ehandelslaget

Tema | Black Friday

20




1

Innehall

Inledning 2
Laget i e-handeln Q3 2024 3
Laget i e-handeln | Férvantad tillvaxt 4
Laget i e-handeln | Positiv paverkan pa tillvaxt 5
Laget i e-handeln | Lonsamhet féregaende kvartal 6
Black Friday | Summering 7
Black Friday | Férséljningens betydelse for arsresultatet 8
Black Friday | En vattendelare 9
Black Friday | Asikter om att inte delta 10
Intervju | Isabella Ahmadi 1
Black Friday | Effekter av produktvalet 2023 12
Black Friday | Strategin fér 2024 13
Intervju | Mats Fischerstrém och Axel Lindgren 14
Black Friday | Topp fem: Erbjudanden 15
Intervju | Andreas Rylander 16
Black Friday | Topp fem: Asikter om kampanjperioden 17
Interviju | Sofia Nordblom 18
Black Friday | Positiva effekter 19
Black Friday | Insikter 20
Kompletterande information om undersékning 2]
Kontaktuppgifter 22
e-handelslaget

Innehall



E-handelslaget Q3 2024

Optimismen bland e-handelsbolagen ligger kvar pa samma niva - ungefar lika manga tror pa
starkare tillvaxt i Q3 som vid foérra kvartalets matning. Samtidigt visar resultatet andra positiva
tecken: mer an halften rapporterar att verksamheten var [6nsam féregaende kvartal. E-handlarnas
tilltro till kdpkraften har ocksa stigit jamfért med samma period forra aret. Det sistnamnda laser du
mer om pa sida sex dar vi anger vad féretagen tror kommer paverka tillvaxten mest positivt under
Q3. Toppar listan gér “6kad efterfragan pa produkt och tjanster” - vilket tyder pa att marknaden
bérjat latta.

Tema: Black Friday 2024

Har far du reda pa hur manga svenska e-handelsbolag som kommer medverka i ar - Id6nsamhet
och hallbarhet paverkar beslutet. Vi delar ocksa insikter i strategin for rabatter och erbjudanden.
Resultatet visar att rean ar nagot av en vattendelare. Medan 35 procent kommer att delta valjer
fler, 40 procent, att avsta. Nara halften anser ocksa att det finns en yttre press pa e-handlare att
delta i rean.

Trots delade meningar bland e-handelsbolagen talar mycket for att Black Friday ar en
affarsmoijlighet. Det kravs dock framférhallning och en val uttankt strategi for att lyckas. Las
intervjuerna med Andreas Rylander, CEO pa Kjell & Company och Sophia Nordblom, Growth
Manager pa Glow ID for inspiration. Ett bevis pa Black Fridays styrka ar att atta av tio e-butiker
som deltog 2023 kommer att vara med i ar igen. Ar du nyfiken pa effekter handlare som tidigare
medverkat upplevt finns dessa pa sidan 20. Detta och mycket mer i E-handelslaget Q3, med
insikter fran nagra av branschens ledande experter.

Tack for din tid och trevlig lasning,

Emma Lindgren
Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank

Om E-handelslaget

E-handelslaget ar Svea Banks undersékning dar svenska e-handlare svarar pa fragor om
e-handel, deras verksamhet och aktuella amnen som ar relevanta fér svensk e-handel.
Denna upplaga av undersékningen genomférdes mellan den 5 augusti och 9 oktober 2024
och besvarades av 405 e-handlare. E-handelslaget har genomférts sedan 2016, tidigare
under namnet E-handelsindikatorn.

SVEA

Inledning e-handelslaget
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Laget i e-handeln Q3

Har kan du lasa om hur det gar fér e-handlarnas affarer just nu. Den har
delen av E-handelslaget aterkommer varje kvartal och féljer branschens
utveckling. Resultatet visar svar fran 405 e-butiker och rér bland annat
tillvaxt, Iénsamhet, utmaningar och férvantningar.

>
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Optimismen bland e-handelsbolagen ar
pa samma niva som forra kvartalet

Hur tror du att bolagets tillvaxt blir fér Q3 2024?

