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Framtidens handel

Partihandeln ar mitt i en spannande
utveckling. Stora lagerinvesteringar i
okad automatisering som effektiviserar
handeln, digitaliseringen som mojliggor
forsaljning direkt till privatkonsumenter,
och en branschglidning som utmanar
detaljhandeln. Partihandeln omsatter
ockséa ungefar dubbelt s mycket som
detaljhandeln, men &r kanske bara
halften s& kand och synlig. Det har vill vi
andra pa — i alla fall vad géller synligheten
och kunskapen om allt vad partihandeln
kan vara. Darfor har vi tagit fram denna
rapport om partihandeln, som blir den
tredje i rapportserien Framtidens handel.

Partihandeln omfattar mycket mer &n

de flesta tror. Visst handlar det mesta

av verksamheten i grunden om att kbpa
in stora partier varor och sélja till andra
féretag. Men féretag som ar registrera-
de som partihandlare liknar allt oftare
detaljhandelsféretag. | partihandelns yr-
kesbutiker och e-handel blir kundupp-
levelsen allt viktigare. Och varfér stanna
vid att bara sélja till féretag via e-handel,
nar digitaliseringen gor att man nastan
lika latt kan vanda sig till privatpersoner.

Granserna mellan parti- och detaljhan-
deln blir mer flytande, och detaljhandeln
utmanas av partihandlare med egna
varumarken som hoppar éver detaljhan-
delsledet och séljer direkt till slutkon-

sument. Men partihandeln omfattar inte
bara allt som séljs i detaljhandeln, utan
dartill en stor exportverksamhet och for-
séljning till industrin, andra féretag samt
offentlig sektor.

Det saknas forstas inte utmaningar
inom partihandeln. Konkurrensen ar
héard och partihandeln ar mer konjunk-
turkanslig an detaljhandeln. Nuvarande
rekordhdga import- och producentpri-
sOkningar i kombination med en vikan-
de konjunktur gér inte sparlost forbi.
Hela varuférsérjningen har varit utma-
nad en langre tid till f6ljd av pandemin
och nu av kriget mot Ukraina. Men va-
ruférsoérjningen i Sverige och exporten
utomlands kommer att fortsatta, och de
foretag som ar bast pa att effektivisera
lager och inkdp, optimera produktut-
budet i sin nisch och leverera en bra
kundupplevelse kommer att fortsatta
vara ldbnsamma.

Martin Kits

Chef Néringspolitik och opinionsbildning
Svensk Handel




Partihandeln
effektiviserar
handeln

Partihandelns traditionella position i vardekedjan

Tillverkare Tillverkare Tillverkare

Partihandel kan definieras som inkop av stora varupartier och férsaljning av
dessa varor till andra képare dn konsumenter. Branschen bestar dock av en bred
uppséattning verksamheter, fran traditionell grossistverksamhet - med inkdp av
stora varupartier fran tillverkare som sedan sljs vidare till detaljhandel, offentlig
sektor och restauranger - till partihandel med industriella insatsvaror. Dartill ut-
gors en betydande del av partihandeln av exportverksamhet. Omséattningsmas-
sigt ar partihandeln mer dn dubbelt sa stor som detaljhandeln, med en nettoom-
sattning pa 1763 miljarder kronor ar 2020.

Den traditionella, fristdende partihandlaren — grossisten - innehar rollen som
mellanhand i vardekedjan. Den fristdende partihandlarens ink6p fran olika till-
verkare och vidareforsaljning till olika verksamheter ar oftast billigare och enk-
lare for dessa verksamheter an att sjalva organisera sina varuinkép. Da hade de
behdvt lagga egna resurser pa att bygga marknadsforstaelse, hitta ratt tillverka-
re, forhandla kontrakt och skéta de I6pande inkdpen — och detta med en méangd
olika tillverkare. Eftersom inkdpen da ocksa skulle ha mindre volym &n nar par-
tihandlaren koper in, sa skulle priserna per vara dven bli hogre. Partihandlaren
bidrar darmed med att effektivisera varudistributionen.

Partihandlare

Detaljist Export Restaurang

Andra foéretag

Offentlig sektor

Industri

Partihandelns traditionella
position i vardekedjan

Partihandelns traditionella position som mellanhand
har dock utvecklats av ett allt storre matt av vertikal
integration som luckrar upp skiljelinjerna mellan tillverk-
ning, partihandel och detaljhandel. De stora dagligva-
rukedjorna ager idag sina egna grossistorganisationer.
Vélkanda varumarken som exempelvis Apple bedriver
sjalva tillverkning och séljer via aterforsaljare parallellt
med egen férséljning direkt till slutkonsument, och
partihandelsféretag som Bjorn Borg har etablerat egna
butiksnatverk. Den tekniska och digitala utvecklingen
har bidragit till att méjliggdra vertikal integration i storre
utstrdckning. Avancerade affarssystem binder samman
butik, lager och tillverkare, samtidigt som e-handeln
ger tillverkare eller partihandlare méjlighet att etablera
direktkontakt med konsumenterna.

Den vertikala integrationen gor det svart att beskriva
partihandeln i generella termer. Men fyra vanliga satt
att bedriva partihandelsfunktionen ar som grossist, som
séljbolag inom en koncern, genom inkdpsgrupper och
som del i helintegrerade kedjor.

| statistiken réknas &ven sa kallad provisionsverksamhet till partihandeln
nér det géller varor med ett hogt tidnsteinnehall. Ett exempel &r Microsoft
som &gnar sig &t provisionshandel med kontorsutrustning och datorer.
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Antal férvarvsarbetare i partihandeln, 2020
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Partihandelns férséljning, 2020 och prognos 2030,
fasta priser (mdkr)

2020 1763

2201

Kélla: SCB, Foéretagens ekonomi och Svensk Handel, Laget i Handeln 2022

Fyra satt att bedriva
partihandel

Grossist

— Grossisten ar den traditionella
fristdende partihandlaren som
koper fran fristdende tillverkare
och séljer till fristdende detaljis-
ter eller andra féretag.

Saljbolag
—Partihandelsverksamhet kan
bedrivas i séljbolag som ar del
i en foretagskoncern, som ofta
tillverkar varor fér export.

Inkdpsgrupp

— Inkdépsgrupper innebér en
viss agar- eller intressemassig
integration mellan grossistledet
och képarna, exempelvis om en
sammanslutning av detaljister
gatt samman for att bygga upp
en gemensam grossistverk-
samhet och samordna sina
varuinkop.

