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Stark forséljning under arets andra kvartal

E-handelns forsdljning fortsdtter att utvecklas starkt och steg under arets andra kvartal med
10,7 procent. Utvecklingen &r betydligt starkare &n den for handeln som helhet som under
samma kvartal 6kade med drygt 2 procent. Optimismen hos bade foretag och konsumenter har
ocksa stigit. Hela 77 procent av foretagen tror att forsaljningen kommer att 6ka under det
narmaste halvaret. Optimistiska konsumenter och foretag talar for att e-handeln under 2010
fortsétter att véaxa kraftigare an traditionell handel och att e-handeln vid drets slut nar 6ver 24
miljarder kronor eller cirka 4,5 procent av detaljhandelns omséttning.
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E-handelns forsaljning steg under andra kvartalet 2010 med 10,7 procent
jamfért med andra kvartalet 20009.

E-handelns omsattning bedéms uppga till éver 24 miljarder kronor for helaret
2010, vilket skulle utgora cirka 4,5 procent av férsdljningen i den totala
detaljhandeln.

Framtidstron &r stark, bade bland konsumenter och foretag. 77 procent av
foretagen tror att forsaljningen kommer att 6ka det narmaste halvaret.
Foretagens vanligaste marknadsforing sker via sokordsoptimering och
nyhetsbrev.

Produktkatalogen fortsitter att spela en viktig roll i dagens e-handel for saval
foretag som konsumenter. Varannan konsument tittar alltid eller ofta i en
produktkatalog innan de e-handlar.

Sociala medier inspirerar konsumenterna till kdop och allt fler foretag, 40
procent, skaffar en strategi for kommunikationen till sina kunder via sociala
medier.

Om under sdkningen

AB Handelns Utredningsingtitut (HUI) fdljer tillssmmans med Posten AB och Svensk Distanshandel den svenska
detaljhandelns utveckling inom e-handeln. Informationen till aktuell e-barometer har samlats in under juli och augusti
manad 2010 och bygger pa ett urval av cirka 1500 foretag med forsdljning Gver internet. Vidare har aven en
konsumentundersokning via internet (Cint) baserad pa 1000 stycken respondenter genomforts under juli ménad 2010. Med
konsumenter avses privatpersoner med internetuppkoppling. Frégor kring e-barometern besvaras av Jonas Arnberg, HUI,

08-762 72 90 och Jessica Lindblom, HUI, 08-762 72 85 eller Per Ljungberg, presschef Posten AB, 08-781 17 39 och
Pnaten Medierdaticner NR-221010




Foretagens forsaljningsutveckling

Optimistiska e-handlare

Den starka forsaljningsutvecklingen under adrets andra kvartal medférde ocksa en okad
optimism vad géller framtidsutsikterna. 77 procent av handlarna tror att forsaljningen kommer
att 6ka under det narmaste halvaret. Endast 6 procent av handlarna bedomer att forséljningen
kommer att minska
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Sokordsoptimering viktig for att marknadsfora e-handelsbutiken

Konkurrensen pa internet & hard och konsumenten kan enkelt jamféra olika butiker och
erbjudanden fore kop. Att fa trafik till butiken & sannolikt en av e-handelsforetagets svaraste
utmaningar. Den viktigaste metoden for att marknadsféra och informera kring foretagets
verksamhet och produkter & sokordsoptimering, vilket 62 procent av de svarande foretagen
anger. Nyhetsbrev & ocksa ett viktigt verktyg for att informera om erbjudanden, vilket 56
procent av foretagen anvander. Foretagen anser ocksa att direktreklam och sociala medier &r
viktigare marknadsforingsverktyg &n TV och/eller radioreklam.
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" Bloggar, communities, forum, microbloggar, videosajter eller fotosajter

"2 Som skickas hem, hdmtas i butik eller laddas ned fran internet



Produktkataloger viktiga i e-handlarnas marknadsforing

Att anvanda sig av en produktkatalog/-tidning & en sjavklarhet inom postorderhandeln och
for de e-handelaktorer med rotter i postorderindustrin men ocksa ndgot som anvands av nya e-
handelsforetag. Pa fragan om foretaget erbjuder en produktkatalog eller tidning svarar nastan
halften, 46 procent, ja.
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Bland de foretag som erbjuder en produktkatalog eller tidning & det vanligaste att féretagen
skickar katalogen till befintliga kunder, 43 procent. Andra metoder & att |ata konsumenten
ladda ner produktkatalogen fran hemsidan eller distribuera den via fysiska butiker.
Direktreklam & ocksa vanligt, adresserad eller oadresserad, se diagram 4 nedan.
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Allt fler skaffar en strategi for kunddialogen pa sociala medier

