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Om Kjell Group  
Sedan starten för över 35 år sedan har Kjell Group utvecklats till Nordens ledande koncern 

inom elektroniktillbehör. Under varumärket Kjell & Company kombineras ett marknadsledande, 

kurerat sortiment om nästan 10 000 artiklar med rådgivning och installation ï online, via 145 

Service Points, varav 114 i Sverige och 31 i Norge, och tillsammans med samarbetspartners via 

konceptet Kjell & Company Express. Därutöver ingår sedan i april 2021 det danska bolaget AV-

Cables som erbjuder ett brett sortiment av tillbehör för hemelektronik, med försäljning online. 

Från AV-Cables sortiment erbjuds över 30 000 produkter till kunderna. 

Flertalet av koncernens kunder påbörjar sin kundresa på Kjell.com eller AV-Cables.dk/se, där 

de söker själva eller får råd genom våra experter. Produkterna levereras från Service Points 

eller centrallager, ofta inom en dag och ibland inom en timme vid köp online.  

Under 2023 uppgick försäljningen till 2 559,4 MSEK, justerad EBITA till 80,1 MSEK och antalet 

anställda till ca 1 200. 

 

 

  

Antal anställda ca 

1 200  
Personer 

Försäljning 

2 559,4  
MSEK 

Justerad EBITA 

80,1  
MSEK 
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Året i korthet  

 
 

I mars rankade svenska konsumenter för andra året i rad Kjell & Company som Sveriges mest 

h¬llbara varumªrke inom kategorin òVitvaror & hemelektronik ï butikerò i Sustainable Brand 

Index, Europas stºrsta varumªrkesstudie med fokus p¬ h¬llbarhet. 

 

 
 

I maj inledde Kjell & Company en satsning fºr att genom bolagets breda butiksnät erbjuda 

konsumenter möjlighet att Panta (lämna in) samt köpa återanvända telefoner, surfplattor och 

datorer i samarbete med ReuseIT, vilka ing¬r i Elanders Group. 

 

I juni introducerade koncernen sin renodlade ehandelsaktör AV-Cables p¬ den svenska 

marknaden och fºr fºrsta g¬ngen har nu koncernen tv¬ varumªrken p¬ samma marknad. 

 

I juni utnämndes  Mariette Lindsjö till ny CMO för Kjell Group. 

 

  
 

Under september blev Kjell & Company utsett till Sveriges starkaste varumªrke inom 

hemelektronik i Evimetrix Swedish Brand Awards undersºkning, som bygger p¬ Nºjd Kund 

Index och kªnnedomsmätning. 

 

I augusti inleddes ett samarbete med 24SJU, med m¬let att flytta in Kjell & Company Express i 

samtliga av franchisekedjans obemannade butiker i Sverige. 

 

  
 

I oktober uts¬gs Kjell & Company till det frªmsta bolaget inom hemelektronik p¬ Market Awards. 

Valet av vinnare utgick fr¬n en undersºkning som granskar fºrsªljnings- och resultattillvªxt samt 

andra ekonomiska nyckeltal, kundupplevelse, varumªrkesstyrka och marknadsposition, 

innovationsfºrm¬ga och h¬llbarhetsarbete. 

 

I november 2023 aviserade Kjell Group att CFO Niklas Tyrén meddelat att han skulle lämna sin 

tjänst under andra kvartalet 2024. I mars 2024 utsåg Kjell Group Thomas Pehrsson till ny CFO. 

Anders Hofvander är interim CFO till dess Thomas tillträder sin nya tjänst den 15 april 2024.  

 

Vid årets utgång hade antalet medlemmar i lojalitetsprogrammet hos Kjell passerat 3,25 

miljoner. 

 

Nettoomsättning (MSEK) 

 
 

Nettoomsättning 2023 

2 559  
MSEK 

 

Justerad EBITA (MSEK) 

 
Justerad EBITA marginal 

 
2023: 3,1% (5,2%) 
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VD -ord  
Stärkt kassaflöde och lägre nettoskuld 
på en utmanande marknad 

Den första halvan av 2023 präglades av en mer försiktig 

konsument jämfört med den vi såg i början av 2022. 

Försäljningsutvecklingen förbättrades under det andra halvåret 

med lönsam tillväxt i det tredje kvartalet, och trots en svag 

julhandel för branschen som helhet lyckades bolaget hålla 

försäljningen i linje med fjolåret under det sista kvartalet.  

Fºrsªljningen uppgick fºr ¬ret till 2 559,4 (2 607,9) MSEK, och 

bruttomarginalen fºr hel¬ret hölls intakt p¬ 42,1%. 

Under ¬ret har v¬ra fºrbªttrade processer inom inkºp och logistik 

också bidragit till ett bªttre nyttjande av rºrelsekapitalet. Detta 

har stªrkt kassaflºdet och minskat nettoskuldsªttningen betydligt. 

