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Handeln - En dynamisk bransch

Globalisering

Digitalisering

Handeln

- Sveriges mest
spannande bransch!

Robotisering

Handeln befinner sig i ett paradigmskifte. Pa
bara nagra ar har konsumenternas kopresa
forandrats samtidigt som globaliseringen
Oppnat en narmast obegransad marknad. De
flesta bedomare ar 6verens om att handeln
kommer att forandras mer under de kom-
mande tio dren an vad den gjort under de
senaste femtio. Forenklat kan drivkrafterna
bakom transformationen summeras till
digitalisering, globalisering och robotisering.
Utmaningarna ar stora och konkurrensen
hard. For att hanga med i utvecklingen maste
dagens handelsforetag vara bade dynamiska
och innovativa. Detta gor handeln till Sveri-
ges mest spannande bransch.

I denna rapport kan du inspireras och lira av
nagra av de handelsforetag som star i front-
linjen och driver utvecklingen i olika delar av
handeln. Gemensamt for entreprendrerna
bakom dessa foretag ar en stark tro pa bran-
schens framtidsutsikter och den potential
som transformationen medfor.

Handelns omvandling och foérnyelse drivs for-
stds ocksa i stor utstrackning av foretag som
funnits lange. | denna rapport tittar vi dock
narmare pa foretag som inte ar lika kanda for
allméanheten, och som inte har lika ménga ar
pa nacken. Utmanare, om man sa vill, som
testar en ny vinkel pa vad handel och kopupp-
levelse kan vara. Nagra ar mer eller mindre i
startgroparna, nagra har kommit lite ldngre. |
en kommande rapport kommer vi att titta pa
andra exempel pa foretag som utvecklar och
formar framtidens handel.

Handeln dr mitt uppe i en omstallning dar
fysiskt och digitalt flyter samman, dar tjanster
kopplade till salda varor vaxer fram, dar
kopbeteenden styrs mycket av varumarkens
styrka och upplevelse och dar kundfokuset

och smidigheten standigt 6kar. Garantier for
framgang och dverlevnad har inga foretag inom
handeln - men i dagens handelslandskap finns
nya mojligheter for kreativa entreprendrer.

handelsforetag startades ar 2018

av alla nystartade foretag
ar handelsforetag

29% av de nystartade handelsforetagen
startas av personer som ar 30 ar eller yngre
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Johan Davidson

Kalla: Tillvaxtanalys.



Den svenska startupscenen har vind i ryggen och
rankas hogtiinternationella matningar. Med succéer
som exempelvis Skype, Spotify, Klarna, Apotea och
iZettle ar det inte sd konstigt att riskkapitalets blickar
ar riktade mot Stockholm.

Den kanske storsta konkurrensfordelen for svenska
startup-foretag ar att affaren ofta byggs direkt for en
global marknad eftersom den inhemska &r relativt
liten. Ett bra exempel pa detta ar modeforetaget NA-
KD, som satsade pa att bli en nischad men global akt6r
fran dag ett. Entreprendren Jarno Vanhatapio som
ligger bakom NA-KD har pa mindre an fyra ar skapat
ett miljardbolag, men sager att det bara dr borjan.

“Vi har haft en fantastisk tillvixtkurva tack vare
vdr strategi. Denna gangen ville jag tdnka storre dn
Norden sa en skalbar och global strategi har varit en
sjdlvklarhet for NA-KD”, sager Jarno Vanhatapio.

ENtreprenorerna
Startupscenen bubblar

Retailexperten, tillika Breakit-reportern,

Caroline Englund féljer startupscenen dagligen. g

Enligt Caroline har affarsidéerna bakom
startupbolagen forandrats under de senaste aren.
Tidigare har det startats multibrandbolag' som
Sportamore, RoyalDesign och Footway. Numera
kannetecknas startupscenen av monobrands? som
RevolutionRace, Hermine Hold och Desenio.

"Eftersom konkurrensen har hardnat blir det
svdrare for startups att sdlja andras varumdrken.
Trenden just nu dr att specialisera sig pa en specifik
produkt och ett eget varumdrke som ofta dir kopplat
till en livsstil. Utmaningen dr att nd ut och lyckas
skapa rdtt image kring varumdrket”, sger Caroline
Englund, reporter pa Breakit.