Stark + mycket stark @ Ingen + negativ tillvaxt
S50%
33 31
27 27 28
' 25 ' 26 .25 23 23
Q3 Q4 Q1 Q2 Q3
(23) (23) (24) (24) (24)

“Staplarna jamfér e-handlare som tror pa en stark eller
mycket stark tillvaxt med de som tror pa ingen eller negativ.
Har ser vi en stor positiv férandring mellan arets férsta och
andra kvartal. Detta medan andelen som tror pa ingen eller
negativ tillvaxt visar en nedatgaende trend. Det tyder pa att
e- handlarna reagerat pa en ekonomi som ljusnat. Tydligast
blir det nar vi jamfor férvantningarna fér Q3 2024 med
samma period i fjol.”

Emma Lindgren
Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank

4 Lagetie-handeln | Tillvaxt - foérvantningar pa Q3 ehandelslaget



Topp tio: Detta kommer paverka tillvaxten

mest positivt under Q3

Juli, augusti, september

Okad efterfragan pa produkt/tjanst
Mer effektiv/battre marknadsféring
Rantor och inflation

Radande kdpkraft hos Sveriges hushall
Priset pa utlandsk valuta/svag krona
Battre kundupplevelse i e-butiken
Minskad konkurrens pa marknaden
Battre kundservice

Bra produktmarginaler

Billigare/mer effektiv lagerhallning

32% (+1)

30% (+21)

27% (+18)

14%

11% (-5)*

9% (-3)

9% (-3)*

7%

7% (-3)

Inom parentes: Férdndring i procentenheter j@mfért med samma period féregdende dr, Q3 2023.

Svarsalternativ som saknar férdndring dr nya fér i dr.

Quality Score

9. 38

¢ -0.1%

5 Laget i E-handeln | Tillvaxt - faktorerna som paverkar mest positivt

ehandelslaget
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Lonsamheten 6kade under Q2 2024

Var verksamheten I6nsam under Q2?

‘ Ja . Nej ‘ Vet ¢

100%

49%

10%

Q1 Q2

| cirklar: Férdndring i procentenheter mot féregdende kvartal.

Laget i e-handeln | L6nsamhet féregaende kvartal ehandelslaget
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Black Friday

Black Friday innebar méjligheter fér konsumenter att fynda. Men hur
staller sig e-handelsbolagen till kampanjperioden? Resultatet visar att de
ar tudelade. Pa féljande sidor kan du lasa om vad branschen tycker om
reahdgtiden. Du kommer bland annat fa insikter i Black Fridays effekter,
hur manga som deltar i ar och hur héga rabatterna blir. Vi djupdyker
ocksa i varfor vissa valjer bort rean helt.

| den har delen av E-handelslaget Q3 finner du insikter fran nagra av
branschens ledande experter som Isabella Ahmadi, Konsumentexpert pa
Prisjakt, Mats Fischerstrém och Axel Lindgren, e-handelsexperter pa
Mats&Axel, Andreas Rylander, CEO pa Kjell & Company samt Sophia

Nordblom, Growth Manager pa GlowID.

Black Friday | Summering e-handelslaget




Varannan e-butik anger att férsaljningen
under Q4 ar av stor betydelse fér arsresultatet

Hur stor betydelse har forsaljningen under Q4 fér verksamhetens arsresultat?

Oktober, november, december

2%

20% Mycket stor betydelse
Stor betydelse
@ Liten betydelse
@ Mycket liten betydelse
Vet gj

34%

“Historiskt har Q4 alltid varit viktig for retail, mycket tack vare julhandeln. Men i takt
med att Black Friday numera blivit en fyndhogtid dar manga passar pa att handla
julklappar har en stor del av hushallens julklappsbudget flyttats till Black Friday
perioden. Det har i sin tur paverkat retails strategi, bade fér Q4, men ocksa for resten
av aret. For bolagen dar Q4 ar avgérande samtidigt som de ar med i Black Friday med
rabatter och erbjudanden galler det att kunna rakna hem sin kampanj. Dar spelar
strategin stor roll - att den sitter i allt fran produktval, marknadsféringskanaler,
medlemsklubb och pris. Bland dem som valjer bort Black Friday eller inte satsar lika
mycket ser vi fler som kér egna hégtiden med kampanjer tidigare pa aret. Retailbolag
som valjer bort Black Friday pa grund av hallbarhetsskal bérjar nu anvanda det som
en del av sin varumarkesprofilering mot kund och kommunicerar detta under
november. Pa sa satt behaller de konsumenternas uppmarksambhet trots att de inte
medverkar. Black Friday har saledes stor inverkan pa bade de bolag som ar med och
som valjer bort reaperioden.”

