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AL GRANSOVERSKAIDANDE E- HANDEi

SENTER OM HUR MAN E-HANDE
S FRAN.UTLANDET. E‘ g

SA KAN DU SOM E-HANDLARE DHL OMIIPO *
OCH EXPORT =

DHL FREIGHT SWEDEN



INNEHALL

Vi e-handlar allt mer fran andra lander...
Sida 4-6

...Men vad koéper vi och varifran?
Sida 7-10

Forandrat konsumtionsbeteende kring utlandska

e-handelskop
Sida 11-22

Hur medvetna ar vi om e-handlarens ursprung?
Sida 23-26

UNDERSOKNINGSBAS, RESPONDENTER, METOD OCH SYFTE

DHLs E-handelskollen 2024 baseras pa data* Syftet med understkningen har varit att kartlagga
som (via enkat) samlats in fran 5000 hur e-handelskonsumenter handlar fordelat
e-handelskonsumenter, proportionellt fordelat: mellan svenska och utlandska e-handlare samt
-i&ldern 18-78 &r vilken uppfattning och forstaelse man har for

- bver hela Sverige varifran varor skickas samt var e-handlaren ar

- mellan man och kvinnor baserad.

Svarsperioden har varit 31 mars - 20 april 2024.

Sahar kategoriserar vi generationer:
GenZ| 1997 -2012

Millenials | 1981 — 1996

Gen X | 1965 - 1980

Baby boomers | 1946 -1964

*UNDERSOKNINGEN HAR UTFORTS AV BARD BRANDING OCH RESPONDENTER HAR TAGITS IN VIA CINT.
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DARFOR E-HANDLAR SVENSKA
KONSUMENTER | STORRE
UTSTRACKNING FRAN UTLANDET.

Du har sdklart ldst det forr: Grinséverskridande
e-handel 6kar mer dn ndgonsin. Det intressanta dr
sdklart varfér. Och hur medvetna dr vi egentligen
om varifrén vi handlar? Helt klart ér att “nationella
e-handelsgrdnser” - om det ens fanns sGdana i den
digitala varlden - suddas ut. Det gadller

speciellt for yngre generationer, som vi tydligt

ser dr drivande i granséverskridande e-handel.

Att nastan halften av svenskarna rapporterar
forandringar i sina kop fran utlandska
webbplatser senaste aret ar anmarkningsvart.
Annu mer pafallande ar den jamnt fordelade
naturen av foréandringarna - ungefar lika manga
okar som minskar sina inkop fran utlandet.

Kanske en reflektion av bade ekonomiska
forandringar och férandringar i konsumtionsvanor
- eller tillganglighet av produkter.

Fler spannande spaningar? Absolut. Nar jag tittar
pa den konsumentundersokning vi genomfort i
samband med denna utgava av E-handelskollen

» Varannan svensk har handlat fran Kina under det
senaste aret.

» Mer an var tredje svensk har e-handlat
via sociala medier.

 Foraldrar och Gen Z bakom 6kad forsaljning av
utrikes e-handel.

* Priser, storre produktutbud och offensiv reklam
bakomliggande faktorer.

« Man handlar i fyra ganger sa stor utstrackning
elektronik an vad kvinnor gor.

* 64% av alla som har barn handlar mer
ofta an manatligen.

ser jag flera anledningar till att vi handlar alltmer
fran andra lander.

Tva inte helt ovantade ar ett enormt produkt-
utbud, samt offensiva aktorer som ar duktiga pa
social selling och annan digital marknadsforing
(mer om det pa s 22). Manga konsumenter -
speciellt yngre sadana - gor heller inte skillnad pa
svenskt eller utlandskt da man e-handlar.

Som en av varldens framsta logistikaktor vill vi pa
DHL erbjuda vardefulla insikter for e-handlare
genom att kartlagga konsumentbeteenden och
effektiva strategier for internationell e-handel.
Nedan féljer nagra key takeaways jag hoppas kan
bidra med nya insikter i amnet. Du hittar saklart
fordjupningar langre in i rapporten.

Trevlig lasning!

Johan Widman

DIRECTOR ECOMMERCE




VI E-HANDLAR ALLT
MER FRAN ANDRA
LANDER.

Men vi foredrar fortfarande lokalt.