NA-KD &r ett ledande tillvaxtforetag
inom modehandeln. Foretaget saljer
kldder, skor, vaskor och accessoarer
inom kvinnligt mode. En viktig forklaring
bakom NA-KDs succé ar deras globala
strategi och djupa kunskap om sociala
medier. Genom att anvdnda sig av
influencers och sitt eget Instagram-konto
Nakdfashion, med tva miljoner féljare,
har foretaget hittat ett sdtt att na sin
kundgrupp.

I:IA-KD
Arlig nettoomsattning

Kalla: Bolagets drsredovisning.

1. Féretag som saljer manga olika varumarken som andra dger.
2. Foretag som fokuserar pd ett eget varumdrke.



Skincity
En hudvardsklinik
online

Skincitys vision ar att bygga en hudvardsklinik pa natet
utan att gora avkall pd den personliga radgivningen och
relationsbyggandet med kunderna. Istdllet &r det just
kundfokuset som ska karaktarisera foretaget och ge-
nomsyra alla delar av verksamheten. P4 Skincity arbetar
30 utbildade hudterapeuter som kan ge radgivning

via chatt, mejl eller telefon. Kunderna kan dessutom
gora ett digitalt hudtest och fa en personligt anpas-

sad produktrekommendation som utformats av en
hudterapeut. Stor omsorg laggs aven vid paketeringen.
Varorna slas in i silkespapper och levereras tillsammans
med en necessar, en Skincity-pdse, produktprover och
en Kokeshi, en klassisk asiatisk tacksamhetsgava i form
aven liten tradocka.

Skincity har visat att det gar att riva ner muren mellan
e-handelsaktoren och kunden, och det stora kundfo-
kuset har gett resultat. Skincitys tillvaxt har till stor del
drivits av lojala kunder — hela 80 procent av kopen gors
av aterkommande kunder. Framgangssagan har inte
gatt obemarkt férbi. Under 2017 fick Skincity en ny hu- Medgrundare
vuddgare i form av giganten Axel Johnson, som har lang Skincity
erfarenhet av bade skonhetsbranschen och detaljhan-
deln genom Ahléns och Kicks. Den langsiktiga planen
ar en internationell expansion och att 6ka bolagets
marknadsandel i Norden.

Medgrundare och VD
Skincity
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Idén till Matsmart uppstod nar I€
sag hur stor del avvarorna so
istéllet fr i kundernas varukofgar.
for att samarbeta med leverafit
varor som annars hadekas

forpackningsfel ellejs

silja dem till reducerade priser i sin butik. Det.'\'/fsé@’e

. men den nya affarsidén krivde en

valdigt framgangsri

“vi fragade oss sjdlva: Hur stora \)'olyﬁ;l’er handlar o/
det egentligen om?”, forklarar Karl Andersson enav
Matsmarts grtTﬁ‘de;gmc!e googla pd matsvinn och
overproduktion, och insdg vilket stort problem det dr inom
branschen. Samtidigt vixte forsdljningen av mat pa ndtet,
och vi insag att det var en spdannande affdrsideé.”

“I borjan handlade vi mest fran sma grossister som hade

fatt ett overskott, det fungerade bra i uppbyggnadsskedet”,

sager Karl. “Men i takt med att Matsmart véixte insag vi

,‘ stora matprodl}ce‘;rl Y

Tillvaxten for Matsmartha rit kraftig sedan starten ar

2014, och foretaget har backats upp av tunga investerare

som Norrsken, IKEA, Northzone och Axel Johnsons D-Ax.
Framgangen hanfor grundarna till kombinationen av laga
priser och att kunderna kdnner att de gor nagot aktivt och
positivt for att minska matsvinnet och dess miljopéaverkan.
“Om vi bara hade varit hard discount hade vi aldrig kommit
sd hdr Iangt”, menar Karl. “Tillvixtkurvan for svenskarnas
miljémedvetenhet har varit ndrmast vertikal sedan Matsmart

startade, och det dr klart att det har bidragit till var framgang”.

Nar det galler Matsmarts framtid siger Karl att den stora
utmaningen har varit att motsta alla mojligheter och nya
idéer. “Ndr man redan har en sa svillande affdr handlar

Grundare Matsmart

nna hantJ.'ra tillviixten”,



Ndr Sveriges egen version av Amazon

Go 6ppnar sin forsta butik kanske en av
Stockholms hetaste gator kdnns som

ett troligt val av lage. Den obemannade
matbutikskedjan Lifvs valde istdllet ett
nybyggt smdhusomrade strax utanfor Balsta
norr om Stockholm.