Emma Lindgren
Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank

Black Friday | Férsaljningens betydelse fér arsresultatet ehandelsléget
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Black Friday - en tydlig vattendelare
bland e-handlarna

Kommer ni att ha nagon form av Black Friday-erbjudande under hésten?

25%

40% _
Nej

® -
Vet ej

Black Friday | En vattendelare ehandelslaget
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Topplista: Darfér valjer 4 av 10 e-handlare
bort Black Friday

Black Friday har lange varit en popular shoppingperiod bland konsumenter. Men pa
senare ar har reahégtiden ocksa blivit en symbol fér dverkonsumtion. | undersékningen
svarar mer an en tredjedel av de e-handlare som valjer bort reahdgtiden att det ar just
pa grund av hallbarhets- och/eller etiska skal som de kommer att avsta medverkan i
arets Black Friday. Den allra framsta anledningen till att de valjer att avsta ar dock brist
pa ldnsamhet.

Varfér kommer ni inte att delta under Black Friday-perioden?

Det ar inte ldnsamt 41%

35%

Av etiska- och/eller hallbarhetsskal

Det tar for mycket tid

15%

Annat 23%

“Om analysen visar att aktiviteten inte kommer vara [6nsam
bér man avsta. Nar det kommer till hallbarhet gar det att
balansera konsumenternas férvantningar med miljémassig
och socialt ansvarstagande.

For bolagen som vdljer bort rean av etiska- eller hallbarhets
skal ar det en god idé att se om det finns ett satt att jobba
med rean som dverensstammer med den egna
vardegrunden istallet for att helt avsta. Eftersom kdpkraften
ar stor under Black Friday kan perioden fortfarande erbjuda
mojligheter till nya kunder, 6kad férsaljning och langsiktig
tillvaxt.”

Emma Lindgren
Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank

Black Friday | Asikter om att inte delta ehandelsléget



Black Friday-trender med Prisjakt

Prisjakt grundades ar 2000 i
skanska Angelholm och har vuxit fran hobbyprojekt till vélkint féretag med
6ver 200 anstallda. Med gedigen erfarenhet inom pris- och
produktjamférelse har de insikter i hur bade konsumenter och e-handlare
kan tanka infér arets Black Friday.

Vilka trender inom e-handeln tror du kommer att ha stérst inverkan under Black Friday 2024?

Hallbarhet ar en av de stérsta trenderna och drygt hélften av svenskarna planerar att inte handla nagot under
Black Friday. Huvudorsakerna ar att de inte har behov av att képa nagot nytt, samt att de tycker att rean
uppmuntrar till kdphets. Medvetenhet kring dverkonsumtionen i samhadllet kan leda till att man tanker ett extra
varv kring sina inkdp, och fokuserar pa behov och kvalitet.

Samtidigt har vi ultralagprisjattarna Temu och Shein som ar bade en snackis och ett hot mot den svenska
handeln. Fran konsumenternas synvinkel finns tva sidor av myntet: & ena sidan det nastan osannolikt billiga
priset, & andra sidan den tveksamma kvaliteten. Fragan ar om den billiga prislappen eller hallbarhetstrenden
kommer vinna konsumenterna. Eller finns det utrymme fér samexistens?

Vilka rad vill du ge till e-handlarna fér att lyckas med arets

“Hallbarhet blir en allt Black Friday?
L, 4 2 9 Ratt produkt till ratt pris ar en grundbult i kampanjerna.
VIktlgare fraga Marknadsféringsmassigt foredrar konsumenterna att fa

Black Friday-kommunikation via mejl och annonser i sociala
medier - inte genom influencers. Prismedvetenheten ar
pataglig och manga vill ha kampanjinformation i en
prisjamforelsetjanst.