Helintegrerad kedja

— Helintegrering innebér att
ett och samma féretag sjalv-
standigt bedriver tva eller fler
av vardekedjans tre funktioner
— tillverkning, partihandel och
detaljhandel.
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Idag ar Ahlsell en allsidig distributions-
aktor som férser proffs med allt som
kan behoévas inom installationsproduk-
ter, verktyg och maskiner. Ahlsells anor
stracker sig langt bakatitiden - i ar
fyller foretaget hela 145 ar. Startskottet
gick 1877 pa Master Samuelsgatan i
Stockholm under namnet Bernstrom &
Company. Pa 1990-talet blev namnet
officiellt Ahlsell, och idag stracker sig
foretaget over bade Norden och Balti-

kum med verksamhet i Sverige, Norge,
Danmark, !\l och Estland.

Proffs kan handla i nagon av Ahlsells
over 130 butiker i Sverige, via Ahl-

sells app eller e-handeln. Malet ar att
vara en "one-stop-shop” som ligger i
framkant, med kundens behov i fokus.
En betydande del av Ahlsells framgang
ligger i att testa nya idéer och vara

flexibel, resonerar vd och koncernchef
Claes Seldeby.

"Ahlisell har lyckats skapa
position i Norden pa grund a
taget har varit véldigt féranc
utvecklingsorienterat. Me

med nya produktkategorie
tidnster, och har pa sa satt expanc
fran kérnaffaren.”

Nya initiativ och innovativa idéer ar det
gott om. Smidiga popup-butiker pa plats
hos kund, ute pa byggarbetsplatser eller
nere i gruvor anvands for att effektivise-
ra leveranser och underlatta for kund. |
Idre har ocksa den forsta obemannade
Ahlsell-butiken slagit upp portarna under
aret. Butiken ar 6ppen dygnet runt, aret
om. Det &r ett kostnadseffektivt satt att
finnas till fér kunderna oavsett behov,
saval under kontorstimmarna som mitt i
I6rdagsnatten.

For att kunna bygga vidare framat ar det
viktigt att ha en stabil grund. Engagera
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AHLSELL

' Butiker i koncernen
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tusen anstallda i koncernen

Framtidens handel

de medarbetare ar en grundbult i Ahl-
sells framgang. Ett satt att skapa medar-
betarengagemang &r att decentralisera
beslutskedjorna sé att medarbetare pa
alla nivaer kdnner dgarskap och be-
slutskraft. Varje del i ledet ska kunna

ta beslut pa plats for att underlatta for
kunden. | slutdndan hanger allt ihop,
reflekterar Claes Seldeby:

“Vi har en véldigt stark och positiv
kultur dér vi uppmuntrar eget ansvar. Vi
har omkring 400 resultatenheter i kon-
cernen och pa sa sétt har vi decentrali-
serat ansvaret. Jag tror véldigt mycket
pa den modellen, att medarbetare som
far ansvar och befogenheter att ta be-
slut gér ett béattre jobb. Det skapar en
god atmosféar. ”

Med en innovativ instéllning och
engagerade medarbetare i ryggen ar
Ahlsell redo for framtiden. Redan idag

investerar foretaget i tva av de storsta
framtidsfragorna:

)J

Man kan styra bolaget pa tva

parametrar, kundnojdhet och
medarbetarengagemang

- och vi ser en hog korrelation
mellan dem tva.

“Vi investerar mycket i digitalisering och
hallbarhetsfragor. Vi tror pa att vi maste
skapa en annu mer effektiv handel, och
digitala verktyg hjélper oss pa vagen.
Nu bérjar vi bli skarpa pa mer exakt vad
vi vill ha, och vi tar mer konkreta atgér-
der for att forbéttra vart kunderbjudan-
de. De senaste 5 aren har vi till exempel
halverat CO2-utsléppet per levererad
enhet, och vi vill bara framat hérifran.”

Under 2000-talet har ett starkt skifte i
detaljhandeln skett och alltmer férsalj-
ning gar via e-handelskanalen. Pande-
min dkade e-handelstrycket, meni vissa
kundsegment var butiken fortfarande
oumbarlig. Claes Seldeby s&g detta
sjalv, aven under pandemins mérkaste
stunder hade Ahlsells fysiska butiker
relativt hdg besoksfrekvens. Aterigen
lyfter han den manskliga faktorn, aveni
digitaliseringsvagen star Ahlsell fast vid
vikten av kundkontakt och medarbeta-
rengagemang:

"Jag tror det finns ett behov av bade
Hi-touch och Hi-tech. Att bara vara
online och digital kommer inte fungera
for vara kunder. Jag tror pa kombina-
tionen mellan dem. Man kan prata om
digitalisering i all evighet, men det &r
fortfarande méanniskor som gér affarer
med ménniskor och det 4r en méanniska
bakom varje afférsbeslut.”

Bolagsnamn: Ahlsell Sverige AB Omséttning senaste 5 aren (mkr) 9%
Grundades: 1877 . gen9m§nittlig
Antal anstallda (8r 2021): 3 448 2017 17 606 arlig tillvaxttakt
Omsittning per anstalld (3r 2021): 7,1 mkr (CAGR)
2018 19 339
2021 24620
7



PACKOPLOCK

Packoplock surfar
pa e-handelsvagen

Fa saker har haft en lika stor paverkan
pa handeln som majligheten att handla
online. E-handeln har vuxit under hela
2000-talet och darmed kontinuer-

ligt tagit forsaljningsandelar fran den
traditionella butikshandeln, ochidag

ar det en sjalvklarhet fér konsumenter
att kunna handla varor bade fysiskt och
digitalt. E-handelns tillvaxt aterspeglas
aven i emballage- och packmaterial-
grossisten Packoplocks framgéangar.
Likt manga av deras kunder ar e-han-
deln den priméra forsaljningskanalen
for Packoplock, vars kundgrupp framst
utg6rs av sméa och mellanstora foretag i
Sverige — men Packoplock ar verksam-
ma i hela Norden.

"Vi har vuxit 180 manader pa raken, i en
helt obruten svit, vilket jag tror 4r nagot
av ett Sverigerekord. Vi har aldrig varit
med om en enda manad med nedgang
nér vi jamfér med samma méanad under
fiolaret sedan starten 2007", sager
Mikael Holmberg, Packplocks grundare
och vd.

Anledningarna till fdretagets fram-

olika producenter for att kunna erbjuda
ett stort sortiment till pressade priser.
Emballagebranschen kédnnetecknas
av laga forsaljningspriser sett till varor-
nas storlek, vilket kraver att foretag likt
Packoplock optimerar transporter och
inkop for att halla nere kostnaderna.

J)

Vi har vuxit 180 manader pa
raken, i en helt obruten svit.

| takt med att Packoplocks kunder vaxer
blir kraven och utmaningarna allt storre.
Utvecklingen gar snabbt, och for att
hanga med ar det viktigt att héra och
bemota kundernas behov.

“Det har varit kul att félja kunder som
precis som oss har bérjat som sma f6-
retag, men som nu har vuxit enormt. Det
ar alltid en utmaning fér oss att hanga
med nér véra kunder gar fran sma till
stora”, sdger Mikael.

