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Forord

En framgangsrik handel dr lika med ett framgangsrikt Sverige. Handeln
svarar for 11 procent av BNP, 11 procent av sysselsdttningen och 11 procent
av statens skatteintidkter. Med hjdlp av handeln genereras stora delar av de
intdkter som kravs for att vi ska klara de stora samhéllsfordndringar vart
samhille star infér och genom 120 000 ménniskor vi nyanstéller varje ar
finns ocksd nyckeln till integration.

Handeln genomgdr en kraftfull strukturomvandling driven av nya konsu-
mentvanor, digitalisering och internationalisering. Konkurrensen dr mor-
dande hard och varje dag gar tre handelsforetag i konkurs. Traditionellt har
handelns foretag klarat av att rekrytera personal men nir forutsittningar nu
snabbt fordndras i grunden foljer en kompetensbrist.

Handeln dr en av néringslivets storsta arbetsgivare och utgor den enskilt
viktigaste arbetsgivaren for unga men for att handeln ska kunna fortsétta
vara den bransch som far in médnniskor pa arbetsmarknaden behé6ver vi
hjilp. Hjilp att kunna rekrytera kompetent personal. Personal med kunskap
inom bland annat service, it, e-handel och ledarskap. Denna rapport ger en
lagesbeskrivning av handelns kompetensbehov. Klarar vi av att rekrytera
denna kompetens kan handeln fortsitta att skapa jobb och vilfard.

Karin Johansson
VD, Svensk Handel




1. Handeln - en vaxande bransch som
kan bli annu storre

Handeln spelar en nyckelroll for eko-
nomin och sysselsittningen. Det giller
inte bara i Sverige utan dven i andra
linder. For mdnga unga och invandrare
ar handeln en sprangbrida in pa arbets-
marknaden. Att arbeta i ett handelsfo-
retag ger vardefull arbetslivserfarenhet
som dven kommer till nytta inom an-
dra arbeten. Handeln dr kundinriktad
och dérfor bra pd att lidra ut bland an-
nat silj- och servicekompetens. Alla har
en relation till handeln, den ar ett sjalv-
klart inslag i vardagslivet — och en viktig
pusselbit for att samhdllet ska fungera.

Over en halv miljon minniskor i Sveri-
ge arbetar inom handeln i olika roller,
inklusive egenforetagare. Det dr ndstan
lika mdnga som arbetar inom tillverk-

ningsindustrin och fler dn vad som
arbetar inom till exempel utbildnings-
viasendet eller byggbranschen. Medan
antalet sysselsatta inom tillverkningsin-
dustrin trendmadssigt minskar, har anta-
let sysselsatta inom handeln 6kat. For-
klaringen dr framst en hog tillvaxttakt
som en foljd av 6kad konsumtion. Nya
handelsplatser har skapats for att mota
konsumenternas Onskemal, samtidigt
som servicen och oppettiderna har for-
béttrats.

Inom dagligvaruhandeln har antalet
sysselsatta legat kvar pd ungefiar samma
nivd, trots att forsiljningen o6kat. Nya
storre butiker har mojliggjort 6kad ef-
fektivitet och hogre omsittning per an-
stilld. Det dr frimst inom sdllankopsva-
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ruhandeln, det vill siga handeln med
alla varor forutom livsmedel, som det
har blivit fler foretag och fler sysselsat-
ta.

Det senaste dret har handeln rekryterat
i storleksordningen 120 000 personer,
for att fylla vakanser och 16sa nya ar-
betsuppgifter.! Mgjligheten att kunna
rekrytera personer med ritt kompe-
tens dr helt avgorande for branschens
utveckling — och for sysselsittningen i
Sverige.

Det finns en tendens att handeln un-
derskattar hur manga personer som i
framtiden behover rekryteras. Nar HUI
Research under varen 2014 bad han-
delsforetag prognostisera hur manga
de skulle rekrytera under den ndrmaste
tolvmanadersperioden blev uppskatt-
ningen att branschen skulle rekrytera
ungefdar 27 000 personer.” Stdllt mot
den hoga personalomsattningen i bran-
schen kan vi konstatera att denna upp-
skattning inte i ndrheten ticker det
framtida behovet. Addera till det ett
forandrat kompetensbehov i takt med
digitaliseringen av samhillet och dess
konsekvenser for handeln sd blir det
tydligt att handeln star infor en gigan-
tisk talangjakt bade i termer av kvalité
och kvantitet.

En mangfacetterad bransch

Handeln ir en bred bransch med ett
brett spektrum av olika arbetsuppgif-
ter. Den omfattar stora vilkinda de-
taljhandelsforetag som ICA, H&M och

IKEA, men ocksd partihandelsforetag
som Menigo och Ahlsell och mindre
verksamheter. Mdnga handelsforetag ar
forhallandevis sma. Inom dagligvaru-
handeln har en klar majoritet av fore-
tagen mellan 10 och 99 anstillda. Inom
sdllankopsvaruhandeln har hilften av
foretagen fiarre dn tio anstillda. Bara
drygt 200 detaljhandelsforetag i Sverige
har fler an 100 anstéllda.’

Detaljhandelsforetagen dr spridda over
landet, dir kunderna finns. Nistan half-
ten av de anstillda aterfinns utanfor de
tre storstadsregionerna Stockholm, Vis-
tra Gotaland och Skane. Partihandeln
ar mer koncentrerad till storstiderna,
men narmare en tredjedel av de anstall-
da finns i andra delar av landet.*

Aven 4ldersspridningen bland dem
som arbetar inom handeln ar stor. Tre
av tio dr under 25 ar och mer dn halften
ar under 34 ar, vilket gor handeln till
den storsta arbetsgivaren bland unga.®
En viktig forklaring dr att handeln er-
bjuder olika typer av arbetsuppgifter
och att det ar mojligt att arbeta sig in.
Manga borjar med ett helgjobb eller
feriejobb och fir dirmed chansen att
visa vad de gar for. Handeln stdr idag
for 11 procent av sysselsdttningen, men
23 procent har haft sitt forsta jobb i ett
handelsforetag.®

Skapar arbete for alla

Handeln dr ocksd en mangkulturell
bransch. For minga utrikesfodda dr det
lattare att fa arbete i ett handelsforetag

Antalet personer som rekryteras varje Gr har uppskattats utifrdn tvd parametrar; andelen som anstills varje ér och antal

anstdllda i branschen. Andelen som anstills varje Gr kommer frén Svenskt Ndringsliv och antalet anstdllda i branschen kommer

frdn SCB.