“Lifvs vill etablera sina obemannade
matbutiker ddr det storsta behovet

finns, om det sad dr mitt i de norrlindska
skogarna, intill en tunnelbaneuppgdng eller
i anslutning till ett studentboende”, forklarar
Daniel Lundh, en av Lifvs grundare.

“Ndr man har rest runt i landet har man sett
att matbutikerna sldr igen, en efter en, pd
ett ganska aggressivt sdtt. Mdnniskor har
tillgang till hela vdrlden via internet och
genom e-handeln, men det kan dndd saknas
en matbutik i nirheten”, sager Daniel.

Fa handlare vdgar idag satsa pa sm4, lokala
butiker. Med sina drygt 22 kvadratmeter
stora enheter klarar sig Lifvs enligt egna
uppgifter med endast 10 procent av den
traditionella matbutikens kundunderlag.
Eftersom kunderna sjdlva laser upp butiken
och handlar via Lifvs egenutvecklade app
kravs det inte heller ndgon butikspersonal,

och butiken kan vara 6ppen dygnet runt.
“Digitaliseringen har gjort att Lifvs kan ta
tillbaka en analog service till dessa typer av
samhdillen”, menar Daniel.

Trots att det dr just mindre, obemannade
matbutiker som Lifvs nu etablerar pa platser
runt om i Sverige hade ingen av grundarna
nagon tidigare erfarenhet av att jobba

inom dagligvaruhandeln innan de startade
foretaget. Det finns bade fordelar och
nackdelar med det enligt Daniel.

“Vi kommer in som ett blankt papper och
léser utmaningarna pd vigen. Att vi inte har

Medgrundare
och COO Lifvs

Medgrundare
och VD Lifvs

haft ndgon egentlig referensram har kanske
gjort att vi har vagat satsa mer”, sager han.

“Vi utgadr istdllet fran oss sjilva som kunder
och ser branschen utifrdan”, menar han.

Lifvs planerar att 6ppna ca 15 butiker under
2019, och f6lja upp med ca 80 etableringar
under 2020. Foretaget ar alltsd i ett tidigt
uppstartsskede och det aterstar att se hur
utvecklingen blir. Att skapa tillganglighet i
form av narhet och 6ppettider dr ledorden
-och iden andan kollar man dven pa
utvecklingsmojligheter vad galler att addera
tjanster som utkorning och med den digitala
plattformen man byggt.



iDeal of
Sweden

Influencers accelererar
tillvaxten

Kalla: Bolagets arsredovisning.

Barndomsvéannerna Joachim Lindstrém och Filip Ummer startade
mobiltillbehorsforetaget iDeal of Sweden ar 2012, och till en
borjan bedrevs verksamheten hemma i garaget i Norrkoping.
Det blev dock inte ndgon omedelbar succé. Grundarna var
tvungna att sdlja sina bilar och sin gemensamma bat for att halla
verksamheten igang. Bolaget lyckades dock vanda utvecklingen
och dkade omsédttningen med mer dan 380 miljoner mellan 2016
och 2018. En viktig nyckel till iDeal of Swedens framgang har

varit att satsa pa digital marknadsforing i sociala medier. Man

har latit kdnda profiler sasom Negin Mirsalehi, Sylvie Meis och
Therése Lindgren designa egna, globala kollektioner. Bolaget
samarbetar dven med tusentals olika influencers - hela vagen fran
stora profiler, sdsom Bianca Ingrosso, till mikroinfluencers med
endast ett par tusen foljare. iDeal of Sweden ar en framgangsresa
som manga vill vara en del av. eEquity gick in under 2017, och
sommaren 2019 forvarvade riskkapitalbolaget Altor 60 procent
aviDeal of Sweden. Féretaget har prisats for sin internationella
tillvaxtresa, och planen fér 2019 ar att expandera till 30 nya

marknader och passera miljardstrecket nar det galler omsattning.

Fodi

Lokal e-handel pa natet

Grundades: 2016.
Tillgangligt i: Bromma, Spanga, Solna,
Sundbyberg, Villingby, Hasselby.

fokus; satsningen beg'r'.‘;ins"as %&
iden for atterbjudandetska f
kunna anpassas efter invanarnas specifika preferenser och g
for att mojliggdra samarbeten med lokala producenter. Som F
handlaren pa hérnet - fast pa natet. Bromma var forst ut, och
enligt Fodis marknadschef Jonas Axelsson har en tredjedel av
alla hushall pd orten nu registrerat sig hos dem.

