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Det Séderbergska Handelspriset 2012 till

Jarno Vanhatapio

Den 7 maj 2012 utdelades det Soderbergska Handelspriset i samband med Svensk
Handels drsmote pa Stockholm Waterfront. Samtidigt dgde en prisforeldsning
rum. Priset, som ir pa 500 000 kronor, instiftades 1988 och utdelas till den eller de
som genom framstdende teoretiska och praktiska insatser bidragit till utvecklingen
inom distributionsomridet i vid bemirkelse. Priset kan tilldelas sivil den som
genom forskning limnat visentliga bidrag till utvecklingen inom distribution och
marknadsforing, som den som genom innovativt tinkande och affirsbegivning
utvecklat en birande affirsidé eller effektiviserat varuhanteringen.

Det Soderbergska Handelspriset tilldelades 2012 Jarno Vanhatapio som startade
nitbutiken Nelly.com. Han har bidragit ill att utveckla forsiljning och distribution
med hjilp av internet. Dirmed har vira konsumtionsvanor revolutionerats vad

giller allt frin musik till mode.

Pristagaren beldnades enligt juryns motivering “for hans sitt att utnyttja
kommunikation 6ver internet till att forma ett nytt konsumentbeteende och skapa
nya och effektiva distributionsvigar f6r varor och tjinster.”

Jarno Vanhatapio startade sin verksamhet i postorderstaden Bords 2004. Nelly.com
ir en e-handelssajt inriktad pa mode och skénhet och ir en del av CDON Group.
Det Séderbergska Handelspriset utdelas varje ar av Torsten Soderbergs Stiftelse
och Ragnar S6derbergs stiftelse i samrid med Svensk Handel. Juryns ordférande ér
Svensk Handels vd. Stiftelserna har till indamal att frimja vetenskaplig forskning
och vetenskaplig undervisnings- eller studieverksamhet, varvid foretridesvis de
ckonomiska, medicinska och rittsvetenskapliga omradena skall komma ifriga.

Dag Klackenberg, vd Svensk Handel



Dag Klackenberg:

Det vildigt roligt for de Soderbergska stiftelserna, och for Svensk Handel, att det
dr manga nya ansikten hir idag. Vi som at lunch tillsammans funderade pé vad det
kan bero pd att det Soderbergska Handelspriset har blivit sa populirt. Jag ér helt
overtygad om att det inte beror pi Svensk Handel, for vi har varit med ritt linge
och vi har prévat alla olika metoder f6r att fa hit er, men helt plotsligt si kommer
det en massa minniskor. Det kan bero pa Séderbergarna — inte oméjligt — som
syns mer och mer och vi ska i dag bidra dill att ni syns dnnu mer. Det kan ocksd
bero pa pristagaren eller pa att det Soderbergska prisets jury har hittat ett omride
som intresserar manga. I statuterna stir det i alla fall att priset ska utdelas i nirvaro
av Svensk Handels vd — det 4r min insats — och i nirvaro av Handelshégskolans
rektor. Sa rektorn eller rektorns foretridare ir vilkommen upp pé scenen att siga
nagra ord ocksd. Sedan kommer det hela att sluta med att Soderbergarna sjilva tar
over. Vilkomna!

Claes-Robert Julander:

Tack si mycket. Jag 4r inte rektor for Handelshogskolan i Stockholm nu, men jag
har varit det. Handelshégskolan — det hor man ju litt vad det handlar om, nimligen
handel. Och vi dr mycket glada att vara medarrangor i den hir prisceremonin
angdende ett pris som stodjer handeln och forskning kring handeln. Lit mig siga
att de Soderbergska stiftelserna har varit vildigt viktiga for Handelshogskolan i
Stockholm genom bidrag under en lang féljd av ar. Det har bland annat inneburit
vi har kunnat bygga en grund f6r det Center for Retailing som vi har i Norrtilje
— en tredrig bachelorutbildning med inriktning mot handel som vi genomfér i
samarbete med flera stora svenska foretag. Det dr en spinnande utbildning, sa har
ni smé telningar hemma som eventuellt vill ga p4 Handelshégskolan sa kan de ju
vilja att g pa Handelshogskolan i Norrtilje pa vart Center for Retailing. Det édr
bara ett tips. An en ging, tack for att de Séderbergska stiftelserna finansierar priset
och viktiga delar av vér verksamhet pd Handelshogskolan i Stockholm. Da ska vi
limna ordet till Ragnar Séderberg.

Ragnar S6derberg:

Ja, man kan till att bérja med stilla sig
fragan hur man blir man ordférande for
en forskningsfinansierad stiftelse. Det
ar ju ett fantastiske spinnande uppdrag,
men redan i namnet si avsl6jas att man
soker inte, och far inte, det hir jobbet
pa akademiska meriter, utan det ir
en rent genetisk process. Men jag ir
vildigt n6jd med livets lott dndi. De
tva Séderbergska stiftelserna grundades
for drygt 50 ar sedan av min farfar Ragnar S8derberg och Dag Klackenberg
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Ragnar och hans bror Torsten. Det har varit mycket aktivitet genom aren, men
framfor allt det senaste decenniet, mot bakgrund av att ursprungsdonationen var
Ratosaktier, si har stiftelsernas verksamhet vuxit ordentligt. Idag har vi formanen
att varje ar dela ut nira 300 miljoner kronor till svensk forskning inom véra tre
huvuddiscipliner: medicin, ekonomi och rittsvetenskap. Si i stiftelserna ligger vi
vildigt mycket energi pé att finna de frimsta forskarna och att finansiera dem och
deras projekt. Med andra ord ir priser inte riktigt stiftelsernas huvudbusiness, men
vi dr vildigt stolta ver handelspriset och det ér i &r det 24:e dret som det hir priset
delas ut. Vartannat ar gir priset till forskare, vartannat ér till praktiker, och den
kopplingen kanske ocksa passar familjens historia, dtminstone den affirsmissiga
delen, men 4ven donatorerna Ragnar och Torsten, som utan tvekan hade ett
starkt affdrsintresse. Men de hade ocksa ett vildigt starkt forskningsintresse och
samhillsengagemang.

