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Y TEMA: KONKURRENSEN FRAN KINA
Vdrsdsongen valkomnas av konsumenterna konsumenten att istallet valja en svensk butik? S& tanker svenskarna om Temu
med en starkare pldnbok an under féregdende Uppfriskande nog finns en stark vilja att stotta och Shein 2
kvartal. Kopkraften ar dessutom hogre an det lokala, och flera varden som kan leda till
samma period i fjol. Men yttre oroligheter ett serve-ess for svenska butiker kan skonjas. Kinesiskt lagpris lockar manga
kastar skuggor over aterhdmtningen. Pa Spana gdrna in vart nya initiativ Local Shopping, Billigt — men till vilket pris?
hemmaplan har inflationen bdade hunnit stiga dar vi kopplar ihop vara anvandare med fysiska '
och sjunka, och konsumtionen har annu inte butiker p& hemorten. Krénika: Sno knepen som Temu
riktigt fatt den skjuts vi hoppats pd. | USA lyckas med 5
skapar Trumps politiska comeback osakerhet Aven om branschens utmaningar ér ménga, ar Vinn kunden med kvalitet
kring den globala handeln - inte minst genom vi overtygade om att kunskap och anpassning Local Shobbi h tr het
beskedet om nya hoga tullar. Samtidigt moter kan styra kursen i ratt riktning. Med den har ocal shopping och trygghe
svenska handlare en tuff konkurrens frén Kina.  rapporten vill vi bidra till att rusta er ldsare med ; gutl)i(:iltllrlncig ?;'Skq Nordisk jGmforelse
just detta: insikter som gor skillnad. For den som : . .
Temu och Shein har diskuterats flitigt den forstdr konsumentens beteenden, drivkrafter nya funktion. ﬁnalys. Isabella Ahronod.l,. K
senaste tiden, och darfor dyker vii denna och vdrderingar kan b&dde moéta behoven och Las mer pd onsumentexpert pa Prisjakt 8
upplaga av Konsumentkompassen djupare ner vara med och forma framtidens handel. pa sida 13
| hur de svenska konsumenterna tanker kring PRISJIAKTS KOPKRAFTINDEX
de kinesiska l&gprisaktorerna. Vilka, forutom Vanligen
de ldga priserna, ar drivkrafterna bakom att Peter Greberg, VD pé Prisjakt Kopkraftindex Q2 9
vdlja dessa marknadsplatser? Och vad kan fé Svenskarnas shoppingplaner 12
Guida kunden till din butik med
menar att battre kvalitet gor Local Shopping 13
att de valjer en lokal butik . :
framfor Temu eller Shein Férklaringar 14

Lds mer pd sida 6
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KONKURRENSEN FRAN KINA

Sa tdanker
svenskarna om
Temu och Shein

De kinesiska lagprisaktorerna har pa kort tid gjort
stort avtryck i handeln. Temu och Shein vacker
bade fascination och oro - inte minst hos svenska
handlare som maoter en ny typ av konkurrens, dar
prispress och snabb marknadsféring star i centrum.

For att battre forstd laget har vi latit dver 1000
svenskar svara pd frédigor om sin syn pd dessa
marknadsplatser. Nu bjuder vi pd en djupare inblick i
vad som driver konsumenterna, och vad som skulle f&
dem att valja svenska alternativ.
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Kinesiskt lagpris
lockar manga

Att de Idga priserna ar en huvudorsak till att
konsumenter handlar frdn Temu eller Shein ar
ingen overraskning. Produktutbudet upplevs

vara brett och attraktivt, strosslat med o
smaprylar som |att slinker ner i varukorgen. 4 7 /o

av svenskarna har handlat
fran Temu eller Shein

Vi fragade svenskarna varfér de handlar hos Temu eller Shein.
De tillfrdgade kunde vdlja upp till tre svarsalternativ.

De ldga priserna 66%

Jag hittar inte produkterna i andra butiker 25%

Bra rabatter och tidsbegransade erbjudanden 13%

Reklam i sociala medier 4%

“Shopping-spel” som snurrhjul pa sajten 1%

Unga handlar mest

Sa stor andel av aldersgrupperna har
handlat fran Temu eller Shein

63%
52%
41%
. .3 .
18-29ar 30-49 50-59 60-79
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2av3

har varit missnojd med ett

kop fran Temu eller Shein.
De vanligaste orsakerna
ar att produkten inte
motsvarade forvantningarna,
eller att den var av
dalig kvalitet.

