2023
r"wujanuari i december




Innehall

(0T =1 | B T 0TV o PP 3
Aret 1 KOMNEt ... 4
VD-00A . 5
Den ledande experten pa vardagsteknik i Norden................ccceeeeunee.n. 6
Marknad 0Ch POSItION..........cooiiiiiiiiiii 9
Unik och stark position pa en attraktiv marknad .................ccceeeeuvennns 9
Utvecklingen pa vara marknader............cccocveveeiieesieesee e sie e 13
FOrvaltningShErattelSe. ......uuuiiiiiiiiieiicce e 16
SEYTEISEN ... 21
=T [T o P 23
Rapport over resultat for KONnCernen ...........cccccvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiieeee 25
Rapport dver resultat och 6vrigt totalresultat fér koncernen ............. 25
Rapport over finansiell stallning for koncernen..............ccovvvvieeeenn... 26
Rapport over forandringar i eget kapital for koncernen..................... 27
Rapport dver kassafloden for koncernen..........ccccceeeeeeeiiiiiiiiiieeeeennn.. 28
Resultatrakning for moderbolaget ... AS)
Rapport dver resultat och 6vrigt totalresultat fér moderbolaget ........ 29
Balansréakning for moderbolaget .............cccooviiiii 30
Rapport dver forandringar i eget kapital for moderbolaget................ 31
Kassaflodesanalys for moderbolaget .............ccccovvvvviiiiiiiiiiiiiiinnnnn. 32
[0 T PP 33
ReVISIONSDEIEtEISE. ... 66
AKLIBN. ..o 75

YN oI - 111114 T- VOSSR 75



Om Kjell Group

Sedan starten for 6ver 35 ar sedan har Kjell Group utvecklats till Nordens ledande koncern
inom elektroniktillbehdr. Under varumarket Kjell & Company kombineras ett marknadsledande,
kurerat sortiment om nastan 10 000 artiklar med radgivning och installation i online, via 145
Service Points, varav 114 i Sverige och 31 i Norge, och tillsammans med samarbetspartners via
konceptet Kjell & Company Express. Darutéver ingar sedan i april 2021 det danska bolaget AV-
Cables som erbjuder ett brett sortiment av tillbehor for hemelektronik, med forsaljning online.
Fran AV-Cables sortiment erbjuds 6ver 30 000 produkter till kunderna.

Flertalet av koncernens kunder pabérjar sin kundresa pa Kjell.com eller AV-Cables.dk/se, dar
de soker sjalva eller far rad genom vara experter. Produkterna levereras fran Service Points
eller centrallager, ofta inom en dag och ibland inom en timme vid kop online.

Under 2023 uppgick forsaljningen till 2 559,4 MSEK, justerad EBITA till 80,1 MSEK och antalet
anstallda till ca 1 200.

Antal anstallda ca Forsaljning

1 200 2 559,44

Personer MSEK

Justerad EBITA

80,1

MSEK



Aret i korthet
A

I mars rankade svenska konsumenter for andra aret i rad Kjell & Company som Sveriges mest

h-llbara varum®rkei nom kategorin oVitihatoke&oheéem&Slusk @i omibk g

Index, Europas st°rsta varum@rkesstudie med fokus p- h-llbarhet.
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I maj inledde Kjell & Company en satsning f°r att genom bolagets breda butiksnat erbjuda
konsumenter mojlighet att Panta (Iamna in) samt kopa &teranvanda telefoner, surfplattor och 200
datorer i samarbete med ReuselT, vilka ing-r i Elanders Group. o

| juni introducerade koncernen sin renodlade ehandelsaktor AV-Cables p- den svenska
marknaden och for f°rsta g-ngen har nu koncernen tv- varum?rken p- samma marknad.

| juni utndmndes Mariette Linds;jo till ny CMO for Kjell Group.
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Nettoomsattning 2023

Under september blev Kjell & Company utsett till Sveriges starkaste varum@rke inom 2 5 5 9

hemelektronik i Evimetrix Swedish Brand Awards unders® kning, som bygger p— N°jd Kund
Index och k& nnedomsmatning.

| augusti inleddes ett samarbete med 24SJU, med m-let att flytta in Kjell & Company Express i
samtliga av franchisekedjans obemannade butiker i Sverige.

MSEK

Justerad EBITA (MSEK)

. MSEK Kvartal s R12
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| oktober uts—gs Kjell & Company till det fr2 msta bolaget inom hemelektronik p— Market Awards. 80
Valet av vinnare utgick fr-n en unders®kning som granskar f°rs2ljnings- och resultattillv® xt samt

andra ekonomiska nyckeltal, kundupplevelse, varum? rkesstyrka och marknadsposition, 60

innovationsf® rm-ga och h-llbarhetsarbete. 40

20

I november 2023 aviserade Kjell Group att CFO Niklas Tyrén meddelat att han skulle lamna sin
tjanst under andra kvartalet 2024. | mars 2024 utsag Kjell Group Thomas Pehrsson till ny CFO. 0
Anders Hofvander ar interim CFO till dess Thomas tilltréder sin nya tjanst den 15 april 2024.