Hur blir arets Black Friday utifran ett
konsumentperspektiv?

Kdpsuget ser ut att dtervanda aningen infoér Black Friday
2024! Det ar ingen explosionsartad kdpfeber som uppstar,
men nagot fler planerar att handla under Black Friday an
foregaende ar.

Vad tanker du om féljande siffror:

19 procent anser att deltagande i Black Friday ar negativt
for varumaérket

Det beror pa vilken verksamhet man bedriver. Manga
konsumenter langtar efter Black Friday och har sen lange
listat produkter som man hoppas kunna fynda. Sarskilt inom
hemelektronik finns férvantningar pa rea. Men har man a
andra sidan ett varumarke som bygger pa hallbarhet sa
behdver man skraddarsy sin eventuella Black Friday-
kampanj sa den rimmar val med bade féretagets och
kundernas varderingar.

17 procent upplever att konsumtionen under perioden ar
problematisk utifran ett hallbarhetsperspektiv

. Hallbarhet blir en allt viktigare fraga och second hand-
Isabella Ahmadi  marknaden vaxer. Som butik ar det klokt att tanka igenom
Konsumentexpert pé Prisjakt var man star i fragan, hur ens verksamhet ska arbeta med
hallbarhet och hur man kan kommunicera det till
konsumenterna.

1 Intervju | Isabella Ahmadi e-handelslaget



Vad av féljande stammer 6verens med erbjudandet
ni hade férra arets Black Friday-period?

Det bestod endast av nedsatt pris 57%

Vi valde det baserat pa vilka produkter vi ville bli av med

— ex dar vi hade ett 6verlager och goda marginaler 57%

Det var kopplat till vara mest populara produkter 37%

Det bestod av ndgot mer &n nedsatt pris (ex extra gava,

gratis frakt, fin paketering 19%

2%

Det innefattade INTE nedsatt pris

Vilka produkter ar bast att satsa pa?

Det beror pa vad malet med Black Friday ar. Under forra arets rea satsade lika
manga, 37 procent, pa att rensa sina lager som pa att valja de mest populara
produkterna. Bada grupperna dvertraffade snittet nar det kommer till 6kad
forsaljning. Men allra bast gick det fér de som fokuserade pa storsaljarna.

De handlare som i stérst utstrackning paverkade resultatet positivt var istdllet de
som valde produkter som “de ville bli av med”. Samma handlare visade ocksa hdgre
siffror nar det kommer till merférsaljning.

12 Black Friday | Effekter av produktvalet 2023 ehandelsléget
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Sa blir arets rabatter

Ungefar hur stor rabatt kommer ni att erbjuda under arets
Black Friday-period (2024)

2023 ® 2024
50%

40%

30%

20%
10%

Ingen Mellan Mellan Mellan  Mellan  Mellan  Mellan  Mellan  Over
1-10 11-20 21-30 31-40 41-50 51-60 61-70 70
procent procent procent procent procent procent procent procent

“Rabatterna ar hégre i ar. Det tolkar jag som att fler
handlare insett att en bra deal lockar kunder till e-butiken.
Har man marginalerna pa sin sida kan man anvanda en
hdgre rabatt for att dra trafik till webshoppen. Nar kunden
ar pa sidan kan man darefter maximera I6nsamheten genom
strategisk merférsaljning. Pa grund av radande ekonomi tror
jag ocksa att just storlek pa rabatten kommer avgéra
majoritetens képbeslut.”

Emma Lindgren
Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank

Black Friday | Strategin fér 2024 ehandelslaget
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Experternas Black Friday-tips

E-handelsprofilerna Mats Fischerstrom och Axel Lindgren arbetar
tillsammans under varumarket Mats&Axel. Med en av Nordens stérsta e-
handelskanaler ar de flitigt anlitade som férelasare, moderatorer och
inspiratérer bade i Sverige och internationellt. Har delar de med sig av sina
basta insikter och tips kring e-handel infér kampanjperioden.

Majoriteten av landets e-handlare upplever positiva effekter av Black Friday. Hur forvaltar man dessa
effekter pa basta satt?