Svenskarnas kop fran utlandska
e-handelsplatser dkar stadigt, vilket
speglar globala trender och den

tillgang man har till en storre marknad.
Trots detta visar var undersdkning att
manga svenskar fortfarande foredrar att
handla “lokalt”. Detta avsnitt utforskar
denna tvetydighet och de faktorer som
driver lojalitet till svenska e-handlare.
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OM IMPORT OCH EXPORT

MED ANNA SWAHN - HEAD OF MARKETING AND COMMUNICATIONS

Ser DHL samma trender som resten av
branschen gallande granséverskridande
e-handel?

- Det gor vi definitivt! Jag kan till exempel beratta
att vara exportpaket —dvs. de paket som vara
e-handlare salt till kunder i Europa har ckat med
40% sedan 2021

Ni som dr ett globalt bolag, ser det likadant ut i
resten av Europa?

- Jaigen. Om vi tittar pa samma siffra for vara
europeiska kollegor sa har exportvolymerna vuxit
med 50% om man slar ut snittet per land. Det
betyder att import ocksa 6kat da paketen i detta
flode skickas inom samma DHL-natverk.

Vilken marknad ar den storsta for svenska
e-handlare?

- Tyskland. Det dr ocksa den marknad som vi
skickar overlagset flest paket till (40% av alla
exportpaket). Overlag kan man sdga att de l&nder
som ligger oss narmst (avstandsmassigt och
kulturellt) ar de som handlar mest av oss:
Tyskland och Holland, samt vara nordiska
grannlander som star for 20%.

Vad kan du i 6vrigt siga om DHL:s import-
floden?

- Precis som det hela var undersokning fokuserar
pa—hur svenskar handlar allt mer fran utlandet
ser vi ju sdklart detta i vara egna siffror. Sen 2021
har vara importerade e-handelspaket 6kat med
75%. Vi ar saklart inte hela sanningen for hur det
ser ut pd en bredare skala i Sverige, men jag gissar
att aven vara branschkollegor har liknande siffror.

82% av svenskarna handlar fran
utlandska e-handlare, 36% mer
ofta an manatligen.

Anna Swahn
HEAD OF MARKETING AND
COMMUNICATIONS DHL FREIGHT
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SVENSKAR FOREDRAR
SVENSKA E-HANDLARE

58% foredrar att shoppa fran svenska e-handlare.

Trots att hela 82% handlar fran utlandska
e-handlare ar det bara 6% som sager sig foredra
det framfor svenska e-handlare.

Av de som foredrar utlandska e-handlare uppger
flest att det ar pa grund av pris och ett storre, eller
annorlunda, produktutbud.

22% sdger att det inte ar viktigt om e-handels-
platsen ar svensk eller utlandsk.

25% av alla personer som ar bosatta pa lands-
bygden (utan direkt narhet till mellanstor eller
stor stad) uppger att de aldrig handlar fran
utlandska webbplatser.

...OCH HAR AR VARFOR

o

Trygghet och sdkerhet: Manga uttrycker att det kdnns tryggare att
handla inhemskt, framst pa grund av hantering av personuppgifter.

Snabbare leveranser: Att fa sina varor snabbt ar uppskattat av konsumenter.

Enklare returer och reklamationer: Man upplever att det ar lattare att returnera
produkter och att hantera reklamationer nar man handlar fran svenska e-handlare.

En miljéfraga: Att det ar battre for miljon att handla lokalt.

Konsumentrattigheter: Sveriges konsumentlagar och skydd anses vara starka
och detta anges som anledning till varfor man foredrar svenska e-handlare.

Stédja den inhemska marknaden: Att gynna svenska foretag och landets ekonomi ar
en annan vanlig anledning som uppges. Ju dldre man ar, desto viktigare ar det ocksa att
stodja svenska e-handlare.
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VAD KﬁlgER VI OCH
VARIFRAN?

VVarannan svensk har under det senaste
aret handlat fran Kina.

| detta avsnitt tittar vi narmare pa
vilka lander vi handlar fran, samt vad vi
svenskar handlar och varfor vi gor det.

E-handelskollen 2024: Gransoverskridande e-handel
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KINA, TYSKLAND, USA OCH STORBRITANNIEN 1 TOPP!

.

Som synes i stapeldiagrammet ar det fyra
lander som dominerar svenskarnas utlandskop.
Intressant har dr att det faktiskt skiljer sig hur
man handlar beroende pa alder.