En av tre i aldern 18-39 ar
dr oroliga att shopping fran
Temu eller Shein leder till
overkonsumtion.

Kvinnor ar mer bekymrade
kring Temu och Shein an
man, sarskilt gallande

kemikalier i produkterna, den
miljomadssiga hallbarheten och
arbetsvillkoren.

Billigt -

Orosmolnen kastar skugga over de ldga priserna som erbjuds av

Temu och Shein. Samtidigt har en majoritet av konsumenterna

ndgon gding varit missndjda med ett kop.

Skadliga kemikalier i produkterna

Lag produktkvalitet

Miljomdssigt ohallbart

Daliga arbetsvillkor

Jag litar inte pd Temu och/eller SHEIN
Leder till overkonsumtion

Jag far daligt samvete av att handla dar
Risk for fel storlek

Osakerhet kring returer

Lang leveranstid/problem med leveransen

Risk for bedrageri

Rddsla for att fa fel vara
Dolda avgifter (tull/moms)
Ingen av dessa

Det ar beroendeframkallande

Vi frdgade svenskarna vad som oroar dem mest med att handla hos
Temu eller Shein. De tillfrdgade kunde vdlja flera svarsalternativ.

50%
48%
46%
46%
41%
26%
23%
21%
20%
15%
15%
13%
14%

5%

3%

PRISJAKT
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Sno knepen

som Temu lyckas med

Nic Staeger ar e-handelsexperten som hjalpt flera varumarken att ta sin digitala affar till nasta
niva. Han dr en av programledarna i Detaljhandelspodden och dr medférfattare till boken En djdvel
pa e-handel. Nic har analyserat Temus framfart Idnge och fatt mojlighet att traffa och intervjua
representanter fran foretaget. For Konsumentkompassen skriver han en krénika om vad svenska
e-handlare kan léra av Temus framgdngsrecept.

Temus framgdng ar latt att harleda till
priset. Och ja, det ar den storsta faktorn.
Men efter mina moten med foretaget ar
det tydligt att nyckeln ar hyperlokalisering.
De har forstatt Sverige pd ett satt som

f& andra internationella aktérer har gjort.
De ar inte har for att "testa marknaden”.
De ar har for att vinna. De har snabbt
fixat ratt fraktalternativ och en galen deal
med Klarna, som pushar sina kunder att
testa Temu. De har oversatt sajten med
perfektion. Och deras mal ar att fa dig att
ladda ner appen. Algoritmerna jobbar pé
dig tills du ar inne i appen minst en gdng om
dagen. De fattar att kundbeteende ar allt.
Och det funkar.

Den hdr artikeln fokuserar inte p&
konkurrens pé lika villkor eller varfér Temu
bryter mot otaliga regler — ddr hdller jag med
om allt. Istallet vill jag visa vilket varde de
lyckas skapa for slutkunden.

Mouth-to-mouth - pa riktigt

For mig dr det mest forvdnande att deras
primara attribuering, enligt dem sjalva, ar
mouth-to-mouth, medan deras oerhort
aggressiva performance marketing bara ar
till for kannedom. Den riktiga konverteringen

hander nar din granne, din farfar eller din
dotter tipsar. Ndr de frdgar sina kunder
varfor de kopte, svarar majoriteten att

det var for att ndgon annan de kdnner
hade gjort det innan. Och arligt talat ar
det kanske inte sé konstigt. Nar ndgot
verkar for bra for att vara sant, behovs
ndgon du litar pd for att évertyga dig om
att det faktiskt ar pé riktigt. Vilket svenskt
marknadsforingsteam ser kundens vanner
som sin primara attribuering? Visst snackar
vi om det, men jag tror att det dr f& som
verkligen mater det.