Min uppgift och stiftelsernas
uppgift ar inte mycket storre
in Dags och Claes-Roberts
hiar i dag, for det dr faktiske
sa att Svensk Handel och
Handelshogskolan i Stockholm
ordnar den hir dagen for oss, si
att vi kan komma hit och luta
oss tillbaka och bara njuta. Jag
vill rikta ett stort tack till Dag
och Claes-Robert och till alla
som kommer att gora den hidr Jarno Vanhatapio, Ragnar Séderberg och Maria

dagen sd lyckad som den har varit  Soderberg

tidigare och kommer att vara i ar.

Jag noterar att det fakrtiske r fullsatt hir inne, och det ir otroligt roligt. Och jag
tror jag vet varfor alla 4r hir: vi minniskor solar oss ju girna i glansen av andras
meriter. Jag fick sitta bredvid dig, Jarno, under lunchen — och det var en vildigt fin
upplevelse. Jag fick en lektion i affirsmannaskap i 6dmjukhet och dven i livsgladje.
Personligen ir jag otroligt glad 6ver att juryn har valt dig till drets pristagare. Bittre
kunde det inte bli. S& vilkommen upp pé scen, Jarno!

Hir kommer Maria, som 4r min syssling och representant for Torstenstiftelsen,
med det diplom som du fir. S vi borjar med diplomet.

Hir 6verlimnar vi priset, som brukar vara pa 500 000 kronor, men jag drog av
etthundratusen och skickade dem till Sydafrika direk, till Project Playground, si
det 4r fyrahundra. Grattis, Jarno! En stor applad!

D4, Jarno, ir ordet ditt.



Jarno Vanhatapio:
Tusen tack! Jag ska ge det hir till min flickvin, jag forstir att det 4r dit pengarna
ska. Det ir otroligt fascinerande och glidjande och 6verraskande att vara hir.

Jag vill borja med att beritta om hur jag egentligen startade den verksamhet, Nelly,
som jag fact pris for idag. Det dr ndstan nio ér sedan och jag vet ju mer idag 4n vad
jag visste da. Jag dr vildigt glad att jag inte visste mycket d&, f6r med facit i hand
hade vi, eller jag, nog gjort det lite annorlunda 4n vad man normalt brukar gora.

Bolaget startade jag ar 2003 och min bakgrund
dr att jag gick bygglinjen i gymnasiet. Jag dr
gammal murare, som ni ser av kroppsbyggnaden.
Jo, jag har faktiskt lika manga ar pa byggen som
jag har gjort med Nelly. Men jag kinde vil att
det inte riktigt var mitt gebit, i och med att jag
knappt kunde lyfta vagnen med tegel. Runt
2000 var jag i Norge och kinde att nej, nu
vill jag komma hirifran, men jag maste ha lite
pengar for att kunna starta ett eget bolag. Jag
skulle vara i Norge i ett &r, men det blev tre ar
och jag gjorde det till en sport att leva pa vildigt
lite pengar per dag for att kunna spara till min
affirsidé. Jag kom hem och kinde att jag ville
starta nigonting. Jag tinkte "Vad kan vara
nista stora grej?”. Jag hade hallic pd lite med
ungdomsdiscon, kunde en del om hemsidor,
men hade ingen aning om import eller att silja
varor. Men likvil sa sig jag nagra affirsidéer utomlands som verkade intressanta.
Men boo.com hade ju gitt i konkurs tre 4r innan och férlorat mycket pengar.
Jag hade inga miljarder, jag hade kanske 300 000 kronor. Men i alla fall, det blev
underkldder och badklider 6ver nitet.

Jarno Vanhatapio

Varfor blev det just det? Varfor ska en byggarbetare hilla pd med tjejunderklider
och badklider? Det kan man undra, men jag tinkte att alla paket 6ver 3 cm
blir ju skrymmande och med underklider kunde vi ha sma paket som gir ritt
in i brevlddan, och alltsd kan det inte vara sa storlekskinsligt med underklader.
Dessutom vet vil alla vad de har f6r storlek i underklider — trodde jag. Jag startade
i alla fall i min ldgenhet och jag hade en kompanjon som drev féretag i Géteborg.
Jag skulle driva Nelly och han skulle driva det andra foretaget. Det gick i konkurs,
Nelly lever 4n. Jag kommer att komma tillbaka till lite anekdoter om detta.

Men om jag gér tillbaks till historien sd dr det s att jag hade precis gjort slut
med min flickvin och drev det hir frin min etta. Till slut si kom jag inte ut pd
balkongen lingre, for jag hade si manga lador 6verallt. Snart kom ockséd den forsta
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julhandeln. Jag startade ungefir i juli och si kom den forsta julhandeln i december,
och det bara stack ivig nigra hundra procent pd en mdinad. Jag kinde att det
hir kan ju vara nigonting, fakrtiskt. Sa jag hade otrolig tur. Jag sitter i virldens
bista stad, handelsstaden Boras. Jag har precis allt jag kan 6nska mig, sidana som
Anders Halvarsson, Paul Frankenius ... det finns fantastiska personer i Boras, en
fantastisk kultur. Jag lyckades ocksé hitta en mentor som hjilpte mig. Men det var
otroligt tufft. Det jag vet om kassafldde idag visste jag inte dd. Det var ngon som
fragade: Vad ir storsta skillnaden mellan hur det var da och nir jag sedan silde
90 procent av bolaget? Det idr att vi har ett annat kassaflodessystem. Forut tog
jag alla rikningar och lade dem i en lida och sedan skrev jag nytt forfallodatum
pa dem. Jag dubblade omsittningen varje ar redan da, Nelly blev Nordens st6rsta
e-handelsbutik med just det vi holl pd med, badklider och underklider, och vi
omsatte runt 20 miljoner det sista aret som ett privat foretag. Men jag forstod
aldrig varfor jag inte hade pengar pa kontot. Vi 6kade lagret, och vi vixte, och
sd lanade vi ut mer till kunder. Men idag forstér jag ju att detta inte 4r nigon bra
kombination f6r kassaflédet. Da knackade MTG pa dérren och ville kopa bolaget,
men de ville inte bli av med mig och jag ville vara med pa resan, s vi gjorde en
s.k. fair market valuation affir, vilken faktiskt rullar pa fortfarande 4n idag. Vi har
forlangt det nagra ginger; de har velat forlinga det.