Allt handlar om ratt erbjudande till ratt personer. | ar ar Black Friday dessutom extra speciell da den infaller
sent och ndstan sammanfaller med julhandeln. Den kortare perioden gor att e-handlare kan na ut bredare, men
kraver samtidigt att omsattningen maximeras pa farre dagar, sager Mats.

Hur bér e-handlare géra for att fa ut det mesta av arets Black Friday?

Ett valoljat leveranssystem ar avgérande, liksom tydlig kommunikation. Kunder férstar ofta att leveranser kan
ta langre tid under Black Friday, men det ar viktigt att informera om det i férvag for att undvika missndje.
Mycket av kommunikationen under kampanjen ar dessutom ratt sa generisk. Darfor racker det oftast inte
med enbart bra erbjudanden, utan man bér ocksa géra nagot kreativt som fangar kundens intresse, menar
Axel.

Dessutom boér e-handlarna vara beredda pa den stora mangden returer som ofta féljer efter Black Friday, sa
att det inte paverkar leveransen av julklapparna, tillagger Mats.

Hur bér e-handlare som inte vill delta i Black Friday agera fér att inte forlora kunder?

E-handlare som valjer att sta utanfér kan istallet fokusera pa hallbarhet och ett mer medvetet férhallningssatt
till konsumtion. Det ar da taktiskt att ga ut med detta budskap antingen fore eller efter Black Friday for att
undvika konkurrens fran den stora mangden budskap som kommuniceras under kampanjen, menar Mats.

44 procent av landets e-handlare anser att rean medfort att nya kunder hittat till e-butiken. Hur bér e-
handlare agera for att behalla dessa kunder?

Att prioritera nya kunder forst i leveranserna, sarskilt under hdgsasong, ar en bra strategi for att skapa en
positiv forsta upplevelse och 6ka chansen att de atervander. Kampanjarbetet kostar ju ocksa en hel del och
det ar viktigt att forvalta den investeringen, sager Axel.

Nedsatt pris, extra gava och fri frakt ar de popularaste alternativen fér att locka kunder under Black
Friday. Ser ni andra erbjudanden som kan bli populara?

Pris kommer att forbli viktigast, och fri frakt ar ju egentligen en del av priset. Gavor kan ocksa vara effektiva,
sarskilt om de kommer som en ovantad ¢verraskning snarare an ett lockbete. Det blir nagot extra som gér
upplevelsen mer positiv, menar Mats.

Intervju | Mats Fischerstrém och Axel Lindgren ehandelsléget



Topp fem: Erbjudandena som e-handlarna
konkurrerar med under Black Friday

Det ar latt att férknippa Black Friday med nedsatta priser, vilket férvisso ar det
allra vanligaste erbjudandet. Men att erbjuda fri frakt, dubbla poang i kundklubb
eller rabattkod vid nasta kép ar ocksa férdelaktiga erbjudanden. De tva senare

alternativen dkar dessutom chanserna for aterkommande kunder, vilket ar en
vinst i sig.

Vad av féljande kommer ni att konkurrera med i erbjudandet
kopplat till Black Friday?

Nedsatt pris 84%
Extra gava/produkt

Lagre eller fri frakt

Att e-butiken ar hallbar

Extra fin paketering 5%

“E-handlarna det gar bast for bérjar jobba med nasta ars
strategi, erbjudanden och produktval direkt efter att Black
Friday avslutats. De utvarderar utfallet fran rean och mater
ALLT. Effekter pa KPler, malsattning och goér en analys av alla
bestandsdelar inklusive samtliga erbjudanden i kampanjen. De
har en komplex strategi med riktade insatser som involverar
allt fran nykundsanskaffning, riktade erbjudanden for
medlemmar i kundklubb till h6ég grad av personalisering.

Sedan finns det handlarna som bestammer sig sent pa aret.
Dessa gar in i rean med samre forutsattningar. De jobbar inte
lika strategiskt - val av erbjudande, rabattsats och kanaler fér
kampanj bestams kort inpa rean. Da de inte har samma
planering och strategi bakom bland annat erbjudanden
riskerar deras Black Friday aktivering att bli mindre lyckosam.”