« Enklar majoritet - varannan svensk (48%) Varannan svensk har
uppger att man har handlat fran Kina under det senaste éret
senaste aret.

handlat fran Kina.

e AvGen Zharen tredjedel handlat fran
USA senaste aret.

+ Aldre generationer, baby boomers, handlar i
storre utstrackning (37%) fran Tyskland jamfort
med 24% fran Gen Z.

Ange fran vilka ldnder du minns att du har kopt varor via utldndska
webbplatser under det senaste daret
50,00 %

37508

25,00%

1250%

00 %
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SA HANDLAR VI LOKALT JAMFORT
MED INTERNATIONELLT H

Klader och skor dr den kategori vi konsumerar
mest av. Det ar dven den kategori inom vilken vi
handlar mest fran utlandska e-handlare (ndstan
lika mycket som fran svenska).

4
“

Framst man sticker ut nar det kommer till att
handla elektronik fran utlandet. Man handlar
elektronik fran utlandska e-handlare i ndastan fyra
ganger sa hog utstrackning som kvinnor.

4 N

Man och kvinnor skiljer sig inte ati antal
elektronikkop fran svenska e-handlare.

80,00 %
&0,00 %
Utlandska e-handlare
B svenskae-handlare

40,00 %

. ‘ l I ‘ I |

0.00% | l
Elektronik Klader och Skénhets- Hem- Saker till Bocker/ Husgerad Tranings- Hobby/ Verktyg Ingetav Annat
skor produkter inredning barnen tidningar saker samlar- alterna-
prylar tiven
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DETTA HANDLAR VI FRAN OLIKA LANDER

Nar det kommer till de lander vi handlar mest fran ar klader den vanligaste
kategorin oavsett ursprungsland. Fran Kina och USA ar det framst elektronik som
kops. Har kops allt fran mindre elektronikdelar och leksaker till specifika enheter
som mobiltelefoner, laddare och horlurar.

Utdver klader och elektronik utmarker sig foljande for de olika landerna:

¥
*
&

»

* Inredningsartiklar och
dekorativa objekt.

+ Olika typer av leksaker.

« Hobbyartiklar - t.ex. pyssel-
material, malarpenslar och
sytillbehor.

» Elektronikiform av verktyg
och ndjesartiklar

10

Bocker, ofta specificerade
som sarskilda typer eller
speciella genrer.

Bildelar till veteranbilar eller
specifika fordonsdelar till
bade moped och bil.
Verktyg - allt frdn hushalls-
verktyg till mer tekniska
verktyg.

Skor. Ofta traningsskor eller
specifika marken, t.ex. Nike
eller Converse.

N L
] 1IN

Vinylskivor, musik, bildelar och
smink.

Skivor och annat kopplat till
popularkultur och musik fran
Storbritannien.

Bildelar, och da specifikt delar
till brittiska bilmarken. Aven
pa begagnatmarknader ar
manga pa jakt efter olika
rariteter kopplat till den
brittiska bil- och fordons-
industrin.

Smink handlas fran varu-
marken man upplever som
unika for Storbritannien.
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FORANDRAT KONSUM-
TIONSBETEENDE KRING
UTLANDSKA
E-HANDELSKOP

Vilka ar drivkrafterna bakom hur vi e-handlar
fran andra lander? Och har alla verkligen okat
sin konsumtion, eller bara en viss grupp?

}’ - s = Har utforsk?s drivkrafterna bakom
S ' desenastearens forandringar i svenskarnas
< ‘ sl . .. . ..
d < 9 anvandning av utlandska e-handelsplattformar.

Avsnittet syftar till att forsta varfor vissa
N . . . 0
l , konsumenter har 6kat sin konsumtion fran
|

utlandet medan andra har minskat den.

= e
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SVENSKARNAS TUDELADE KOPBETEENDE:
OKAD ELLER MINSKAD KONSUMTION

AV UTLANDSK E-HANDEL

Nastan varannan svensk rapporterar att deras
kopbeteende fran utlandska e-handlare har
forandrats under det senaste aret. Anmarknings-
vart ar att forandringarna ar nastintill jamnt
fordelade — ungefar lika stora delar av
befolkningen har 6kat inkop fran utlandet som
de som har minskat inkdpen.

Denna splittring i kopbeteende understryker

hur individuellt och varierat svaret pa globala
handelser kan vara samt hur viktigt det ar for
handeln att forsta dessa skiftande monster for att
battre kunna mota konsumenternas behov.

