vuxna uppger att de motionerar
mattligt eller mer®. De vanligaste motions-
formerna ar promenader, styrketrédning och
|16ptréning. Inom féreningsidrotten ar fotbollen
stérst med drygt 1,5 miljoner medlemmar.
Idrottsintresset ar foljaktligen stort i Sverige
liksom konsumtionen av idrottsprodukter.

Samtidigt ar sporthandeln en bransch i fér-
andring. Branschen préglas av starka globala
varumarken som under de senaste &ren har
satsat hart péa foérséljning direct to consumer
(DTC) och digitalisering och konkurrerar allt-
mer med retailaktérerna. Nike har exempelvis
idag ett ekosystem av traningsappar: Nike
Run Club, Nike Training Club och SNKRS.
Féretaget har via sina appar en kommunika-
tionskanal till hundratals miljoner anvdndare
globalt. Totalt gar 44 procent av Nikes forsalj-
ning numera via Nike Direct (DTC) och unge-
far halften av DTC-forsaljningen sker digitalt.

En stor del av varumérkenas frammarsch har
drivits av 6kad produktteknifiering, vilket ar
en stark trend som antas fortsatta utvecklas.
Nike Run Club maojliggdrs exempelvis av att
anvandarna kan logga sina I6prundor via
geopositionering. Allt fler sportprodukter
kommer pa ett liknande satt att teknifieras
med hjalp av sensorer, vilket later anvéndarna
utvérdera sina prestationer. Eftersom det ar

tillverkarna som implementerar sensorer

i produkterna ar det ocksa de som kan
utveckla mjukvara och tjanster s som Nike
har gjort. Darigenom far varumaérkena ett
starkare grepp om konsumenterna, vilket
kan anvéandas for att 6ka DTC-férséljningen
och styra konsumenterna till varumérkets
egna képkanaler.

Utover de stora varumarkenas DTC-satsningar
har branschen éven breddats genom bransch-
glidning. Flera modeféretag har numera bade
idrottskollektioner och idrottssatsningar. Nya
féretag som Revolution Race har tillkommit i
granslandet mellan mode och friluftsliv. Aven
renodlade forséljare av exempelvis sneakers
har tagit sig in p& marknaden. Detta utmanar
de befintliga butiksaktérerna som har haft det
tufft i Sverige. Franska Decathlon [&mnade
Sverige 2024 och norska XXL har i skrivandets
stund en ny dgare och ekonomiska utmaningar.

Det finns séledes en god efterfragan pa
idrottsprodukter, men de gamla butiks-
strukturerna utmanas. Bedémningen ar
att tillvaxten kommer att uppga till totalt
3,9 procent per ar fram till 2035, framfor-
allt driven av DTC och branschglidning.
E-handeln bedéms vaxa med 7,9 procent
i det forsiktiga scenariot och 11,4 procent i
det offensiva — dar de stora varumérkena
antas driva pa férsaljningen.

| korthet:

e Tillvéxten i sport- och fritids-
handeln férvantas bli 3,9
procent per ar fram till 2035.

e Sverige har en idrotts-
intresserad befolkning
och detta intresse vantas
fortsatta vara starkt.

e Sporthandeln genomgar
en férvandling dér globala
varuméarken i allt hogre grad
utmanar den traditionella
sporthandeln via direkt-
férsaljning.

e Sporthandeln paverkas
ocksa av branschglidning,
med alltfler traditionella
modeféretag som satsar
pa sportkollektioner.

Rantan en osakerhetsfaktor i prognosen

Prognosen 6ver detaljhandelns arliga tillvaxt
pa 2,3 procent baseras pa Konjunkturinstitutets
langtidsprognos éver hushéllens konsum-
tionsutgifter. Att gora langtidsprognoser &r
alltid férenat med stor osékerhet, och den ar
inte mindre fér kommande tioarsperiod &n
den varit tidigare. En tydlig osékerhetsfaktor
ar rantelaget i ekonomin. Svenska hushall har,
i ett internationellt perspektiv, en valdigt hg
skuldsattning, vilket innebér att framtida for-
andringar av réantenivan potentiellt kan f& en
stor paverkan pa konsumtionen. Riksbanken
gjorde under 2022 en sammanstélining av hur
forskningen ser pa hur ranteférandringar pa-
verkar konsumtionen™. Vid nuvarande skuld-
kvot minskar hushallens konsumtion med mer