HUI Research (2014), Rekryteringsbehov i handeln

HUI Research, Branschfakta

HUI Research, Handeln i Sverige

SCB, Registrerad arbetsmarknadsstatistik (RAMS), 2013
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dn inom andra verksamheter. Andelen
utrikes fodda bland de handelsanstill-
da ar 12 procent.” Forskning visar att {6-
retagande ofta r ett sdtt for invandrare
att sla sig in pd arbetsmarknaden, och
handeln ar en av de branscher dar det-
ta fenomen dr vanligt. Nastan var femte
foretagare inom handeln ar f6dd utom-
lands, dubbelt sd hog andel som inom
tillverkningsindustrin.®

Mer jamstdlld an andra branscher

Drygt 55 procent av de som arbetar
inom handeln dr kvinnor. Konsfordel-
ningen 4ir mer jaimn dn inom andra
branscher, till exempel tillverknings-
industrin (25 procent kvinnor), bygg-
branschen (10 procent kvinnor) samt
vard och omsorg (83 procent kvinnor).
Aven nir det giller chefsbefattningar
dr handeln mer jamstilld d&n andra
branscher. Inom detaljhandeln dr ande-
len kvinnliga chefer 49 procent, medan
andelen inom partihandeln 4r 21 pro-
cent.” Detta ar delvis en avspegling av

nuu,,””' .
T

7 Arbetskraftsundersokningarna (AKU), SCB, 2009
8 SCB, Registrerad arbetsmarknadsstatistik (RAMS), 2013
9 SCB, Kvinnor och mén i ndringslivet 2013

att detaljhandeln dr kvinnodominerad
medan partihandeln dr mansdomine-
rad.

Outnyttjad potential inom handeln

Att antalet anstéllda inom handeln 6kat
betyder inte att branschen vuxit fardigt.
Enligt en forskarrapport fran HUI Rese-
arch finns det en outnyttjad tillvixtpo-
tential inom detaljhandeln.!” Analysen
visar att detaljhandeln har farre snabb-
vixande foretag jamfort med andra
branscher. Forklaringen &dr knappast
att foretagare inom handeln generellt
skulle vara mindre intresserade av till-
vaxt, utan snarare att det finns ett antal
tillvaxtbarridrer. En sadan ar brist pa
internt genererat kapital, en annan de
hoga arbetskraftskostnaderna i Sverige.

Néringspolitiken dr ndstan helt inriktad
pd FoU-intensiva branscher och féorsum-
mar de mojligheter som finns att skapa
nya jobb inom bland annat handelsfore-
tag. Med bittre forstelse for handelns

19 Daunfeldt, Fergin & Bornhiill (2015), Vilka dr férutsdttningarna for fler och viixande foretag inom detaljhandeln?



forutsiattningar och behov skulle fler
jobb kunna skapas, inte minst for ung-
domar och utrikes fodda som har svart
att komma in pd arbetsmarknaden.

Handlare pekar pa kompetensbrist

Syftet med denna rapport dr att beskri-
va handelsféretagens kompetensbehov
— bade pa kort och pa lingre sikt. Som
underlag for rapporten har en enkat-
undersokning genomforts dir 1 069
medlemsforetag i Svensk Handel med-
verkat. Svaren indikerar att kompetens-
brist hindrar handeln fran att vixa och
utvecklas. Vart tredje handelsforetag
uppger att det under de senaste tre dren
har blivit svarare att rekrytera personal
med ritt kompetens. Tre av tio foretag
uppger att de vid nagot tillfdlle under
de senaste tre dren har avstatt fran att

rekrytera for att de inte hittat ndgon so6-
kande med ritt kompetens.

Ett annat underlag for rapporten ar
djupintervjuer som genomforts med
HR-chefer pa tolv storre handelsforetag
i Sverige. De medverkande foretagen
och intervjupersonerna finns listade i
slutet av rapporten.

Mycket tyder pa att vi dn sa linge bara
sett borjan pa en utveckling dir kom-
petensbehoven inom handeln skruvas
upp. Den strukturomvandling som pé-
borjats kommer att fortsitta. I det fol-
jande avsnittet, kapitel 2, beskrivs de
trender som driver utvecklingen och
ndgra av de utmaningar som handeln
star infor. Dérefter, i kapitel 3, beskrivs
handelns kompetensbehov och hur det-
ta paverkas av samhillsféorandringarna.



2. Tio trender som driver utvecklingen

Under senare ar har konkurrensen
inom handeln skruvats upp. Flera fak-
torer ligger bakom, bland annat har
nya aktorer dykt upp som bidragit till
att pressa priserna och foretagens mar-
ginaler. Konsumenterna har blivit mer
lattrorliga, de gor olika inkop i olika bu-
tiker — och darmed har det blivit svdrare
for handlare att fa 16nsamhet. Idag be-
hover foretagen anstridnga sig mer for
att locka kunder.

Handeln genomgir en strukturom-
vandling som en f6ljd av teknisk ut-
veckling. Digitaliseringen oppnar upp
marknaden for fordjupad global kon-
kurrens, och detta innebdr att spelpla-
nen fordndras. Det mesta talar for en
fortsatt snabb fordandringstakt, vilket
skapar nya mojligheter men ocksé sit-
ter hart tryck pa foretagen. I detta av-
snitt beskrivs nagra av de trender som
driver utvecklingen, och som kommer
att ha betydelse for handelns framtida
kompetensbehov.

TREND 1: Nathandelns tillvaxt

Det har bara gitt 20 ar sedan internet
slog igenom i Sverige. Jamfort med an-
dra teknologiska genombrott, till exem-
pel nir bilen eller teven lanserades, har
utvecklingen gitt rasande fort. De allra
flesta svenskar har idag en smartphone
som de bar med sig och som gor att de
ar uppkopplade mot internet nistan
hela tiden. Detta gor att vanorna for-
dndras och att fysiska avstdnd minskar
i betydelse. Marknaden breddas och det
blir lattare att jamfora produkter och
priser, vilket 6kar konkurrensen.

"1 Data frén Handeln i Sverige, Handelns Utredningsinstitut

E-handeln stir idag for drygt sju pro-
cent av handelns totala omsidttning i
Sverige, men trenden ar starkt uppatga-
ende. Under perioden 2011-2014 vixte
nidthandeln med 55 procent medan den
traditionella detaljhandeln bara vixte
med sex procent.'’ Enligt den senaste
e-barometern vixte e-handeln med 21
procent under andra kvartalet 2015,
jamfort med samma tidsperiod ett ar ti-
digare.”” Under de senaste tio dren har
e-handeln vuxit med i genomsnitt 17
procent arligen. Om e-handeln fortsat-
ter att vixa i samma takt kommer den
ar 2025 att sta for en fjairdedel av den
svenska detaljhandeln.