- #

e

£
Qon

ak

Gen Z och Millenials har i
storst utsrackning andrat
sina kopvanor.

Upplever du att dina kép av varor/produkter frén utldndska webbplatser
har 6kat, minskat eller férblivit oféréindrade under det senaste dret?

Okat Minskat

42 % 42 %

Forblivit ofaréndrat Vetinte

GenZz|1997-2012 [l Millenials | 1981-1996 || GenX|1965-1980 ] Babyboomers|1946-1964
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E-handelskollen 2024: Gransoverskridande e-handel



DARFOR LOCKAS VI ATT E-HANDLA
MER FRAN UTLANDET

Konsumenter lockas framst av ldgre priser och storre tillgdnglighet fran
utlandska e-handlare, men dven unika produkter som inte finns pa den
svenska marknaden. Klart star ocksa att vi blir allt mer exponerade for
internationell reklam.

Tillganglighet och bekvamlighet: Det har Pris: Manga konsumenter véljer att kopa fran
blivit enklare att e-handla fran andra lander. utlandska webbplatser pa grund av de lagre

En observation ar att personer fran landsbygden priserna. Intressant nog uppger kvinnor detta

inte upplever samma okade tillganglighet: som skal i markant storre utstrackning an man.
Endast var fjarde person fran landsbygden

jamfért med varannan person fran storre Unikt utbud: En fjardedel av konsumenterna vill
stader anser att tillgangligheten har dkat. ha produkter som inte saljs av svenska e-handlare

och vander sig darfor till utlandska webbplatser
Reklam: En fjardedel av respondenterna upplever  for att hitta dessa produkter.
- mer an tidigare - en 6kad exponering av reklam
fran utlandska e-handlare.

Vad dr anledningarna till att dina k6p av varor/produkter fran
utléindska webbplatser har 6kat under det senaste dret?

80 %
73 %

60 %
48 %
40 %
24 :.Il‘rlﬂ 22 Q'JJI':
20%

12 % 12 %

1%

0%

Erbjuder ldgre priser an Okad tillganglighet/ Mer exponerad for Mina barn ber mig Vill ha produkter som Produkter av battre Vetinte
svenska webbplatser har blivit lattare att reklam fran utlandska handla saker som bara inte séljs av svenska kvalitet / unika
handla fran utlandska webbplatser an tidigare finns att handla fran e-handlare produkter som inte
webbplatser utlandet artillgangliga pa den
svenska marknaden

13 E-handelskollen 2024: Gransoverskridande e-handel
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GEN Z DRIVER PA
KOPEN FRAN
UTLANDSKA
WEBBPLATSER...

Gen Z uppger i hogre utstrackning an andra
generationer att de handlar bl.a. klader fran
utlandska webbplatser - en av fem gor det
dagligen eller veckovis.

Hur ofta handlar du varor/produkter online frdan
utldnska ehandlare/webbplatser?

60,00 %%

Dagligen [l Veckovis [l Ménatligen [ Merséllan Aldrig

45,00 %

20,00%

15,00 %

0.00 %

Baby boomers | 1946 -1964 GenX|1965-1980 Millenials | 1981 - 1996 GenZ|1997-2012
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FORALDRAR DRIVANDE BAKOM OKNING AV
E-HANDEL FRAN UTLANDET

Foraldrar tenderar att i betydligt storre omfattning Hur ofta handlar du varor/produkter online
handla fran utldndska e-handlare och uppger dven fran UTLANDSKA ehandlare/webbplatser?
att deras kop fran dessa handlare har 6kat under

° SO0
det senaste aret.
64% o
0 av alla som har barn hemma e-handlar mer
ofta an manatligen...
50.00%
26(y . . .
0 ar samma siffra for konsumenter utan barn.
15.00%
o
40 A) av alla med barn uppger att
e—handelSkOﬂsumtIOﬂen (frén and ra lander) Ol’(at e Forédldrar med hemmavarande barn under 18 ar Ejbarn under 18 &r hemma

Dagligen [l Veckovis [l] Ménatligen [ Mersallan Aldrig

Manga foraldrar uppger att deras barn framst vill ha olika typer av leksaker och klader
- ofta sddana som ar kopplade till karaktarer och figurer fran spel och/eller filmer.
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DARFOR UNDVIKER
MANGA ATT E-HANDLA
FRAN UTLANDET

Lagkonjunktur, svenska kronans vaxelkurs och
en stérre medvetenhet om inkop star bakom
de vanligaste anledningarna till varfor manga
e-handlar mindre fran utlindska webbplatser.