Ett exempel pa hur kundernas krav

PACKOPLOCK

att anvanda mer miljévéanliga, pappers-
baserade emballage som kréver mindre
material och &r béattre anpassade efter
varje enskild leverans.

"De stora kostnaderna fér vara kunder
ar sjélva frakten. Om vi kan erbjuda
effektivare I6sningar i form av embal-
lage som béade é&r béttre for miljén och
minskar transportkostnader blir alla
parter néjda”, konstaterar Mikael.

For Packoplock, som sjélva stravar efter
att ligga langt fram i hallbarhetsarbetet,
innebar kundernas nya krav en valkom-
men utmaning i att erbjuda produkter
som bade tillfredsstaller paketeringsbe-
hov och méter hallbarhetsmal.

“Vart ansvar som leverantér &r att driva
fragorna som kunderna brinner for. Jag
tror att det ar en hygienfaktor dér vi
méste géra smarta val som anpassas
efter kundernas individuella behov. |
framtiden tror jag vi kommer cirkulera
emballage pa ett annat sétt. Att hitta sétt

Bolagsnamn: Packoplock Scandinavia AB
Grundades: 2007

Omsittning senaste 5 aren (mkr)

+22%
Genomshittlig

. s A el A it T [Berf . P e dsmilt Antal anstallda (ar 2021): 103 2017 176 arlig tillvéaxttakt
gangar ar flera, men i slutdndan ar de utvecklas ar att hallbara I6sningar ar att atervinna plasten genom nedsmalt- Omsittning per anstalld (3r 2021): 3,8 mkr (CAGR)
ett klassiskt recept som Packoplock mer efterfrdgade an nagonsin. E-han- ning, som man gér med en PET-flaska, 2018 197
forsoker folja — de vill erbjuda basta delns kraftiga tillvaxt har tillsammans kommer spela en viktig roll. Idag samlar 2019 232
mojliga pris och service for sina kunder.  med ett 6kat hallbarhetsfokus lett till ett viin omkring 30 procent. Om vi lyckas
Packoplock ar en renodlad grossist trendskifte i materialanvdndandet. Som Oka det till ndrmare 100 procent blir det 2020 2rs
som koper in produkter frdn en mangd ett resultat forsoker manga e-handlare hallbart pé ett helt nytt satt”. 2021 392

Framtidens handel S H S H Framtidens handel 9



Partihandelns
ekonomiska
utveckling

Partihandeln ar mer konjunkturkanslig an detaljhandeln
och uppvisar ofta negativa tillvaxttal i lagkonjunktur.
Den kraftiga tillvaxten under 2021 och i synnerhet under
forsta halvaret 2022 drivs i huvudsak av kraftiga prisok-
ningar i stora grupper av partihandelsvaror. Hégst ar pri-
so6kningarna pé insatsvaror till industrin sdsom bransle.

Provisionshandel samt annan specialiserad partinandel (insatsvaror till
tillverkningsindustrin) vaxte mest i |dpande priser av partihandelns bran-
scher under helaret 2021. Tillvaxten i den sistnAmnda gruppen var nast-
intill uteslutande prisdriven da volymtillvéxten enbart var svagt positiv.

Kraftigast volymtillvaxt uppvisade partihandeln med hushallsvaror dar
nastan hela tillvéaxten drevs av 6kad volymférséljning. Under forsta halv-
aret 2022 driver prisdkningar tillvaxten i flertalet partihandelsbranscher.

Omsattningsutveckling i partihandeln, 2010-2022

B LSpande priser [ Volym
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Kélla: SCB, Omséttning inom tjénstesektorn. *Till och med juni 2022.

Omséttningsutveckling i partihandelns delbranscher, 2021 B Lopande priser [ Volym

Provisionshandel
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Informations- och kommunikationsutrustning
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Kélla: SCB, Omséttning inom tjénstesektorn

Lénsamheten i partihandeln uttryckt som
rorelsemarginal var 2020 den hogsta pa
ett decennium. Den 6kade rérelsemar-
ginalen var dock delvis en konsekvens
av de generella stéd som alla svenska
féretag fick del av efter pandemiutbrottet
i mars 2020. Utan stodatgarderna hade
partihandelsféretag i utsatta branscher i
flera fall fatt svart att klara verksamheten
och det sammanlagda rorelseresultatet
hade da minskat patagligt. Generellt sett
ar rorelsemarginalen ndgot hogre i parti-
handeln an i detaljhandeln, men lagre ani
naringslivet i stort.

Under 2020 var rérelsemarginalen hégst
i partihandeln med hushallsvaror, foljt

av provisionshandeln och partihandeln
med dvriga maskiner och évrig utrust-
ning som betjanar tillverkningsindustrin.
Lagst var Ibnsamheten i partihandeln
med livsmedel, drycker och tobak samt
jordbruksravaror och levande djur.

Rérelsemarginal i partihandeln, 2010-2020
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ELECTRA (NUMERA ELON)

Over 70 &r med positivt
resultat for Electra (Elon)

I hjartat av Smaland grundades Electra Home har varit en del av Electra sedan
ar 1949 av Gunnar Lissinger. | bérjan 2018, och under vintern 2021/2022 togs
bedrev foretaget grossistverksamhet annu ett stort beslut: Elon och Electra
med radioapparater, men Electra har gér samman. Processen &r nu i sin slut-
vaxt i takt med marknadens féréand- fas, och sker genom att Elon genomfér
ringar och behov och erbjuder idag ett omvant forvérv av det borsnoterade
koncept och tjansterinom handel och  moderbolaget Electra Gruppen AB som
logistik till butikskedjor, e-handlare nu byter namn till Elon AB.

och foretag inom flera olika branscher.

Electra erbjuder I6sningar inom till

exempel varuférsorjning, redovisning, , ,

marknadsfoéring, IT- och konceptut-

veckling, saval som grossistverksam- Nu nar vi gér samman med

het med hemelektronik och mébler. Elon far vi 6ver 900 butiker i

Till Electra hér kedjorna Elon Ljud & Norden. Det ger oss en Annu

Bild, Ri , Digitalbutik h en
12k By PIENLEL SEMLCTE e starkare marknadsposition.
Em home, vars butiker drivs av lokala

entreprendrer.