Hir dr en bild av tredje kontoret, tror det eller ¢j. Det ir det tredje kontoret. Det
dr 2006. Dir satt jag. Jag var fotograf samtidigt, sd jag sprang emellan lite och si
hade jag en programmerare och lagret precis bakom skrivborden. Lagret var pa 100
kvm. Men i och med att MTG kom in kunde jag fokusera p4 att inte bara sitta i
telefon och 6vertyga leverantdrer om att de skulle fa betalt, vilket var ungefir vad
hilften av min tid gick 4t till. Med MTG kunde vi skapa nigonting som blev lite
bittre. Vi kunde framfér allt fokusera och vi fick hjilp med kassaflodet.

Vi har idag 6ver 800 varumirken och siljer precis allt inom mode. Jag startade med
20 varumirken, som jag importerade fran vistkusten i USA. Vi har 11 miljoner
triffar idag, vilket dr mer 4n vad till exempel KappAhl har fysiska besokare. Nu
onskar jag i och for sig att vi hade KappAhls képfrekvens, men det har vi inte
riktigt. Vi sysselsitter 6ver 450 personer och vi har for sex manader sedan dven
lanserat en shoppingklubb som heter Members.com, som har &ver 150 000
medlemmar idag och blev den storsta shoppingklubben i Sverige efter tre manader.
En shoppingklubb innebir att man képer dverskott i en sluten tillvaro. Man maste
bli medlem dir. S& nu kan ni anséka om att bli medlemmar, si kanske jag kan
hjilpa er att bli godkinda. Dir siljer vi till halva priset-varor.

Vi har vuxit med 4 000 procent pé fyra dr sedan dess. Nu, i Q1 i ar, hade vi en
hogre tillvixttake dn Q4 forra dret, sd vi har 6kat. Jag drev det vildigt knapert, si
vi har vil haft en bra cost control i ryggraden hela tiden i och med att jag inte hade
pengar. Vi har haft ett enda f6rlustar, men det var vildigt marginellt.



E-handel ir otroligt komplext. Manga tror att det 4r enkelt, att det 4r sa mycket
enklare 4n nigot annat, men det 4r fakeiske rice komplext. Det kan nog en hel del
intyga om. Man méste vara hundra procent ritt pa precis allting. Men dndd maste
man ju fokusera pé nigot litet mer. Vi har inte varit de tekniknddigaste pa Nelly,
vi har inte varit de bista pa logistik — det ska gudarna veta — men vi satte i alla fall
mesta delen av fokuset pa produkten Nelly, modet, kliderna, kundupplevelsen,
sajten, fashion, image, look and feel.

I och med att vi inte hade nigra pengar frin dag ett, sa var jag tvungen att tinka lite
annorlunda: Hur ska jag nd ut med bolaget? Vi har alltid tinkt lite annorlunda, vi har
inte tdnke i de riktigt vanliga banorna. Jag tror det beror pd att vi inte hade pengar,
men sedan har ocksd faktiskt konsumenterna hamnat dir vi trodde att de skulle
hamna, f6r nir jag startade 2003 sa fanns Ellos och de andra med distanshandel.
Fast jag sag mig aldrig som en distanshandlare. Jag tittade istillet pa Gina Tricot —
jag kdnner familjen som grundade bolaget. Jag respekterar dem oerhért for vad de
har gjort med fast fashion, och de férstod den nutida konsumenten. Si jag tinkte
att kan jag fd det pa nitet sd vore det bra. Jorgen hade en slogan, "Nyheter varje
vecka”, men jag tinkte att jag kan bittre, si vi har "Nyheter varje dag” pa Nelly.
Jag kommer att komma tillbaks till det. E-handel handlar i alla fall om att generera
mingder av trafik, for ska vi omsitta hundratals miljoner och miljarder sd maste vi
generera mycket, mycket trafik. Vi har gjort mycket for att generera trafiken och
det dr ju framfor allt dér jag tror att vi, tillsammans med modet forstés, har forstatt
vad det handlar om.

Jag kan beritta lite om olika events som vi haft. I slutet av sommaren 2003 tinkte
jag "Okej, nu har jag byggt Nelly.se” och jag ville g& ut med produkten. Men jag
hade ju bara 50 000 kronor. Hur kan jag marknadsfora Nelly for 50 000 kronor? Jag
kunde ingenting om online digital marknadsf6ring, men jag hade ju drivit diskotek
och sidant. Tank om man kunde lyckas fa Nelly att gora nigra modevisningar pi
de bista stillena i Sverige? Jag hade mina 50 000, kanske skulle jag ha rad att gora
fem, sex stycken sidana event. Jag visste att vecka 29 ir Stockholmsveckan pa
Gotland, och dir hinger alla kindisar, och om man lyckades komma in dir och
gora nigot coolt skulle det kunna vara bra. S4 jag ringde Gutekillaren for att se om
det kunde finnas méjlighet f6r mig att fa komma och kéra en modevisning som jag
kallade "Nelly Fashion Tour”. Jag kommer alltid att komma ihég det dir samtalet,
for det handlade lite om vad jag kommer att komma till — att vara en opportunist.
Sé jag berittade vad jag ville gora, vilka vi var osv. Gutekillaren kinde givetvis inte
till oss, vi kinde knappt sjilva till oss, men som tur var si hade de fatt en avbokning.
Det var precis innan Markoolio skulle vara dir. Sa blev det lite tyst i luren och sa
funderade mannen frin Gutekillarens, han var lite stressad och si... Tobbe heter
han férresten. Till slut frigade han mig ”Vad kostar det?”. Jag blev helt tyst, men si
fann jag mig och sa ”15 000 spinn, det ar billigt”. Och han tog det! Jag tinkte att
sd hir enkelt kan det inte vara, vad hinde hir? Jaha, tinkte jag, nir vi inda 4r pa