Kvinnor uppger i stdrre utstrackning an man att
deras inkop generellt har minskat pa grund av
lagkonjunktur eller att de har mindre pengar att
rora sig med.

Baby boomers uppger i hogre utstrackning

an andra att svenska kronans vaxelkurs ar
anledningen till att deras inkop fran utlandet har
minskat under det senaste aret.
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MER AN HALFTEN HANDLAR MER SPONTANT
ELLER PLANERAT FRAN UTLANDET

* 60% uppger att man handlar mer spontant
eller planerat fran utlandet. o

» Entredjedel upplever att deras kop oftare ar
spontana.

* 25% uppger istallet att kopen ar mer planerade.

» Framforallt Generation Z uppger att deras kop
skiljer sig at (mer planerat eller spontant)
beroende pa om e-handlaren &r svensk eller
utlandsk.

» Foraldrar uppger i hogre utstrackning
(an foraldrar utan hemmavarande barn under
18) att deras kdp ar mer spontana.

Ardina kép fran UTLANDSKA webbplatser oftare mer spontana eller planerade
jé@mfért med kép fran SVENSKA ehandlare/webbplatser?

40 %
33 % 34 %
50%

26 %

20%

10%

6 %

0%
Oftare spontana Oftare mer planerade Ingen skillnad Vetinte
jamfort med kop fran jamfort med kop fran
svenska ehandlare/ svenska ehandlare/
webbplatser webbplatser
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VARFOR MER PLANERADE?

Langre leveranstid
Manga namner att de behover planera sina

kop mer noga pa grund av de langre
leveranstiderna fran utlandet.

Mer research och kontroll

@ Konsumenterna kanner ett behov av att
noggrant kontrollera foretaget, produkten
och villkoren nar de handlar fran utlandet.
Man ar ocksa mer forsiktig pa grund av
upplevd hogre risk for felaktigheter.

:
E

VARFOR MER SPONTANA?

Pris och Erbjudanden

@ Kopare lockas av billigare priser och
rabatter vilket ofta ar en stor anledning till
oplanerade kop.

Reklam och Marknadsforing

@ Manga konsumenter upplever att de ser
mer reklam fran utléandska aktorer, vilket
kan locka till impulskdp.

18

O,

Pris och kostnad for frakt och tull
Priset ar ofta en stor faktor, inklusive
kostnader for frakt och potentiell tull,
vilket kraver mer planering.

Svarare med returer

Oron for svarigheter med att returnera
varor till utlandet motiverar till mer
noggrannhet och planering. Fler fran
Generation Baby boomers och Generation
X uppger detta som ett hinder for att
e-handla varor fran utlandet.

Unikt utbud och tillganglighet
Produkter som inte ar tillgangliga i Sverige
eller som ar unika for utlandska
marknader lockar till spontana kop.
Ovanliga eller sallsynta artiklar som inte
finns i svenska butiker kan uppmuntra till
impulskop online.

E-handelskollen 2024: Gransoverskridande e-handel
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SOCIAL SELLING DRIVER PA SPONTANKOPEN

Mer an var tredje svensk har e-handlat direkt via sociala medier.

Hur ofta gérs dina online-kdp direkt genom sociala-medie-plattformar?

50%
38%
25%
13%
Mycket ofta (flera gdnger i veckan)
B Ganskaofta (ndgra gdnger i manaden)
Il 'bland (ndgra gdnger om aret)
Séllan (mindre &n en gdng om &ret)
0%
Baby boomers | 1946 -1964 Gen X | 1965-1980 Millenials | 1981 - 1996 GenZ|1997-2012
» Konsumentsvaren i undersokningen starker + Halften av millennials och Generation Z har
bilden av social selling som en vaxande kraft handlat direkt via sociala medie-plattformar.
inom e-handeln. « Farre anvar fjarde baby boomer har testat att
» Mer an var tredje svensk har handlat direkt via handla direkt via sociala medier.
sociala medier. » Aningen fler kvinnor an man har handlat via
» Reklam och marknadsforing integreras smidigt sociala medier.

i anvandarnas floden pa dessa plattformar.