Vid arets utgang hade antalet medlemmar i lojalitetsprogrammet hos Kjell passerat 3,25
miljoner.
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VD -ord

Starkt kassaflode och lagre nettoskuld
pa en utmanande marknad

Den forsta halvan av 2023 praglades av en mer forsiktig
konsument jamfort med den vi sag i bérjan av 2022.
Forsaljningsutvecklingen forbattrades under det andra halvaret
med lonsam tillvéxt i det tredje kvartalet, och trots en svag
julhandel for branschen som helhet lyckades bolaget halla
forsaljningen i linje med fjolaret under det sista kvartalet.

Fers?ljningen uppgick fr —ret till 2 559,4 (2 607,9) MSEK, och
bruttomarginalen fr hel-ret hélls intakt p— 42,1%.

Under —ret har v-ra fo rb2 ttrade processer inom ink® p och logistik
ocksé bidragit till ett b2ttre nyttjande av r° relsekapitalet. Detta
har st2rkt kassafl® det och minskat nettoskulds?®ttningen betydligt.
Vi ser fram-t fortsatta me jligheter att bli 2n mer effektiva i v-rt
nyttjande av r° relsekapitalet och p-b°rjade initiativ kommer
forts@tta I° pa under 2024.

Fokus p-forbattrad I6nsamhet under 2024

Inflationen i samhallet resulterade i en 6kad kostnadsbas for
bolaget under 2023, och med en alltjamt -terh-llsam konsument
kan de °kade kostnaderna inte fullt ut kompenseras genom
Okade priser. Under 2024 kommer vi fortsétta arbetetet med att
bli mer kostnadseffektiva som bolag. P-g-ende
forbattringsinitiativ inom ink® p och logistik f° rv@ ntas p-visa
positiva marginaleffekter under andra halvan av innevarande ar,
och vi har pabérjat implementeringen av ytterligare effektivisering
samt besparingsinitiativ i samtliga delar av verksamheten, s-v21
lokalt som inom centrala funktioner. Samtidigt som vi fortsétter
att varna om den hdga servicegrad som gor att kunderna valjer
att handla hos Kjell. Som ett h-llbart och mer effektivt bolag
kommer vi att kunna kompensera for f° rv@ ntade

kostnads® kningar.

Vi kommer aven fortsatta det arbete vi inledde under 2023 med
att optimera butiksn?tet genom att omlokalisera utvalda service
points for att hamna 2n mer r2tt i v—ra kunders k° pme nster,
stérka butikernas I° nsamhet och framtida potential.

Starkt kundndjdhet

Jag vill ta varje m°jlighet att lyfta och hylla den innovationsanda

som visat sig i v-r organisation det gangna aret. Denna anda har
utvecklat nya I° sningar och erbjudanden som har gjort oss 2nnu
mer relevant for v-ra kunder.

Under aret har vi utvecklat Kjell & Company Express, som sedan
tidigare finns hos bade Circle K och Skistar, och bérjat flyttat in
konceptet i franchisekedjan 24SJUs obemannade butiker i
Sverige. Vi har aven inlett en mycket populér satsning for att
genom vart breda butiksnat erbjuda pantning och -terfe rs2 ljning
av aterbrukad teknik i samarbete med ReuselT. | somras
introducerade vi aven AV-Cables p— den svenska marknaden,
och for forsta g-ngen har Kjell Group nu tv- varumarken p-
samma marknad.

Vi ser 2ven fortsatta goda resultat p— v-rt viktigaste nyckeltal
kundn® jdhet. Under aret utsags Kjell & Company till Sveriges
starkaste varumarke inom hemelektronik enligt Evimetrix
Swedish Brand Awards undersokning som bygger pd N6jd Kund
Index, samt som det framsta bolaget inom samma bransch pa
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Market Awards. F°r andra -ret i rad rankade svenska
konsumenter ocksa Kjell & Company som Sveriges mest

h-llbaravarumr ke i nom kategorin
buti kero i Sust ai mpmdbst®esta Br and
varum@rkesstudie med fokus p- h-llbarhet. | tillagg till detta hade
hade antalet medlemmar i lojalitetsprogrammet hos Kjell &
Company passerat 3,25 miljoner vid arets slut.

Det sjalvklara valet nér digitaliseringen dkar

Det h° ga f° rtroendet f°r bolaget som vi har byggt upp 2r en
enorm styrka, d@r tillit och f° rtroende 2r avg® rande f°r dagens
konsument.

