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“Aven direktkanaler
behdver investera for att
ge den kundupplevelse

som forvantas.”

Ola Warren, HP
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HAR HANDLAR SVENSKARNA

Vi tar tempen pa direct to consumer-trenden
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Nytt ar,

nya m6j

Vem kunde ana att tva ar med pandemi
skulle foljas av ett europeiskt krig, energikris
och rekordinflation? Framtiden ar en konstant
osakerhetsfaktor vi brottas med i varje forsok
till budget och prognos. Nagot jag ar daremot
ar tvarsaker pd ar att optimism och malmed-
vetenhet tar oss langre an domedagstankar.

Nar konsumenternas grepp om pldnboken
hdrdnat dar det nédvandigt att fokusera pé
mojligheterna. Den som végar tanka nytt och
satsa stdr som vinnare ndr marknaden vdnder.

Kopkraften har minskat med 14 procent det
senaste dret, visar vart Kopkraftindex. Men
jamfor vi siffrorna mot forra kvartalet har
faktiskt kopkraften okat. Det ar pd decimalnivé
men andd en forsiktig dterhamtning frén raset
vi sdg i hostas. Om uppgdngen ar tillfallig eller
inte far vi se i Konsumentkompassen Q2 som
slapps i april.

ligheter

Men nu ar det Q1 som gadller och det ska forstds
bli s& bra som magjligt. Vi hoppas att insikterna

i drets forsta upplaga av Konsumentkompassen
kan bidra till framgdngen. Som alltid presenterar
vi Prisjakts Kopkraftindex och prognoser om

hur e-handeln, den fysiska handeln och olika
varusegment forvantas utvecklas framover.
Siffrorna bottnar i en undersoékning gjord av
Kantar Insights och Prisjakts egen statistik.

Vart tema den har gdngen ar den pdgdende
“direct to consumer”-trenden, DTC. Vilka
konsumenter foredrar DTC och vad skulle
gora att de handlar pd det sattet oftare? Det
hdr ar vart bidrag for att 6ka pd kunskaperna
en aning. Hor gdrna av er med idéer och
onskemdl om nya teman vi bor fordjupa oss .

Konsumentkompassen ar ju till for er.
For att ni ska kunna fatta battre beslut.

Vanligen
g, VD pa Prisjakt

Prisjakts
Kopkraftindex

6,0

JANUARI - MARS
2023

Lds mer om huir,
vad och varfor pd sidan 9.

Drygt varannan
konsument tanker
fatta kopbeslut
utifrdn miljo-
hdnsyn det
kommande
kvartalet.

95%

Begagnat tar taten

Nar svenskarna gor grona kopval
blir andrahandsmarknaden vinnaren.
Lds mer pa sidan 14.

Innehall

PRISJAKT

TEMA: DIRECT TO CONSUMER, DTC
Nar valjer konsumenter DTC?
Svenskarnas butiksval
Konsumenternas onskelista

Forbattra oddsen i matchen
om kunderna

Intervju: Ola Warren,
Digital Business Development pd HP
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PRISJAKTS KOPKRAFTINDEX
Svenska konsumenters kopkraft
Forsvagad men forsiktigt positiv
Trendande pd Prisjakt

Andra hand i forsta hand

Forklaringar
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| st direk

Vi fragade 1 000 svenska konsumenter: ha :
av en tillverkare eller en aterforsdljare? Svaren 0d en sto
tillvaxtpotential i DTC (direct to consumer),me ‘kommer med

flera villkor. Ratt priser, gratis frakt och bra képvillkor ligger i topp
pa konsumenternas kravlista. Hygienfaktorer tycker somliga, men

grunden for en bra kopupplevelse borjar just dar.
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Svenskarna valjer
oftast vanliga butiker

o
19 /O handlar helst sin
ndsta produkt fran varumdrket

eller tillverkaren 6% i
vet g

Unga kvinnor féredrqr
DTC i storre utstrdckning
an andra:

30% i aldersgruppen
18-29 ar

Butiksvalet '

(o) spelar minst roll
22 /O for mdn i 6vre
handlar hellre fran medelaldern:

en vanlig butik och for 53%
spelar det ingen roll
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anvdander
Prisjakt

for att valja
ratt produkt

Mdnga vet inte exakt vad

de ar ute efter nar de besoker oss
— utan hoppas fé hjdlp med det.
Se det som en mgjlighet!

Hur utmarker sig din butik och
dina produkter hos Prisjakt?