Vi ser fram¬t fortsatta mºjligheter att bli ªn mer effektiva i v¬rt 

nyttjande av rºrelsekapitalet och p¬bºrjade initiativ kommer 

fortsªtta lºpa under 2024. 

Fokus p¬ förbättrad lönsamhet under 2024 

Inflationen i samhället resulterade i en ökad kostnadsbas för 

bolaget under 2023, och med en alltjämt ¬terh¬llsam konsument 

kan de ºkade kostnaderna inte fullt ut kompenseras genom 

ökade priser. Under 2024 kommer vi fortsätta arbetetet med att 

bli mer kostnadseffektiva som bolag. P¬g¬ende 

förbättringsinitiativ inom inkºp och logistik fºrvªntas p¬visa 

positiva marginaleffekter under andra halvan av innevarande år, 

och vi har påbörjat implementeringen av ytterligare effektivisering 

samt besparingsinitiativ i samtliga delar av verksamheten, s¬vªl 

lokalt som inom centrala funktioner. Samtidigt som vi fortsätter 

att värna om den höga servicegrad som gör att kunderna väljer 

att handla hos Kjell. Som ett h¬llbart och mer effektivt bolag 

kommer vi att kunna kompensera fºr fºrvªntade 

kostnadsºkningar. 

Vi kommer även fortsätta det arbete vi inledde under 2023 med 

att optimera butiksnªtet genom att omlokalisera utvalda service 

points fºr att hamna ªn mer rªtt i v¬ra kunders kºpmºnster, 

stªrka butikernas lºnsamhet och framtida potential.  

Stärkt kundnöjdhet 

Jag vill ta varje mºjlighet att lyfta och hylla den innovationsanda 

som visat sig i v¬r organisation det gångna året. Denna anda har 

utvecklat nya lºsningar och erbjudanden som har gjort oss ªnnu 

mer relevant fºr v¬ra kunder. 

Under året har vi utvecklat Kjell & Company Express, som sedan 

tidigare finns hos både Circle K och Skistar, och börjat flyttat in 

konceptet i franchisekedjan 24SJUs obemannade butiker i 

Sverige. Vi har även inlett en mycket populär satsning för att 

genom vårt breda butiksnät erbjuda pantning och ¬terfºrsªljning 

av återbrukad teknik i samarbete med ReuseIT. I somras 

introducerade vi även AV-Cables p¬ den svenska marknaden, 

och fºr fºrsta g¬ngen har Kjell Group nu tv¬ varumªrken p¬ 

samma marknad.  

Vi ser ªven fortsatta goda resultat p¬ v¬rt viktigaste nyckeltal ï 

kundnºjdhet. Under året utsågs Kjell & Company till Sveriges 

starkaste varumärke inom hemelektronik enligt Evimetrix 

Swedish Brand Awards undersökning som bygger på Nöjd Kund 

Index, samt som det främsta bolaget inom samma bransch på 

Market Awards. Fºr andra ¬ret i rad rankade svenska 

konsumenter också Kjell & Company som Sveriges mest 

h¬llbara varumªrke inom kategorin òVitvaror & hemelektronik ï 

butikerò i Sustainable Brand Index, Europas stºrsta 

varumªrkesstudie med fokus p¬ h¬llbarhet. I tillägg till detta hade 

hade antalet medlemmar i lojalitetsprogrammet hos Kjell & 

Company passerat 3,25 miljoner vid årets slut. 

Det självklara valet när digitaliseringen ökar 

Det hºga fºrtroendet fºr bolaget som vi har byggt upp ªr en 

enorm styrka, dªr tillit och fºrtroende ªr avgºrande fºr dagens 

konsument. 

Trots en utmanande marknad p¬ kort sikt ser vi behovet av 

digitalisering och teknik i samhªllet fortsªtta att ºka i framtiden. 

Vi kommer därför fortsªtta att utveckla v¬rt kunderbjudande fºr 

att Kjell ska vara det sjªlvklara valet fºr alla som vill maximera 

teknikens mºjligheter, i s¬vªl vardagen som p¬ jobbet. Detta 

inkluderar ett stªndigt aktuellt produkterbjudande med ny teknik, 

breddat erbjudande fºr v¬ra fºretagskunder och att vi tar v¬ra 

redan uppskattade erbjudanden till nªsta niv¬. Fºrm¬gan att 

erbjuda ett aktuellt kunderbjudande p¬ ett kostnadseffektivt sªtt 

kommer ytterligare att stªrka v¬r konkurrenskraft. 

Den inneboende entreprenºrskraft som finns innanfºr Kjells 

vªggar har visat sig bli som starkast p¬ en utmanande marknad, 

och med vår behovsstyrda affªrsmodell siktar vi på att hjªlpa 

ªnnu fler kunder under innevarande år. 