Trots en utmanande marknad p- kort sikt ser vi behovet av
digitalisering och teknik i samh@llet forts?tta att © ka i framtiden.
Vi kommer darfor forts? tta att utveckla v-rt kunderbjudande for
att Kjell ska vara det sj2 Ivklara valet for alla som vill maximera
teknikens mejligheter, i s-v2| vardagen som p- jobbet. Detta
inkluderar ett st® ndigt aktuellt produkterbjudande med ny teknik,
breddat erbjudande f°r v-ra f° retagskunder och att vi tar v-ra
redan uppskattade erbjudanden till n2 sta niv—. F° rm-gan att
erbjuda ett aktuellt kunderbjudande p- ett kostnadseffektivt s tt
kommer ytterligare att st®rka v-r konkurrenskraft.

Den inneboende entrepren® rskraft som finns innanfr Kjells
v&ggar har visat sig bli som starkast p— en utmanande marknad,
och med var behovsstyrda affa rsmodell siktar vi pa att hj2Ipa
annu fler kunder under innevarande ar.

Malmé, 10 April 2024

Andreas Rylander
VD och koncernchef

oVvitvaror

ndex,



Affarsmodell och strategi

Den ledande experten pa

vardagsteknik

| Norden

Kjell Group kombinerar kunskap inom teknologi och handel for att férbattra manniskors liv med hjalp
av vardagsteknik i och gora den tillganglig for alla. Som aterforsaljare med fokus pa vardagsteknik
har vi utvecklat och implementerat [6sningar for varje generations teknologiska behov i 6ver 35 ar.
Med ett ekosystem av aterforséljarplattformar, ett sourcingbolag, egna varumarken,
distributionspartners och den samlade kunskapen fran éver 3,25 miljoner medlemmar &r vi den

ledande experten pa vardagsteknik i Norden.

Centrala delar i vardeerbjudandet &r tillganglighet, mojlighet att genom hogkvalitativ kundservice och radgivning inspirera och erbjuda
kunder ratt I6sningar samt mdjligheten att uppfylla kunders leveranskrav med ett sémlést omnikanalerbjudande. En majoritet av
kunderna pabdérjar sin kdpresa i koncernens digitala kanaler. Onlinekanalen &r anpassad for att inspirera kunderna att upptécka nya sétt
att anvanda teknik genom att synliggora teknikens majligheter i ett omfattande kunskapsbibliotek, innehallande bland annat

produktguider, inspirationsvideor och kundomdémen.

Omnikanalsstrategi

Onlinekanalen kjell.com och verksamhetens fysiska narvaro med
145 Service Points utgér en kombinerad plattform for Kjell &
Companys experter att ge bésta tillgangliga service i den kanal
kunden valjer. Servicen och sortimentet kompletteras med en
uppsattning matchande tjanster, som exempelvis Click&Collect.
Genom att gora kunderbjudandet alltmer somlost, fran service
och bestallning online till det fysiska métet, tillgodoses kundernas
teknikbehov pa basta satt.

AV-Cables, som numer levererar pa bade svenska och danska
marknaden, erbjuder hemelektronikprodukter online, med snabb
leverans fran lagret pa Jylland. Produkterna kompletterar till stor
del Kjell & Companys utbud av cirka 10 000 produkter.
Verksamheterna samarbetar for att ytterligare stérka sina
erbjudanden pa respektive marknader.

Genom den integrerade omnikanalsplattformen kan kunderna
utnyttja bekvamligheten fran onlineshopping med de fordelar
som fysiska Service Points erbjuder. Onlinebestéllningar finns
tillgangliga i av kunden utvald Service Point i genomsnitt inom
cirka 10 minuter. | det fall produkten inte motsvarar kundens
behov eller férvantningar har Kjell & Company en flexibel och
kundvanlig returneringspolicy.

Flexibla och yteffektiva Service Points

Vara Service Points har en dynamisk och kompakt utformning
med en relativt liten forsaljningsyta designad for att erbjuda
kunder personlig radgivning och kundservice fran vara experter.
Den del av Service Points som &r tillgéanglig for kunderna ar
utformad med kundservicestationer i centrum och nio av tio
produkter finns typiskt sett bakom disk vilket féranleder ett
naturligt méte med vara saljare.

Av den totala ytan utg6r cirka 65 procent lageryta vilket méjliggor
hoég produkttillganglighet bade for produkter som séljs direkt i en
Service Point och fér produkter som séljs via kjell.com dar
kunden valjer Click&Collect som leveransalternativ. Click&Collect
tillfor ett stort varde i form av att kunder reserverar produkter
online for att sedan hamta produkterna i en Service Point, vilket
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ger Kjell & Company mgjligheten att paverka och hjéalpa kunden
att finna ratt I6sning samt majlighet till merforséljning.

Det extensiva nétverket av Service Points och den hoga
produkttillgéangligheten mojliggor att lokalerna kan anvéandas som
leveranshubbar for att sékerstélla snabba leveranser av
produkter som séljs via kjell.com.

Teknikintresserad och
kompetent personal

Kjell Groups mission ar att hjalpa manniskor att anvanda teknik
pa sétt de inte visste var mojliga. Det ar darfor viktigt att rekrytera
personal med ett genuint teknikintresse och en vilja att hjalpa
kunderna pa béasta satt.