Under sin 6ver 70-ariga historia har Vice vd foér Elon, Anneli Sjéstedt
Electra aldrig uppvisat forlust pa sista (tidigare vd for Electra sedan 2012)
raden, och bolagets arliga omsattning ser sammanslagningen som en méjlig-
uppgar till nastan tva miljarder. Verk- het att bedriva innovation och skapa
samheten fortsétter att utvidgas - Em arbetssatt som fangar det basta av

+3% Genomsnittlig arlig tillvaxttakt
(CAGR)

Omsattning senaste 5 aren (mkr)

tva varldar. Att skapa synergier och
tilsammans hitta innovativa l6sning-
ar kommer att behdvas alltmer i det
framtida partihandelslandskapet, re-
sonerar Anneli. Kundernas preferenser
blir alltmer individuella och kraven pa
héllbara transporter kar — samtidigt
som de ska fortsatta vara effektiva,
sdmldsa och billiga. L&sningen &r inte
enkel, och for att méta framtidens par-
tihandelsutmaningar kommer aktérer
att behova sla sina kloka huvuden
ihop. Sammanslagningen med Elon

ar ett steg pa vagen, och Anneli ser
positivt pa framtiden:

“Framtidens partihandel kommer inte
se ut som den ser ut idag, men det
tycker jag kénns riktigt intressant! Jag
tror att innovativa transportlésningar ar
annu viktigare i framtiden, och fér att fa
till dem maste man hitta ratt samarbeten
pa alla mojliga sétt”, avslutar Anneli.

Bolagsnamn: Electra Gruppen AB*
Grundades: 1949

Antal anstallda (ar 2021): 127

Omsittning per anstélld (ar 2021): 15,2 mkr

*Under vintern 2021/2022 beslutades det att
Electra Gruppen AB och Elon Group AB gér
samman under namnet Elon AB.

Framtidens handel ‘S :—‘

DAGAB

Med manga ben
att sta pa kan Dagab
testa framtidens ideer

gsnamn: Dagab Inkép & Logistik AB
ndades: 1974

| anstéllda (ar 2021): 2 703

attning per anstalld (&r 2021): 18,2 mkr

" 2020
' 2021 49162

msattning senaste 5 aren (mkr)

+5% Genomsnittlig arlig tillvaxttakt
(CAGR)

2018 42193
2019 44 382

!l

Dagab &r Axfoodfamiljens inképs- och
logistikbolag med fokus pa att varje dag
leverera Sveriges mest hallbara, pris-
varda och moderna kunderbjudande
inom mat. Dagab transporterar mat till
hela Sverige och varje dag levereras
runt 600 000 kollin runt omi landet.
Bade till koncernens egna kedjor Willys,
Hemkop, Tempo, Eurocash, Handlar'n
och Urban Deli, och till externa butiker.
Genom koncernens e-handel transpor-
teras varor hela véagen till konsument.
Sedan 1974 har Dagab byggt ut sitt nat,
och resan med att utveckla féretaget till
nya nivaer fortsatter:

“Vi har slutat kalla oss fér logistikaktor,
Dagab ska vara en datadriven helhets-
leverantér. Det handlar om att ga fran

ett trakigt funktionsféretag, dar ndgon
bestdmmer — nagon plockar — ndgon
skickar, till att bygga utifran kundinsikter:
hur kan vi maximera kundmétet?”

Dagabs vd Nicholas Pettersson ser den
stora organisationsstrukturen som en
tillgang. Stabiliteten i att ha manga ben
att st pa gor att Dagab kan testa inno-
vativa idéer i mindre skala. Till exempel
var Urban Deli nyligen pilotarena for
forséljningen av Cashewmesetly - ett
koéttsubstitut gjort av cashewépplet som
tidigare har varit en restprodukt i pro-
cessen att skérda cashewndétter.

“Det ar latt att tdnka ‘det kommer inte bli
stora volymer, det satsar vi inte pa’ men

Vi kan testa smatt och sen skala upp om
det funkar, det &r en styrka.”

Med dessa tester kan Dagab alltsa

go6ra mindre men mer vagade sorti-
mentsbeslut och generera insikter som
ar anvandbara i hela organisationen.
Genom centraliserade it-system samlas
konsumentdata fran alla kontaktpunkter,
och fér Axfood &r de manga. Koncernen
samverkar med éver 1000 butiker runt
om i Sverige och narmare 300 av dessa
ar egna butiker.

| samma banor tanker Dagab med lager
och transport. | Balsta pagar en storsla-
gen satsning, dar ett av Europas stdrsta
omnikanallager fardigstalls. Malet ar ett
logistikcenter som ska férse alla Dagabs
kanaler fran en och samma plats: de egna
kedjorna, externa butikskunder och trans-
porterna direkt till konsumenter ska alla
hamta varor fran lagret i Balsta. Med hjélp
av automation ska lagret bli mer effektivt
an nagonsin, men Nicholas understryker
vikten av ett helhetsperspektiv:

“Det vanligaste misstaget ér att man tror
att man investerar i automation, men vi
investerar i ett helt nytt flode. Automa-
tion &r inte den svaraste pusselbiten,
det ér att se hela systemet.”

S H Framtidens handel
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ELEMENT LOGIC

Element Logic och
AutoStore ar pionjarer
inom robotlager
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Bolagsnamn: Element Logic Sweden A
Grundades: 1985

Antal anstallda (ar 2021): 49
Omséttning per anstalld (ar 2021): 15,1 mkr
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En av Element Logics grundare, Kijell
Blakseth, traffade uppfinnaren uppfin-
naren av AutoStore-robotarna, Ingvar
Hognaland, pa en massa redan 2003.
Vid den tiden tyckte manga i branschen
att robotlager var en galen idé, men Kjell
och Ingvar sag i stallet en enorm poten-
tial — bade i tekniken och partnerskapet.
Element Logic &ridag en av vérldens
storsta AutoStore-distributérer, med
globala distributionsrattigheter sedan
2022. Léngs vagen har Element Logic
byggt saval den stérsta som minsta Au-
toStore-anlaggningen i varlden. Att vara
early adopter ligger i Element Logics
DNA, och som systemintegratér fortsat-
ter foretaget utveckla tekniken for att
hjélpa kunderna maximera effektiviteten
i deras lagerprocesser.

AutoStore ar ett lagerrobotsystem med
robotar som kor ovanpa ett rutnat av

aliminium, en sa kallad grid, dar back-

ar star placerade ovanpa varandra for

att skapa en sa kompakt [6sning som
mdjligt. Robotarna levererar in backar
med varor till griden och levererar backar
till plockstationer i takt med att ordrar
kommer in. Dessa robotar synkar konti-
nuerligt trafikstryrningen uppe pa griden
for att skapa ett sa effektivt totalflode
som mojligt. Idag anvédnds AutoStore ofta
pa exempelvis e-handelslager och hos
tredjepartslogistiker (3PL) da behoven av
flexibilitet och skalbarhet hos automa-
tionen i kombination med enkla och rena
processer dar ofta ar stora. Men det finns
stora mojligheter att anvanda tekniken
aven i andra sammanhang — exempelvis
inom tillverkningsindustrins kitting-pro-
cesser eller sd kallade micro-fullfillment
centres i anslutning till butiker. Micro-ful-
fillment centers &r mindre och lokala
lager som ligger i ndrmare anslutning till

konsumenten an ett traditionellt central-
eller regionallager.