Gotland kan vi lika girna dka till Oland,
for det 4r anda bensinpengar. Sa ringde
jag Strand — det 4r Strand man ska vara
pa i Borgholm. Och det blev samma sak
dir. Jag fick ett datum, inte samma helg,
men indé. Jag tinkte att det hir méste
man ju kunna skala upp. S3 jag gjorde
det och till slut hade jag fyra ging som
ikte samma kvill till fyra olika stider nir
det var som virst. Vi gjorde 200 events,
fick stora sponsorer. Jag tinkte ocksd att
man kunde koppla pid sponsorer som
Smirnoff och Spelbolaget. Resultatet blev i alla fall att vart marknadsforingskonto
gick med plus de forsta tva dren. Turnén var vart riskkapital. Det roliga ar att
turnén omsatte mer in bolaget gjorde de tva forsta dren. Man kan faktiskt gora pa
det hir sittet. Vi far betalt 4n i dag for att dka till ett stille och géra marknadsféring
med de hir eventen. Men nu slutar vi med modevisningar och har nigonting som
kallas "High Heel Tour”; det 4r vernissager med skor.

Vad vi ocksa har gjort, fran dag ett, 4r vi vill triffa kunderna och vi vill vara med
dem. Det handlar ocksa om att engagera kunderna. Det handlar om kirlek till vara
kunder. Vad vi har gjort lite annorlunda ir att vi lever nirmare vara kunder 4n vad
retail business gor. Och det idr det jag kommer att komma fram till framéver, nir
det giller handelns framtid. Just att forsdka engagera kunderna ir typiske for Nelly.
Till exempel hittade jag pa en tivling som hette "Design your dress”. Jag tinkte att
vara medlemmar kunde designa en klinning och sedan visa klinningarna och s3
rostar folket fram en vinnare och si tillverkar vi klanningen och siljer vi den. Det
ir sidant som kunder dlskar. Dom ilskar att kiinna sig delaktiga i nagonting och
det 4r tack vare tekniken, att vi finns pa nitet, som vi har kunnat gora det méjligt.

Jag bad tjejerna pa kontoret testa klinningen och jag sig direke att det hidr kommer
att bli jitteviralt. Tavlingen skulle starta pa torsdag, det hir var en onsdag, och
nir jag kom hem pa onsdagskvillen och skulle kolla att allting var bra, sa fanns
det 1000 bidrag. Det hade spridit sig fran kontoret. Vi fick pa 30 dagar 305 000
designade klinningar. Vi drev 2,3 miljoner extra klick pa toppen av vira andra
klick. ROIL:n ir ju rdtt bra. Den ar helt okej. Jag hade inte kunnat képa till mig den
hir trafiken genom att annonsera i TV4.

Vi vixer fortfarande fort. E-handeln vixer fort. Jag vill inte vara hir och klaga
pa retail pa ndgot vis, men jag vill kasta ljus pa varfor det kan vara sd. For oss it
det si hir med Nelly: vi har ett beprévat recept och vi kan applicera det pi nya
marknader vildigt fort. Norge kostade mig 400 000 att 6ppna. Finland likasa.
Det ir inga stora investeringar for oss att 6ppna, och vi gor det likadant pa alla

stillen. Mianniskan 4r numera g]nh;ﬂ. Det ir helr rransparent. Det enda man maste
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ta hidnsyn till 4r betalningssittet,
spraket och lite sidana grejer,
annars  fungerar ~minniskan
likadant. Sedan finns det givetvis
olika moden: mode ir lite olika
hir och dir. For oss dr det ju
bra att vi har 850 varumirken,
d4 hittar vi ju modet i varje land
inda. Vi slipper mellan 100 och
500 plagg varje dag fem dagar i
veckan. Vi har 40 personer vars
enda uppgift ir att slippa plagg.
Hur kan handeln konkurrera med e-handel nir vi har det hir utbudet? Vi har 850
varumirken och vi har ver 100 000 artiklar per ar. Det finns inte ens i Stockholms
innerstad. Ligg dir till givetvis en snabb service hos oss. Vi fir ocksd sa otroligt
mycket data. Vi har heller ingen butiksyta att tinka pa. Men vi har forstéis lageryta;
vi har bytt lager sex ginger och vi kommer byta en gang till nu i sommar, for att
fa 40 000 kvm.

Jag nimnde opportunister tidigare och det hir ir ett citat som jag gillar: "Det hir
4r mina principer. Om ni inte gillar dem s har jag andra.” For mig betyder det att
jag inte har nagra fasta principer. Ja, vald gillar jag inte, men allt annat funkar. Och
man kan vara opportunist nir man fir si mycket data som vi fir. Ar 2009 sig jag
att min tjej och hennes kompis bérjade bestilla hogklackat fran USA, billiga PU-
skor, konstlider. Da undrade jag varfor inte de stora kedjorna har detta. Ja, tinkte
jag, jag testar. Si jag bestillde lite frin USA; jag bestillde lite frin grossister dir,
lade ut det pa sajten och det bara férsvann. Nir vi ska géra nagonting si kan man
lika girna gora det brutalt och brett och stort, sa jag tog en tjej och sade till henne
"Du maste aka till Kina. Du far inte komma tillbaks f6rrdn vi har 150 skor pd
nitet”. Jag tror jag skickade ivdg 10 miljoner kronor innan forsta skon landade ens.
Di skapade vi Nelly Shoes och Nelly White Label. Nelly Shoes stack ivig direke
och White Label ocksd, givetvis. Si 2009 etablerade vi det. Jag skulle faktiskt tro
att vi finns bland de fem storsta skomirkena i Norden nu. Vi trycker ut 700 000
par i dr av de hir skorna. Vi har ungefir alltid 300-400 varianter ute och slipper
fem nya skor i veckan. Nu har vi inga mellanhinder och vi har eget folk i Hong
Kong, egna designers och allting.