For att sakerstélla att koncernen rekryterar teknikintresserad och
kompetent personal skéts all rekrytering av dedikerade
rekryterare. Fortldpande vidareutbildning och investeringar i
personalen &r en viktig del i kundndjdhetsarbetet och strategin
for att driva I6nsam tillvaxt. Saljarna genomgar regelbundet
internutbildning via det egna utbildningsprogrammet Kjell
Academy, for att starka sin tekniska kompetens och utveckla
sina fardigheter inom kundbemotande och kundservice.
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Var storsta tillgadng och nyckeln till framgang

Kjell Groups medarbetare 2r centrala f°r verksamheten. De
anstallda ar passionerat intresserade av teknik och att maximera
teknikens mojligheter for kunderna. Var utgdngspunkt ar att ratt
teknisk l6sning kan underlatta kundernas vardag avsevért och
darmed hoja livskvaliteten pa manga olika satt.

Genom att anstallda delar med sig av sin entusiasm och sitt
kunnande skapas en kundrelation praglad av fortroende och
lojalitet, vilket lett till att Kjell & Company har éver 3,25 miljoner
medlemmar i sin kundklubb.

Stora delar av den centrala organisationen har spenderat storre
delen av sin yrkeskarriar i koncernen och merparten av
butikscheferna borjade pa bolaget som saljare. Det sakerstaller
att den starka foretagskulturen som alltid praglat bolaget,
0Kjellandano, |l ever vidare.

Kundnojdhet i fokus

Det yttersta beviset pa att kunderna uppskattar vara
varumarkens erbjudande &r deras betyg pa oss. AV-Cables har
en branschledande kundngjdhet p& sin huvudmarknad Danmark,
som baseras pa data fran trustpilot.com dar AV-Cables.dk har ett
medelbetyg om 4,9 av 5,0 baserat pa fler &n 144 000 omdémen
vilket &r hogst bland de storsta aktérerna pa den danska CEA-
marknaden.

Lojalitetsklubben en nyckel

Kjell & Companys lojalitetsklubb, med dver 3,25 miljoner
medlemmar, utgor en nyckelfaktor for koncernens fortsatta
framgang. Genom medlemmarna har Kjell & Company byggt upp
en omfattande kunddatabas som innehaller information om
kundernas kopmonster och preferenser. Data frén
lojalitetsklubben anvénds for att bland annat utveckla sortimentet
och utforma relevant kommunikation till medlemmar,
innehallande exempelvis medlemspoéng och
medlemserbjudanden, och for att félja kundnojdheten.
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Relevant och noga utvalt sortiment

For att standigt vara relevanta och tillhandahalla I6sningar pa sa
manga potentiella kundproblem som méjligt erbjuder koncernen
ett kundcentrerat och noga utvalt sortiment av hdgkvalitativa
tillbehor till hemelektronik. Ett noga utvalt och kundcentrerat
sortiment ar fordelaktigt da detta begransar tiden som kunden
maste avsatta for att na ett beslut. Sortimentet ar uppdelat i atta
huvudsakliga produktkategorier, samt service. Kjell & Company
tillhandahaller nastan 10 000 produkter darutover tillhandahaller
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-varumérken samt 8 egna
varumarken och no-name-varumérken. Koncernen arbetar
kontinuerligt med att pa ett strategiskt och datadrivet
tillvagagangssatt optimera prissattningen av produkter inom
dessa varumarkeskategorier. Till exempel anvands data fran
lojalitetsklubben for att identifiera kopbeteenden, efterfragan och
priskanslighet.

w  A-varumérken: Valkédnda varumarken bidrar till att driva
trafik till vara forsaljningskanaler, bygger trovardighet for
sortimentet och mojliggér merforsaljning av andra produkter
med hdgre marginaler.

w  B-varumérken: Mindre valkanda varuméarken som mojliggor
for oss att undersoka efterfragan p& komplexa produkter
bland vara kunder.

w  Egna varumérken: Kjell Groups varuméarken vilka genom
hdgre genomsnittliga marginaler &n A- och B-varumarken
ger ett viktigt bidrag till koncernens bruttomarginal.

®w  No-name-varumérken: Dessa varumarken anvands i forsta
hand for 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 fran egna
varumérken och darmed har en positiv inverkan pa
bruttomarginalen.

Trender i fokus

Vi arbetar for narvarande framst 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 standigt vill vara rorliga, flexibla och
nébara for vanner och arbete, oavsett var konsumenten befinner
sig. Det uppkopplade hemmet refererar till att hemmet blir alltmer
uppkopplat till teknik for att underléatta vardagen. En aktiv livsstil
refererar till att konsumenter vill optimera sin traning och vardag
med tillbehor till hemelektronik, exempelvis pulsklockor och
smarta vagar. Media on demand refererar till att konsumenten vill
ha mdjlighet att konsumera och skapa exempelvis kultur, musik
och video nar konsumenten vill, oavsett var konsumenten
befinner sig. Vi uppdaterar sortimentet kontinuerligt for att
standigt bibehalla ett relevant sortiment som aterspeglar vad
kunderna efterfragar.