_____________

62% av kvinnorna
i aldern 30-49 ar

tycker att gratis frakt

dar viktigt

Konsumenter skulle

hellre valja en
DTC-butik nar den...

har bra priser

har bra kopvilkor

har gratis frakt (e-handel)

har en fysisk butik i narheten

har en bra hemsida (e-handel)

erbjuder betalningssatt jag vill ha

levererar snabbt (e-handel)

har bra kundbemotande (e-handel/fysisk butik)

har en medlemsklubb

73%
45%
40%
35%
27%
27%
26%
23%

3%

PRISJAKT
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Forbattra

oddsen i matchen

om kunderna

Ungefar lika manga konsumenter féredrar
att handla fran ett "direct to consumer”-
varumarke, DTC, som en traditionell dterfor-
saljare. Men for majoriteten spelar det inte
ndgon roll vilken typ av butik de handlar i.

Det som avgor ar ditt erbjudande. Forst och
framst behover du ha bra priser, i tider med

hog inflation och 6kade rantor ar det inte
forvéinande. Aven bra képvillkor hamnar hégt
upp i konsumenternas prioriteringslista, kanske
ar det dags att lyfta upp budskap om bytesratt
och returratt nar greppet om pldnboken hérdnar.

Men jag skulle vilja rikta strdlkastarna mot
en faktor som inte presenteras i listan: kund-
nojdheten, specifikt pd Prisjakt. Har finns det
namligen stor forbattringspotential bland
Sveriges DTC-varumarken.

Vi ser att DTC-varumdrken i snitt far betydligt
lagre betyg i butiksomdoémen pd Prisjakt
jamfort med traditionella dterforsaljare.

Skillnaden ar markant och det finns sannolikt
flera anledningar till det. En sak ar dock saker:
att leverera i de aspekter som konsumenterna
tycker ar viktiga okar kundnojdheten. En
rekommendation ar ett starkt kopargument
for konsumenten och en viktig del av din
marknadsforing.

|dentifiera forbattringsomrdden, vidta &tgdrder
och arbeta aktivt med butiksomdomen (aven
produktomdomen for DTC-varumarken), sé

ar jag overtygad om att kundnojdheten och
betygen pd Prisjakt 6kar — liksom forsaljningen.

*Prisjakt har undersokt snittbetyget i drygt 50 000 butiksomdomen inldmnade under 2022

PRISJAKT

Oscar Hagman,

DTC-varumdarkenas
genomsnittliga betyg
i butiksomdémen
pa Prisjakt*:

5av10

Samtliga butiker:

86av10

2|
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Ola Warren,

Vi ser att DTC-varumdarken

generellt far lagre betyg i omdémen
pa Prisjakt jamfoért med vanliga ater-
forsaljare. Varfor tror du att det ar sa?

Det dr svart att ge ett generellt svar beroende
pd vilken strategi de olika tillverkarna har med
sin direktforsaljning, men jag skulle saga att
man helt enkelt inte prioriterat DTC tillrackligt
och att det saknas resurser och fokus for att
driva en egen forsaljningskanal. For att fd
nojda kunder ar grunden att man moter
kundens forvantan och om villkoren ar
otydliga, leveranstider och support/service
brister med mera, kan det Iatt bli en diskrepans
| forvantan vilket leder till negativa odomen.
"Vanliga” dterforsaljare har dessutom ofta
rutiner for att hantera negativa recensioner och

i vissa fall kan god kommunikation och ndgon
form av tillmotesgdende vanda en negativ
kund. | ménga fall har dterforsdljare dven en
butikskanal som kan hantera service och
supportarenden.

“I var direktkanal erbjuder vi hela

vart sortiment av varor och tjdns

Ni far goda betyg fran konsumenternaq,
vad dr det ni gor ratt?

Konkurrensen och kundernas forvantningar
har 6kat markant de senaste dren vilket
kraver investeringar for att tillhandahdlla

den kundupplevelse som forvantas. Vi har
haft en direktkanal under ménga dr som vi
kontinuerligt har utvecklat med forbattrade
processer och rutiner. Vi forsoker ocksé vara
tydliga i kommunikationen kring hur och var
man kan f& hjalp, och forsoker ta kontakt med
kunder som har haft en negativ upplevelse for
att se vad vi kan forbattra. Dessutom genom-
for vi lopande kundundersokningar for att fd
aterkoppling pd& kundupplevelsen.