S& att vara en beriknande opportunist innebir att vi later kunderna bestimma vad
vi dr. Vi ska forstas hélla pd med mode, men vilket mode spelar ingen roll — om
kunderna gillar ett visst mode kommer vi att mirka det och kunderna far styra vad
Nelly ska vara i framtiden.

En sak som jag borjade med for ett antal ar sedan 4r marknadsbudgetar med
procentsatser. Jag gjorde forst vanliga marknadsbudgetar, men de stimde aldrig
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for vi 6verpresterade alltid. Varfor ska vi da ha en marknadsbudget i kronor och
oren? Jag mirkte ocksd att det gar mycket bittre nir vi ger vira medarbetare en
procentsiffra att halla sig tll. S&, i princip, nir jag ger direktiv om vi ska gasa
eller inte, siger jag "Ni har obegrinsat med pengar, men hall er till procenten av
nettof6rsiljningen”. Det gor att man kan vixa fort, for har vi slaglige och ser vi att
procenten ir ritt ir det inga problem att skjuta till flera miljoner. Dir det finns
slaglige, ja, dir slar vi till, hart och brutalt, och dir det inte finns slagldge drar vi ner.
Detta har varit en viktig forklaring till vir 4 000 procentiga tillvixt. Och vi jobbar
fortfarande pa samma sitt.

Men en av de viktigaste sakerna
med Nelly 4r var passion for
mode och kundservice; vi ska
leverera samma dag. Jag har
sagt till min kundtjinst att de
méste ge ut X antal kronor i
presentkort, de maste nd upp
till en viss summa. Det blir ett
sjalvindamal il slut. Vi kallar
dem Nelly-ambassadérer. Jag tror
det dr hir man vinner matchen —
och jag tror att det dr detta som
har gjort att vi har vuxit mer dn vara konkurrenter. Att vara unika dr ocksé viktigt.
Vi har gjort en jittestor banderoll som sitter hos inkdparna, som de inte kan missa
—"Vira produkter méste vara unika”, stir det pa den. Vad har vi att komma med i
England, Holland och Tyskland, eller var vi 4n ir, om vi inte har unika produkter?

Jag vill siga nagot om framtidens handel och e-handel ocksa. Det som hinder, som
jag ser det, dr att de stora blir bara storre. Samtidigt kommer minniskans natur
att styra framtidens handel, tror jag, och det som styr 4r vdra innersta behov. Och
minniskor dlskar valfrihet. Jag brukar jimféra med nir jag hittar en matbuffé — da
blir jag jitteglad, for da fir man ju just valfrihet. Det ir valfrihet som Nelly ger,
for vi har nirmare 1000 varumirken. Och da prickar vi in en kinslig punkt hos
minniskan; hon ilskar frihet. Nelly ska vara ett “one stop” och ju stérre vi blir,
desto svérare dr det for andra att konkurrera med oss. Det gar nistan inte att starta
e-handel och konkurrera med Nelly idag pd mode.

Det som kommer hinda framéver dr ocksé att betalningen blir sekundir. Vart jag an
dr och nir jag vill ha till exempel en viss klinning sd koper jag den — pa mobilen eller
pa nitet. Det ar enkelt och friktionslost. En av de viktigaste friktionslosheterna dr ju
att man gor betalningen till steg tva. Vi har koll pa det, vi vet din betalningsférmaga
och vi gor betalningen till en sekundir sak. Det dr det friktionslésheten handlar om.
Akta multichannel. Vi avundas ju retailerkedjorna for de har ju inda 92-93 procent
av kladeshandeln, och de avundas oss for vi sticker upp och tar enorma volymer.
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Jag tror ocksd att 1 + 1 blir 3: lyckas
en retailer kombinera med e-retail
riktigt bra blir resultatet 3. Jag
menar si hir: om jag vill kopa min
klinning pa bussen med mobilen,
ja, da koper jag den — och sedan
borde jag kunna g till en butik
for att himrea ut den. Men manga
butikskedjor skyr idag e-handeln
ungefir lika mycket som vi tycker
det 4r trikigt med butiker. Jag tror
dock att kombinationen e-handel/ Bland ménga andra i publiken fanns Jérgen Wennberg
vanlig butik kommer vara vinnande  och Roland Fahlin.

framéver. Nu kanske jag har gjort

bort mig — jag har gett bort framgingsreceptet! — men da far det vil vara si. For
vi dr lata i grunden, vi vill oftast handla spontant ocksi. Andra saker som vi satsar
pa hos Nelly ir segmentering, personalisering och ovillkorlig kirlek. Idag har vi
en kundmassa pa Nelly som ir 6ver en miljon minniskor. Vissa har varit med oss
sedan 2007, sedan har de fict barn osv. Och vi har 1000 varumirken. Hur ska vi
kunna fixa det hir? Vi anvinder modern teknologi, artificiell intelligens, s att vi
kan forutse vad ni kommer att shoppa pé Nelly. Vi foljer efter er pa nitet. Har du
till exempel varit inne och tittat pa en klinning pd Nellys sajt och sedan gér in pa
Aftonbladet si ser du samma klinning i en banner. D3 har vi f6ljt efter dig. Vi har
koll pé dig. Vad det handlar om ir att vi kommer att komma nirmare dig, och dir
tror jag framtidens handel 4r — dir 4r vinnarna som f6rstar sina kunder.