Formerna for hur e-handel kommer att
fungera i framtiden ir inte satta. Digi-
tala marknadsplatser som Amazon och
Alibaba bedriver omfattande tjinsteut-
veckling. I Sverige finns nya digitala
marknadsplatser som Fyndiq och CDON
Marketsplace, ddr sdljare och kopare
kan finna varandra. Det mesta talar for
en fortsatt snabb utveckling under de
ndrmaste dren, som innebdr att nya af-
fairsmodeller och distributionskanaler
utvecklas.

For att klara konkurrensen fran natfor-
sdljning kommer de fysiska butikerna
behova erbjuda mer av upplevelser och
service. De butiker som kommer att st
starka dr de som formdr dra nytta av
teknikens mojligheter och som forstar
vad konsumenterna vill ha. Forsdljning-
en kommer allt mer att ske i parallella
kanaler. Fysiska butiker och nitbutiker
kommer att behdva integreras mer, sa
att de kompletterar varandra.

12 E-barometern, Q2 2015, Framtagen av PostNord i samarbete med Svensk Digital Handel och HUI Research
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TREND 2: Internet of things

En annan viktig trend ir "internet of
things” (sakernas internet), att allt fler
saker forses med sma inbyggda datorer
och sensorer som gor att de kan kom-
municera med omgivningen. For han-
deln kommer detta att fa stor betydelse.
Kyldisken kan forses med sensorer som
gor att den kidnner av vilka varor som
behover fyllas pd. Nar bast-fore-datum
gar ut sa gar ett meddelande till lagret
och aktiverar personal. Om kassakon
blir for lang sdnds ett meddelande om
att fler kassor behover 6ppnas. For att
bara ndmna ndgra exempel pad nya moj-
ligheter."”

Framover kommer allt fler fysiska ob-
jekt i vdr omgivning att bli uppkoppla-
de. Det kommer bli littare att visa for
kunderna i butiken hur olika produk-
ter kan anvindas, och att skrdddarsy
informationen efter enskilda kunders
onskemal. Internet of things har poten-
tial att fordndra butiksmiljon och gora
den mer interaktiv.

Det dr svart att idag forestdlla sig alla de
nya mojligheter som denna nya teknik
kommer 6ppna. Foretagen kommer be-
hova experimentera for att se vad som
fungerar och vad kunderna efterfrdgar.

TREND 3: Robotisering

Handeln berOrs dven av robotisering-
en, att allt fler arbetsuppgifter kan ut-
foras av maskiner. Mdnga enklare jobb
kommer i framtiden att forsvinna. Det
giller exempelvis arbeten som gar ut
pé att bokfora och forflytta varor. Inte

minst partihandeln kommer att paver-
kas personalmissigt.

I butikerna kommer det sannolikt bli
farre som jobbar pa lagret eller med
kassatjinst. I gengdld blir det troligen
fler som arbetar med service, mark-
nadsforing och kommunikation, for att
forbattra butiksupplevelsen och stirka
relationen till kunderna.

TREND 4: Globaliseringens nasta
steg

Handeln dr redan genomsyrad av inter-
nationell konkurrens och influenser
utifrdn. Mdnga av de varor vi konsume-
rar i Sverige ar importerade fran andra
lander. Men den tekniska utvecklingen
gor att globaliseringen fordjupas ytter-
ligare. Plotsligt gar det som privatper-
son att kopa produkter som inte finns
tillgdngliga pd den svenska marknaden.

Under 2014 kopte svenska konsumen-
ter varor frdn utlaindska websidor till
ett virde av 11,5 miljarder kronor. Det-
ta kan jimforas med de 43 miljarder
kronor som omsattes pa svenska web-
sidor.'* Digitaliseringen medfor en helt
ny global konkurrenssituationen, dir
utlindska aktorer far littare att silja
direkt till svenska konsumenter. Konse-
kvensen blir 6kad prispress men ocksa
krav pa bredare produktsortiment.

TREND 5: Narproducerat

En trend som pa sitt och vis drar i mot-
satt riktning dr det 6kade intresset for
ndrproducerat, att fler vill kopa varor
som dr tillverkade i nidrheten av dar de

13 Butiksinredning.se (20/5 2015), Internet of things revolutionerar handeln

14 E-barometern, drsrapport 2014. Framtagen av PostNord i samarbete med Svensk Digital Handel och HUI Research.



sdljs — gdrna av en producent som dr val-
kidnd. Detta ger produkten ett mervar-
de, eftersom kinslan blir mer genuin.

Nérproducerat vicker positiva associ-
ationer. Det okar transparensen, efter-
som producenterna dr mindre anony-
ma. Detblir dirfor littare att kontrollera
sa att tillverkningen har skett under an-
svarsfulla former. Med nédrproducerade
varor blir transportstrackorna kortare,
vilket i ndgon utstrackning minskar en-
ergikonsumtionen och viaxthusgasut-
slappen. Fyra av tio konsumenter nim-
ner "mer lokalproducerat” som en
viktig form av miljoarbete de vill att
handelsforetag ska dgnar sig at.'

For handlarna innebdr dock narpro-
duktion sdllan mindre arbete — snarare
tvirtom. Kunskaperna om de produk-
ter som siljs behover hojas och i manga
fall krdvs ocksa en béttre presentation
i butiken. Aven i detta sammanhang
handlar det delvis om att forbéttra bu-
tiksupplevelsen, for att locka fler kun-
der och totalt sett 6ka marginalerna.

TREND 6: Hallbar konsumtion

Allt fler & medvetna om att konsum-
tionen paverkar samhillet, och darfor
stdlls krav pd ldngsiktig hallbarhet. Kra-
ven pad Okat ansvarstagande stélls fran
olika hdll och dven foretagen ar padri-
vande. Atta av tio foretag inom Svensk
Handel uppger att de arbetar med fré-
gor som rOr ansvarsfullt foretagande.
Bland storre foretag uppger i princip
samtliga att de gor detta.’

15 Svensk Handel (2014), Det ansvarsfulla féretaget 2014
16 Svensk Handel (2014), Det ansvarsfulla foretaget 2014
17 Svensk Handel (2014), Det ansvarsfulla féretaget 2014

Det har skett ett trendbrott i konsum-
tionen av "goda” varor. Sex av tio kon-
sumenter uppgav 2014 att de lade mer
pengar pa etiskt, ekologiskt eller miljo-
vanligt producerade varor jamfort med
ett dr tidigare.”” Handlare vittnar om att
forsdljningen av ekologiska produkter
har skjutit i héjden. Under 2014 6kade
forsdljningen av ekologiska livsmed-
el med 38 procent, enligt en studie av
Ekoweb.