Vilket vérde ser ni i att inte bara salja via
aterforsdljare, utan Ggven DTC?

Genom en DTC kanal kan vi erbjuda hela vart
sortiment av varor, tjanster och tillbehor -
aterforsaljare kan ha olika strategier for vis-
sa kategorier av produkter och valja att inte

PRISJAKT

ter -
aterforsdljare kan ha andra strategier”

marknadsfora delar av sortimentet.

Vi ser till exempel kunder som garna vill

ha skarm, tangentbord, mus, vaska och
dockningsstation frdn samma leverantor.
Produkterna ar ofta specifikt utformade for
varandra och det kan ge flera kundfordelar.
Ett annat exempel dr tonerkassetter dar en
HP Toner tillsammans med en HP skrivare
ger kunden mojlighet att se hur mycket
toner som d&terstdr i patronen. Kunden ar
aven garanterad att tonerpulvret ar anpassat
I smaltpunkt och partiklarnas struktur vilket
ger utskrifter utan rander med ratt farger.
Det innebdr ocksd minskad risk for pappes-
trassel eller att tonerkassetten plotsligt tar
slut pd& grund av att skrivaren inte kunnat
|dsa av dterstdende mangd. Kunder finner
ocksd i mdanga fall en trygghet i att kdpa
direkt fran tillverkaren.
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Prisjakts Kopkraftindex
Konsumenternas kopkraft
forsta kvartalet 2023

Hur ser framtidsutsikterna ut inom handeln? Den fragan
forsoker vi besvara med hjalp av Prisjakts Képkraftindex.

Prisjakts Kopkraftindex mdter de svenska P4 sd vis blir Prisjakts Kopkraftindex ett
konsumenternas upplevda kopkraft det mdtt pd maojligheten till bdde planerade
narmaste kvartalet. Skalan stracker sig mellan och spontana inkop. Siffrorna bygger pd en
1 och 10, dar 1 betyder att konsumenter upp- matning gjord av Kantar Insights. Infor forsta
lever att de har mycket smd mojligheter att kvartalet 2022 tillfrdgades 1 000 personer.
konsumera och 10 att de har mycket goda

mojligheter. Du kan lasa mer om Prisjakts Kopkraftindex

under Forklaringar pd sidan 15.

PRISJAKT
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. 7,0

Kopkraften fortsatt
forsvagad men pa
forsiktig uppgang

Prisjakts Kopkraftindex det forsta kvartalet
2023 landar pad 6,0. Det dr en mindre ater-
hamtning (+0,1) mot Q4 2022, men likval ett
stort tapp jamfort med samma period i fjol.

Nara var tredje svensk (29%) uppger att de
har goda mojligheter att spendera pengar pd
fysiska varor de kommande tre mdnaderna,
vilket kan jamforas mot forsta kvartalet i fjol
dd 45 procent svarade detsamma.

Att vi befinner oss i ett helt annat ekonomiskt
ldge i dag jamfort med for ett ar sedan rader
det ingen tvekan om. Kopkraftindex for Q1
2023 har minskat med 14 procent pd ett ar,
medan svenskarnas budget rasat med hela
20 procent. Positivt i sammanhanget ar dock
att svenskarnas kopkraft inte minskar frdn

foregdende kvartal, menar Oscar Hagman,
analytiker p& Prisjakt

— Kopkraftindex har haft ett fritt fall under
2022, men nu ser vi en stabilisering.

Det dr extra intressant med tanke pd att
konsumenterna gjort den har bedomningen
under "fattiga januari”, en period nar
hushdllsekonomin ofta dar hart pressad. Det
aterstdr att se om botten ar nddd, men jag
valjer att vara hoppfull, sager Oscar Hagman.

Svag kopkraft 6kar kraven pa butikerna

Snittbudgeten for konsumtion ar mindre fram-
over, men Prisjakts Kopkraftindex dterspeglar
framfor allt ett mjukare varde: svenskens egen
bedomning av sin privatekonomi.

N Q12022 6 9
- )

— Nar konsumenten upplever att
privatekonomin ar anstrangd tar

mdnga kop, sdrskilt storre sadana,

langre tid att genomfora. Man ar inte lika
snabb pd kop-knappen; mer tid laggs pd att
vardera om kopet ar nodvandigt eller inte,
sager Oscar Hagman.

Det stdller delvis nya krav pd butikerna.