“En stor férdel med AutoStore gentemot
andra automationsteknologier éar att
AutoStore ar véldigt flexibel i sin utform-
ning. Det &r som ett legobygge - man kan
bygga bade stort och smatt och anpas-
sa systemet efter kundens behov, med
standardkomponenter som byggstenar.
Nér nya behov uppkommer i form av plats
for stérre sortiment eller en mer dynamisk
kapacitet ér det latt att gbra anpassning-
ar. Vi har sélt den forsta, den stérsta och
den minsta AutoStore-anldggningen i |
varlden”, séger Thomas Karlsson, vd pa ||
Element Logics svenska bolag. '

Omsattning senaste 5 are

204

2018

| borjan av 2000-talet fanns det en 2019 279
allmén skepsis mot robotar, dar fokus — 2020 436
lag pé riskerna i stallet for mojligheterna.
2021 738

Under de forsta aren gick forséljningen

av AutoStore trogt med nagra enstaka
salda anlaggningar per ar. Men i takt
med att e-handeln bdrjade vaxa kraftigt,
marknaden mognade och motstandet
mot robotteknologi minskade tog det
fart pa riktigt runt ar 2015.

AutoStore-konceptet finns nu pa manga
platser i varlden, men det ar i Norden som
marknadspenetrationen éar klart storst.
Mellan 2020 och 2021 6kade omsattning-
eniden svenska delen av Element Logic
med 70 procent, och utdver att distribuera
AutoStore saljer foretaget dven kringut-
rustning som hjélper kunderna maximera
effektiviteten bade i AutoStore-investe-
ringen och pé lagret — exempelvis robotar
for styckplock som anvander maskinin-
l&rning eller teknologier fér olika typer av
kartonghantering. Efter att ha fatt globala
distributionsréttigheter i boérjan av 2022
satsar Element Logic nu dnnu mer utanfér
Norden - inte minst i USA, dar bolaget
nyligen gjort ett forvarv.

"Anledningen till att AutoStore slagit sa
stort i Sverige &r att det blivit lite av en
go-to I6sning for lagerautomation. Nar
allt fler e-handlare plétsligt bestdmmer
sig fér att anvédnda AutoStore och delar
med sig av sina erfarenheter skapar
det trygghet hos andra aktérer att géra
samma val. Det &r e-handeln som till
stor del drivit pa utvecklingen — manga

e-handlare har varit sortimentsdrivna
med tillgang till fler artiklar jamfért med
butikerna, och da blir det fort brist pa
lagerutrymme vilket motiverar automa-
tion”, sdger Thomas.

Automatiska lagerlésningar utgoér idag
ett fundament for att skapa effektiva
lagerprocesser som bade kan méta
producenters och handlares behov samt
konsumenternas efterfragan pa snab-

ba och flexibla leveranser. Genom att
skapa en effektivare verksamhet som
bade minimerar kostnader och som
reducerar tidsférloppet kan féretag forbli
konkurrenskraftiga, och Element Logic
fortsatter att tillsammans med AutoStore
driva utvecklingen framat. Ett omrade

dér Thomas ser enorm potential &r inom
livsmedelshandeln, dér automatiseringen
totalt sett fortfarande &r i sin linda och déar
AutoStore ddrmed skulle behéva fungera
i bade kyl- och frysmiljé - ndgot som nu &r
pa vég till marknaden.

“Landskapetinom handeln ér i stéandig for-
andring, dar e-handeln idag utgor en allt
stérre del av den dagliga verksamheten.

Vi ser fram emot att stétta de traditionella
handelsaktbérerna med I6sningar som
férbereder dem fér framtiden. | och med
den flexibiliteten som finns inom AutoSto-
re kan vi hjélpa alla oavsett var de befinner
sig i sin utveckling”, avslutar Thomas.
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Partihandeln paverkas
nhar stora varumarken
kan salja direkt till kun

Varumarkenas egen direktforsaljning till konsumenter
som andel av deras totala férséljning

40% w

Den traditionella partihandeln har en
position i féradlingskedjan mellan pro-
ducent (varumarke) och konsument.
Forenklat kan man séga att produ-

centen (varumarkesagaren) dgnar sig J/
° . . 35%

at produktion, marknadsféring och /
produktutveckling. Partihandelsfore- 30%

taget (som ibland &gs av producenten/ / IIIIIII\II,{
varumarket) ansvarar fér produktlogis- 25%, /\
tiken gentemot detaljister eller andra / /\
foretag. Detaljisten skoter forséaljning - 20%

en och har kundkontakten pa den / / qﬁh\cs

lokala marknaden. Den 6kade digitali- 15% /
10%

seringen har dock maéjliggjort fér varu-

kommit I&ngt i detta avseende. Dia-
grammet visar hur de stora sportvaru-
markena Nike, Puma och Adidas/Re-
ebok har 6kat sin férséljning direkt till
konsument (Direct to Consumer, D2C)
— i huvudsak via e-handel. | sport-
handelns fall paverkar detta i hogre
grad detaljisterna eftersom de stora
varumarkena tenderar att kontroll-
era partihandelskedjan sjélva — men
detta varierar mellan olika branscher.
Framfor allt Nike har agerat spjutspets
bland annat genom medlemskapet Ni-
kePlus som i slutet av 2021 hade dver

tjanster, exempelvis Nike Run Club.
Genom detta har Nike globalt 6kat sin
direktforsaljning till konsument fran 26
procent 2016 till 37 procent 2021. Den
del av forséaljningen som distribueras
via partihandeln har minskat fran 74

till 63 procent under samma period.
Liknande utveckling syns for Puma
och Adidas Group. Den senare har pa
bara nagra ar 6kat sin e-handelsandel
till dver 20 procent av total omséattning
och féljer Nikes exempel vad géller
digitala satsningar for att driva forsalj-
ning och utdékade kundrelationer. An-

Traditionell féradlingskedja inom handeln

Lagerhallning
Produktionsprocess |§ Logistik/distrubition
Inkép

[ 2% Produktutveckling

M\ -

Forséljning
Interaktion

Kundrelation
Kommunikation/feedback
Lokal marknadskédnnedom

Illllll’l?.<

Producent Partihandel Detaljist

vé Marknadsféring

Konsument

& Envangskommunikation — péverkan

Ny féradlingskedja inom handeln

Trender
Képbeteenden
Produktionsprocess Kundsegment
[ 2% Produktutveckling Produktanpassning
Kunddata

Lagerhallning
Logistik/distrubition

Kundrelation
Kommunikation/feedback
Lokal marknadskédnnedom
Kunddata/beteenden

Forséljning
Interaktion

v v

V' N

markesagare att minska sin férsaljning 300 miljoner medlemmar och erbjuder dra exempel pa varumarkesbaserade
av produkter via partihandeln och det 5% unika Nike-kollektioner, fri frakt, digi- partihandelsféretag som bérjat sélja
traditionella aterforséljarsystemet for - tala traningsuppldgg och en rad andra direkt till konsument &r friluftsmarket Producent Egna forsaljningskanaler Konsument
att i stallet i hogre grad rikta sig direkt 0% formaner. Foretaget har ocksa inte- Peak Performance, kladmérket Adoore N
till konsumenter. Sportsegmentet har 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 grerat produkter till sina andra digitala och heminredningsmarket Eva Solo. o ks
Kélla: Varumérkenas arsredovisningar. Avser Nikes D2C, Pumas D2C och Adidas e-handel (inklusive Reebook).
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DERMAROME