Styrkan i modellen

Det har ar ingen ny story. Gammal retail

sa samma sak nar e-handeln kom: "De
konkurrerar inte pd samma villkor, de

har varken butikspersonal eller logistik.”
Och som bekant upprepar sig historien.
Skillnaden denna géing ar att modellen ar
annu mer aggressiv. Hur vi an vrider och
vander pd det mdste vi inse att Temu bara
har tvd led i sin logistik: producent » Temu »
slutkund. Svensk e-handel kan ha 6-7 led:
producent » agent » varumarkesagare »
retailer » marknadsplats » slutkund. Mdnga
led = mdnga munnar att mata. Det finns en
|Gxa har.

“Det Temu gor dr att
definiera om
retail-spelplanen, pa alla
satt, samtidigt.”

Varumarke och marginaler

Har du ett starkt varumarke kan du vinna
mot Temu. Investeringar i varumarket ger
forutsattningar att lyckas. Men om du inte
har det? D& behover du extrema marginaler.
En vanlig e-handel spenderar 8-10% av
omsdattningen pd marknadsféring. Men med
70-85% marginal kan du latt lagga 20-25%
och fortfarande gora vinst — och det ar vad
det kostar att bygga ett varumarke. Sé daven
om det dar svart att bygga en affar baserad
pd dropshipping sd tycker jag att det ar
dags att fler testar.

Slutsats

Det Temu gor ar att definiera om retail-
spelplanen, pd alla satt, samtidigt. Precis
som nar e-handeln slog igenom foér 20 ar
sedan. Att inte forhdlla sig till detta nya
landskap ar att ge upp. Ditt varumarke har
olika styrkor och darfor olika forutsattningar
att ta upp kampen. Men en sak vet vi:
kunderna verkar alska Temu.

E-handelsexpert

PRISJAKT
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Vinn kunden med
kvalitet och tryggh

Ar det verkligen bara priset som réknas, eller finns det andra varden som gor
att konsumenterna vdljer en lokal butik istdllet for Temu eller Shein? Jadd, battre
kvalitet och sdkrare produkter stér pd konsumenternas onskelista. Dessutom ar
viljan stor att stotta lokala butiker.

Hallbarhet ar viktigare for
kvinnor an man. Halften av
kvinnorna 18-39 ar anger
detta som ett skal.

Vi frdgade svenskarna varfér de skulle vdlja en lokal butik framfér
Temu och Shein. De tillfragade kunde vdlja flera svarsalternativ.

Battre kvalitet 46%

Det ar mer hallbart 34%

Battre kopvillkor, t.ex. garantier och returer 29%

Snabbare leverans 14%

Lagre priser 5%

PRISJAKT



KONSUMENTKOMPASSEN Q2 2025

NORDISK JAMFORELSE

Storst genomslag

- och missn

| Sverige

Temu och Shein har snabbt etablerat sig

pd den nordiska marknaden. Darfor har vi
genomfort var undersékning med samma
fragor till konsumenter i bade Sverige, Norge
och Finland.

Allra starkast faste har Temu och Shein fatt i

Sverige. Nastan varannan svensk har handlat

frdn ndgon av de kinesiska ldgprisaktorerna,
vilket ar sndppet mer dn i bédde Norge

och Finland. Den yngsta gruppen 18-29

ar ar de flitigaste kunderna i Sverige och
Finland, medan det i Norge dr n&got dldre
konsumenter, ndmligen de i 30-39-drsdldern.
Kvinnor dr mer bendgna att shoppa frdn
plattformarna an man.

Pris ar den tydligt viktigaste drivkraften
bakom kopen i alla tre lander, men sarskilt |
Finland. | Norge spelar dven sociala medier
en storre roll an i grannlanderna — annonser i
flodet tycks f& fler att klicka hem ett kop.

De svenska konsumenterna ar mest kritiska.
Tva av tre som handlat frdn Temu eller Shein
uppger att de varit missnojda. | Norge ar

Oje -

missnojet ndgot ladgre, medan det i Finland ar
lagst. Tilliten till Temu och Shein ar ldg i alla
|ander, ungefar fyra av tio har inget fortroende
for dem. Oro for produktsakerhet, kvalitet och
arbetsvillkor delas av konsumenterna, och
finlandarna ar sarskilt bekymrade over att
handeln leder till dverkonsumtion. | Sverige och
Norge ar fler oroliga for pdverkan pé miljon.