— En langre kopresa gor att butikerna
behover folja sina kunder under langre

tid pd flera plattformar. Argumenten
behover ocksd anpassas till konsumenternas
forandrade situation. Utgd frdn deras behov
och formedla vardedrivna argument, det kan
handla om energioptimering eller om hur en
designklassiker ar en investering for hemmet
som hdller hela livet, sdger Oscar Hagman.

59

Q4 2022

Prisjakts
Kopkraftindex

6,0

JANUARI - MARS
2023
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Farre handlar pa natet
Det har P lanerar R it it o threce et 20 e e s erne.
svenskarna att handla i Q1

M 2023 2022 Allt i fysisk butik 6% (-1)

8 849 kr

S& mycket planerar den
i genomsnitt\igo svensken att

43% handla fysiska varor for de

de tre ménaderna.

Mest i fysisk butik | 37% (0)

komman
Det ér 2 049 kr mindre (-19%)
28% 28% jamfort med forra kvartalet och
26% 259 26% 26% 2 175 kr mindre (-20%)
NY* jamfort med forsta kvartalet i fjol.
20%  20% NY*
18% Lika mycket BWAY/NCY)

Mest i onlinebutik 1Y/ Y E%))

o QO o Svs ©
&L & &0 8.
N2 & & o < S @
e ¢ XS
Ob & %Q {\Q Q . ) .
NS © N Allt i onlinebutik =———————— o
> < ~_ 1% (0)

*Varukategori som lades till i matningen frdn och med Q4 2022
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Trendande HUSHALLS-

pa Prisjakt APPARATER
& VITVAROR

Vintermdnaderna innebdr mycket tid inomhus
vilket gor att vi satsar lite extra pd trivsel och
valbefinnande, bdde hos oss sjdlva och i vdra
hem. | januari tar vi tydlig sats for vabruari och
vintersnuva. | februari bérjar jarn-nivan oka Dammsugare Lasplattor Vitaminer &

radikalt, vafflan (g)radddar fikastunden alla kalla et mineraler 24% +24%
dagar, inte bara den 25 mars. +17%

-5% 0%

JAN FEB MAR

Luftfuktare  ,1/54 Datormoss Feber- +172%
termometrar

Vaffeljarn

i Laserskrivare Supermat

Siffrorna baseras pd Prisjakts Mdnadstrend.
Las mer under Forklaringar sist i rapporten.
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Heta ko
| vinterkylan

Arstiden speglas tydligt i vdra inkdp:
inomhussport och utelek ar trendande
fritidsintressen just nu. Vi ser ocksé en
spirande tradgdrdssdsong i mars dd
snorojningen forhoppningsvis ar avklarad
| stora delar av landet.

Loparskor

Handskar

Tennisskor

-27%

L1

+214%

-39%

+107%

-2%

Barnvagnar

Snoleksaker

Blasters

-16% -22% -4%

-

+434%

PRISJAKT

RENOVERING
& BYGG

Elverk

-67% -62%

o +121%
Snorojare +92%

Kompost-
kvarnar

-52% -49%

Siffrorna baseras pd Prisjakts Mdnadstrend.
Las mer under Forklaringar sist i rapporten.
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Vi drar )
o S o MOBLER &
till fjd"S HEMINREDNING

Sd har ars lockar fjall och alper, men dven
ldngdspdren hemmavid — de fick verkligen
en rendssans under den snoiga pandemin.
Friluftstrenden ar har for att stanna och . 0
framat varkanten kallar vildmarken. Sommarddck +112% Smarta las Padelracket
Med en laddstation hemma tankar

svensken snabbt sin eldrivna campervan.
-46% -28%

-

JAN

Laddstationer Stekpannor Skidor
+68%

Aktiva Golviampor +86% Campingkok
subwoofers
for bilar

-46% -41%

JAN FEB MAR

Siffrorna baseras pd Prisjakts Mdnadstrend.
Las mer under Forklaringar sist i rapporten.
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Mer dn varannan konsument tanker
fatta kopbeslut utifrdn miljohdnsyn
det kommande kvartalet. Det ar

en 6kning med 5 procentenheter
jamfort med forsta kvartalet i fjol,
och en 6kning med 3 procenten-
heter sedan forra kvartalet.*

Andra hand

| forsta hand for
grona konsumenter

De har miljomaéssiga valen tror svenska konsumenter
att de kommer géra de kommande tre manaderna

(Forandring jamfort med forsta kvartalet 2022 i procentenheter.
Varje konsument kan uppge flera svarsalternativ.)