Allt fler e-handelsforetag skaffar en strategi for kundrelationen via sociala medier s3 som
bloggar, communities, forum, microbloggar, videosajter eller fotosgjter etc. Under fjolaret, da
samma fraga stélldes i e-barometern, uppgick andelen foretag med en strategi for
kommunikationen till kunderna via sociala medier till 30 procent, idag uppgér denna till 40
procent. Bland de foretag som inte har ngon strategi uppger 33 procent att de planerar att
skapa en sadan.
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Konsumenterna

Konsumenterna fortsétter att vara optimistiska kring framtida kop pa internet. 81 procent tror
att de kommer att handla varor pa internet under det kommande halvaret, endast 7 procent
uppger att de inte kommer att handla pa internet. Konsumenterna i dldersspannet 23-35 ar ar
de mest optimistiska, dér tror hela 94 procent att de kommer att handla varor painternet.
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Vanligast anvanda sokmotorer infor kop
De flesta, 7 av 10, anvander sig av stkmotorer for att soka information eller fa inspiration
innan man ska handla pa internet. Att anvanda jamforelsesajter samt fa rekommendationer
fran bekanta & ocksa vanliga kallor. Produktkataloger, antingen i tryckt format eller pa
internet, anvands av en fjérdedel av e-handelskonsumenterna.
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Mer an hélften tittar ofta pa varan i en produktkatalog infor ett kop pa internet

53 procent av konsumenterna tittar alltid eller ofta forst i en produktkatalog nér de ska kdpa
en vara pa internet. Endast 5 procent av konsumenterna tittar aldrig i en produktkatalog.
Konsumenterna i dldersgruppen 55+ tittar i kataloger ndgot oftare jamfért med dvriga.
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Battre verblick i katalogen jamfort med pa natet
Drygt 40 procent anser att den storsta fordelen med att anvanda en produktkatalog i samband
med kop painternet ar att katalogen ger majlighet till béttre dverblick. Att kunna lésa nér och
var man vill samt att katalogen ger mer information om varan & andra fordelar som
konsumenterna uppger med att anvanda en katalog.
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Vanligast anvanda kataloger som skickas hem

De flesta, 51 procent, uppger att de kataloger de oftast anvander sig av nér de handlar varor pa
internet & de kataloger som skickas hem. Cirka en tredjedel anvander kataloger som de
hamtar i en butik och kataloger som de laddar ner fran internet.
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Sociala medier inspirerar till kop

Sociala medier besoks av manga manniskor och inspirerar oftatill kép. 35 procent av de
svarande konsumenterna menar att de nagon gang blivit inspirerade att kopa ndgot pa Internet
efter att man last om det pa sociala medier.
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Det vanligaste man blivit inspirerad till att kopa & bdcker och hemelektronik som 43 procent
kopt efter att ha last om boken i sociala medier. Kl&der, datorprodukter samt film och musik
& andra produkter som konsumenterna blev inspirerade att handla efter att ha last om
produkternai olika sociala medier. Overlag speglar diagrammet vad konsumenterna vanligtvis
handlar pa Internet.
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Kommentarer till e-barometern:

— Manga lockas att darta e-handelsforetag till foljd av den imponerande tillvéxt som e-
handeln fortsétter att visa. Den storsta utmaningen for e-handlarna &r att fa konsumenter att
hitta till butikerna pa nétet. E-barometern visar att konsumenter anvander bade digitala och
fysiska kéllor for att inspireras till kép. Framgangsfaktorn for e-handelsféretagen ar darfor att
mixa digitala verktyg som sokordsoptimering med traditionella fysiska verktyg som
produktkatalogen, sager Arne Andersson, e-handel sspecialist pa Posten.

— E-handelns tillvaxt fortsitter att Oka starkt och e-handeln tar darmed andelar av den
traditionella butikshandeln, som under samma period hade en betydligt svagare utveckling. E-
handelns starka tillvaxt drivs av att allt fler konsumenter upptécker fordelarna med e-handeln
och av foretagen som blir fler och béttre, sager Jonas Arnberg pA HUI.