Synen pd vad det lokala kan erbjuda ér hyfsat
samstammig. Konsumenter varderar kvalitet,
garantier och trygghet hogt, och viljan att stotta
lokala butiker ar stark. Intressant nog framstod
inte snabb leveranstid som ett viktigt skal till att
foredra lokala butiker i ndgot av de jamforda
landerna.

— Aven om Temu och Shein har fatt stort
genomslag i Norden dr konsumenterna ocksd
medvetna om problemen som ar forknippade
med dem. Ldga priser dr attraktiva, men
oron for produktkvalitet, sakerhet och etiska
frdgor ar betydande, sager Isabella Ahmadi,
konsumentexpert pd Prisjakt.

Andel kvinnor
VS mdn som
shoppat fran

Temu eller
Shein

3 vanligaste
orsakerna till oro
av att handla fran
Temu och Shein

Darfor valjer
konsumenten en
lokal butik framfor
Temu eller Shein

SVERIGE

Kvinnor: 56%
Man: 42%

1. Skadliga kemikalier i
produkterna

2. Lag produktkvalitet

3. Miljdmassigt ohdllbart/
Daliga arbetsvillkor

1. Battre kvalitet

2. Vill stétta lokala butiker

3. Det dr mer hdllbart

NORGE

Kvinnor: 46%
Man: 43%

. Lag produktkvalitet

. Skadliga kemikalier i

produkterna

. Miljomassigt ohdllbart

. Battre kvalitet

= Vill stotta lokala butiker

. Sakrare produkter

PRISJAKT

 FINLAND

Kvinnor: 45%
Mdadn: 42%

. Lag produktkvalitet

. Skadliga kemikalier i

produkterna

. Jag litar inte pd Temu

och Shein

. Battre kvalitet

. Sakrare produkter

. Vill stotta lokala butiker
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Isabella Ahmadi,
konsumentexpert pa Prisjakt

Underskatta inte

vurmen

Temu och Sheins raketsnabba framfart

har inte undgdtt ndgon inom handeln, och
konsumenterna ar minst sagt valbekanta med
ldgprisjattarna. Men rubrikerna i media har
varit lika hadrda som priserna dr ladga. Problem
med produktsdkerhet och kvalitet, daliga
arbetsvillkor och den miljomdssiga hallbarheten
har kritiserats. Andé flockas svenskarnas till
de kinesiska marknadsplatserna. Svenska
e-handlare behover nu parera en ny typ av
konkurrens, som knappast sker pa lika villkor.

Det har varit tuffa ekonomiska tider for
svenskarna, och dven om det vdrats for en
dterhdmtning sé har konsumtionen inte riktigt
tagit fart an. Inflationen har hackat upp och ner
och priskdnsligheten bestdr. De som handlar hos
Temu och Shein har en klart lagre snittbudget
for kommande tre mdnader jamfort med de som
inte gor det, 8830 kronor respektive 13 476
kronor. Ju mindre kassa, desto mer benagen
tycks konsumenten vara att handla hos de
kinesiska ladgprisaktorerna.

Samtidigt finns en vurm for det lokala — en

vilja att valja svenska butiker for att stotta den
inhemska handeln. Det ar till och med den nast
vanligaste anledningen till att konsumenter
vdljer bort Temu och Shein. Med tanke pd
bojkotten mot amerikanska varor och tjanster, ar
produkters ursprung extra i ropet just nu.

Som svensk butik finns det varden som
konsumenterna tydligt uppskattar. Battre
kvalitet ar den viktigaste aspekten. Att de
kinesiska smdprylarna hdller méttet 6ver tid ar
nog inte att rakna med, och mdnga oroar sig for
farliga kemikalier i produkterna. Tryggheten i att
handla lokalt vager ocksd tungt. Till exempel i
form av sakrare produkter, battre kopvillkor och
en tillgdnglig kundservice. Detta ar omrdden
som e-handlare kan lyfta fram som fina fordelar
och vinna konsumenternas hjarta ldngsiktigt.

PRISJAKT
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Prisjakts Kopkraftindex
Konsumenternas kopkraft
andra kvartalet 2025

Hur ser framtidsutsikterna ut inom handeln?
Den fragan besvarar vi med hjalp av Prisjakts Kopkraftindex.