Kopa en begagnad produkt 31% (+8)
Kopa en produkt med miljomarkning 15% (-2)
- : i : o [
Drygt halften av svenskarna uppger att de en hogre prislapp. Da blir begagnat en given Valja en butik med miljoprofil 29 1Y
tanker vaga in miljoaspekten i sina kopbeslut vinnare: ett gront alternativ som dessutom Kopa ett varumarke med miljéprofil 9% (-2)
det kommande kvartalet. Andelen har legat ar snallt mot pldnboken. Med allt fler digitala ) . .
relativt konstant sedan vi stdllde frédgan consumer to consumer-plattformar och Kopa en produkt med reservdelar eller som gar att reparera 13% (-1)
forsta gangen i januari 2022. cirkulara initiativ tror vi den har trenden bara Képa en demovara eller kontrollerad returvara 7% (+1)
kommer att 6ka. Men med efterfrdgan okar - ) o R _
Men ndr dessa miljomedvetna konsumenter éven priset p& begagnade varor, dérfor kan Vdlja gron eller fossilfri frakt fran natbutik 11% (-3)
!is’_cor vi.I.ko slags miljohdnsyn de ko_mme_r"att"to second h.angl—képet pd silf_t bli mer annu mer Képa en produkt med bra energimérkning 11% (NY)*
i sina kop backar de flesta alternativen jamfort av ett stallningstagande an ett budgetval.
med samma period forra dret. Forutom ett: *Till matningen i Q4 2022 utékades antalet svarsalternativ fran sju till atta,
begagnat. Att handla second hand har okat Nar det galler att kopa produkter med bra vilket kan paverka jamférelsen med 6vriga kvartal samma .
med hela 8 procentenheter pd drsbasis. energimarkning s& kan vi inte gora en
jamforelse mot fjoldret, men vi kan se att en
Siffrorna forvanar inte. Det senaste drets storre andel konsumenter (+2 procentenheter)
ekonomiska utveckling har drabbat svenskar- valjer det har alternativet jamfort med i Q4 2022
nas hushdllskassa hart. Priskansligheten har dd vi lade till den har frdgan forsta gdéingen.

okat och fortfarande innebdr médnga miljoval
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Forklaringar

Konsumentundersoékning

Vi har Iatit analysforetaget Kantar Insights
genomfora webbintervjuer med 1 000
svenskar i dldrarna 18 till 79 dr. Intervjuerna
genomfordes i borjan av januari 2023.
Respondenterna har svarat pd ett stort
antal frdgor om framfor allt kopvanor och
konsumtionsplaner.

Kopkraftindex

Prisjakts Kopkraftindex ar ett matt pd svenska
konsumenters upplevda kopkraft det narmaste
kvartalet. Vi mater kopkraften genom att frdga

konsumenter hur goda mgjligheter de
upplever att de har att spendera pengar

pd fysiska varor de kommande mdnaderna.
En 1:a betyder att mgjligheterna att spendera
pengar dr mycket ddliga, en 10:a att majlig-
heterna ar mycket bra. Vi staller frdgorna

i samband med vdar konsumentundersokning
se till vanster.

Med fysiska varor menar vi privata inkop

i bdde fysisk handel och onlinehandel, dock
inte mat eller biljetter. Vi presenterar ett totalt
Kopkraftindex och ett index nedbrutet pd ett
urval av produktsegment.

Manadstrend

Har har vi identifierat kategorier som hade
extra positiv trafiktillvaxt under januari,
februari eller mars 2022. Vi har jamfort med
snittet for resten av dret, men raknat bort de
rea-intensiva mdanaderna november och
december for att f& en rattvisande bild.
Procentsatsen visar hur mycket populdrare
kategorin var under den specifika mdanaden,
jamfort med en genomsnittlig mdnad.

PRISJAKT
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Vill du veta
annu mer om
svenskarnas
konsumtion?

| den hdr rapporten presenterar vi ett axplock av Prisjakts konsumentdata
— men vi har sd mycket mer! Som butik kan du véassa dina erbjudanden pd&
Prisjakt med var statistikfeed. Den innehdller data for alla dina produkter pd
Prisjakt tillsammans med bland annat konkurrenternas priser och placeringar.
For varumarken erbjuder vi tjansten Featured Brand som presenterar insikter

om de populdraste produkterna, dina marknadsandelar och mycket mer.

Kontakta oss

() Prisjakt


mailto:konsumentkompassen@prisjakt.nu
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