Fokus pa att hoja vardet pa egna
varumarken

Kjell & Company har en lang tradition av att utveckla egna
varumarken och har éver tid framgangsrikt utvecklat produkter
som bidragit till verksamhetens tillvaxt. Data fran Kjell &
Companys lojalitetsklubb visar en stark kdpkraft hos kundbasen
for dessa produkter. Fokus framat kommer ligga pa att utveckla
produkterna mot hogre prispunkter och prisvarde samt forbattrad
kvalitet.

Partnersamarbeten for 6kad distribution

I maj 2020 inledde Kjell & Company ett samarbete med Circle K
dar utvalda produkter fran Kjell & Company saldes pa utvalda
bemannade stationer. Samarbetskonceptet ar sedan februari
2021 utrullat i samtliga av Circle K:s 292 bemannade stationer i
Sverige, samt &ven pa utvalda stationer i Norge under en
testperiod.| december 2022 flyttade
in i 14 av SkiStars hotell och butiker i Sverige och Norge, och
under 2023 inleddes ett samarbete med 24SJU, med malet att
flytta in konceptet i samtliga av franchisekedjans obemannade
butiker i Sverige. Detta nya koncept 6kar kraftigt den fysiska
tillgéangligheten av Kjell & Company.

Lokal sourcing tillgangliggoér ny
teknologi snabbt

Kjell & Company har en central inkdpsfunktion som arbetar nara
kategoricheferna for att hantera lagerplanering, produktallokering
och analys av efterfrdgan pa varor. Inképsfunktionen ar
huvudsakligen belagen i anslutning till Kjell & Companys
centrallager och huvudkontor i Malmé. Vi har ocksa lokal narvaro
i Kina for att sakerstalla att nya teknologitrender fangas upp i ett
tidigt skede.

AV-Cables logistik- och inkdpsfunktioner hanteras separat av
den danska verksamheten. AV-Cables har en hég andel av sina
varukostnader hanférliga till europeiska leverantorer vilket
mojliggor korta leveranstider av varor, vilka vanligtvis ankommer
till lagret inom 1-7 dagar.

PRAKTISK

Bankkort, kérkort och gymkort far plats i denna lilla
korthallare fér iPhone som dessutom fungerar som

ett stall. Produkten lanserades under andra halvan
2023 och fasts pa telefonens baksida med hjélp av
hallarens magnetiska faste.
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Datadriven marknadsforing maximerar
potentialen

Framtida tillvaxt &r beroende av styrkan i varuméarkena Kjell &
Company och AV-Cables samt kundernas uppfattning av, och
kannedom om, erbjudandet. Sedan starten 1988 har Kjell &
Company utvecklats till ett starkt varumarke pa den svenska
marknaden med vaxande kannedom aven p& den norska
marknaden.

Marknadsféringen har ett tydligt sésongstema dar kampanjer for
var, sommar, hést och vinter planeras cirka nio till tio manader i
férvag. Under varen fokuserar kampanjerna pa aktiviteter som
ofta sker under sasongens hogtider sdsom pask. Under
sommaren ligger fokus istéllet p& semesteraktiviteter medan
hostens kampanjer snarare fokuserar pa inomhusaktiviteter.
Under host- och vintersasongen ligger ett stort fokus pa att

. Pg(_anomft‘)ra lyckade kampanjer med relevanta erbjudanden till
0

kd8 Bldck FfidafRMinarden, ExPresso

Verksamheterna utnyttjar en bred marknadsféringsmix av
exempelvis egenkontrollerade kanaler, epostmarknadsféring,
sociala medier som exempelvis Facebook och Youtube samt Tv-
reklam. Sedan lanseringen 2017 har lojalitetsklubben blivit en
viktig kanal, med 6ver 3,25 miljoner medlemmar, som méjliggor
kostnadseffektiv marknadsféring med personliga erbjudanden
baserat pa tidigare kopmonster och beteenden i samtliga
kanaler.

Liksom organisationen i 6vrigt & marknadsorganisationen
datadriven vilket innebar att kommunikationen med potentiella
kunder individanpassas i den man det &r mojligt och att
marknadsféringen fokuseras pa& de kundsegment verksamheten
for stunden bedémer har mest potential.

For att 6ka varumarkeskannedomen och for att bibehalla
relevans arbetar verksamheterna kontinuerligt med

s°kmotoroptimering (eng. sear
s°kmotormarknadsf®ring (eng.
Ambitionen &r att placeras bland de forsta traffarna pa
sokmotorernas resultat nér kunder soker efter produkter och
tjanster som Kjell & Company och AV-Cables erbjuder. Genom
att dvervaka trender for vilka sékord som anvands mest frekvent
har verksamheterna en majlighet att fanga upp kunder online
som avser kdpa en viss produkt.