Malmö, 10 April 2024 

Andreas Rylander  

VD och koncernchef 
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Affärsmodell och strategi 

Den ledande experten på 
vardagsteknik  i Norden

Kjell Group kombinerar kunskap inom teknologi och handel för att förbättra människors liv med hjälp 

av vardagsteknik ï och göra den tillgänglig för alla. Som återförsäljare med fokus på vardagsteknik 

har vi utvecklat och implementerat lösningar för varje generations teknologiska behov i över 35 år. 

Med ett ekosystem av återförsäljarplattformar, ett sourcingbolag, egna varumärken, 

distributionspartners och den samlade kunskapen från över 3,25 miljoner medlemmar är vi den 

ledande experten på vardagsteknik i Norden. 

Centrala delar i värdeerbjudandet är tillgänglighet, möjlighet att genom högkvalitativ kundservice och rådgivning inspirera och erbjuda 

kunder rätt lösningar samt möjligheten att uppfylla kunders leveranskrav med ett sömlöst omnikanalerbjudande. En majoritet av 

kunderna påbörjar sin köpresa i koncernens digitala kanaler. Onlinekanalen är anpassad för att inspirera kunderna att upptäcka nya sätt 

att använda teknik genom att synliggöra teknikens möjligheter i ett omfattande kunskapsbibliotek, innehållande bland annat 

produktguider, inspirationsvideor och kundomdömen.

Omnikanalsstrategi 
Onlinekanalen kjell.com och verksamhetens fysiska närvaro med 

145 Service Points utgör en kombinerad plattform för Kjell & 

Companys experter att ge bästa tillgängliga service i den kanal 

kunden väljer. Servicen och sortimentet kompletteras med en 

uppsättning matchande tjänster, som exempelvis Click&Collect. 

Genom att göra kunderbjudandet alltmer sömlöst, från service 

och beställning online till det fysiska mötet, tillgodoses kundernas 

teknikbehov på bästa sätt. 

AV-Cables, som numer levererar på både svenska och danska 

marknaden, erbjuder hemelektronikprodukter online, med snabb 

leverans från lagret på Jylland. Produkterna kompletterar till stor 

del Kjell & Companys utbud av cirka 10 000 produkter. 

Verksamheterna samarbetar för att ytterligare stärka sina 

erbjudanden på respektive marknader. 

Genom den integrerade omnikanalsplattformen kan kunderna 

utnyttja bekvämligheten från onlineshopping med de fördelar 

som fysiska Service Points erbjuder. Onlinebeställningar finns 

tillgängliga i av kunden utvald Service Point i genomsnitt inom 

cirka 10 minuter. I det fall produkten inte motsvarar kundens 

behov eller förväntningar har Kjell & Company en flexibel och 

kundvänlig returneringspolicy. 

Flexibla och yteffektiva Service Points 

Våra Service Points har en dynamisk och kompakt utformning 

med en relativt liten försäljningsyta designad för att erbjuda 

kunder personlig rådgivning och kundservice från våra experter. 

Den del av Service Points som är tillgänglig för kunderna är 

utformad med kundservicestationer i centrum och nio av tio 

produkter finns typiskt sett bakom disk vilket föranleder ett 

naturligt möte med våra säljare.  

Av den totala ytan utgör cirka 65 procent lageryta vilket möjliggör 

hög produkttillgänglighet både för produkter som säljs direkt i en 

Service Point och för produkter som säljs via kjell.com där 

kunden väljer Click&Collect som leveransalternativ. Click&Collect 

tillför ett stort värde i form av att kunder reserverar produkter 

online för att sedan hämta produkterna i en Service Point, vilket 

ger Kjell & Company möjligheten att påverka och hjälpa kunden 

att finna rätt lösning samt möjlighet till merförsäljning. 

Det extensiva nätverket av Service Points och den höga 

produkttillgängligheten möjliggör att lokalerna kan användas som 

leveranshubbar för att säkerställa snabba leveranser av 

produkter som säljs via kjell.com.  

Teknikintresserad och  
kompetent personal 

Kjell Groups mission är att hjälpa människor att använda teknik 

på sätt de inte visste var möjliga. Det är därför viktigt att rekrytera 

personal med ett genuint teknikintresse och en vilja att hjälpa 

kunderna på bästa sätt.  