Frdgan om leveranser har visat sig vara en akilleshal for
matbutiker pd nétet eftersom leveranskostnader och brist

pa bra leveranstider gor att konsumenten istallet vdljer att
handla i fysiska butiker. Fodis hyperlokala strategi har gjort
dem till ett undantag. Foretagets lager ligger i Veddesta, bara
nagon mil fran deras kunder, vilket har gjort det mojligt att
alltid ha kostnadsfria leveranser.




Sniph
Personaliserad

renumeration
Dd nya dofter

De tvd doftentreprendrerna Lisa Kjellqvist och Tara Derakshan
startade parfymforetaget Sniph ar 2016. Sniph ér en pre-
numerationstjanst dar kunderna far hem en ny doft varje
manad som valts ut baserat pa kunskap om kundens pre-
ferenser. De vill hjalpa kunderna att upptacka nya dofter och
ha samma effekt pa parfymbranschen som Spotify hade pa
musikindustrin nar de borjade skapa personaliserade spellistor
och forutsaga vilken musik som anvandarna skulle tycka om.

“Det dir knepigt att hitta rdtt doft och doftpreferenser dr
hégst individuella. Detta dr utgdngspunkten for Sniph och
med hjilp av data, Al och expertkurering bygger vi nu den
rekommendationstjéinst som gor oss ledande inom doft pd
ndtet. Vi kommer att ta en stark position pa flera europeiska
marknader och veta vilka dofter du gillar innan du sjdlv vet
det”, sager Lisa Kjellgvist, Sniphs medgrundare och produkt-
chef. Parfymerna som viljs ut kommer béde fran vilkdnda
parfymhus som Le Galion och fran mindre kdnda uppstickare,
och ompaketeras av Sniph i flaskor som rymmer 8 milliliter.

Genom prenumerationstjansten vill Sniph utmana det
klassiska kopbeteendet kring parfym, dar kunderna hittar sin
signaturdoft som de sedan alltid tervander till. “Konceptet
att ha en signaturdoft dr forlegat. Sniph handlar om att ta
med vdara medlemmar pd en doftresa bortom det traditionella
parfymanvindandet”, sager Sniphs VD och medgrundare
Tara Derakshan. Genom att fokusera pa att hjdlpa kunderna
att utforska och hitta olika dofter till olika tillfallen i livet vill
Sniph accelerera forandringstakten for parfymbranschen, en
bransch som inte har genomgatt ndgon storre transformation
i den digitala eran.

Det doftar framgdng om Sniph. Idag har foretaget
verksamheter i bade Sverige och Storbritannien - och
prenumeranter i 6ver 30 lander. Under sommaren 2019 fick
Sniph flera tunga investerare, bland andra Cristina Stenbeck
och Apoteagrundaren Par Svardson som sjalva har varit med
och transformerat andra branscher.

Sniph
Grundades: 2016.

Omsdttning 2018: 4 miljoner.
Tillvdxt 2017-2018: 134%.

Medgrundare och Chief of
Product Innovation Sniph

Kalla: Bolagets arsredovisning.

Medgrundare och
VD Sniph




~ Revolution

bba forsaljningsutvecklin
a till fokuset pa marknadsforing
medier. Fler an 350 000 foljer
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14 onIinebutikerI"— och framtidsplanerna

innehéller en fort‘satt internationell expansion.
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RevolutionRace

Grundades: 2014.

Omsadttning 2019: 284 miljoner
(bokslutijuni2019).

Tillvaxt 2018-2019: 39%.

Kalla: Bolagets arsredovisning.
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KitchenTime

Automatisering i grundarnas DNA

Joel Falck och Anton Malmbergs entreprendrsresa startade
redan i gymnasiet med att de sdlde muminmuggar pa natet.
“Aven om vi hade ett vildigt smalt sortiment s innehéll

det alla delar av en e-handelsverksamhet, frdn inkop och
forsdljning till marknadsféring”, sager Joel. Lairdomarna blev
vardefulla nar de startade sitt nasta foretag, KitchenTime,
som saljer koksartiklar pa natet.

“Vi sdg att det fanns en marknadspotential. Det fanns ett
fatal onlineaktérer pad marknaden som inte sdlde sdrskilt
stora volymer”, berattar Joel. KitchenTimes strategi vid
marknadsintradet blev att kopa in hela katalogerna fran
leverantorerna eftersom man ville ha ett sa stort sortiment
som mojligt. “Det har varit en framgdngsfaktor for oss att
vara unika pd manga produkter”, forklarar han.