» Spontana kop blir allt vanligare, sarskilt bland Q °

yngre generationer.

VARANNAN MILLENNIAL
OCH GEN Z HAR HANDLAT
DIREKT VIA SOCIALA
MEDIER.
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SA HANDLAR VI FRAN SOCIAL MEDIA-PLATTFORMAR

Vi e-handlar frekvent via reklam fran sociala medier. Instagram och Facebook
dominerar aven om TikTok hos den yngre generationen okar i snabb takt.

* Man har i storre utstrackning an kvinnor testat
att handla fran TikTok.

» Kvinnor handlar i storre utstrackning via
Facebook och Instagram.

 Personer fran stor eller mellanstor stad har i
dubbelt sa hog utstrackning testat att handla

via TikTok.
Vilka sociala medier har du handlat direkt fran?
80,00 %
60,00 %
40,00 %
20,00 %
Instagram
W TikTok
Il Facebook
0.00 %
Kvinna Man
Vilka sociala medier har du handlat direkt fran?
90,00%
H7,.50%
45,00 %
215(} o Instagram
W TikTok
Il Facebook
Annat
0,00 %
Baby boomers | 1946 -1964 Gen X | 1965 -1980 Millenials | 1981 - 1996 GenzZ|1997-2012
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FORALDRAR KOPER OFTARE VIA SOCIALA MEDIER

Foraldrar med barn under 18 ar ar betydligt mer
bendagna att handla direkt via sociala medier an de
utan hemmavarande barn. 58% av féraldrarna
bekraftar att de har gjort kdp direkt via sociala
medier jamfort med 24% av konsumenterna utan
hemmavarande barn. Det tyder pa att denna
demografiska grupp ar mer aktiv - alternativt blir
mer exponerad for reklam - i sociala medier. Man
skulle ocksa kunna argumentera for att detta ar
en grupp som med ett hektiskt vardagsliv handlar
mer “online”. Da manga yngre barn anvander sina
fordldrars telefoner kan man ocksa spekulerai att
dessa blir mer exponerade for olika typer av
reklam.

Hur ofta gérs dina online-kép direkt genom sociala-medie-plattformar?

TE%

25%

Mycket ofta (flera gdnger i veckan)
[l Ganska ofta (ndgra gdnger i manaden)
13%

Il 'bland (négra ganger om aret)

] séllan (mindre &n en gang om aret)

0%
Foralder med hemmavarande Ejbarn under 18 &r hemma
barn under 18 ar

Har du gjort kép direkt via olika sociala medier, sGsom t.ex. via Instagram eller Facebook?

J000 %

5250%

F5.00%

Ja

17580% W Nej

OO0 %
Foralder med hemmavarande Ejbarn under 18 &r hemma
barn under 18 ar

21 E-handelskollen 2024: Gransoverskridande e-handel



HEMLIGHETEN BAKOM DIGITAL

FRAMGANG

EXPERTEN PETER JUNDIN OM HUR DU LYCKAS MED DIN E-HANDEL

Hur ska man tanka kring social selling?

Saocial selling ar inte forsaljning, annonsering eller
marknadsféring pa sociala medier som man kan tro,
utan hur man skapar och vardar kund- och potentiella
kundrelationer genom sociala medier. Mindre direkt-
forsaljning - mer konversation och delning av vardefull
information, som i sin tur kommer skapa forsaljning
langre fram - bade direkt och indirekt. Malet &r att
skapa trovardighet och Top-of-Mind, som vidare
skapar rekommendationer och delningar till nya
natverk och potentiella kunder. Nar man val har en
fungerande struktur, sa ar ndsta steg att sponsra de
artiklar och innehall som presterar bast (tex. flest
antal delningar), for att fa &nnu storre spridning och
engagemang.

Forklara varfor vissa e-handlare oftast dyker upp
forstisok (Google Shopping). Hur kan en strategi
se ut?

* De har gjort en gedigen sckordsanalys inom sina
affarsomraden och vertikaler, dar de dven
optimerat sina produktlandningssidor - meta
descriptions, titlar, rubriker (H1/H2/H3), brodtext,
bilder (alt taggar), Rich snippets / Rich result (ex.
ratings av kunder) mot sékordsanalysen. De har
aven arbetat med att skapa egna unika produkt-
beskrivningar for att inte hamna under “Duplicate
content” i Google’s ogon.