an en procent vid en procents réntehdjning.
Det innebér att dver 30 miljarder kronor av
den svenska konsumtionen faller bort nér
réntan héjs med en procentenhet. Riks-
banken menar att havstangseffekten har
forstarkts Gver tid, detta pa grund av att skuld-
kvoten 6kade fran 150 till cirka 200 procent
mellan bérjan av 2000-talet och 2022. Detta
innebar att rantenivaerna i Sverige kommer att
ha stor paverkan under prognoshorisonten.
Om inflationen tar fart p& ett ovantat satt och
réantan hojs i flera omgéngar kommer det att f&
betydande konsekvenser eftersom hushallen
tvingas prioritera réntebetalningar och ékade
kostnader snarare &n konsumtion.

<8
"0

rantehdjning minskar konsumtionen
med éver 30 miljarder kronor

"Modefdoretag och
sheakersspecialister
tar plats i sporthandeln
och utmanar de
traditionella sport-
handlarna.”

Antalet spotifyprenumeranter, i miljoner personer
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Fig. 62. Kalla: Statista

“Det 4r manga
branscher som
konkurrerar

om hushallens
planbocker och
over tid har tjanster
och upplevelser
Okat sin andel av
konsumtionen.”

E-handelsandel for sport- och fritidshandeln, 2024 samt prognos fér 2035

36%

2024 2035 Forsiktigt scenario

Fig. 61. Kalla: E-barometern, SCB, egna berakningar

2035 Offensivt scenario

Prognos for sport-
och fritidshandeln:

Total sport- och fritidshandel:
3,9% érlig tillvéxt (fysisk handel
och e-handel)

E-handel, forsiktigt scenario:
7,9% arlig tillvaxt

E-handel, offensivt scenario:
11,4% arlig tillvaxt

Snabb 6kning i konsumtionen av upplevelser
och tjanster kan ta andelar fran detaljhandeln

| prognosen har antagandet gjorts att detalj-
handeln kommande tioarsperiod kommer

att utgéra samma andel av hushallens totala
konsumtionsutgifter som i nuldget. En osaker-
hetsfaktor ar dock att andra branscher kan 6ka
sin betydelse och ddrmed pressa handelns
andel. Det 8r manga branscher som konkur-
rerar om hushallens planb&cker och dver tid
har tjanster och upplevelser 6kat sin andel av
konsumtionen. Restaurangbesok, utlands-
resor och digitala tjanster &r omraden som
véxer och konkurrerar med handeln.

Restaurangupplevelser utgoér en viktig del av
konsumtionen och har blivit en allt viktigare
del av vardagslyx och livskvalitet. Branschen
ar konjunkturkanslig och har tappat férséljning
efter coronapandemin, men kan komma att
aterta forséljningsandelar under prognos-
horisonten. Restaurangbranschen har ocksa
en hogre prisniva och premiumgrad &n dag-
ligvaruhandeln och kan vaxa genom béttre
service, exempelvis har antalet hemleveranser
Okat avsevart pa grund av foretag som Foodora
och Uber Eats.

Aven den digitala tjanstefieringen och den
digitala konsumtionen har vuxit kraftigt och
kan potentiellt ta andelar fran handeln.
Kostnaden for streaming, appar, spel och
abonnemang ingér idag i de I6pande var-
dagsutgifterna for manga konsumenter.
Ett tydligt tecken pa denna utveckling &r
den kraftiga tillvaxten i digitala abonne-
mangstjanster den senaste tioarsperioden.
Spotify Premium véxte globalt fran 18 till
263 miljoner prenumeranter mellan 2015
och slutet av 2024.

8 www.gp.se/native/svensk-motion-och-idrott-i-siffror.db1737b8-83b8-4480-81ef-d1ef808eda70
" https://s1.g4cdn.com/806093406/files/doc_financials/2024/ar/427857-1-_7_Nike-2024-Combo_Form-10-K_WR.pdf

> www.riksbank.se/globalassets/media/rapporter/ekonomiska-kommentarer/svenska/2022/hur-har-styrrantans-paverkan-pa-konsumtionen-forandrats-nar-skuldkvoten-har-stigit. pdf
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Om rapporten

Rapporten &r framtagen av Svensk Handel och
formgiven av Stockholm Kreativism. Fragor om
rapporten besvaras av Maria Schoultz, projekt-
ledare eller Maria Mikkonen, chefsekonom péa
Svensk Handel.
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