Mer an bara varan
— Dermarome satsar
pa mervardet

1987 etablerades den nordiska kon-
cernen Dermanordic i Norge, moder-
bolag till svenska skénhetsagenturen
Dermarome som hanterar inkép och
logistik av flera internationella skon-
hetsmarken, daribland bareMinerals
och Elemis. Féretaget ar dven delag-
are eller full &gare av tre varumarken
varav ett ar Lowengrip Beauty som
grundades av bloggprofilen och
entreprendren Isabella Léwengrip. Ut-
over lager och transport erbjuder Der-
marome ocksa flertalet narliggande
tjanster, sasom stod inom marknads-
féring, kommunikation, férsaljning och
utbildning. Dermarome verkar inom
affarsomradena apotek, professional
(salonger och spa), klassisk beauty
retail och e-handel. Féretaget driver
aven tre skénhetsskolor i Norden, som
utbildar 6ver 200 professionella hud-
terapeuter varje ar.

Tidigare har Dermarome fokuserat helt
pa att distribuera och stétta varumarken
agda pa annat hall, men idag tar foreta-
get flera steg mot att bredda sin portfdl;.
Dermarome har investerat i flera egna va-
rumarken under de senaste tre aren. Vd
Erika Bennerholt ser beslutet som positivt
fran flera perspektiv. Genom att kdpa
upp egna marken kan féretaget bredda
sin bas och skapa en stérre affar, och det
ger dven mdjligheten for Dermarome att
l&ra sig mer om hela kedjan:

“Var kdrna kommer alltid att vara att
distribuera andras mérken. Men nu nér
vi har egna kan vi ocksé skaffa oss mer
férstaelse och kunskap om alla steg
som ligger runt om. Dessutom blir vi

en béttre distributér, for vi far annu mer
konsumentinsikt. Och fér oss som fére-
tag blir det ju en sékrare grund att sté pa
ocksa, om vi kan gbra mer”, sédger Erika.

eter varje ar

uméarkesportféljen
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Bolagsnamn: Dermarome Stockholm AB
Grundades: 1987

Antal an%’illda (ar2021): 73

Oms%ttmng per anstalld (ar 2021): 6,1 mkr

Omsattning senaste 5 aren (mkr)

+17%
Genomsnittlig
arlig tillvaxttakt
(CAGR)
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Sedan foretagets start har logistik och
transport varit viktigt, men idag lagger
Dermarome i en hégre véaxel. | visionen
av framtidens logistiklésningar ser Erika
att digitalisering &r en viktig del. Au-
tomatiserade inkdpssystem maojliggdr
en mer effektiv hantering av skénhets-
produkter, som inte far sta for lange pa
hyllorna. Med hjélp av prediktiv analys
kan Dermarome fylla sina lager pa ett
smartare satt. En god sak leder till en
annan och Erika ser att digitaliseringen
aven &r en viktig pusselbit i foretagets
héllbarhetsarbete, som &r ett annat
fokus i Dermaromes utveckling:

“Man kan ténka: vad har digitalisering
med hallbarhet att géra? Men om vi kan
minska vara lager och géra smartare
val, blir det stor skillnad i slutédndan.

Jag ser en 6kande trend hos féretag

att verkligen tdnka igenom och véva in
hallbarhet i allt man gér, och det ar ju en
véldigt positiv trend,”

| slutdndan handlar merparten av
Dermaromes utvecklingsplaner om

att skapa mervarde, fastslar Erika. |
framtidens partihandel kommer mer-
vardesskaparna bli vinnarna, enligt
henne. Dermarome erbjuder exempel-
vis séljutbildningar fér butikspersonal
dar de kan l&éra sig mer om make up
och hudvard. For att skapa ett mervar-
de &r det viktigt att forstad kundresan
och undersoéka vilket unikt varde man
kan tillféra, ndgot som Erika ser som
mer relevant an ndgonsin:

“"Man kommer behdva sétta sig ner och
fundera éver: vad tillfér just vi? Vad har
vi fér unik position? Ar det kunskap som
vi sitter pa eller &r vi kanske bast pa
vissa hallbarhetsfragor? De dér extra
vardena kommer bara att bli viktigare i
framtidens partihandel.”

Framtidens handel ‘S H
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Varuimporten
driver partihandeln

PN
Q20
O
‘v ’ v
Omsattningstillvaxt i varu- Prognos pa varu- och tjanste- Prognos pa partihandelns

och tjédnsteimporten importens omsattningsutveckling omsattningsutveckling
2021 2023 2023

1,3%  14%

kan tankas utvecklas givet den prognos
av importutveckling som Konjunkturin-
stitutet presenterade i september.

Partihandelns omséattningsutveckling samvarierar mycket starkt med svensk
utrikeshandel med varor. Det ar extra tydligt med avseende pa varuimporten.
Nar varuimporten vaxer kraftigt i omsattning goér partihandeln ockséa det och nar
varuimporten mattas av sker dven en avmattning i partihandeln. Trots att parti-

handel dven sker inom Sverige, med varor tillverkade i Sverige, sa ar alltsa im- Under hosten 2022 har utsikterna for

porten totalt sett den tyngsta delen i partihandelns verksamhet.

svensk ekonomi forséamrats alltmer.
Hogre inflation an tidigare forvéantat,
signaler om mycket héga elpriser
kommande vinter, hdjda rantor och
sjunkande tillgdngsvarden pressar

e ) . . hushallen samtidigt som den globala
. . . . Omsattningstillvaxt i partihandeln (I6pande priser) och varuimport . . .