För att säkerställa att koncernen rekryterar teknikintresserad och 

kompetent personal sköts all rekrytering av dedikerade 

rekryterare. Fortlöpande vidareutbildning och investeringar i 

personalen är en viktig del i kundnöjdhetsarbetet och strategin 

för att driva lönsam tillväxt. Säljarna genomgår regelbundet 

internutbildning via det egna utbildningsprogrammet Kjell 

Academy, för att stärka sin tekniska kompetens och utveckla 

sina färdigheter inom kundbemötande och kundservice.  
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Vår största tillgång och nyckeln till framgång  

Kjell Groups medarbetare ªr centrala fºr verksamheten. De 

anställda är passionerat intresserade av teknik och att maximera 

teknikens möjligheter för kunderna. Vår utgångspunkt är att rätt 

teknisk lösning kan underlätta kundernas vardag avsevärt och 

därmed höja livskvaliteten på många olika sätt.  

Genom att anställda delar med sig av sin entusiasm och sitt 

kunnande skapas en kundrelation präglad av förtroende och 

lojalitet, vilket lett till att Kjell & Company har över 3,25 miljoner 

medlemmar i sin kundklubb.  

Stora delar av den centrala organisationen har spenderat större 

delen av sin yrkeskarriär i koncernen och merparten av 

butikscheferna började på bolaget som säljare. Det säkerställer 

att den starka företagskulturen som alltid präglat bolaget, 

òKjellandanò, lever vidare.  

Kundnöjdhet i fokus 
Det yttersta beviset på att kunderna uppskattar våra 

varumärkens erbjudande är deras betyg på oss. AV-Cables har 

en branschledande kundnöjdhet på sin huvudmarknad Danmark, 

som baseras på data från trustpilot.com där AV-Cables.dk har ett 

medelbetyg om 4,9 av 5,0 baserat på fler än 144 000 omdömen 

vilket är högst bland de största aktörerna på den danska CEA-

marknaden.  

Lojalitetsklubben en nyckel 

Kjell & Companys lojalitetsklubb, med över 3,25 miljoner 

medlemmar, utgör en nyckelfaktor för koncernens fortsatta 

framgång. Genom medlemmarna har Kjell & Company byggt upp 

en omfattande kunddatabas som innehåller information om 

kundernas köpmönster och preferenser. Data från 

lojalitetsklubben används för att bland annat utveckla sortimentet 

och utforma relevant kommunikation till medlemmar, 

innehållande exempelvis medlemspoäng och 

medlemserbjudanden, och för att följa kundnöjdheten. 

Relevant och noga utvalt sortiment 
För att ständigt vara relevanta och tillhandahålla lösningar på så 

många potentiella kundproblem som möjligt erbjuder koncernen 

ett kundcentrerat och noga utvalt sortiment av högkvalitativa 

tillbehör till hemelektronik. Ett noga utvalt och kundcentrerat 

sortiment är fördelaktigt då detta begränsar tiden som kunden 

måste avsätta för att nå ett beslut. Sortimentet är uppdelat i åtta 

huvudsakliga produktkategorier, samt service. Kjell & Company 

tillhandahåller nästan 10 000 produkter därutöver tillhandahåller 

AV-Cables cirka 30 000 artiklar.  

Bred produktmix  
Kjell & Company har en bred produktmix och erbjuder ett noga 

utvalt utbud av cirka 100 A- och B-varumärken samt 8 egna 

varumärken och no-name-varumärken. Koncernen arbetar 

kontinuerligt med att på ett strategiskt och datadrivet 

tillvägagångssätt optimera prissättningen av produkter inom 

dessa varumärkeskategorier. Till exempel används data från 

lojalitetsklubben för att identifiera köpbeteenden, efterfrågan och 

priskänslighet.  

ω A-varumärken: Välkända varumärken bidrar till att driva 

trafik till våra försäljningskanaler, bygger trovärdighet för 

sortimentet och möjliggör merförsäljning av andra produkter 

med högre marginaler. 

ω B-varumärken: Mindre välkända varumärken som möjliggör 

för oss att undersöka efterfrågan på komplexa produkter 

bland våra kunder.  

ω Egna varumärken: Kjell Groups varumärken vilka genom 

högre genomsnittliga marginaler än A- och B-varumärken 

ger ett viktigt bidrag till koncernens bruttomarginal.  

ω No-name-varumärken: Dessa varumärken används i första 

hand för att erbjuda ett relevant och noga utvalt sortiment 

av olika nischade produkter, exempelvis omvandlare eller 

adapter mellan olika kontakttyper, samtidigt som de har en 

liknande marginalprofil som produkter från egna 

varumärken och därmed har en positiv inverkan på 

bruttomarginalen. 