Emma Lindgren
Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank

15  Black Friday | Topp fem: Erbjudanden ehandelsléget



Taktisk Black Friday hos Kjell & Company

Andreas Rylander har arbetat pa Kjell & Company sedan 2002 och har
klattrat fran saljare till vd. Kjell & Company startades 1988 som ett litet
familjeféretag och har sedan dess vuxit till ett bérsnoterat bolag med éver
hundra butiker som férra aret omsatte strax éver 2,5 miljarder kronor.
Féretaget har funnits med langt innan Black Friday kom till Norden och har
haft gott om tid att utveckla en valfungerande taktik fér kampanjperioden.

Hur viktigt &r Black Friday fér er och hur ser arbetet med kampanjen ut?

Black Friday ar startskottet for julsasongen, och for oss ar det julen som ar viktigast. Samtidigt ar dagen ett
utmarkt tillfalle att fanga kundernas uppmarksamhet. Planeringen infér ndsta ar bérjar direkt efter att arets
kampanj avslutats. Da analyserar vi resultaten och reflekterar éver vad som kan férbattras. Langa ledtider och
stora volymer innebdr ocksa att vi maste planera langt i férvag.

Hur far e-handlare agera for att fa ut det mesta av Black
Friday?

For oss ar det ett viktigt tillfalle att paminna kunderna om
att vi finns har. Eftersom Black Friday ar en period dar
konsumenterna ar ute efter att fynda ar det viktigt att leva
upp till férvantningarna, aven vad galler tillganglighet och
leveranstider. Det finns exempel pa aktdrer som tidigare ar
levererat Black Friday-varor férst efter nyar, vilket saklart
paverkar kundupplevelsen negativt. Vi tar stor hansyn till
sadana faktorer nar vi planerar. Fér oss ar det daven viktigt
att knyta ihop vara kanaler och driva trafik bade online och
till vara fysiska butiker.

De e-handlare som reade ut produkter som de "ville bli av
med” salde mer under Black Friday 2023 &n de som
satsade pa de mest populdra produkterna. Hur resonerar
ni infor arets rea?

Vi ser Black Friday mer som en kampanj an en rea. Samtidigt
ar det ett bra tillfdlle att minska lagernivaerna nar folk ar
extra kopvilliga. Fér oss ar det dock viktigast att kunderna
tycker att erbjudandena ar bra, sarskilt i en tid dar
konsumenterna ar extra prismedvetna. Man maste ocksa
komma ihdg att i slutandan handlar det om att kunderna
faktiskt ska gilla bade produkterna och dig som handlare,
det ar det som avgdér om det blir ett kop.

Férutom 6kad forsaljning uppger 44 procent av landets e-
handlare att Black Friday medfért att nya kunder hittat till
e-butiken. Hur bér man agera fér att behalla dessa
kunder?

Det ar sjalvklart viktigt med en tydlig plan for att
ateraktivera nya kunder efter Black Friday, eftersom vi vill att
de dven ska handla infor jul. Fér att rekrytera nya
konsumenter och skapa langsiktig lojalitet har vi var
kundklubb, dar Black Friday ar ett perfekt tillfalle att fa fler
medlemmar. Genom kundklubben kan vi dven inspirera med
tips och forslag baserade pa tidigare kop, vilket 6kar

Andreas Rylander
VD pa Kjell & Company mojligheten att folk kommer tillbaka.

16 Intervju | Andreas Rylander ehandelsléget



Topp fem: Framsta asikterna bland e-handlarna
kopplat till Black Friday

Var fljarde e-handlare ser Black Friday som en mgjlighet till nya kunder, men manga

menar ocksa att yttre hég konkurrens och krav fran konsumenter gér att handlare
kanner sig tvingade att delta.

Har nedan listas de vanligaste tankarna och asikterna bland e-handlarna kopplat till
Black Friday.