Prisjakts Kopkraftindex mater de svenska P& sa vis blir Prisjakts Kopkraftindex ett
konsumenternas upplevda kopkraft det mdtt pd mojligheten till bdde planerade
narmaste kvartalet. Skalan stracker och spontana inkop. Siffrorna bygger pé
sig mellan 1 och 10, dar 1 betyder att en matning gjord av analysforetaget
konsumenter upplever att de har mycket Opinion. Infor andra kvartalet 2025

smd& mojligheter att konsumera och 10 genomfordes webbintervjuer med 1005
att de har mycket goda mojligheter. svenskar mellan 18 och 79 ar.

Prisjakts
Kopkraftindex

6,5

APRIL - JUNI
2025

PRISJAKT
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Shoppingplaner
utmanas av
skakiga tider

Prisjakts Kopkraftindex for drets andra kvartal landar pa 6,5.
Det backar ddrmed nagot fran forra kvartalet, men starks
jamfort med samma period i fjol.

Ungefar tvé av fem svenskar (38 procent) upplever att de har goda
mojligheter att spendera pengar de kommande tre mdnaderna.
Andelen ligger pd samma nivé som de tvd foregdende kvartalen.
Men gruppen som anser att de har sdmre kopkraft vaxer ndgot
—for Q1 ligger andelen pd 22 procent, jamfort med forra kvartalet
ddé den var 19 procent.

Lagom till véren svdller svenskarnas budget for fysiska varor
(undantaget livsmedel och biljetter) till 11 249 kronor. Det ar en
vantad och rejal 6kning frén forra kvartalet, men en minskning
jamfort med Q2 i fjol.

Inflationen har hackat upp och ner under daret, och hamnade vid
den senaste matningen dterigen nara inflationsmdlet. Styrrantan
vantas ligga kvar p& 2,25 procent enligt Riksbankens prognos,
medan andra bedomare menar att den kan komma att sankas .
Samtidigt ar det stokigt och snabbforanderligt i varldsekonomin.
Efter Donald Trumps besked om skyhoga tullar rasade borserna.

— Under vdren vantas bdde Ionedkningar och skattedterbdring
som kan ge extra klirr i kassan. Men det skakar pé borsen

och oroligheterna kan pdéverka hur svenskarna tanker kring
sin konsumtion och sitt sparande, sager Isabella Ahmadi,
konsumentexpert pd Prisjakt.

PRISJAKT

70 4
6’9 APRIL - JUNI

6,8
67 2025

59

2022 2023 2024 2025
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11249 kr

Sc‘i mycket plane-rqr svenskeP att
Svenskarnas SRR
snittbudget

kvartalet men sjonk med
jamfort med Q2 2024.

13 333 kr

12537 kr 12 459 kr
11795 kr 11 887 kr
11242 kr 11249 kr

11024 kr 10 898 kr 10 632 kr

9 896 kr

8 849 kr 8 570 kr

7 842 kr

2022 2023 2024 2025

(o) Allt i
8% fysisk butik

Nagot fler
valjer fysisk
butik

Mest i
fysisk butik

23% Li

mycket
(-2)

Har uppger svenskarna var de
tanker shoppa de kommande
tre mdnaderna.

(Forandring jamfort med Q2 2024
| procentenheter.)

27% Mest i

onlinebutik
(+1)

v Allt i
o onlinebutik
1% o

PRISJAKT
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Det har planerar svenskarna Mode i

° 63% av 18-29-dringarna
a q n q I o planerar att shoppa
medyvind h accessoars
v och accessoarer.
Mode, klader och accessoarer toppar i vanlig ordning

listan over de kategorier dar flest svenskar planerar att
handla. Men nu i Q2 far segmentet dessutom extra skjuts

(Forandring jamfort med Q2 2024 i procentenheter)

Mode. kléder & accessoarer 510/ (+6) med hela sex procentenheter jamfort med samma kvartal
' O i fjol, vilket tyder pd att vdrens och sommarens nyheter
Skonhet & hdlsa 33% (+3) i garderoben lockar. Sarskilt popular ar kategorin bland

kvinnor och unga.