KitchenTimes affarsidé handlar i grund och botten om att
sélja och kopa koksartiklar, men for foretaget ar den tekniska
aspekten av verksamheten minst lika viktig. “Retail dr idag
dven en tech-bransch”, menar Joel. “Man maste téinka teknik

redan fran grunden.” Grundarna tog tidigt beslutet att satsa
pa den tekniska infrastrukturen och bygga in skalbarhet for
att latt kunna utvidga verksamheten med fler produkter
och leveranser i takt med att forsdljningen 6kar. Redan nar
bolaget omsatte drygt 100 miljoner kronor valde man att
investera i ett automatiserat robotlager. “Det var tidigt, men
vi visste att investeringen skulle betala sig pa bara nagra fa

dar”, sdger Joel. Robotlagret har gjort att KitchenTime halverat

behovet av arbetskraft, och idag kan man hantera de stora
Black Friday-volymerna utan problem.

Hittills har KitchenTime valt att fokusera pa den nordiska
marknaden for att kunna bibehalla sina snabba leveranser.
Enligt Joel kommer en fortsatt sortimentsexpansion att vara
en viktig drivkraft for KitchenTimes utveckling framover. “Vi
vill komma in i en positiv spiral med stérre marginaler och
unikitet, ddrfor satsar vi nu mycket pa egna varumdrken”,
berattar han. Istéllet for att positionera det egna varumarket
som ett budgetalternativ vill man satsa pa kvalitet och unika
produkter for att lyfta KitchenTimes varumarke som helhet.

KitchenTime

Grundades: 2013.
Omsattning 2018: 260 miljoner.
Tillvaxt 2017-2018: 30%.

Kalla: Bolagets arsredovisning.







Handelns
ekosystem
vaxer nar
handeln

omvandlas

For att bli en framgangsrik handlare géller partnerforetagen bildar handelns eko-

det att samverka med innovativa partners. system och nar handeln omvandlas
Kundernas krav pd snabbhet, transparens utvecklas dven ekosystemet. Handelns
och individuella anpassningar ar nastintill efterfrdgan pa nya och innovativa tjanster
omadijliga att mota pa egen hand som ny- har inte gatt obemarkt forbi pa den svenska
startat foretag. For de snabbvéixande startupscenen. Pa nagra fa ar har aktérer som
e-handelsforetagen har darfor butiks-, Klarna, iZettle, Budbee, Instabox och Airmee
logistik- och betalningspartners blivit en lyckats ta ansenliga marknadsandelar och

del av foretagens DNA. De kringliggande skapat mervarde for handeln.

\NEST
%Q’@ &

Entreprendren Par Svdrdson, grundare av
bade Adlibris och Apotea, insdg snabbt hur
viktigt det ar att samarbeta med startup-
bolag inom "last mile” for att stirka sin egen
konkurrenskraft. Par har numera intressen

i mer eller mindre alla profilstarka "last
mile-startups”, antingen personligen eller via
dgarbolaget Laulima.
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"Ett innovativt och nytidnkande ekosystem
runt det egna bolaget dr avgérande for
entreprenérer inom retail. Apoteas kundléfte
bygger pa att képet dr snabbt, billigt och
fraktfritt. Utan vira partners skulle det bli
tufft att halla det l6ftet”, sager Par Svdrdson.



Budbee

En av de storsta utmanarna inom logistik-
branschen idag ar Budbee, som fokuserar pa
e-handlares “last mile”-leveranser hem till kund.
Budbee har bidragit till flera stora e-handlares
framgang, daribland Apoteas, genom sina
samma dag-leveranser dar kunderna kan f6lja
transportbilen i realtid. Féretaget grundades

av Fredrik Hamilton nar han var student vid
Handelshogskolan i Stockholm, och har backats
upp av Kinnevik och H&M-gruppen. Under 2018
expanderade tjansten till Danmark och Finland.

Budbee

Grundades: 2014.
Omsdttning 2018: 56 miljoner

Tillvixt 2017-2018: 88%.

Kalla: Bolagets arsredovisning.
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Klarna

Fa foretag har haft en storre paverkan pa en bransch an
vad Klarna har haft pa e-handeln. Ar 2005 presenterade
de tre grundarna, som da var studenter, sin affarsidé i en
tavling pa Handelshogskolan i Stockholm - men deras
bidrag fick en bottenplacering. Knappt 15 ér senare
hanterar Klarna enligt egna uppgifter narmare halften
av e-handelsbetalningarna i Sverige. Affarsidén grundas
pa att gora e-handeln smidigare och sakrare fér bade
kunderna och handlarna genom att Idta kunderna fa
hem sina varor innan de betalat dem, och genom att
overta kredit- och bedrageririsken sa att e-handlarens
intakter garanteras.