48% 28% 19%

Som e-handlare kan man kanna sig Black Friday ar en Att delta i Black Friday ar negativt
tvingad att delta pa grund av att mojlighet att fa in nya for varumarket
"alla andra gor det” och for att kunder

konsumenterna férvantar sig det

18% 17%

Black Friday ar en forlustaffar Konsumtionen under perioden ar
problematisk utifran ett
hallbarhetsperspektiv

Ovriga svar

16% Jag kommer sjdlv, som privatperson, att leta efter 8% Att delta i Black Friday ar positivt fér varumarket

férmanliga erbjudanden under perioden 7% Black Friday ar en méjlighet att 6ka kundlojaliteten

5% Om vi deltar i reaperioden eller ej avgérs hur
13% Vart lagersaldo avgér om vi deltar i Black Friday eller inte forsaljningen sett ut manaden innan

13% Instammer inte med nagot av ovanstaende

15% Att valja bort Black Friday kan paverka férsaljningen negativt

17 Black Friday | Topp fem: Asikter om kampanjperioden ehandelsléget



Sa tar GlowID sig an Black Friday

Sofia Nordblom dr Growth Manager pa e-handelsféretaget GlowID och har
jobbat dar de fem senaste aren. GlowlD grundades 2017 och ar distributérer
av koreansk hudvard samt har en webbshop med egna marken. | rollen som
Head of Growth fokuserar Sofia pa tillvaxten inom bade B2C och B2B och har
en stor inblick i hur branschen utvecklas. Nu nar Black Friday star fér dérren,
delar hon sina tankar om hur shoppinghégtiden paverkar deras verksamhet
och branschen i stort.

Hur viktigt &r Black Friday fér er affar och varfér?

Black Friday ar en viktig period for var verksamhet - framst pa grund av att i stort sett alla konkurrenter
medverkar och vi inte vill tappa forsaljning. Samtidigt ser vi det som minst lika viktigt att hamta hem forsaljning
under resten av aret. Detta gor vi till stor del genom egna kampanjperioder, som var fédelsevecka i slutet av
januari vilket ar en av vara basta veckor. Dar fokuserar vi pa att bygga varumarke och starka kundrelationer
genom att anordna events och lyfta vart community, det vill saga aktiviteter som handlar mer om att skapa
langsiktig kundlojalitet an bara rent salj.

Ni har byggt upp ett starkt community - gér ni nagot
under Black Friday dar?

Vart community ar superviktigt fér oss och under Black
Friday ser vi till att skamma bort vara nyhetsprenumeranter
lite extra med bra deals. Annars ar det under resten av aret
vi kan vara lite mer kreativa och verkligen tanka pa vad
kunden vill ha. Exempelvis att erbjuda merch, olika
presentboxar och anordna events online. Detta varken hinns
med eller behdvs under Black Friday pa grund av det héga
saljfokuset.

Varannan e-handlare enligt var undersékning anser att de
kan kdnna sig tvingade att delta i Black Friday pa grund av
att "alla andra gor det” och att "konsumenterna kraver
det”. Varfor tror du det &r sa? Har du markt den kénslan i
branschen?

Jag tror absolut att det finns en stark press pa e-handlare
att delta i Black Friday. Konkurrensen ar hég, sarskilt inom
beauty-branschen dar manga varumarken saljs via flera
aterforsaljare, och det enkelt gar att jamféra priser for att
hitta den basta dealen. Eftersom det inte alltid ar mgjligt att
kunna rabattera mest maste man standigt hitta nya satt for
att attrahera kunder.

Har du nagra tips till e-handlare som inte vill satsa pa
Black Friday men inte heller vill férlora férséljning under
tidsperioden?

E-handlare som inte vill delta i Black Friday eller inte har
mojlighet att pressa sina priser kan behalla sin férsaljning
genom att sprida ut kampanjaktiviteter dver aret. P4 sa satt
undviker man att vara helt beroende av en enda intensiv
forsaljningsperiod. Genom att i stallet skapa egna “hégtider”
och fokusera pa att bygga community, sticker man lattare ut

Sofia Nordblom ur bruset ochgér kun?jlg?att valja en f)g')r att de tycker om
Head of Growth pa GlowID  féretaget - inte bara pa grund priset.
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Okad férsiljning och nya kunder - nagra av de
positiva effekterna av att delta i Black Friday

Oavsett delade meningar kring Black Friday visar statistiken att reaperioden medfér
mojligheter. Bland de e-handlare som medverkade i Black Friday férra aret upplevde
majoriteten att detta gav positiva effekter.