Vad vi framfor allt kommer att gdra framéver ér att dela var kundstock i tvé delar:
de som képer varumirken och de som inte bryr sig om varumirket. Sedan tittar
vi nirmare pa kunderna i de bada grupperna. Vad har de kopt tidigare? Om vi
vet det, kan vi visa bara saker som ir relevanta. Nu skjuter retailbolagen framfér
allt med hagelbéssa. Vartannat plagg som ir retail gir ju till rea. Hos Nelly dr den
procenten ungefir 25 procent. Vi lter vara kunder vara med och bestimma om
vi ska tillverka vissa saker eller inte. Vi ligger upp bilder pd Facebook, vi dr den
nist stdrsta gruppen efter H&M pa Facebook. Vi ligger upp en bild pa en sko och
fragar kunderna om vi ska tillverka den eller inte. Och de ger oss svaret. Tank dig
alla de 305 000 klinningarna som designades — tror du att vir designavdelning
har en "field day” nir de bara far vilja dem som folk faktiskt rostat pa som de
snyggaste klinningarna? S nigonstans méste handeln komma nirmare kunderna
och vi inom e-handeln har ju faktiskt en viss férdel i och med att vi kan se hela
kundens historik och beteende.

En annan sak idr shoppingupplevelsen — den ska slis av den faktiska upplevelsen,
och det handlar alltid om att 6vertriffa forvintningarna. Jag tror att vérlden 4r si
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transparent att man blir verkérd om man inte dr tillrickligt duktig. Det kostar
oss mindre att skicka hem ett par Nelly shoes till en kund, en potentiell kund,
dn att faktiskt annonsera efter henne i det enorma mediebruset som réder. Det
hidr tror jag fakeiske dr framtiden — att man kommer nirmare sina kunder. Hir
ar ett exempel pd hur man kan komma nirmare sina kunder: vi bad véra kunder
att skicka in bilder p4 sig sjilva, for vi ville ha en fototapet med dem pé vart nya
kontor. Vi fick 4 000 inskickade bilder pa en vecka, si vira medarbetare ser vira
kunder varje dag. Vi har ungefir 170 anstillda och nir de ser vara kunder varje
dag glommer de inte vilka de jobbar f6r. Det ér inte mig, det 4r for vara kunder.
Tack sa mycket!

Bjorn Axelsson:

Jaha, nu har ni méjligheter att stilla fragor. Vi har en halvtimme som vi kan sitta
av till fragor, sa sitt iging och tink och kom girna med era funderingar. Jag heter
Bjorn Axelsson och finns pd Handelshogskolan i Stockholm, jag ir kollega till
Claes-Robert Julander, och jag har en professur som heter Olof A. Séderbergs
professur. Han var en av grundarna av Handelshégskolan i Stockholm en gang i
tiden. Sa dven den delen knyter an till S6derbergstemat idag. Har vi nagon friga
omedelbart — eller vill ni att jag ska bérja? Dir har vi en fraga. Sig ert namn innan
ni stiller frigan, si att det kommer med i dokumentationen av den hir dagen.

Dan Lindgqvist:

Dan Lindqvist heter jag och jag driver
industrihandel nere i Smaland. Jarno, du
pratade om att ni har manga starka varumirken
och att ni 4ven sjilva designar produkter. For
mig dr det tva olika virldar. Varumirkena du
pratade om — dr det etablerade varumirken
eller dr det sidana som ni bygger upp sjilva?

Dan Lindgvist
Jarno Vanhatapio:

De flesta varumirkena ir etablerade. Det ir allt ifrin Ralph Lauren till Dolce
Gabbana och Odd Molly. Snart har vi tusen varumirken och av dem ir cirka 30
stycken véra egna, varav tre som man kinner igen med Nelly-namnet, men annars
dr det pahittade varumirken som vi gor en storytelling kring med bildspel och
fotning. Har har en del hint ocksa 6ver tiden; nir jag startade 2003 var det otroligt
viktigt med varumirket — det skulle synas tydligt. Men om ni tinker efter sa dr
det inte ofta man ser varumirkena lingre pa folks kldder. De har spelat ut sin roll,
och vi har gjort undersékningar som visar att 80 procent koper hellre “noname”
till rdce pris. S4 vi har varumirken som vi kan ta in frin t.ex. England, eller ifran
var som helst, som pa ett r omsitter mer dn t.ex. ett sidant mirke som Svea gor i
hela bolaget. Vi har mirke en otrolig acceptans och en hunger pa det som ir nytt.
Jag tror den nya, moderna konsumenten inte vill fa varumirket nertrycke i halsen,
moderna konsumenter vill kinna att de har hittat det sjilva.
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Dan Lindgqvist:
Lagerhaller ni alla produkter som ni ligger upp pa nitet ocksa?

Jarno Vanhatapio:

Ja, det gor vi. Och det tar forstds plats. Men vi ska gora en flytt nu. Jag tror vi
har tva miljoner plagg som ska flyttas till Falkenberg. Det kallas for att man tar
backorder nir man inte har det hemma. Och s gjorde jag i borjan, lite da och
d4, nir jag ville maximera forsiljningen, men det var ju si att leverantérerna
aldrig hade den exakta mingden de lovat att de skulle ha. Det vi ocksa har mirke,
genom undersdkningar, dr hur otroligt viktigt det 4r att skeppa ivig samma dag.
Skeppar vi ivdg tvd dagar senare, sa sjunker dterkopsfrekvensen inom de nirmaste
tva veckorna med 30 procent och sedan sjunker den ritt drastiske hela tiden. Nu
vill jag inte sld mig pd brostet och sidga att vi 4r pd ndgot sitt bittre 4n till exempel
H&M, men om H&M hade levererat sina order fortare sa hade de gitt mycket
bittre online f6r dem.

Dan Lindgqvist:
Tack.

Bjorn Axelsson:
Tack si mycket. Jag vinder mig om hir i folkhavet...hir har vi nista fraga.