Trender i fokus 

Vi arbetar för närvarande främst med fyra trender som formar 

sortimentsutvecklingen; det mobila livet, det uppkopplade 

hemmet, en aktiv livsstil och media on demand. Det mobila livet 

refererar till att konsumenter ständigt vill vara rörliga, flexibla och 

nåbara för vänner och arbete, oavsett var konsumenten befinner 

sig. Det uppkopplade hemmet refererar till att hemmet blir alltmer 

uppkopplat till teknik för att underlätta vardagen. En aktiv livsstil 

refererar till att konsumenter vill optimera sin träning och vardag 

med tillbehör till hemelektronik, exempelvis pulsklockor och 

smarta vågar. Media on demand refererar till att konsumenten vill 

ha möjlighet att konsumera och skapa exempelvis kultur, musik 

och video när konsumenten vill, oavsett var konsumenten 

befinner sig. Vi uppdaterar sortimentet kontinuerligt för att 

ständigt bibehålla ett relevant sortiment som återspeglar vad 

kunderna efterfrågar.  
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Fokus på att höja värdet på egna 
varumärken 
Kjell & Company har en lång tradition av att utveckla egna 

varumärken och har över tid framgångsrikt utvecklat produkter 

som bidragit till verksamhetens tillväxt. Data från Kjell & 

Companys lojalitetsklubb visar en stark köpkraft hos kundbasen 

för dessa produkter. Fokus framåt kommer ligga på att utveckla 

produkterna mot högre prispunkter och prisvärde samt förbättrad 

kvalitet. 

Partnersamarbeten för ökad distribution 
I maj 2020 inledde Kjell & Company ett samarbete med Circle K 

där utvalda produkter från Kjell & Company såldes på utvalda 

bemannade stationer. Samarbetskonceptet är sedan februari 

2021 utrullat i samtliga av Circle K:s 292 bemannade stationer i 

Sverige, samt även på utvalda stationer i Norge under en 

testperiod. I december 2022 flyttade òKjell & Company Expressò 

in i 14 av SkiStars hotell och butiker i Sverige och Norge, och 

under 2023 inleddes ett samarbete med 24SJU, med målet att 

flytta in konceptet i samtliga av franchisekedjans obemannade 

butiker i Sverige. Detta nya koncept ökar kraftigt den fysiska 

tillgängligheten av Kjell & Company. 

Lokal sourcing tillgängliggör ny 
teknologi snabbt 
Kjell & Company har en central inköpsfunktion som arbetar nära 

kategoricheferna för att hantera lagerplanering, produktallokering 

och analys av efterfrågan på varor. Inköpsfunktionen är 

huvudsakligen belägen i anslutning till Kjell & Companys 

centrallager och huvudkontor i Malmö. Vi har också lokal närvaro 

i Kina för att säkerställa att nya teknologitrender fångas upp i ett 

tidigt skede.  

AV-Cables logistik- och inköpsfunktioner hanteras separat av 

den danska verksamheten. AV-Cables har en hög andel av sina 

varukostnader hänförliga till europeiska leverantörer vilket 

möjliggör korta leveranstider av varor, vilka vanligtvis ankommer 

till lagret inom 1-7 dagar. 

 

Datadriven marknadsföring maximerar 
potentialen 
Framtida tillväxt är beroende av styrkan i varumärkena Kjell & 

Company och AV-Cables samt kundernas uppfattning av, och 

kännedom om, erbjudandet. Sedan starten 1988 har Kjell & 

Company utvecklats till ett starkt varumärke på den svenska 

marknaden med växande kännedom även på den norska 

marknaden.  

Marknadsföringen har ett tydligt säsongstema där kampanjer för 

vår, sommar, höst och vinter planeras cirka nio till tio månader i 

förväg. Under våren fokuserar kampanjerna på aktiviteter som 

ofta sker under säsongens högtider såsom påsk. Under 

sommaren ligger fokus istället på semesteraktiviteter medan 

höstens kampanjer snarare fokuserar på inomhusaktiviteter. 

Under höst- och vintersäsongen ligger ett stort fokus på att 

genomföra lyckade kampanjer med relevanta erbjudanden till 

både Black Friday och julhandeln. 

Verksamheterna utnyttjar en bred marknadsföringsmix av 

exempelvis egenkontrollerade kanaler, epostmarknadsföring, 

sociala medier som exempelvis Facebook och Youtube samt Tv-

reklam. Sedan lanseringen 2017 har lojalitetsklubben blivit en 

viktig kanal, med över 3,25 miljoner medlemmar, som möjliggör 

kostnadseffektiv marknadsföring med personliga erbjudanden 

baserat på tidigare köpmönster och beteenden i samtliga 

kanaler. 

Liksom organisationen i övrigt är marknadsorganisationen 

datadriven vilket innebär att kommunikationen med potentiella 

kunder individanpassas i den mån det är möjligt och att 

marknadsföringen fokuseras på de kundsegment verksamheten 

för stunden bedömer har mest potential.  

För att öka varumärkeskännedomen och för att bibehålla 

relevans arbetar verksamheterna kontinuerligt med 

sºkmotoroptimering (eng. search engine optimisation òSEOò) och 

sºkmotormarknadsfºring (eng. search engine marketing òSEMò). 