Topp fem: Vilka effekter gav ert deltagande under Black Friday forra aret (2023)

°01% 44% 28%

Okad férsaljning Nya kunder hittade var e-butik Merfdrsaljning - kunder som tog del av
Black Friday-erbjudandet kdpte aven
produkter som inte omfattades av det

25% 8%

Paverkade resultatet positivt Starkare varumarke

Fyra av fem e-butiker som medverkade
2023 ar med i arigen

Ar 2023 var det férsta aret pa lange med stramare ekonomi fér konsumenterna. Trots
det ar e-handlarna som medverkade i fjol betydligt mer positiva till att delta i arets
reaperiod an genomsnittet for undersékningen.

Bland de som hade ett erbjudande férra aret kommer fyra av fem e-butiker att ha ett
erbjudande eller en kampanj under Black Friday 2024.

Deltog med erbjudande eller kampanij 2%
under Black Friday 2023:

18% ‘
Medverkar i arets Black Friday

@ Medverkarinte i ar
Vet gj 80%
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Black Friday 2024 - Insikter

Majoriteten far goda effekter av att delta i Black Friday

Bland de som medverkade 2023 har majoriteten fatt effekter i form av ¢kad
férsaljning och nya kunder. Var fijarde e-handlare uppgav ocksa att deras
medverkan i Black Friday ledde till ett battre arsresultat. Det ar ocksa de som
varit med férut som ar allra mest positiva till att delta - 80 procent kommer att
delta i ar igen. Utfallet visar att Black Friday ar en gynnsam aktivitet fér de allra
flesta som deltar.

Yttre press skapar risk att e-handlare tar beslut pa annan
grund an affarsnytta

Att nara halften av e-handlarna anger att det i branschen finns en press kring
medverkan i Black Friday ar ett problem. De upplevda kraven fran konsumenter
och kanslan “om alla andra gor det, maste vi ocksa” gor att beslutet riskerar att
fattas utifran magkansla. Bolag som deltar pa andra grunder an affarsstrategiska
har 6kad sannolikhet att ga med forlust. En noggrann analys utifran
verksamhetens unika férutsattningar och affarsmal ar vad som bér avgéra en
Black Friday-aktivering. Det ar viktigt att ha en val utarbetad strategi - och att

vaga avsta om en medverkan inte gynnar de langsiktiga malen.

Hoégre rabatter och erbjudanden som innefattar mer &n lagre pris

En relativt h6g andel e-handlare tar sig an Black Friday med kort
framférhallning. Mer an var femte e-handlare stod i oktober, nar enkaten
avslutades, fortfarande i valet och kvalet om de skulle delta i Black Friday eller
inte. Bland de som redan har bestamt sig for att delta utmarker sig rabatter och
utformningen av erbjudanden. | ar kommer rabatterna bland e-handlarna att bl
hogre an tidigare, men manga utforskar ocksa andra satt att addera varden
som fri frakt eller en extra gava. Nagot som kan komma att bli avgérande fér en
konsument som valjer mellan tva e-butiker som erbjuder samma rabatt pa
likadana produkter.
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Kompletterande information om innehall och statistik

E-handelslaget visar insikter baserade pa svaren fran 405 svenska e-handlare i Sveas
kundpanel. Undersdkningen genomférdes mellan den 5 augusti och 9 oktober 2024.

Samtliga procenttal redovisade i rapporten har avrundats till narmaste heltal.
Flervalsfragor dar e-butikerna kan ange mer an ett svarsalternativ éverstiger en
summering av svarsalternativen 100 procent. Vid flervalsfragor redovisas inte heller
svarsalternativet “vet ej”. Vid de fragor dar resultatet presenteras som "topp fem”, "de tio
framsta” etc, redovisas inte svaren vars andel ar lagre an de listade.
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For ytterligare information, kontakta:

Emma Lindgren - Expert pa handel & konsumtion, Svea Bank
emma.lindgren@svea.com