For handelsforetag innebar trenden att
det stélls 6kade krav pd kunskap i fragor
som ror hallbarhet. Det krivs ocksa ett
mer aktivt hallbarhetsarbete, med mer
omfattande redovisning och battre in-
formation till konsumenterna.

TREND 7: Kunderna blir experter

Monstret dr att firre besoker butiker
men av dem som faktiskt kommer till
butikerna ir det fler som genomfor ett
kop. En forklaring till detta kan vara att
manga kunder borjar med att soka in-
formation via nétet, vilket minskar fla-
nerandet i butiker.

For handeln innebir detta nya utma-
ningar, eftersom kunderna ir mer pa-
lasta och insatta nir de kommer till
butiken. Tillgdngen till information
och recensioner av produkter har ock-
sa okat. Det har blivit vanligare att det
dyker upp kunder som har ldst in sig
pd ett &mne och stdller avancerade de-
taljfragor. Utover att konsumenterna ar
val palasta och stiller krav, stdlls hogre
krav pa handeln i form av en 6kad regel-
givning frdn EU pa konsumentomradet.

18 Ekoweb.nu (29 januari 2015), Ekologisk livsmedelsmarknad. Rapport om den ekologiska branschen sammanstilld av Ekoweb.nu
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For butikspersonalen kan det vara svart
att matcha enskilda kunders djupdyk-
ningar, men tydligt ar att det behovs
mer expertkunskaper om enskilda pro-
dukter och aven rutiner for att hantera
de frdgor som kommer upp.

TREND 8: Urbanisering

Stidernas befolkning okar, vilket ocksa
medfor dndrade levnadsvanor. Manga
storstadsbor har langa arbetsdagar och
bor relativt trdngt. De gor darfor i stor
utstrickning sina inkop dagligen, pa
viag hem fran jobbet. Detta 6kar beho-
vet av fardigritter och livsmedel som
gdr snabbt att tillaga. Storpack efterfra-
gas i mindre utstrickning.

Manga storstadsbor har ingen egen bil,
vilket gor det komplicerat och relativt
dyrt att ta sig till ett kopcenter lingre
bort. Butikens ldge har avgorande bety-
delse, liksom tidsdtgdngen. Det madste
vara smidigt och enkelt att handla, an-
nars rusar de vidare till ndsta narbutik
- som ofta ligger alldeles intill.

TREND 9: Kedjor i stdllet for
enskilda butiker

En tydlig trend under senare ar ar att
det blir mer av butikskedjor och farre
enskilda butiker. Denna trend kommer
troligen att forstarkas ytterligare nir
e-handeln vixer i omfattning, och det
blir angeldget att kunna integrera fysis-
ka butiker med nirvaro pa nitet.

Fordelen med kedjor dr forstds stor-
driftsfordelar, vilket gor det ldttare att
hédlla konkurrenskraftiga priser och
samtidigt ha en hog kunskapsniva. For
att bli framgangsrika behover dock ked-
jorna bli bittre pd att bygga relationer

till kunderna och erbjuda bra service.
Skalfoérdelar behover kombineras med
engagemang, kunskap och personligt
tilltal. Aven detta innebir stora utma-
ningar.

Samtidigt blir det ocksa littare for sma
handelsforetag att nd kunder lingre
bort. Digitala marknadsplatser som
Etsy och Tictail 6ppnar upp den globala
marknaden for alla som har tillrdackligt
intressanta produkter.

TREND 10: Tjanstefiering

P4 en marknad dir konkurrensen
hirdnar och marginalerna pa varufor-
sdljningen minskar kan forsidljning av
tjnster vara ett sitt att oka lonsam-
heten. Exemplen pa att butiker tjdnar
pengar pd ganster dr idag manga. En
golvbutik kan forbittra marginalerna
genom att dven erbjuda golvlaggning.
En dagligvarubutik kan laga mat som
sdljs for take away eller rentav 6ppna en
restaurang eller ett kafé i anslutning till
butiken.

Med oOkad konkurrens kommer mar-
ginalerna pa standardiserade varor att
minska ytterligare. Losningen blir att
sdlja annat som kunderna efterfragar,
och forbittrar den totala affiaren.

En av handelns tillgdngar ar intresse-
rade och kopbenigna konsumenter.
Tekniken gor det ldttare att kombinera
olika varor och tjanster. Hur detta kom-
mer utveckla handeln ldngsiktigt dter-
star att se, ett omfattande experimente-
rande inom detta omrade pagdr redan.

Som synes stiar branschen infor en fort-
satt stor omstdllning. I det f6ljande av-
snittet, kapitel 3, analyseras vilka kom-
petensbehov som krivs for att klara
forandringarna.



3. Handelns kompetensbehov

En faktor som har stor betydelse for
handelns utveckling dr tillgdngen pa
ratt kompetens. Som tidigare nimnts
finns det en outnyttjad tillvixtpoten-
tial inom handeln. I den enkidtunder-
sOkning som genomforts uppger drygt
hilften av handelsforetagen att de skul-
le vixa mer om de kunde nyrekrytera
personal med hogre kompetens.

Vad ar det dd for kompetens som ef-
terfrigas? Handeln dr en bred bransch
med mdnga olika kompetensbehov. Det
finns bade generella behov som géiller
for branschen som helhet och specifika
behov som bara galler for delar av bran-
schen eller vissa foretag. Vissa yrkesrol-
ler kréaver specialistkompetens och har
stor betydelse for minga handelsfore-
tag, dven om det ar ett begridnsat antal
personer som behovs. Ett exempel pa
detta dr farmaceuter, en kvalificerad yr-
keskategori som det kravs minst en av
pd varje apotek.

Det ar tydligt att handeln star infor ett
skifte diar kompetenskraven allmint
skruvas upp. Aven fortsittningsvis kom-
mer det att finnas arbetsuppgifter som
inte kraver kvalificerad utbildning, men
de kommer att bli allt farre.

Sédljandets professionalisering

Nir handelsforetagen far fragan inom
vilka omrdden personalen i deras
bransch behover o6ka sin kompetens,
ar det vanligaste svaret att personalen
behover bli bittre pa ”sdlj”. Bland samt-
liga medverkande foretag uppger 61
procent detta svar. Bland de renodlade
detaljhandelsforetagen uppger 65 pro-
cent att personalen behover bli battre
pa ”sdlj”, medan andelen bland parti-
handelsforetagen dr 52 procent.
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Nyrekryteringar av personal med
hogre kompetens skulle 6ka tillvixten

2%

30%

18%

Instammer  Instammer inte Wet e

Bas: 1 069 medlemsforetag inom Svensk Handel
(juni 2015)

Aven inom partihandeln pigir en om-
stdllning som gor att det blir viktigare
att personalen formar mota kunderna
och forklara fordelarna med olika pro-
dukter. De intervjuade HR-cheferna
inom partihandeln forklarar att det be-
hovs en kulturférandring — de anstéllda

— De som kommer till vdara bu-
tiker for att handla dr ofta byg-
gare, som vet vad de vill ha. Men
byggarna méter i sin tur slut-
kunder som blir allt mer krévan-
de och fragvisa. Ddrfér behover
vdr butikspersonal bli biittre pd
att ge rad och vigleda.