Magnetisk planbok

med stall for iPhone

Smidigt mobilstall med

kortférvaring

LINOCELL
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search



Marknad och position

Unik och stark
en attraktiv

En majoritet av Kjell & Companys och AV-Cables sortiment
bestar av produkter som vanligtvis definieras som tilloehor till
hemel ektroni k (eng. Consumer
CEA-marknaden i Sverige, Norge och Danmark ar en
underkategori till den stérre hemelektronikmarknaden (eng.
Consumer EIl ec tMedamGEanarknaderChrdvikt .
nedat det senaste aret med anledning av forsamrat
konsumentfértroende, har CEA-marknaden visat en storre
motstandskraft i utmanande tider tack vare ett mer
behovsfokuserat utbud.

CEA-marknaden i Sverige, Norge och Danmark har pa senare ar
drivits av marknadstrender som exempelvis ett 6kat antal
tillbehdr per kapitalvara inom hemelektronik, ett 6kat antal
uppkopplade enheter och en 6kad efterfragan av bekvamlighet
och kundservice.

Marknadstrenderna drivs av en generell teknologiutveckling som
skapar efterfragan pa tillbehor till hemelektronikmarknaden nar
nya kapitalvaror inom hemelektronik lanseras. Till de nya
kapitalvarorna som lanseras p& marknaden behévs manga
ganger tillbehor for att uppna stérsta varde av produkten som
kund eller for att koppla ihop produkten till andra i ett ekosystem.

CEA-marknaden i Sverige, Norge och Danmark &r fragmenterad
med manga aktérer med olika huvudfokus som konkurrerar inom
flertalet produktkategorier.

Huvudaktérerna pd CEA-marknaden &r i stor utstrackning
hemelektronikkedijor, vilka till skillnad fran Kjell & Company och
AV-Cables har kapitalvaror inom hemelektronik, som telefoner
och TV-apparater, som sitt primara fokusomrade med ett
kompletterande sortiment av tillbehor. Aktérer med annan
huvudfokus an hemelektronik, exempelvis hemmafixkedjor samt
livsmedels- och mobelaterférsaljare, verkar d&ven pa CEA-
marknaden och konkurrerar med Kjell & Company och AV-
Cables inom vissa produktkategorier, till exempel smarta hem,
batteri/laddning och ljus. Det finns ocksa flera mindre aktorer
med en hog grad av specialisering som manga ganger
konkurrerar inom endast en underkategori som till exempel
ficklampor.

NYHET

Egenskaper som rejél, vattentalig och latt att ta med
ar viktiga vid val av barbart ljud. Den nya tradlésa

hégtalaren Loud 700 fran Nomadelic har alla tre plus
lang batteritid, upp till 14 timmar. En riktigt bra
hogtalare for stranden, poolen och parken.

El J'&qmtj)qwqtélLvaZ\(Lcessor i es,

position pa
markna d

Nya beteenden baddar for

OCEAQ) .
Den forvantade tillvaxten framat pa den adresserbara CEA-
marknaden drivs av ett antal underliggande tillvaxtfaktorer
relaterade till nya och féréandrade konsumentbeteenden, vilka
drivs av en generell teknologiutveckling som skapar nya
konsumentbehov. Fyra tillvaxtfaktorer bedéms som primara
drivare av CEA-marknadens tillvaxt pa sikt och behandlas

nedan.

1. Okat antal uppkopplade enheter

Uppkopplade produkter som ingar i det sa kallade sakernas

I nternet (eng. Internet of Thi
overgripande digitaliseringstrend dar vardagsprodukter kopplas
upp mot Internet for att skapa ett mervéarde for konsumenten
genom en forenkling av tillvaron. En stor volymtillvaxt forvantas
inom osmarta hemo d2r
belysningssystem &r anpassade for att skapa en tkad
bekvamlighet, en 6kad sékerhet samt spara tid i vardagen for
konsumenten. Antalet loT-uppkopplingar per invanare bedoéms
saledes 6ka och folja denna volymtillvaxt.

Denna omstallning till nya uppkopplade produkter driver &ven
volymitillvaxt for andra tillbehér inom hemelektronik, inklusive
produkter inom produktkategorierna ljus och natverk, da aldre
tillbehdr kan sakna kompatibilitet med ny teknik. Den snabbt
vaxande produktkategorin smarta hem ger aven upphov till att
nya produktkategorier och nya produkter inom befintliga
produktkategorier kan tillkomma framéver pa grund av att den
nya teknologin paverkar konsumentbeteenden och
konsumentbehov.

