Petter Granberg, Smarthem

framg
e-handlare

”Jag tror pa att
vara serios”

Orsta signalen som moter besokaren
pd Smarthems hemsida dr den fram-
atlutade Pricerunnersymbolen och
rubriken ”Manga n6jda kunder!”.

Det ir ett medvetet val att lyfta fram det be-
r6m som Smarthem har fatt fér sin e-handel.

- Det finns sd minga nitbutiker som
inte skoter sig och har missnéjda kunder,
och vi har miarke att vi fir mycket mejl fran
nojda kunder, si da vill vi nd ut med det,
siger Petter Granberg, en av deldgarna i
Smarthem.

Han ir en av tre bréder som dven
driver ett familjeforetag f6r handikapp-
rodukter i femte generationen. Ar 2004
paborjades en ny satsning i den lilla kon-
cernen dir ursprungsidén var smarta 16s-
ningar fér hemmet som alla skulle kunna
ha gladje av, ddrav namnet Smarthem.se.

Smarthem inriktar sig i dag framfér allt
pa inredning till bad, k6k och tvittstuga och
finns bara pa Internet, vilket betyder ligre
kostnader for f6rsiljning, lagerhantering
och administration.

Manga kunder har traditionellt varit
tveksamma till att handla just badrums- och
koksprodukter pa nitet, men Smarthem har
dnda lyckats férdubbla forsiljningen for varje
ar sedan foretaget startade hosten 2004.

—En anledning till det tror jag dr att vi
bara jobbar med kinda svenska varumarken.

VITAR ENDAST in produkter fran serigsa
leverantorer som vi sedan kan ha ett nira
samarbete med for att pa sa sitt kunna
garantera kvalitet och leveranssikerhet till
vara kunder. Det tror jag gor att kunderna
kinner sig trygga, trots att det handlar om
stora produkter som kunderna tidigare ville
se iverkligheten innan de handlade, siger
Petter Granberg.

Att 6vertyga kunderna om att detta dr en
bra nisch for ndthandel har inte varit den
enda utmaningen. Aven leverantdrerna har
ivissa fall varit tveksamma.

FAKTA

www.smarthem.se
Startade ar: 2004.

Antal anstallda: 7
Omsittning: 12,2 miljoner
kronor (2007).

Resultat: + 436 000 kronor.

Betalningslosningar: Hade
fran borjan kortbetalning,
avbetalning och direktbetal-
ning via Internetbank. Manga
kunder efterlyste faktura, sa
nu har Smarthem komplet-
terat med detta.

Distribution: Kunden ska ha
varorna inom 2-5 dagar om de
finns i lager. Erbjuder fri frakt
inom Sverige.

Marknadsforing: Det ar
véldigt latt att 6dsla pengar

pa vad som helst i bérjan. Man
maste finnas pa ratt platser pa
natet, och enda sattet att veta
ar att hitta de platser dar ens
malgrupp haller till, satsa dar
och sedan félja upp och méta
effekten av marknadsforingen.
Smarthem har ocksa satsat

p rknadsforing i tidningar,
radio och TV4.

—En del har vi fatt férhandla linge med
for att fa till forsiljningsavtal for natforsilj-
ning. Manga har varit ridda for vad andra
aterforsiljare ska siga och att forsiljningen
uppdelad per region mer eller mindre {o1-
svinner. Men det dr fri konkurrens och alla
kan om de vill starta f6rsiljning via nitet. Vi
har dock full forstaelse for de leverantorer

som inte viljer att finnas med i véirt sorti-
ment, men éver 5 000 unika besokare per
dag ger en oerhort bra marknadsféring for
de produkter och leverantérer vi viljer att
visa, siger Petter Granberg.

Han poingterar att priset inte alltid ir
den viktigaste faktorn for att lyckas som
e-handlare.

- Det dyker alltid upp nagon som ar
billigare, sa dr detialla branscher. Det dr
inte bara priset man konkurrerar med,

det dr dven mycket viktigt att skota kundre-
lationer och arbetet efter forsiljning. Jag tror
pé att vara serids. Att alltid 16sa de problem
som dyker upp for kunden. D3 vagar de
komma tillbaka och handla igen. %
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