Laila Fahlborg, HR-chef, Ahlsell



Inom vilka omraden skulle du sdga att personal i din bransch behover 6ka

sin kompetens?
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Bas: 1 069 medlemsforetag inom Svensk Handel (juni 2015)

behover ga fran att betrakta sig sjilva
som lagerarbetare till att mer betrakta
sig som sdljare och experter.

Det nast vanligaste svaret bland han-
delsforetagen ar att personalen behover
bli bittre pa "service”. Nastan hilften av
foretagen uppger detta svarsalternativ.
Nar konkurrensen hdrdnar blir det vik-
tigare att etablera starka relationer med
kunderna. Nojda kunder blir ocksa loja-
la och kommer tillbaka till butiken.

”Sdlj” och ”service” dr tvd generella
kompetenser som &r relaterade till var-
andra. Men enligt HR-cheferna ar det
inte sjdlvklart att den som &r bra pa att
erbjuda kunderna service ocksd dr bra
pa att sdlja. En bra séljare behover vara
resultatinriktad och se till att kunderna

verkligen handlar - tiden behover lig-
gas pd ratt arbetsuppgifter.

For att bli bra pa sdlj och service kravs
ratt attityd. Darfor ar de storre handels-
foretagen noga med att rekrytera per-
sonal med ritt personliga egenskaper
och ratt virderingar. Av enkdtundersok-
ningen framgar att ungefar fyra av fem
handelsforetag ser det som en utma-
ning att dels fa tag i personal med ratt
attityd och dels att fa tag i serviceinrik-
tad personal. Samtidigt betonar HR-che-
ferna att sdljarbetet behover professio-
naliseras. Det rdcker inte att forlita sig
pé talang och sjilvinldrning, det behovs
utbildning och systematiska arbetsme-
toder.
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Fler kvalificerade butikssaljare sokes

Enligt handelsforetagen finns det gene-
rella behov av att 6ka personalens kom-
petens inom omraden som silj, service,
IT och héllbarhet. Men det finns ocksa
specifika behov av kompetens for sir-
skilda yrkesroller. Den roll som storst
andel av handelsforetagen har svart att
rekrytera till dr, enligt enkdtundersok-
ningen, "kvalificerad butikssaljare”, allt-
sd personer djup produktkunskap och
som har forsiljning som sin fraimsta
arbetsuppgift. Bland detaljhandelsfore-

- Jag vet inte om vi egentligen be-
héver bli bdttre pa service, men
vi behéver bli béttre pd proak-
tivt sdljarbete. Det handlar om
att vdaga inleda samtal och vdig-
leda kunden. Den kompetensen
behéver vi bli bdttre pa.
Charlotte Malmgqvist,
HR-chef, Indiska
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tagen uppger vart tredje att det dr svart
att hitta personal med ritt kompetens
for denna roll. Bland partihandelsfore-
tagen uppger fyra av tio att de har svart
att hitta personal med ritt kompetens
for business to business-forsiljning.

Behovet av kvalificerade butikssdljare dr
kopplat till 6kad konkurrens, men ock-
sa till att kunderna stéller storre krav.
Dagens kunder forvintar sig mer av ex-
pertkunskap och service. Foretag som
inte har tillrackligt kvalificerad perso-
nal riskerar att tappa sina kunder.

— Vi brukar prata om den "kun-
niga kunden”. Mdnga gdnger
kan vara kunder mer om vdra
produkter dn vad vi kan. De har
surfat pa prissajter eller ldst pa
andra sajter pa ndtet, det dr en
utmaning for oss.

Linda Gudmundsson,
HR-chef, Clas Ohlsson

— Vi behéver bli bdttre pa att se varje enskild kund och forstd behoven. For att
overleva konkurrensen mdste vi ha personal som dr bra pa att lyssna. Det gar
inte med folk som gissar, och det gidller alla tjdinster i butiken. Konkurrensen

dr for hard for det.
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Hanna Holm, HR-chef, Siba



Butiksledare - en nyckelfunktion

En nyckelfunktion for alla butikskedjor
med manga butiker &r att fa tag i kvali-
ficerade butiksledare eller butikschefer.
Det ar butiksledaren som ser till att bu-
tiken fungerar, att ratt kultur etableras
och att personalen gor ett bra jobb. Det
gdr att utveckla ett bra butikskoncept
uppifran, men i praktiken gir det inte
att fjarrstyra enskilda butiker. Ofta ar
det butiksledaren som bestimmer 6ver
allt frin personalrekryteringar till buti-
kens skyltning.

Sarskilt pd mindre orter kan det vara
svart att rekrytera bra butiksledare. Pa
storre orter finns vanligen ett storre ut-
bud av personer med ritt kompetens,
men i gengild kan konkurrensen om
dessa personer vara hird. Nar HUI Rese-
arch forra aret lit handelsforetag prog-
nostisera sina rekryteringsbehov under
den nidrmaste tolvmanadersperioden,
blev uppskattningen att narmare 1 900
butikschefer behodvdes, utover den re-
gelbundna omsittningen av personal.’”

19 HUI Research (2014), Rekryteringsbehov i handeln

— Vi behéver mycket folk efter-
som vi expanderar snabbt. Vart
starka varumdrke gér det for-
héllandevis ldtt att rekrytera,
men det dr viktigt att det finns
personer med goda ledaregen-
skaper.
Karin Bergman,
HR-chef, IKEA

- Butikschefer kan vara svart att
rekrytera, sdrskilt pd mindre or-
ter. Det dr en strategiskt viktig
roll och vi har stdndigt stora be-
hov.
Kajsa Rdftegdrd, HR- och
informationsdirektor, KappAhl



Butikskommunikatérer
— de som far butiken att leva upp

For att de fysiska butikerna ska 6ka sin
attraktivitet krdvs mer av service och
upplevelser. Hir fyller butiksinredning-
en och presentationen av produkterna
en central roll. Flera av de intervjuade
HR-cheferna identifierar kompetens
inom visual merchandising som en trang
sektor. Det rdder idag stor brist pa pro-
fessionella och erfarna butikskommu-
nikatorer.