Reinhold Hedenblad:

Hur kan ni styra lagerhallningen? Du har ju ett ritt stort antal artiklar? Och just
det du siger med att verkligen fd ivig det, det tror jag dr e-handelns viktigaste friga,
snabba leveranser. Men hur ménga artiklar har du? Du hade 100 000 artiklar?

Jarno Vanhatapio:
Ja, per ar ungefir. 40 000 ligger online nu, ungefir.

Reinhold Hedenblad:
Men hur planerar du de hir inkdpsvolymerna sd att du har alle hemma — och i
olika storlekar dessutom?

Jarno Vanhatapio:

Det fanns inget facit pa det. Jag kunde inte rekrytera folk som kom med en lésning
till mig, for det fanns ingen; det 4r ingen som har drivit e-handel pa mode med
de hir volymerna. Sa vad jag gjorde var att jag ville hela tiden se till att vi dr rappa
i och med att vi slipper 100-500 plagg om dagen. Vi kan ju givetvis inte kopa
10 000 av varje plagg, det gar ju inte, utan vad vi gor dr att vi slipper dem — titt,
titt, titt — och sa kollar vi pd dem direke efter. Vi kan se inom 8 timmar om det
kommer att bli en succé eller inte. Och d4, efter 8 timmar, gar vi in och ligger
en reorder. Men givetvis gamblar vi, man fir inte kopa for mycket av samma.
Vad vi gjorde lite annorlunda ir att vi later vira inkopare kopa upp hilften av
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budgeten innan sisong och hilften ska vara 6ppet hela tiden. For ir det bruna
skinnjackor som blir trend mirker vi ju det vildigt tidigt — pé tal om kalkylerande,
beriknande opportunister — och da gir vi in och ser till att vi ticker upp. Just
nu ser vi ett jittestort sug efter printade T-shirts som ir s stort att vi inte kan
halla lager f6r det. Men man kan inte kopa in for en 74 procentig 6kning, for far
du inte okningen, av nigon anledning, da sitter man ju lite pyrt till med lagret.

Okind frigestillare:

Har ni méanga reor?

Jarno Vanhatapio:

Vi har fyra reor per dr, ungefir som detaljhandeln. Vi har gémda reor, nir vira
medlemmar far ga in forst och vilja ut vad de vill ha. Sedan har vi nigot som vi
kallar Members.com, shoppingklubben, det dr ocksa en del av vara ventiler. Vi
maste ha de hir ventilerna for att kunna halla hog fart. Men har det inte salt igir sa
kommer det troligtvis inte silja imorgon heller. Vad vi gor 4r att vi fotar om vissa
grejer, men var lageromsittningshastighet ar vildigt snabb. Vildigt, vildigt snabb.
Vi har nistan lika mycket folk periodvis som jobbar pa att leverera in varor som
levererar ut varor. Det dr det folk vill ha. Det dr det kunderna vill ha. De kommer
in varje dag for att kolla nyheter. De vill ha nya skor till helgen, de vill ha ny
klanning till helgen.

Bjorn Axelsson:
Okej. Vi har en ny fraga hir nere.

Rosita Klingheim:
Jag heter Rosita Klinger och jag formodar
att det 4r bara tjejklider som ni siljer?

Jarno Vanhatapio:

Nej, det dr for killar ocksd, fakriske.

Rosita Klingheim:

Det ir det. Rosita Klingheim

Jarno Vanhatapio:
Vi dr storst pa killar online i kronor och éren. Det motsvarar ungefir 15 procent
av var omsittning,.

Rosita Klingheim:

Om du hade gjort samma lansering frén borjan som du gjorde med tjejkonceptet,
med underklider och baddrikter, tror du att du hade haft samma framgang med
det for herrar — om det hade varit herrarna som hade varit konsumenterna?
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Jarno Vanhatapio:

Vi dr ju mer en tjejbutik genom att vi startade f6r tjejer. Men killar ir inda en
tacksam maélgrupp pé nitet och de har ritt héga snittorder och returnerar inte lika
mycket som tjejer gor — inget ont om det.

Rosita Klingheim:
Men ir det inte sd att det ér tjejerna som egentligen ofta handlar till killarna, eller
i alla fall trycker pa?

Jarno Vanhatapio:
Ja, vi har kollat. Det 4r ungefir en tredjedel av var killvolym som kommer fran
tjejer — det finns tydligen ménga starka tjejer!

Rosita Klingheim:
Jag héller med dig om att nir det giller modeklidder: varumirken inte ar sa viktigt
lingre, utan priset ir mer avgdrande.

Jarno Vanhatapio:

Jag stod citerad i DN 2004 om bloggerskor. Modebloggerskor, ni vet ju alla att
de har tagit stor andel, stir for éver 25 procent av vir omsittning. Inte indireke
eller s, utan direke. Vi har idag 6ver 3 000 anslutna bloggerskor till Nelly som
pé ett eller annat sitt driver trafik till oss. Vi jobbar vildigt titt med dem, vi gor
kollektioner med dem. Det finns i princip bara en enda killa i Sverige som kan ge
oss ett hack i kurvan idag och det ir en av de storsta bloggerskorna, Kenza, som
vi jobbar vildigt tight med. Om vi skulle vara mer pa TV i ett stort reportage si
hinder ingenting. S du forstar vilken makt de har. Vi var vildigt tidigt ute med
att jobba med dem och vi gor det worldwide. Och det som har hint ér att ungefir
samtidigt som modebloggtrenden, bérjade trenden med mode som ett intresse,
och folk vill ha det som 4r unikt och dir tror jag att varumirkena har spelat ut en
del av sin roll. Just i viar mélgrupp vill kunderna hellre ha nigonting unikt 4n det
som alla andra har. Dirfor méste vi slippa jittemdnga nya plagg hela tiden.