2. Okat antal tillbehor per kapitalvara
inom hemelektronik

En viktig tillvaxtdrivare fér den adresserbara CEA-marknaden
beddms vara ett dkat antal tillbehor per kapitalvara inom
hemelektronik, framfor allt inom de stora produktkategorierna
mobiltillbehdr och ljud. Inom mobiltillbehdr drivs detta delvis av
att konsumenter behaller deras befintliga mobiltelefoner langre
eller ateranvander mobiltelefoner i hogre utstrackning an tidigare
vilket leder till att konsumenter lagger mer pengar pa ett flertal

Loud 700 Tradlés hogtalare

Vattentat Bluetooth-hégtalare
fér mobilen

Nomadelic
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olika tillbehdr, inklusive dockningsstationer, mobilskal och
mobilhéllare, for att individualisera och utoka funktionaliteten hos
produkten.

Mobiltelefoner har generellt blivit dyrare éver tid vilket leder till att
konsumenter lagger mer pengar pa tillbehor, inklusive mobilskal
och skarmskydd, som avser att skydda produkten for att utdka
dess livslangd. Darutbver leder den héga inkdpskostnaden till att
andrahandsmarknaden 6kar, vilket i sin tur har en positiv
inverkan pa forsaljning av tillbehor. Inom produktkategorin ljud
drivs 6kningen av antalet tillbehor framst av att konsumenter
efterfragar horlurar som ska tillgodose olika typer av behov.
Exempelvis efterfrigar konsumenter olika horlurar for traning,
vardag och arbete.

Framst tvd konsumenttrender ligger till grund och driver detta
okande behov av tillbehor; en mer mobil livsstil och en mer aktiv
livsstil. Konsumenter lever ett mer mobilt liv &n tidigare med en
6nskan om att standigt vara nabara och tillgangliga. Detta staller
krav p& en mer friktionsfri anvandarupplevelse dar konsumenter
efterfragar skraddarsydda I6sningar for att tillgodose individuella
behov.

Radande halso- och traningstrender innebar vidare att manga
konsumenter har en aktiv livsstil som skapar nya intressen och
upplevda behov, inklusive att digitalt mata och félja
traningsresultat samt halsoutveckling. Detta bedéms exempelvis
varaendrivandef akt or
vilket ar produkter som smarta klockor, aktivitetsarmband,
smarta vagar och somnsensorer som kopplas till mobiltelefonen
eller datorn. Denna trend driver &ven tillvéxt inom
produktkategorier som mobiltillbehér och ljud for att tillgodose
exempelvis behov som att medta mobiltelefonen under en
lI6prunda eller att bara hérlurar som ar anpassade for olika typer
av aktiviteter, inklusive 16pning och simning.

3. Okat bekvamlighets- och
servicebehov

Manga konsumenter lever alltmer hektiska liv med ett standigt
behov av att tidsmassigt koordinera arbete och privatliv. Detta
bidrar till att konsumenter i en hogre utstrackning soker service
och bekvamlighet for att frigora tid som kan anvéandas till arbete
och privatliv. | takt med en 6kad digitalisering kommer aven
produktkomplexitet inom vissa produktkategorier att dka, vilket
kommer driva efterfrdgan av service och radgivning ytterligare.

4. Okat hallbarhetsfokus bland
konsumenter
Klimatférandringar och ménsklighetens forsok att mildra dessa
har bidragit till ett 6kat fokus pa hallbarhet i alla led av produktion
och forsaljning av varor och tjanster, fran tillverkning till

POPULAR

LCD-projektorn fran Plexgear introducerades 2022
och har sedan starten 6verraskat manga kunder

med sin for prisklassen héga prestanda. Framfor
allt ar det den knivskarpa bilden som lyfts fram i
de manga positiva recensionerna.
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bakom tillv2axten

forsaljning till konsumenter. Okat fokus p& hallbarhet bland
konsumenter innebéar s&vél en 6kad efterfragan pa miljovanliga
produkter som en 6kad vilja att férlanga livslangden for produkter
inom hemelektronik. Kjell & Company utnyttjar sitt breda
butiksnét for att tillsammans med ReuselT erbjuda pantning och
—terfors@ljning av anv® nda telefoner, surfplattor och datorer.

Okande behov av personlig service och
radgivning

Att erbjuda en hog niva av personlig service och radgivning utgor
en nyckelfaktor for att vara framgangsrik pA CEA-marknaden.
Eftersom CEA-marknaden inkluderar ett stort utbud av bade
enklare och mer hogteknologiska produkter varierar den typ av
personlig service och radgivning konsumenten efterfragar for
produkten. Framfor allt efterfragas en hdg grad av personlig
service och radgivning i takt med att mer avancerade produkter
Okar i popularitet, exempelvis produkter inom produktkategorin
smarta hem.

Stark férhandlingsposition mot
leverantorer

CEA-marknaden kannetecknas av ett flertal produktkategorier
med ett brett urval av produkter inom respektive kategori.
Generellt finns en relativt 1dg grad av varumarkes- och
leverantdrsdifferantiering férandrad produkter,, vilket bidrar till att
aktorer pA CEA-marknaden generellt har en stark
férhandlingsposition jamfért med den totala CE-marknaden.