Mojligheterna att profilera butiker ge-
nom design och skyltning har utveck-
lats. Det handlar om att finga kunder-
nas uppmarksamhet, och samtidigt
gora detta pa ett sitt som leder till 6kad
forsdljning — helst av rdatt produkter.

Enligt HR-cheferna blir butiksdesign
och skyltning allt viktigare. Darfor spar
de att efterfrigan pad kompetens inom
visual merchandising kommer att oka
dnnu mer. Enligt HUI Research bedom-
de handelsforetagen 2014 att de skulle
rekrytera 820 butikskommunikatorer
under den nirmaste tolvmanadersperi-
oden, utover den regelbundna omsatt-
ningen av personal.”’

20 HUI Research (2014), Rekryteringsbehov i handeln
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— Vi har svart att rekrytera per-
sonal som dr bra pa visual mer-
chandising. Detta dr en viktig
kompetens som har stor bety-
delse for butikernas lonsamhet.
Kajsa Rdftegdrd, HR- och
informationsdirektor, KappAhl

— Vi behéver se till att det dr
spdnnande att ga in i just var
butik, vi behéver utmdrka oss pd
ndgot sdtt. Det visuella har stor
betydelse for hur attraktiv en
butik upplevs.

Jeanette Skilje,
HR-chef, H& M



Farmaceuter - manga fler behovs

Antalet Oppenvardsapotek i Sverige
har okat kraftigt sedan omregleringen
2009, fran 929 apotek till 1 327 apotek.
1 Tillgdngligheten har forbattrats mar-
kant, men den skulle kunna vara dnnu
bittre om det inte radde brist pd farma-
ceuter. Sarskilt svart dr det att rekrytera
farmaceuter till glesbygdskommuner.

P4 ett apotek arbetar farmaceuter (apo-
tekare och receptarier) samt apotekstek-
niker eller apoteksassistenter. Men det
ar bara farmaceuter som far ansvara for
expedieringen av recept och godkinna
att lakarens ordination ar korrekt.

Det kommer att behdvas manga fler
farmaceuter och apotekstekniker for
att klara apotekens framtida kompe-
tensforsorjning, sarskilt med tanke pa
att personalens medeldlder dr hég och
manga av de apoteksanstdllda ndrmar
sig pensionsdldern.

Hantverkskunnande lockar
kunder till butiken

Ett sitt att gora butikerna mer attrakti-
va dr att erbjuda mer av expertkunskap
och hantverkskunnande. For dagligva-
ruhandeln ar det vilkdnt att en manu-
ell kottdisk eller ostdisk kan ha stor be-
tydelse for trivselkdnslan. Det blir mer
lockande att besoka butiken om det till
exempel finns en professionell styck-
madstare som smapratar med kunderna
och delar med sig av sitt kunnande.

Doften av nybakat brod gor en butik
mer tilldragande. Bland annat darfor
satsar allt fler livsmedelsbutiker pd att
ha egna bagerier, med egna bagare.
Motsvarande mojligheter finns dven
inom sdllankopshandeln, fast de dir
inte dr lika utvecklade.

21 Sveriges Apoteksférening (2015), Branschrapport 2015

— For svenska ungdomar dr apo-
tekare inget statusyrke. Det dr
tyvdrr inget stérre intresse for
utbildningsplatserna. Bara 60
procent av dem som antas full-
foljer utbildningen, och det dr
for fa. Det rdcker inte for att
ticka behoven.

Kenneth Hagsten,
HR-direktdr, Apoteket

Det finns skdl att tro att handelsforetag
i allt storre utstrickning kommer att
anvianda sig av expertkompetens for att
profilera sina butiker och skapa ritt at-
mosfar. Ett intressant exempel &r Who-
le Foods Market i Brooklyn, dir idén har
tagits till en ny niva. I anslutning till va-
ruhuset erbjuds tjanster som bidrar till
att stirka den egna profilen: cykelpar-
kering, cykelreparation, knivslipning,
juicebar och en vinylbutik. Pa taket, dar
det redan finns en restaurang, byggs
ett kommersiellt vixthus dir foretaget
Gotham Greens ska odla gronsaker och
frukt.

Lingt ifrdn alla handelsforetag har be-
hov av att rekrytera personal med spe-
cifik hantverkskompetens. Men av en-
kitundersokningen framgar andd att
manga handelsforetag uppfattar detta
rekryteringsbehov som en utmaning.
Bland dagligvaruforetagen uppger mer
an hélften - 56 procent - att det r en ut-
maning att hitta personal med en speci-
fik hantverkskompetens (t ex styckmas-
tare, bagare, skraddare etc.).



Hitta personal med en specifik hantverkskompetens

(t ex styckmastare, bagare, skraddare etc.)

25,50%

3270%
27,60%

Total Detaljhandeln

B Ganska storutmaning

Fartihandeln Dagligvaruhandeln

Stor utmaning

Bas: 1 069 medlemsforetag inom Svensk Handel (juni 2015)

Behovet av IT-kompetens

Handeln har traditionellt inte varit na-
gon hogteknologisk bransch, men IT-ut-
vecklingen haller pa att fordndra detta.
Foretagen marker ett 6kande behov av
IT-kompetens, dven om utvecklingen
inte har kommit lika ldngt inom hela
branschen.

Totalt uppger dtta av tio handelsforetag
att deras kompetensbehov paverkas av
den digitala utvecklingen. Tva av tio {6-
retag uppger att deras kompetensbehov
paverkas i stor utstrickning medan sex

av tio uppger att det paverkas i ndgon
utstrackning.

De HR-chefer som djupintervjuats an-
ser samtliga att den digitala utveckling-
en paverkar det egna foretagets kom-
petensbehov. Men forutsittningarna
ar olika och alla ser inte samma behov.
Flera av foretagen anlitar IT-konsulter
for att utveckla sin egen nitforsiljning,
vilket gor att de sjédlva inte behdver re-
krytera IT-kompetens.

Detta dr ocksa den troliga forklaringen
till att handelsforetagen 2014 bedémde

- IT-kompetens dir det som vi har svdrast att sjdlva Idra ut internt. Det dr ocksd
fidrskvara. Vi behover bli béttre pd att sdlja via olika kanaler, dven 6ver niitet.
Ddrfér koper vi in IT-tjdnster och IT-konsulter.
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Karin Bergman, HR-chef, IKEA



Paverkar den digitala utvecklingen (e-handel, anvandning av
smartphones mm) vilken kompetens ni behéver?