» Arbeta effektivt med att optimera och trimma
Product feeds mot sdkordsanalysen, inom sina
vertikaler som t.ex. Kldder och Mode, bade for
generiska sdkningar (ex. "Klanning”) och long-tail
sokningar ("Bla klanning” / "Bla kléanning i storlek
medium”). Viktigt att samma information som
finns i Product feeden aterfinns pa produkt-
landningssidorna.

» Anvand hogkvalitativa produktbilder, som du
A/B-testar mot varandra for att maximera klick-
frekvens.

» Arbeta med kampanjer / promotion feed och
promotion id under promotions tab i Google
Merchant Center - rabatt x% / rabattkod inom en
viss tid / nedrakning. Detta okar konverterings-
graden och minskar kostnaden per konvertering.

« Manga av de bolag som syns mer frekvent har
ocksa en betydligt stérre sokbudget. Att ha en hog
visningsfrekvens inom till exempel klader och
mode kan ligga pa flera miljoner SEK i manaden
for en marknad som Sverige, och det enbart for
SEM.

Peter Jundin
CEO PA MEMRY DIGITAL
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HUR MEDVETNA AR VI
OM E-HANDLARENS
URSPRUNG?

En djupdykning i
konsumenters forstaelse
och resonemang kring
e-handlares ursprung.
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\
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URSPRUNGSLAND AR VIKTIGT, MEN FA HAR KOLL

68% uppger att det ar mycket eller ganska viktigt att veta
e-handlarens ursprungsland, men endast 28% upplever att
de dr mycket medvetna om varifran man e-handlar.

Hur viktigt dr det oftast fér dig att veta ursprungslandet for Hur medveten &r du generellt om huruvida den ehandel/
en e-handlare/webbplats? webbplats du handlar fran dr svensk eller utldndsk?

[=]

5%

Mycket medveten [l Ganska medveten [l Lite medveten [l Intealls medveten

| takt med att online-shopping fortsatter att vaxa och blir alltmer grans-
overskridande, kan det vara svart for konsumenter att fullt ut férsta var
man handlar ifran, aven nar de handlar fran vad som verkar vara lokala
e-handlare. Detta medfor flera viktiga aspekter att 6vervaga:

Ursprungsland och tillverkningsland hela varlden kan erbjuda sina varor. Detta kan

En produkt som sdljs pa en svensk e-handelsplatt-  delvis forklaras av att bada foretagen ar ameri-

form kan vara tillverkad i ett helt annat land. Aven  kanska och har stark ndrvaro och branding i USA.

om plattformen verkar vara lokal, kan dess varor

vara inkopta fran internationella grossister eller Forvaxling av ursprung for e-handelsforetag

direkt fran tillverkare i andra lander. Nar det galler foretag som Shein, Temu och Wish,
som ar registrerade i Kina, ar det intressant att

Globala plattformar versus nationella butiker manga kategoriserar dem som amerikanska.

Amazon och Ebay ar globala plattformar som

mojliggor forsaljning fran manga olika lander och

forsaljare. Manga konsumenter kanske inte

reflekterar dver eller ar medvetna om att dessa

plattformar inte enbart ar “amerikanska butiker”,

utan snarare marknadsplatser dar saljare fran
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VAR TREDJE HAR HANDLAT UNDER

FELAKTIG UPPFATTNING OM ATT EN
E-HANDLARE VARIT SVENSK

Har det hdnt att du handlat fran en webbplats under uppfattningen

att den var svensk, fér att senare upptécka att det var en
utldndskbaserad e-handel?
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VANLIGAST ATT FORALDRAR OCH GEN Z
MISSUPPFATTAT VARIFRAN MAN E-HANDLAT
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45 %,

Har det hdnt att du handlat fran en webbplats under uppfattningen att den var svensk,
fér att senare upptécka att det var en utlindskbaserad e-handel?

28 %

Ja

Forélder med hemmavaran

barn under 18 ar

56 %

46 %

Nej

de

16 %

"l

Vet ej

[l Eibarnunder 18 &r hemma

100%

a0%

H0%
a40%
B .
Ja Nej Vetej
GenZ |l Genx [H Millenials [l Baby boomers Annat

E-handelskollen 2024: Gransoverskridande e-handel



SA LYCKAS DU SOM E-HANDLARE
PA EN NY MARKNAD

Oavsett om du som e-handlare kommer fran den digitala
vérlden eller fran fysisk butik och vill etablera dig pd en ny

marknad finns en rad utmaningar. Men séklart diven méjligheter.
Andreas Thieme, senior partner pa Steerlink och Linda Lazlo,
senior advisor pd Business Sweden svarar pd vara fragor om hur

man lyckas med sin lansering p& en ny marknad.