Sport & fritid 27% (+1) 35% av mdnnen

18-29 dr planerar att Aven Hemelektronik och Mébler & heminredning tar

Mobler & inredning 2 4% (+5) handl:cirr‘\zrglssganhet kliv uppdt med sex respektive fem procentenheter.
. o ' Mobelkategorin har dessutom visat en stadig 6kning tva
Renovering & bygg 24 /o (O) kvartal i rad, vilket signalerar ett vaixande intresse for att
datera hemmet.
: (o) upp
Hemelektronik 20 /O (+6) Kategorin Skonhet & halsa, dar bland annat apoteksvaror
. . (o) En storre andel man ’
Bdcker & media 17 /o (O) (29%) én kvinnor ingdr, gdr ocksd framdat. Det ar ett segment som
: (10%) planerar att fortsatter sin starka trend frdn i fjol, d&d ndtapotekens
Barnartiklar & leksaker 16% (+5) képa hemelektronik. tillvaxt gick som tdget. J "
. ) o
Fordon & tillbehor 13 /o (—2) Renovering & bygg ligger kvar pd samma nivé som forra
. : o) aret — kanske ett tecken pd att ekonomisk osdkerhet
Hushdllsapparater & vitvaror 11 /O (+3) fortfarande démpar investeringarna i storre projekt. Aven

kategorin Bocker & media stdr still, och den enda kategori
som backar ar Fordon & tillbehor.

12
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Kontakta banner@prisjakt.nu

NYTT PA PRISJAKT

Guida kunden

till din butik med
Local Shopping

Prisjakt lanserar nu Local Shopping, en ny
funktion som gor det enkelt att hitta produkter
i butiker i narheten. Perfekt for de som behover
ndgot snabbt — vare sig det dr en trasig kyil,

en sista minuten-present eller en produkt som
behover testas innan kop.

Ibland ar det viktigare att f& hem ndgot

direkt an att jaga det basta priset. Med Local
Shopping kan Prisjakt-anvandare enkelt se var
produkten finns nara, for att kunna képa den

i butik. For handlare med bdde e-handel och
fysisk butik ger Local Shopping mgjlighet att
mota kundens olika behov.

— Det har handlar om "power of now” snarare
dn lagsta priset. | mdanga situationer ar det
viktigare med tillgdnglighet an att spara ndgra
kronor, sdger Elina Schuler, produktagare

pd& Prisjakt.

Hur fungerar Local Shopping egentligen? Nar
anvandaren kollar pd en produkt hos Prisjakt
presenteras en karta som visar vilka butiker i

PRISJAKT

Elina Schiler

Produktdgare pa Prisjakt

narheten som har den i lager. Med ett klick
syns aven vagbeskrivning och kontaktuppgifter
for att reservera varan eller dubbelkolla
lagerstatus. Superenkelt och smidigt! Men det
dr inte bara tillgangligheten som stdr i centrum.
Bakom satsningen finns ocksd ett storre tank
kring héllbarhet och lokal narvaro.

— Vi gor det har b&de av miljoskal, for att
minska onodiga transporter, och for att vi

vill stotta den lokala handeln. Vi vill inte att
stadskdarnan ska forsvinna, sager Elina Schuler.

Och mer ar pd gdng. Pd sikt planerar vi att
utveckla Local Shopping vidare och koppla det
till flera av Prisjakts funktioner, bland annat
listor och sokfloden.

13
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Forklaringar

Konsumentundersékning

Vi har Iatit analysforetaget Opinion genomfoéra
en webbenkdat med 1005 svenskar i dldrarna
18-79 dr. Intervjuerna genomfordes 24-28
mars 2025. Respondenterna har svarat pd

ett antal frdgor om framfoér 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
mojligheter de upplever att de har att
spendera pengar pd fysiska varor de
kommande mdnaderna. En 1:a betyder att
mojligheterna att spendera pengar ar mycket
ddliga, en 10:a att mojligheterna ar mycket
bra. Vi stadller frdgorna i samband med var
konsumentundersokning (se till vanster). Med
fysiska varor menar vi privata inkop i bade
fysisk handel och onlinehandel, dock inte mat
eller biljetter.
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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
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