58,65

|a, i stor utstrackning  Ja, i nagon utstrackning

Bas: 1 069 medlemsforetag inom Svensk Handel (juni 2015)

att de under den nidrmaste tolvmana-
dersperioden endast skulle rekrytera
drygt 200 webb- och e-handelsutveck-
lare, enligt den unders6kning som HUI
Research gjorde.”” Detta framstiar som
ett litet antal mot bakgrund av hur stor
branschen ar och hur snabbt e-handeln
utvecklas.

P4 frigan inom vilka omrdden per-
sonalen i deras bransch behover oka
sin kompetens, svarar vart tredje han-
delsforetag att personalen behdver bli
béttre pad IT. Inom partihandeln svarar
fyra av tio detta, medan andelen inom
detaljhandeln dr ndgot mindre. Skillna-
den kan bero pa att partihandeln gene-
rellt ligger fore detaljhandeln nir det
giller IT-utveckling. Partihandelns for-
sdljning sker i storre utstrickning via
e-handel, vilket gor att kraven pa okad
IT-kompetens dr mer patagliga.

Det rader stor brist pa e-handelskompe-
tens. De handelsforetag som viljer att
inte anlita konsulter utan i stillet sjdlva
forsoker rekrytera personal med kom-

22 HUI Research (2014), Rekryteringsbehov i handeln

Mej, intealls Vet gf

— Vi blir successivt bdttre pa att
samarbeta och utbyta kunska-
per pd digitala plattformar av
typen Yammer. Det bdsta sdt-
tet att Idra sig ny funktionalitet
dr att testa sjdlv och fraga sina
kollegor. Niir det giiller standar-
diserade datautbildningar sd
dr det vanligast att vi anvinder
externa e-learningutbildningar
exempelvis for Office.
Siri Wikander, chef for ledar- och
medarbetarférsérjning, Axfood

— Hela var organisation blir allt
mer IT-baserad. Tidigare be-
hévde butikspersonalen inte ha
IT-kunskap, men nu krdvs det for
att kunna jobba i vdra system.

Jeanette Skilje,
HR-chef, H& M



petens inom detta omrade, uppticker
att konkurrensen dr mycket hird.”

I en natbutik ar forsiljning och service
minst lika viktigt som i en fysisk butik,
men forutsittningarna dr annorlunda.
En framgédngsfaktor dr att det ar litt att
handla, sa att kunderna inte blir irrite-
rade och paborjade kop avbryts i ono-
dan.

Genom att ge tips om produkter som
passar for den enskilda kunden, gér det
att oka forsdljningen. Den viktigaste
manuella servicefunktionen ar suppor-
ten, som framst brukar kontaktas nar
det uppstar tekniska fel. For att undvi-
ka missndjda kunder dr det dock viktigt
att ha en bra supporttjanst.

Den personal som hanterar supporti-
renden behover vara kunnig, tillmo-
tesgdende och ha kinsla for service. En
bra nitbutik kan bidra till att stirka re-
lationerna med kunderna. Studier visar
att nitkunder i allmédnhet ir mer lojala
med sina handlare dn kunder i en fysisk
butik.

Det dr uppenbart att handelns behov av
IT-kompetens kommer att 6ka framo-
ver, 1 takt med att e-handeln utvecklas
och butiksmiljon blir mer interaktiv.
Personalens allminna IT-kompetens
behover hojas, eftersom i stort sétt alla
kommer arbeta med datorer — i ndgon
utstrickning. Men dven behovet av ex-
pertkompetens inom IT kommer att
Oka, for att utveckla de nya losningar
som gor att det blir smidigare, sikrare
och mer lustfyllt att handla.

23 Goteborgs-Posten (12/3 2015), E-handeln skriker efter folk
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— IT genomsyrar idag ndstan allt

vi gor. Det dir absolut ett omrdde

ddr vi behover 6ka vdar kompe-
tens.

Charlotte Malmgqyvist,

HR-chef, Indiska

- Utvecklingen gar idag sa fort
att det dr svdrt att hdnga med.
Samtidigt ska vi rannsaka oss
sjdlva, att vi inte varit tillrdckligt
aktiva, bland annat i vara kon-
takter med utbildningar.

Johnny Eriksson,
HR-chef, Ellos Group

— Det dr en utmaning att skapa
utveckling i yrkesrollen att svara
pd kundsamtal. Kunder ringer
ofta ndir de dr missndjda och det
kan i Idngden bli pdfrestande.
Ddrfor gdller det att hitta per-
sonal med rdtt egenskaper och
instdllning.
Lena Borg, HR-chef,
Mekonomen Grossist

- Att utveckla marknadsforing,
forsdljning och service via ndtet
dr en stor utmaning. Forutsdtt-
ningarna dr helt annorlunda dn
i en fysisk butik. Men en tydlig
trend dr att sdlj och service blir
viktigare, oavsett vilken kanal
som anvdnds.
Kajsa Rdftegdrd, HR-och
informationsdirektor, KappAhl



4. Slutsatser om handelns

kompetensbehov

Handeln har ett stort och vixande kom-
petensbehov. Det finns en outnyttjad
tillvaxtpotential som beror pd att det
ar svart att rekrytera personal med ratt
kompetens. Dessutom stir branschen
infor en strukturomvandling pa grund
av digitaliseringen. Niathandeln vixer,
vilket innebdr nya mojligheter men
ocksa 6kad konkurrens. Den storsta for-
dndringen dr inte att det gar att hand-
la via en ny kanal, utan att kraven pa
tillgdnglighet, service och konkurrens-
kraftiga priser skruvas upp. Dartill upp-
star nya mojligheter att med hjdlp av ny
teknik erbjuda kunderna mer kunskap
och bittre service i butiken. Kunderna
far redskap for att handla smartare och
mer kostnadseffektivt.

Det dr vanskligt att forsoka prognosti-
sera handelns framtida rekryterings-
behov. Erfarenheten visar att foretagen

har en tendens att underskatta hur
manga de behover rekrytera. Struktur-
omvandlingen gor att behoven forand-
ras och nya kompetensbehov uppstir,
som foretagen har svart att forutse.

Handelns bredd gor att olika former
av kompetens efterfrigas. Tydligt ar
att branschen véxer och att féretag har
svart att rekrytera personer med ritt
kompetens for yrkesroller som butiks-
ledare och butikskommunikatorer. Det-
ta ar nyckelroller som har stor betydel-
se for den enskilda butikens l6nsamhet.
Apoteken har pd motsvarande sétt svart
att rekrytera farmaceuter, som behovs
minst en pa varje apotek. Om inte fler
utbildas for att klara dessa yrkesroller
kommer handelns tillvixt att bromsas.