Ambitionen är att placeras bland de första träffarna på 

sökmotorernas resultat när kunder söker efter produkter och 

tjänster som Kjell & Company och AV-Cables erbjuder. Genom 

att övervaka trender för vilka sökord som används mest frekvent 

har verksamheterna en möjlighet att fånga upp kunder online 

som avser köpa en viss produkt. 
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Marknad och position 
 

Unik och stark position på  
en attraktiv  markna d 
 

En majoritet av Kjell & Companys och AV-Cables sortiment 

består av produkter som vanligtvis definieras som tillbehör till 

hemelektronik (eng. Consumer Electronics Accessories, òCEAò). 

CEA-marknaden i Sverige, Norge och Danmark är en 

underkategori till den större hemelektronikmarknaden (eng. 

Consumer Electronics, òCEò). Medan CE-marknaden har vikt 

nedåt det senaste året med anledning av försämrat 

konsumentförtroende, har CEA-marknaden visat en större 

motståndskraft i utmanande tider tack vare ett mer 

behovsfokuserat utbud. 

CEA-marknaden i Sverige, Norge och Danmark har på senare år 

drivits av marknadstrender som exempelvis ett ökat antal 

tillbehör per kapitalvara inom hemelektronik, ett ökat antal 

uppkopplade enheter och en ökad efterfrågan av bekvämlighet 

och kundservice.  

Marknadstrenderna drivs av en generell teknologiutveckling som 

skapar efterfrågan på tillbehör till hemelektronikmarknaden när 

nya kapitalvaror inom hemelektronik lanseras. Till de nya 

kapitalvarorna som lanseras på marknaden behövs många 

gånger tillbehör för att uppnå största värde av produkten som 

kund eller för att koppla ihop produkten till andra i ett ekosystem. 

CEA-marknaden i Sverige, Norge och Danmark är fragmenterad 

med många aktörer med olika huvudfokus som konkurrerar inom 

flertalet produktkategorier.  

Huvudaktörerna på CEA-marknaden är i stor utsträckning 

hemelektronikkedjor, vilka till skillnad från Kjell & Company och 

AV-Cables har kapitalvaror inom hemelektronik, som telefoner 

och TV-apparater, som sitt primära fokusområde med ett 

kompletterande sortiment av tillbehör. Aktörer med annan 

huvudfokus än hemelektronik, exempelvis hemmafixkedjor samt 

livsmedels- och möbelåterförsäljare, verkar även på CEA-

marknaden och konkurrerar med Kjell & Company och AV-

Cables inom vissa produktkategorier, till exempel smarta hem, 

batteri/laddning och ljus. Det finns också flera mindre aktörer 

med en hög grad av specialisering som många gånger 

konkurrerar inom endast en underkategori som till exempel 

ficklampor. 

Nya beteenden bäddar för  
framtida tillväxt 

Den förväntade tillväxten framåt på den adresserbara CEA-

marknaden drivs av ett antal underliggande tillväxtfaktorer 

relaterade till nya och förändrade konsumentbeteenden, vilka 

drivs av en generell teknologiutveckling som skapar nya 

konsumentbehov. Fyra tillväxtfaktorer bedöms som primära 

drivare av CEA-marknadens tillväxt på sikt och behandlas 

nedan.  

1. Ökat antal uppkopplade enheter 

Uppkopplade produkter som ingår i det så kallade sakernas 

Internet (eng. Internet of Things (òIoTò)) ªr ett exempel p¬ en 

övergripande digitaliseringstrend där vardagsprodukter kopplas 

upp mot Internet för att skapa ett mervärde för konsumenten 

genom en förenkling av tillvaron. En stor volymtillväxt förväntas 

inom òsmarta hemò dªr produktlºsningar som smarta l¬s och 

belysningssystem är anpassade för att skapa en ökad 

bekvämlighet, en ökad säkerhet samt spara tid i vardagen för 

konsumenten. Antalet IoT-uppkopplingar per invånare bedöms 

således öka och följa denna volymtillväxt.  

Denna omställning till nya uppkopplade produkter driver även 

volymtillväxt för andra tillbehör inom hemelektronik, inklusive 

produkter inom produktkategorierna ljus och nätverk, då äldre 

tillbehör kan sakna kompatibilitet med ny teknik. Den snabbt 

växande produktkategorin smarta hem ger även upphov till att 

nya produktkategorier och nya produkter inom befintliga 

produktkategorier kan tillkomma framöver på grund av att den 

nya teknologin påverkar konsumentbeteenden och 

konsumentbehov.  