Pd senare ar har Klarna tagit steget utanfor
e-handelssfaren och in i den fysiska butiken, genom att
kunder kan vilja Klarna som betalningsmetod dven nar
de handlar i fysiska butiker som H&M, Intersport och
Hemtex. Ar 2017 togs dnnu ett stort kliv, denna gang

in i bankvasendet, nar Klarna beviljades banklicens

- och enligt medgrundaren tillika VD:n Sebastian
Siemiatkowski planerar man att bli en lika omdanande
kraft dar som man var fér e-handelsbranschen.

Klarna

Grundades: 2005.
Omsattning 2018: 5 451 miljoner
Tillvdxt 2017-2018: 31%.

Kalla: Bolagets arsredovisning.

The Lobby

Under varen 2018 startade AMF Fastigheter The Lobby, ett nytt
initiativ i form av en butiks- och eventlokal pa Regeringsgatan

i Stockholm som fungerar som en plattform for att testa och
utveckla framtidens shoppingsupplevelse. Aktorer kan hyra
pop-up ytor i The Lobby dér de kan kombinera eventdriven
marknadsfoéring med forsaljning av produkter —allt med stort
fokus pa varumarkesbyggande. Digitaliseringen forandrar den
fysiska butikens roll och konsumenternas férvantningar pa
butiksupplevelsen, och The Lobby vill darfor fungera som ett satt
for branschen att ldra sig hur man kan anpassa sig efter det nya
landskap som utformas.

"Handeln dr dynamisk och férdndras med omvirlden. Det gor att
vi mdste vara flexibla. Syftet med The Lobby har varit att skapa
insikter kring framtidens handel med malet att ta den kunskapen
vidare ut i verkligheten. Det skapar inte bara virde for AMF
Fastigheter utan visar dven pd nya méjligheter for branschen
som just nu dr inne i en tydlig transformationsfas”, sager Goran
Swardh, affarsutvecklare AMF Fastigheter. Sedan starten i april
2018 har The Lobby haft drygt 260 utstdllande varumarken.

The Lobby

Exempel pa hyresgaster sedan starten: IKEA Sovrum,
Volvo, Lofbergs, Husqvarna.
Storlek pa uthyrbara ytor: 20-400 kvadratmeter.

Kalla: Bolaget.




eEquity

Riskkapitalet ser

just pa handelns moijligheter

Tillgang till kapital, natverk och kunskap ar
avgorande for att handelsbolag ska kunna
starta, vdxa och utvecklas. For ett ungt
och tillvixtambitiost handelsbolag kan

ett partnerskap med en riskkapitalist bli
nodvandigt for att nd affarsplanens fulla
potential.

Det svenska riskkapitalbolaget eEquity
startade ar 2010 och dr idag marknads-
ledande inom handel. Nagra av de bolag
som eEquity varit med och utvecklat &r
skoforsaljaren Footway, modeuppstickaren
NA-KD, mobiltillbehorsforetaget iDeal of
Sweden och inredningsbutiken Royal Design.
Magnus Wiberg, partner pa eEquity, ser
positivt pa framtiden och bedomer att det
finns betydande majligheter for uppstickare
att nd framgang inom handeln under de
kommande aren.

”|ag tycker att marknaden fortfarande dr
ganska omogen och att de traditionella
handelsféretagen inte hdnger med i
accelerationen. Den omstillning som
handeln befinner sig i 6ppnar upp nya
spelplaner for innovativa entreprendrer”,
sager Magnus.

eEquity har dven investerat i bolag som
befinner sig i ekosystemet runt handeln, som
Refunder, Karma och Swap. Enligt Magnus
har transformationen av handeln medfort
en enorm potential for nya tjdnster och
natverk. Hur kan en produkt omformas till
en tjdnst och vilka partnerskap kan inledas
for att utveckla produkterbjudandet?
Magnus dr 6vertygad om att den svenska
handeln maste etablera partnerskap med
fler vairdeadderande bolag for att kunna
konkurrera pa den globala scenen.

Grundades: 2010.

Aktiva portfoljbolag: Preglife, Twistshake,
Lavendla, iDeal of Sweden, Swiss Clinic,
NA-KD, Swap, Refunder, KidsBrandStore,
Vaadin, Caliroots, Footway, Mister Spex,
Outdoorexperten och Markify.

\ /\—\\ Killa: Bolaget.
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