Handelns behov av IT-kompetens har
Okat och kommer att 6ka ytterligare,
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i takt med att digitaliseringen slar ige-
nom. Manga handelsforetag befinner
sig 1 ett skede dar de inser att de beho-
ver utveckla sitt erbjudande pa nitet.
Vissa aktorer kommer att satsa enbart
pé e-handel. Butikskedjor kommer be-
hova silja sina produkter i parallella ka-
naler for att hivda sig i konkurrensen.

For att starka sin ndrvaro pa nitet kom-
mer handlare att behova olika former
av IT-kompetens, badde kopplat till af-
farsutveckling och systemutveckling.
Foretagen vet i dag inte sjilva vad de
kommer att efterfrdga, eftersom mark-
naden fordndras sa snabbt. Men det dr
uppenbart att olika former av IT-kom-
petens kommer att efterfragas.
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Behovet av generell
kompetenshéjning

For att mota de nya utmaningar som
handeln stir infér behovs en generell
kompetenshojning bland de verksam-
ma inom branschen. De tre omrdden
dar det dr mest uppenbart att den ge-
nerella kompetensen behover stirkas
ar, enligt foretagen, silj, service och IT.
Men det kravs ocksa okade kunskaper
om exempelvis hdllbarhetsfrdgor, hur
olika produkter pédverkar miljon och
samhillet.

Den utveckling som sker dr successiv,
alla arbetsuppgifter forandras inte over
en natt. Men det mesta talar for att det i
framtiden blir firre som arbetar pé lag-



ret eller med kassatjanst. I stéllet kom-
mer det bli fler som har arbetsuppgifter
relaterade till service, marknadsforing
och kommunikation.

Detta dr en positiv utveckling som hand-
lar om att utveckla butiksupplevelsen
och forbattra servicen. For att bli fram-
gangsrika behover foretagen stirka sina
relationer till kunderna, vilket betyder
att arbetsuppgifterna blir mer sociala
och kommunikativa.

Internutbildning
rdacker inte

Det finns en tradition inom handeln
att hantera den egna kompetensforsorj-
ningen med hjilp av internutbildning-
ar. I praktiken har foretagen inte haft
ndgot alternativ, men det finns ocksa
fordelar med att utbilda den egna per-
sonalen — som att det blir en starkare
foretagskultur och att det gar att skapa
interna karridrvégar for talanger.

For butikspersonal dr det mycket som
bara gar att lara sig genom att faktiskt
arbeta i en butik. Men idag krivs en
bredare kompetens som sirskilt min-
dre handelsforetag har svart att lidra ut.
Darfor okar behovet av formella utbild-
ningar inom handelns omréde.

Manga handelsforetag upplever ett 6kat
behov av att rekrytera kompetens uti-
fran. Aven om det dr bra med en stark
foretagskultur och interna karridrva-
gar, behovs det ocksa idéer och inspira-
tion frdn andra miljoer. Sarskilt i en tid
som praglas av hart omvandlingstryck.

Internutbildning kan vara ett sitt att
premiera duktiga medarbetare. Men
om all utbildning sker internt blir det
samtidigt svdrare for talanger utifran
att ta sig in. Den som skaffar sig en for-
mell utbildning fir en kompetens som
ar anvandbar hos olika arbetsgivare, vil-
ket 6kar rorligheten och stirker den en-
skilde arbetstagarens stillning.
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5. Kallor

Aktiellt — om placeringar fran Swedbank
(27/3 2015), E-handel dramatiskt skifte
for butikssverige, intervju med Christian
Anderson Blink, aktieanalytiker

Butiksinredning.se (20/5 2015), Internet
of things revolutionerar handeln

Center for Retail Research, Online Retail
Shares of Home Market 2014 (estimate)

Daunfeldt, Fergin & Bornhill (2015),
Vilka ar forutsittningarna for fler och
vixande foretag inom detaljhandeln?

E-barometern, rsrapport 2014.
Framtagen av PostNord i samarbete med
Svensk Digital Handel och HUI Research.

E-barometern, Q2 2015, Framtagen av
PostNord i samarbete med Svensk
Digital Handel och HUI Research

Ekoweb.nu (29 januari 2015), Ekologisk
livsmedelsmarknad. Rapport om den
ekologiska branschen sammanstilld

av Ekoweb.nu

Goteborgs-Posten (12/3 2015),
E-handeln skriker efter folk

HUI Research (2014), Rekryteringsbehov
ihandeln

HUI Research & Handelns Utvecklingsrad
(2014), Snabbfakta 2014 — information om
svensk detaljhandel

IDC (2013), Always connected. How smart-
phones and social keep us engaged, an IDC
Research report, sponsored by Facebook

Internetworld (84 2014), Vart fjarde kop
sker via mobilen

IT & Telekomforetagen (mars 2012),

IT & Telekomsektorns kompetensbrist. En
oversikt 6ver behovet av olika yrkesroller
samt forslag pa dtgirder, Rapport

IVA (2013), Internationell Agenda Internet
of Things, Summering av projektet IoT
Sverige
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SCB (2013), Kvinnor och mén i niringslivet

SCB (2013), Registrerad arbetsmarknads-
statistik, RAMS

SCB (2014), Privatpersoners anvindning
av datorer och internet 2014, Levnads-
forhallanden, IT bland individer

Sveriges Apoteksforening (2015),
Branschrapport 2015

Djupintervjuer med HR-chefer
inom handeln

Laila Fahlborg, Ahlsell (16/6 2015)
Charlotta Malmgqvist, Indiska (29/5 2015)
Johnny Eriksson, Ellos Group (27/5 2015)
Kajsa Riftegird, KappAhl (4/6 2015)
Jeanette Skilje, H & M (26/5 2015)

Karin Bergman, IKEA (176 2015)

Hanna Holm, Siba (5/6 2015)

Siri Wikander, Axfood (8/6 2015)

Linda Gudmundsson, Clas Ohlsson
(5/6 2015)

Lena Borg, Mekonomen Grossist
(25/5 2015)

Torbjorn Ekdahl, Saba Frukt och Gront
(5/6 2015)

Kenneth Hagsten, Apoteket (176 2015)

Om enkdtundersokningen

Svensk Handel genomfoérde under perio-
den 8-22 juni 2015 en enkdtundersokning
bland sina medlemmar. Totalt distribuera-
des 6 562 enkdter. 1 258 foretag besvarade
utskicket, och 1 069 foretag tackade ja till
att medverka i undersokningen.

Resultaten har viktats for att spegla den
faktiska sammansittningen av Svensk Han-
dels medlemmar med avseende pd antal
anstillda och typ av foretag (partihandel
och detaljhandel).
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