2. Ökat antal tillbehör per kapitalvara 
inom hemelektronik 

En viktig tillväxtdrivare för den adresserbara CEA-marknaden 

bedöms vara ett ökat antal tillbehör per kapitalvara inom 

hemelektronik, framför allt inom de stora produktkategorierna 

mobiltillbehör och ljud. Inom mobiltillbehör drivs detta delvis av 

att konsumenter behåller deras befintliga mobiltelefoner längre 

eller återanvänder mobiltelefoner i högre utsträckning än tidigare 

vilket leder till att konsumenter lägger mer pengar på ett flertal 
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olika tillbehör, inklusive dockningsstationer, mobilskal och 

mobilhållare, för att individualisera och utöka funktionaliteten hos 

produkten.  

Mobiltelefoner har generellt blivit dyrare över tid vilket leder till att 

konsumenter lägger mer pengar på tillbehör, inklusive mobilskal 

och skärmskydd, som avser att skydda produkten för att utöka 

dess livslängd. Därutöver leder den höga inköpskostnaden till att 

andrahandsmarknaden ökar, vilket i sin tur har en positiv 

inverkan på försäljning av tillbehör. Inom produktkategorin ljud 

drivs ökningen av antalet tillbehör främst av att konsumenter 

efterfrågar hörlurar som ska tillgodose olika typer av behov. 

Exempelvis efterfrågar konsumenter olika hörlurar för träning, 

vardag och arbete.  

Främst två konsumenttrender ligger till grund och driver detta 

ökande behov av tillbehör; en mer mobil livsstil och en mer aktiv 

livsstil. Konsumenter lever ett mer mobilt liv än tidigare med en 

önskan om att ständigt vara nåbara och tillgängliga. Detta ställer 

krav på en mer friktionsfri användarupplevelse där konsumenter 

efterfrågar skräddarsydda lösningar för att tillgodose individuella 

behov.  

Rådande hälso- och träningstrender innebär vidare att många 

konsumenter har en aktiv livsstil som skapar nya intressen och 

upplevda behov, inklusive att digitalt mäta och följa 

träningsresultat samt hälsoutveckling. Detta bedöms exempelvis 

vara en drivande faktor bakom tillvªxten av òsmart wearablesò, 

vilket är produkter som smarta klockor, aktivitetsarmband, 

smarta vågar och sömnsensorer som kopplas till mobiltelefonen 

eller datorn. Denna trend driver även tillväxt inom 

produktkategorier som mobiltillbehör och ljud för att tillgodose 

exempelvis behov som att medta mobiltelefonen under en 

löprunda eller att bära hörlurar som är anpassade för olika typer 

av aktiviteter, inklusive löpning och simning. 

3. Ökat bekvämlighets- och 
servicebehov 

Många konsumenter lever alltmer hektiska liv med ett ständigt 

behov av att tidsmässigt koordinera arbete och privatliv. Detta 

bidrar till att konsumenter i en högre utsträckning söker service 

och bekvämlighet för att frigöra tid som kan användas till arbete 

och privatliv. I takt med en ökad digitalisering kommer även 

produktkomplexitet inom vissa produktkategorier att öka, vilket 

kommer driva efterfrågan av service och rådgivning ytterligare.  

4. Ökat hållbarhetsfokus bland 
konsumenter 

Klimatförändringar och mänsklighetens försök att mildra dessa 

har bidragit till ett ökat fokus på hållbarhet i alla led av produktion 

och försäljning av varor och tjänster, från tillverkning till 

 

försäljning till konsumenter. Ökat fokus på hållbarhet bland 

konsumenter innebär såväl en ökad efterfrågan på miljövänliga 

produkter som en ökad vilja att förlänga livslängden för produkter 

inom hemelektronik. Kjell & Company utnyttjar sitt breda 

butiksnät för att tillsammans med ReuseIT erbjuda pantning och 

¬terfºrsªljning av anvªnda telefoner, surfplattor och datorer. 

Ökande behov av personlig service och 
rådgivning 

Att erbjuda en hög nivå av personlig service och rådgivning utgör 

en nyckelfaktor för att vara framgångsrik på CEA-marknaden. 

Eftersom CEA-marknaden inkluderar ett stort utbud av både 

enklare och mer högteknologiska produkter varierar den typ av 

personlig service och rådgivning konsumenten efterfrågar för 

produkten. Framför allt efterfrågas en hög grad av personlig 

service och rådgivning i takt med att mer avancerade produkter 

ökar i popularitet, exempelvis produkter inom produktkategorin 

smarta hem. 

Stark förhandlingsposition mot 
leverantörer 
CEA-marknaden kännetecknas av ett flertal produktkategorier 

med ett brett urval av produkter inom respektive kategori. 

Generellt finns en relativt låg grad av varumärkes- och 

leverantörsdifferentiering för många produkter, vilket bidrar till att 

aktörer på CEA-marknaden generellt har en stark 

förhandlingsposition jämfört med den totala CE-marknaden.  