Var bdrjar man?
Linda: Om du ar helt okdnd sedan tidigare pa en marknad; utga
fran att du behover bygga upp ditt varumaérke pa nytt. Och pa
varje marknad du ska in ar det viktigt att ta hansyn till den
kostnad, tid och anstrangning som kravs for att skapa
medvetenhet kring ditt erbjudande.

Satt upp en exportstrategi dar du har foljande i beaktande:

1. Synasiratt och relevanta kanaler.

2. Forsta kundernas beteendemonster och preferenser och...

3....inge ett fortroende som gor att lokala kunder kdnner sig
trygga med att handla dina produkter.

Andreas: Forstaelse for den valda geografiska marknaden ar
kritisk. Det handlar om att skapa en djupare forstaelse for
kundbeteenden, preferenser och lokala forutsattningar.

Det kraver att man soker information fran olika kéllor och
bygger lokala kontakter for att fa en heltackande bild. Mitt rad
till féretag som vill skapa en global ndrvaro ar att inte bara
fokusera pa att expandera, utan att ocksa skapa anpassade
och lokalt relevanta kundupplevelser. Det kraver realistiska
forvantningar och en noggrann planering for att kunna lyckas
pa en global skalainom e-handel.

Hur viktigt ar det med en logistikpartner for att skapa
anpassade kundupplevelser?
Andreas: Att samarbeta med en stark logistikpartner ar
avgorande for att kunna erbjuda anpassningsbara och flexibla
upplevelser for kunderna fran start. Det ger ocksa mojlighet att
behalla enkelheten i den egna produktionsprocessen samtidigt
som man levererar hogkvalitativa tjanster till kunderna.

Vilken dr den storsta risken med att expandera sin e-handels-

verksamhet?
Linda: Att 6ppna en e-handel mot hela varlden, kan vara ett
risktagande om man inte har koll pa vilka lagar och regler som
galler pd alla marknader. Exempelvis kan det bli besvarligt om
det visar sig att tullar och avgifter blir oproportionerligt hdga
vid infdrtullning, som gor att kunden vagrar att hamta ut
varorna. Ett annat scenario kan vara att man inte har fyllti
export- och importdokument korrekt eller missat andra
inforselkrav, som gor att varorna fastnar i tullen. Kunden far
inte ut sina varor och det kostar bade tid och pengar. | ett visst
lage kan det kravas lokal registrering, momsredovisning eller
uppfyllande av produktkrav.
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Hur kan man ga tillvdga ndr man ska na nya marknader?

Linda: Man behdver inte sla pa stora trumman fran start och
bdrja lokalanpassa mot flera marknader direkt. Det kan ofta
vara bra att borja med en sk. light expansion, dvs kanske borja
med en global.com sajt pa engelska som geografiskt kanske
avgransas for nagra potentiella marknader (hall dig helstinom
EU till en borjan tills du har lart dig hur det funkar).

Hur ser du pa utvecklingen av e-handel som
forsaljningskanal idag?

Andreas: E-handel ar idag en mogen och valutvecklad
forsaljningskanal pa de flesta marknader. Aven om det kan
vara lockande att satsa pa utstickande logistikgrénssnitt
eller prestanda, ar det trygga kort med stabil funktion och
hog igenkanning som utgor grunden for en lyckad utokad
etablering.

Vilka méjligheter ser du for kostnadseffektiv hantering nar
foretag vaxer?

Andreas: Nar foretaget vaxer och volymerna 6kar finns det olika
mojligheter att utforska for att hantera kostnaderna effektivt.
Det kan inkludera att utvardera olika last mile-komplement
eller att utnyttja férdelar som mantelfrakter for att effektivisera
den nationella distributionen.
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Har du fragor om den hér rapporten?
Mejla till se.marketing@dhl.com

Har du andra fragor, eller vill du prata med en saljare?
Ring DHL Kundservice: 0771-345 345.

www.dhl.se/freight