Det ndra sambandet mellan varuimport kerar ovanstaende utvecklingstal en fran utlandet, 2001-2021 samt prognos 2022-2030 konjunkturen férsvagas mer &n man
och partihandel gor att prognoser éver motsvarande omséttningstillvéxt i par- . tidigare trott. BAde export- och import-
. . . . . _— . o 30% — — M Partihandeln Import, varor och tjdnster .* Prognos A .. .. A
varuimportens utveckling vanligen dven tihandelnilépande priser pa 16-17 pro- tillvéxt vantas darmed ha svag tillvaxt

ar en stark indikator pd hur partihandeln  cent 2022 och 1-2 procent 2023. Fran 20% under kommande ar. Den som vill ha

(o]
kommer att utvecklas. Som exempel (se 2024 till och med 2030 prognostiserar . en uppfattning om hur partihandeln
diagram) prognostiserade Konjunkturin-  Konjunkturinstitutet en genomsnittlig 10% ~ o utvecklas framéver kommer dock alltid
stitutet i september 2022 att varu- och tillvaxt pa 3,5 procent om aret. Progno- J\/\ /\ /\/\ / ) att hitta den basta indikatorn i val-
tjdnsteimporten kommer att vixa med ser ar alltid behaftade med oséakerhet 0% \-/ EERNRR ) grundade importprognoser.
22,2 procent 2022 och 1,3 procent 2023 och fér narvarande (hosten 2022) ar V v
i Idpande priser. Med hansyn tagen till alla osakerheter stoérre an vanligt i den -10% v
det historiska sambandet mellan varu- shabbt vikande konjunkturen. Den
och tjdnsteimporten och partihandelns ndmnda utvecklingen ska darfor ses -20%

omséttning fran 2001 och framét indi-

som ett exempel pa hur partihandeln

2000 2005 2010 2015 2020 2025 2030

Kélla: Svensk Handel, Konjunkturinstitutet
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ATRIMUSRX

AtrimusRXx skoter
livsviktiga leveranser
av licenslakemedel

37000+

Hanterade ordrar sedan 2016

Det finns fa produkter dar det ar lika
viktigt att tillgang moter efterfragan
som nér det galler lakemedel, efter-
som det alltid finns en patient i behov i
ena dnden. Men ibland blir Iikemedel
restnoterade, och ibland racker de
lakemedel som ar godkanda i Sverige
helt enkelt inte till. Sedan 2016 har Atri-
musRXx sett till att patienter kan fa den
behandling de behéver genom att forse
Sveriges apotek, sjukhus och veterina-
rer med licenslakemedel - lakemedel
som inte ar godkanda pa den svenska
marknaden utan kops in fran utlandet.

Ibland uppstar rest- och bristsituationer i
lakemedelsfoérsdrjiningen. Det kan handla
om problem i tillverkningen, en ovantad
efterfragetopp, brist pa en aktiv substans
eller att tillverkaren av nagot skal valt att

sluta salja sin produkt i Sverige. | slutan-
dan kan det innebara att det inte gar att
hamta ut ett forskrivet lakemedel pa ett
apotek trots att patienten star dar med ett
giltigt recept. Nér byte till annat Idkemedel
med samma aktiva substans (generika) el-
ler dispenser for utlandska férpackningar
inte &r méjliga vagar, kan licensldkemedel
alltsa vara en mojlig 16sning pa restsitu-
ationer. Det kan dven uppsta situationer
dér en patient inte svarar pa nuvarande
behandling och godkanda lakemedel i
Sverige inte racker till. Aven i dessa fall
kan lakemedel som inte 4r godkanda pa
den svenska marknaden importeras fran
utlandet, efter att licens utférdats av Léke-
medelsverket.

Lakemedelsverket publicerar en lista
med information om vilka lakemedel

4000+

Artiklar i produktportféljen
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som &r eller riskerar att bli restnoterade,
utifran vilken foretag som AtrimusRx
skannar utlandska marknader i jakt

pa lampliga leverantorer, och sedan
importerar och koordinerar transport till
apotek, sjukhus och kliniker i Sverige.
Mickael Brandelius, logistikchef pa Atri-
musRXx, har tidigare arbetat med logistik
i flera andra branscher, men hantering
av lakemedel sticker ut:

)J

Vi maste vara rigordsa i var
kontroll - vi gér inte ens fel
pa promilleniva.

"Regelverket ér betydligt hardare géllan-
de forvaring och transport vilket gér att
vi maste vara rigorésa i var kontroll — vi
goér inte ens fel pa promilleniva.”

Nar det géller Iakemedel ar tid den mest
vardefulla valutan — en patient ska aldrig
behdva vénta l&dngre &n nédvandigt.
Mickael lyfter snabba och palitliga le-
veranser som en av de viktigaste fram-
gangsfaktorerna for AtrimusRx. Oftast
ar leveranstiden s& kort som tva till fem
dagar, oavsett om lakemedlet importeras
fran Europa eller Kanada. Om AtrimusRx
har produkten i sitt eget lager kan leve-
rans ske redan ndstkommande dag.

“I lakemedelsbranschen ér det inte lika
viktigt som i den traditionella lager-
branschen att alltid samordna och hélla
nere kostnaden, &ven om det 4r en mal-
séttning. Man kan inte vénta pa medicin
som kan innebéra skillnaden mellan liv
och déd hos en patient”, sdger Mickael
Brandelius.

Han lyfter ett sarskilt exempel som
intraffade under pandemin da ett 14-

kemedel som anvands fér att sbva ned
patienter i respiratorer saknades inom
varden. AtrimusRx abonnerade da flyg-
plan fran Ukraina och Sydkorea for att
importera lakemed]et.

Néar det géller distribution av restnote-
rade lakemedel géller det att alltid ligga
steget fore, resonerar Mickael.

“"Om en produkt restnoterats i Sverige
och vi gjort var hemléxa har vi redan
hittat ett alternativ som finns tillgéngligt
fér bestéllning direkt. Ju mer proaktiva
vi som féretag kan vara, desto snabbare
kan behandlingen pabdrjas.”

Mickael betonar att [akemedelsbrans-
chenigrund och botten &r en livsviktig
bransch och lyfter stoltheten i det som
féretagets storsta drivkraft. En stolthet i
stabila leveranser i tid, som gér gott fér
den slutliga anvandaren: patienten.

Framtidens handel 8 H

Bolagshamn: AtrimusRx AB

Grundades: 2016

Antal anstallda (ar 2021): 9

Omséttning per anstalld (ar 2021): 17,5 mkr

Omsattning senaste 5 aren (mkr)

17

+74%
Genomshnittlig
arlig tillvaxttakt
(CAGR)
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K-BYGG

K-Bygg vill bli
nummer ett
| Sverige

Kesko dridag en av de storsta han-
delsaktérerna inom bygg och in-
frastruktur i norra Europa. | Sverige
etablerade Kesko sitt foérsta varuhus

i Sickla under varumarket K-Rauta
varen 1996 och verksamheten vi-

lar idag pa tre ben — K-Rauta, vars
byggvarubutiker och e-handel framst
riktar sig mot konsumenter, K-Bygg
som ar en del av Keskos satsning pa
proffskunder, och Onninen som ér en
specialiserad leverantér vars kund-
grupp bestar av exempelvis natbolag,
VA-entreprenérer och elinstallatérer.