Låg varumärkesbetydelse 
Varumärkesbetydelsen på CEA-marknaden är generellt sett 

lägre jämfört med den totala CE-marknaden och en större andel 

av produktutbudet hos vissa återförsäljare består av egna 

varumärken. Kjell Group bedömer att konsumenter på CE-

marknaden i högre grad har tydliga varumärkespreferenser då 

dessa varumärken kan vara förknippade med en stark 

varumärkeskännedom hos konsumenter i allmänhet och därmed 

personlig identitet.  

Kunder på CEA-marknaden efterfrågar lösningar på behov 

snarare än enskilda varumärken och produkter, vilket ökar 

möjligheterna för aktörer att erbjuda produktsubstitut av 

alternativa varumärken. Detta möjliggör för aktörer på CEA-

marknaden att anpassa sortimentet för att uppnå högre 

marginaler. En lägre varumärkesbetydelse för produkter på CEA-

marknaden innebär också att aktörens varumärke är relativt sett 

viktigare då konsumenten vänder sig till den aktör som bäst 

hjälper konsumenten att finna rätt produkt och lösa 

konsumentens problem.  
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Lägre priskänslighet bland tillbehör 
CEA-marknaden kännetecknas av en stor andel produkter med 

ett relativt lågt snittkvitto där konsumenter ofta spontant köper 

produkter när behov uppstår. Detta bidrar till att CEA-marknaden 

generellt kännetecknas av en lägre priskänslighet jämfört med 

den totala CE-marknaden då konsumenter inte i samma 

utsträckning jämför priser på produkter före ett köp av tillbehör till 

hemelektronik. 

Marknadsstruktur och aktörer 

Den adresserbara CEA-marknaden kan delas in i fem stora 

återförsäljarsegment vilka tillsammans utgör den absoluta 

majoriteten av CEA-marknaden. De fem återförsäljarsegmenten 

beskrivs nedan.  

ω Specialister på tillbehör till hemelektronik: Detta 

återförsäljarsegment inkluderar aktörer som huvudsakligen 

fokuserar på en eller flera produktkategorier inom tillbehör 

till hemelektronik och inkluderar Kjell & Company. Kjell & 

Company har en särställning inom detta segment på den 

svenska och norska CEA-marknaden som enda aktör av 

betydande storlek med ett huvudsakligt fokus på tillbehör till 

hemelektronik. På den danska marknaden återfinns ett 

flertal onlinebaserade aktörer inom detta segment men 

ingen aktör av betydande storlek i kombination med fysisk 

närvaro. AV-Cables har en stark ställning på den danska 

CEA-marknaden bland e-handelsaktörerna tack vare sitt 

breda sortiment av tillbehör i kombination av hög 

kundnöjdhet. 

ω Traditionella hemelektronikkedjor: Detta 

återförsäljarsegment består av aktörer som har kapitalvaror 

inom hemelektronik, exempelvis TV-apparater, datorer och 

vitvaror, som sitt primära produkterbjudande. Dessa aktörer 

har även ett sekundärt produktsortiment som bland annat 

innefattar en mängd tillbehör till hemelektronik, som 

komplement till det primära produkterbjudandet, inklusive 

mobiltillbehör, produkter inom smarta hem samt 

kompletterande tillbehör till TV-apparater och datorer.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ω Onlineaktörer: Detta återförsäljarsegment består av 

aktörer som har sin huvudsakliga försäljningskanal online 

och som i varierande utsträckning säljer tillbehör till 

hemelektronik. Inom detta segment återfinns även mindre 

onlinebaserade specialistaktörer som fokuserar på specifika 

produktkategorier, som exempelvis gaming. 

ω Hemmafixkedjor: Detta segment inkluderar aktörer som 

primärt erbjuder ett brett produktsortiment inom det mesta 

som rör hemmet. Bland annat erbjuder aktörerna produkter 

inom bygg, trädgård, heminredning och köksartiklar, men 

även tillbehör till hemelektronik, som hörlurar, kablar och 

belysning.  

ω Livsmedel- och möbelåterförsäljare: Detta segment 

inkluderar de stora livsmedelskedjorna, möbelåterförsäljare 

och stormarknader. Dessa aktörer har framför allt stora 

marknadsandelar i produktkategorier inom tillbehör till 

hemelektronik med hög grad av standardisering som 

kompletterar deras primära produktsortiment. Exempelvis 

erbjuder aktörerna i stor utsträckning produkter som 

batterier och belysning samt vissa produkter inom kategorin 

smarta hem.  

ω Marknadsplatser: Detta segment består av plattformar 

som säljer produkter både från eget lager och genom att 

tredjepartsaktörer säljer produkter direkt till kunder via deras 

marknadsplattformar. Aktörer inom detta segment har ett 

stort produktutbud inom ett flertal olika produktkategorier.  

  


































































































