Lag varumarkesbetydelse

Varumaérkesbetydelsen pa CEA-marknaden ar generellt sett
lagre jamfort med den totala CE-marknaden och en stdrre andel
av produktutbudet hos vissa aterforsaljare bestar av egna
varumaérken. Kjell Group bedémer att konsumenter pa CE-
marknaden i hdgre grad har tydliga varuméarkespreferenser da
dessa varumérken kan vara forknippade med en stark
varumarkeskannedom hos konsumenter i allmanhet och darmed
personlig identitet.

Kunder p&d CEA-marknaden efterfragar I6sningar p& behov
snarare an enskilda varuméarken och produkter, vilket 6kar
mojligheterna for aktorer att erbjuda produktsubstitut av
alternativa varumarken. Detta mojliggor for aktorer pa CEA-
marknaden att anpassa sortimentet for att uppné hogre
marginaler. En lagre varuméarkesbetydelse for produkter pa CEA-
marknaden innebar ocksa att aktérens varumérke ar relativt sett
viktigare d& konsumenten vander sig till den aktér som bast
hjalper konsumenten att finna ratt produkt och I6sa
konsumentens problem.

Full HD LCD-Projektor

Storbildsnéje i Full HD-upplésning

PLEXGEAR.
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Lagre priskanslighet bland tillbehor

CEA-marknaden kannetecknas av en stor andel produkter med
ett relativt 1agt snittkvitto dar konsumenter ofta spontant képer
produkter nar behov uppstar. Detta bidrar till att CEA-marknaden
generellt kdnnetecknas av en lagre priskanslighet jamfort med
den totala CE-marknaden d& konsumenter inte i samma
utstrackning jamfor priser p& produkter fore ett kop av tillbehor till
hemelektronik.

Marknadsstruktur och aktdrer

Den adresserbara CEA-marknaden kan delas in i fem stora
aterforsaljarsegment vilka tillsammans utgér den absoluta
majoriteten av CEA-marknaden. De fem aterforsaljarsegmenten
beskrivs nedan.

w Specialister pa tillbehor till hemelektronik: Detta
aterforsaljarsegment inkluderar aktérer som huvudsakligen
fokuserar pé en eller flera produktkategorier inom tilloehor
till hemelektronik och inkluderar Kjell & Company. Kjell &
Company har en sarstallning inom detta segment pa den
svenska och norska CEA-marknaden som enda aktor av
betydande storlek med ett huvudsakligt fokus pa tillbehor till
hemelektronik. P& den danska marknaden aterfinns ett
flertal onlinebaserade aktorer inom detta segment men
ingen aktor av betydande storlek i kombination med fysisk
narvaro. AV-Cables har en stark stéllning pa den danska
CEA-marknaden bland e-handelsaktorerna tack vare sitt
breda sortiment av tillbehdr i kombination av hdg
kundnéjdhet.

w Traditionella hemelektronikkedjor: Detta
aterforsaljarsegment bestar av aktdrer som har kapitalvaror
inom hemelektronik, exempelvis TV-apparater, datorer och
vitvaror, som sitt priméra produkterbjudande. Dessa aktorer
har aven ett sekundart produktsortiment som bland annat
innefattar en méngd tillbehor till hemelektronik, som
komplement till det primé&ra produkterbjudandet, inklusive
mobiltillbehor, produkter inom smarta hem samt
kompletterande tillbehér till TV-apparater och datorer.
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Onlineaktorer: Detta aterforsaljarsegment bestar av
aktorer som har sin huvudsakliga férsaljningskanal online
och som i varierande utstrackning séljer tillbehor till
hemelektronik. Inom detta segment aterfinns aven mindre
onlinebaserade specialistaktorer som fokuserar pa specifika
produktkategorier, som exempelvis gaming.
Hemmafixkedjor: Detta segment inkluderar aktérer som
primart erbjuder ett brett produktsortiment inom det mesta
som rér hemmet. Bland annat erbjuder aktdrerna produkter
inom bygg, tradgard, heminredning och koksartiklar, men
aven tillbehor till hemelektronik, som horlurar, kablar och
belysning.

Livsmedel- och mobelaterforsaljare: Detta segment
inkluderar de stora livsmedelskedjorna, mobelaterforsaljare
och stormarknader. Dessa aktorer har framfor allt stora
marknadsandelar i produktkategorier inom tillbehoér till
hemelektronik med hog grad av standardisering som
kompletterar deras priméra produktsortiment. Exempelvis
erbjuder aktorerna i stor utstrackning produkter som
batterier och belysning samt vissa produkter inom kategorin
smarta hem.

Marknadsplatser: Detta segment bestar av plattformar
som saljer produkter bade fran eget lager och genom att
tredjepartsaktorer séljer produkter direkt till kunder via deras
marknadsplattformar. Aktdrer inom detta segment har ett
stort produktutbud inom ett flertal olika produktkategorier.
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