De tre affarsomradena drar stor nytta av
varandra genom kunskapsdelning och
synergier som exempelvis ett gemensamt
centrallager och gemensamma stédfunk-
tioner. K-Bygg ar det storsta affarsomra-
det och ett relativt ungt bolag i koncer-
nen. Det tillkom for drygt tre &r sedan nar
Kesko férvéarvade den redan etablerade
svenska kedjan Fresks, som dé bestod

av drygt 30 butiker. Forvarvet var ett steg
mot att stéarka marknadspositionen gente-
mot proffskunder inom bygg- och teknisk
handel, fér att komplettera K-Rauta som
inriktar sig pa konsumentmarknaden.
Béda kedjorna &r dock 6ppna for bade
privatpersoner och proffs. Sedan dess
har verksamheten vaxt ordentligt ge-

nom bade férvarv och etablering av nya
enheter. Idag har K-Bygg 48 butiker runt

om i Sverige och omsétter runt 4 miljarder
arligen (i och med nya forvarv 2022).

Byggvaruhandelns utveckling har under
de senaste decennierna kédnnetecknats
av en allt hégre marknadskoncentra-
tion. Mindre, lokala bygghandlare képs
upp av storre kedjor, sdsom Kesko, for
att kunna dra nytta av de férdelar det
innebar att tillhdra en storre koncern
samtidigt som den lokala kunskapen
och entreprendrskapet fortsatter att
genomsyra hela verksamheten.

))

For oss ar det av storsta
vikt att den lokala
kunskapen och det lokala
entreprenorskapet lever
vidare vid ett forvarv.

"Genom alla férvarv som gors inom
Kesko s4 tillkommer en véldig massa
kompetens i och med alla goda entre-
prendrer som fortsétter sitt arbetsliv
inom K-Bygg. Fér oss é&r det av storsta
vikt att den lokala kunskapen och det
lokala entreprenérskapet lever vidare
vid ett férvérv. Utmaningen ligger i att
upptécka och utnyttja alla synergier
samt se till att sortiment och processer
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Omsittning senaste 3 aren (mkr)*

2019

2020

+21%
Genomsnittlig
arlig tillvaxttakt

2164 (CAGR)

2526

2021

3173

*Avser endast segmentet K-Bygg i Sverige

harmoniseras i sadan takt att det dagli-
ga arbetet inte stérs och kundservicen
hela tiden ligger pa en hég niva”, sager
Erik Ohlin, COO pé& K-Bygg, som dven
poangterar att respektive butik har stor
handlingsfrihet.

Erik trycker ocksa pa vikten av decen-
tralisering och eget mandat, &ven inom
ramen fér en stérre koncern.

“En av de viktigaste nycklarna till
K-Byggs framgang &r att vi ser till att
fortsétta vara personliga och engagera-
de, och visar att vi ér enkla att ha att géra
med och att vi bryr oss om vara kunder
och medarbetare. Vi tror pa en decentra-
liserad kultur och pa individens férméga
att fatta ratt beslut utifrén sin kompetens
pa sin lokala marknad”, sager Erik.

Byggbranschen har sett en stark e-han-
delstillvaxt under de senaste aren, vilket

aven K-Bygg markt av. Flera initiativinom
det omradet vantar runt hérnet, men

Erik poangterar att fokus maste ligga pa
manniskorna som bygger, och det ar for
dem som K-Bygg finns. Det ar fortfaran-
de métet mellan kund och séljare som ar
helt avgorande for att kunna hjalpa till pa
basta satt med deras pagaende projekt
och underlatta deras vardag.

Keskos vision framat ar tydlig.
Erik avslutar:

"Vibehéver fértéta med énnu fler
K-Bygg-butiker 6ver landet for att ge
fler kunder méjligheten att handla pa
K-Bygg. Ju fler vi blir desto stérre kon-
taktnat av duktiga, kompetenta séljare
far vi som kan underlétta for vara kunder.
Med engagerade medarbetare och en
stark dgare i ryggen har vi alla méjlighe-
ter att na vart mal — att bli nummer ett i
Sverige inom bygg och infrastruktur.”
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Slutsatser for
partihandeln

Partihandeln ar mitt i en spannande utveckling. Ett storre tekniksprang med
mer automatiserade lager ar en utveckling som precis haller pa att vaxa
fram i storre skala. Det kommer att 6ka effektiviteten ytterligare inom parti-
handeln — och darmed inom hela handelns vardekedja.

Samtidigt méjliggdr digitaliseringen att
partihandlare med egna varumérken kan
vanda sig direkt till privatkonsumenter
via e-handelslésningar. Detta utmanar
forstas den traditionella detaljhandels-
verksamheten som ar beroende av parti-
handelns effektiva inkdp. Partihandlaren
kapar helt enkelt detaljhandelsledet och
kan snabbt bli en framgangsrik e-handla-
re med konkurrenskraftiga priser.

Partihandeln blir ocksa mer lik de-
taljhandeln pa andra satt. | yrkesbuti-
kerna och i e-handelslésningarna for
féretag blir kundupplevelsen allt viktiga-
re. Den service och tillganglighet man ar

van att méta som privatperson vill man
forstas ocksa mota nar man handlar som
foretagare. Framgangsrika partihan-
delsforetag jobbar darfér med kundmo-
tet. Partihandeln utvecklar ocksa nya
tjidnster eller upptrader med butiksnat
fér konsumenter. Butiksférsaljning kan
ocksa erbjudas via franchisetagare eller
av licenstagare, vilket kan ge partihan-
delsforetaget en férdelaktig position déar
man kan upptrdda med sitt varumarke i
butiksmiljé, men med mindre risk an i ett
traditionellt butiksupplagg.

Partihandeln saknar forstas inte utma-
ningar. Forutom investeringar for effekti-

vare lager maste man klara de rekordho-
ga import- och producentprisdkningar
som man stélls infér under 2022 och
2023. Energikrisen lar spa pa proble-
men under samma period. Det finns en
uppenbar risk att det blir svart att halla i
I6nsamheten nédr konjunkturen viker.

Men konjunkturer kommer och gér. P&
sikt utvecklas den svenska partihandeln
i takt med importen, och vice versa,
eftersom det ar partihandelsféretag som
star for den absolut storsta delen av
importen. Vardet av fungerande frihan-
delsavtal, rimliga fraktpriser och éverlag
en fungerande logistikkedja kan darfor

knappast dverskattas. Under corona-
pandemin har vi lart oss vad bristande
hamnkapacitet pa olika hall i varlden kan
innebara. Samtidigt kvarstar, troligen

en langre tid, en stérre geopolitisk
osékerhet som redan inneburit att vissa
foretag flyttar produktionen narmare
Sverige. Vinsten med detta kan vara att
till exempel minska beroendet av import
frdn Asien, minska langa transportvagar
och darmed minska miljopaverkan och
risken for forseningar.
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Om rapporten

Svensk Handel har tagit fram rapportserien Framtidens Handel. Rapporten
ar producerad av HUI Research under hésten 2022 och formgiven av
Stockholm Kreativism. Fragor kring rapporten besvaras av Martin Kits,
chef Naringspolitik och opinionsbildning pa Svensk Handel.
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Fran mellanhand till mervardesskapare
- féretagen som visar partihandeln
vagen framat
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