Bjorn Axelsson:

Vi har en till fraga hir och en tll kommande dir. Jag tinkte bara f6lja upp en
sak. Det hir med att ni ar snabba och lisa av hur en produket verkar gi och ligga
bestillning fort later ju vildigt smart och bra forstas, men hur kan ni sikerstilla
att det finns tillging till de varorna snabbt nog? Alltsa, laser ni upp kapacitet hos
leverantdrer och siger ”Vi kommer med en bestéllning, vinta bara sa ska vi tala om
vad det blir som vi vill ha gjort” under en viss tid, eller hur gor ni?

Jarno Vanhatapio:

Du ir pa ritt spar dir. Vi har givetvis minga olika 16sningar. For vissa leverantrer
kor vi med den varianten. Vi har ju 16 inkopare och 850 varumirken, sa vi later
vara varumirken jobba mycket for oss. Vi har mycket returritter, mer och mer
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returritter i och med att det 4r attraktivt att vara pd Nelly och di accepterar man
det. Det dr en av stdrsta anledningarna varfor vi gick mot private label. Bara for att
vi vixer sd dr det inte sikert act Odd Molly vixer. S det dr en kombination, men
egentillverkningen ir verkligen det som vixer mest hos oss.

Bjorn Axelsson:
Nu har vi nista fraga.

Lisbeth Kohls:

Lisbeth Kohls heter jag. Lite foljdfragor: Ni har vildigt manga varumirken, men
hur ser er leverantérsbas ut? Vixer den lika mycket eller forsoker ni hélla nere
leverantorsbasen? Och vad stiller ni for krav pa leverantorerna? Och den tredje

frigan: Hur snabbt gir det frin att ni fir en idé om en produkt till att den finns
hos kunden?

Jarno Vanhatapio:

Vi dr inom modebranschen, vi har 850

modemirken som levererar till oss.

Gudarna ska veta att de inte dr nigra

logistiker eller ingenjorer. Varannan

order vi far stimmer inte, ungefir. Och

vi far rite mycket direke frén till exempel

Kina. Det som hinder ir att ju stdrre

man blir, desto tuffare blir man. Man

maste leverera i ett visst fonster till oss.

Alltsa vid viss tidsperiod. Man maste

leverera godset pd ett visst uppmirke

sdtt. S4 vi tar alla vdra varumirken och
forsoker tratta igenom dem i samma process. Vi ir vildigt glada att vi har ménga
leverantérer, for vi dr aldrig beroende av ndgon. Som nir det giller till exempel
bruna skinnjackor: om de ir slut hos en viss leverantér har vi sikert tre, fyra andra
som kan géra dem. Vi képer ju i saidana volymer nu att de gér in och gor speciellt
for oss. Minivolymen for att gora en style ir ju inte mer 4n 400-500 av varje plagg.
Och den sista fragan, vilken var det?

Bjorn Axelsson:
Vilka krav stiller ni pa era leverantorer? Och hur snabbt gér det att fa fram ett nytt

plagg?

Jarno Vanhatapio:

Det finns en code of conduct som de maste uppnd. Hur snabbt det gar? Nelly shoes
kan vinda en ny produkt och flyga hem den pa cirka sex veckor, 5-6 veckor, nir vi
ir som snabbast, om vi har listen och allting klart. Men i regel ligger vi pa en snittid
pa fyra ménader ungefir. DA tar vi hem det med bat och da tjinar vi mer pengar.
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Bjorn Axelsson:
Okej. D4 har vi en ytterligare fraga hir.

Michael Prising:
Hej, Micke Prising, Feskarn i Saluhallen i Uppsala. Framgangar och ater framgangar.
Men vilket 4r det enskilt storsta problemet? Vilken ir den stérsta motgangen du

har haft?

Jarno Vanhatapio:
Hade du frigat mig f6r en vecka sedan hade jag haft en annan, nu har jag en ny.

Michael Prising:
Nyheter varje dag, sa du val?

Jarno Vanhatapio:

Ja, exakt. Nér man startar eget foretag
sd dr man i problemldsarbranschen.
Jag angrar vissa saker. Nu med facit
i hand ér det ldte att angra saker. Jag
dngrar att jag inte satsade pa mer I'T-
folk. De sista tvi 4ren har det varit
en otrolig flaskhals for oss. Jag far
inte tag pa sa manga programmerare
som jag skulle vilja ha. Sirskile i
Boras, det 4r inte s sexigt att flytta
dit. Jag forsoker locka dit dem, siger
att vi har mycket tjejer som jobbar pi kontoret... Det jag ocksd angrar ir att vi
inte skalade upp vissa saker i tid. Just nu har vi jitteproblem med véra lager som
himmar vér tillvixt. Vi har alltsa sex stycken buffertlager idag; tvé inleveranslager
och sedan huvudlagret. Det dr framfor allt det som tynger ner oss just nu otroligt
mycket. Ni kanske har list om det. Det idr bara dvergaende problem, for vi ska ju
fa ett nytt, stort lager. Men strukeur, I'T och mer civilingenjorer skulle jag ha haft
ocksd, mer operationsfolk, mer IT. Jag har satsat ritt mycket pd 19-driga tjejer som
vet exakt vad mélgruppen vill ha. Det 4r bra, men man fir nog... Ja, nista ging jag
startar ska jag i alla fall ha jitteménga programmerare.

Bjorn Axelsson:

Jag hade Pir Svirdson som gistféreldsare pa min kurs, han som har varit med och
byggt Adlibris. Han berittade om en person, Anna-Stina, en person som skotte
lagret i Gévle och man forstod att hon hade fotografiskt minne. For nir man satte
dit en person med ett normalt minne sa var det fullstindigt hopplost att hitta alla
bécker som skulle skickas runt i olika travar, och dé bestimde de sig ocksa for att
bygga ett strukturerat system.
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Jarno Vanhatapio:
Sedan finns det ju de som gor tviartom. Det funkar inte heller, f6r d& har man
jattefin struktur men man har ingen business.

Bjorn Axelsson:
Nej, precis. Hir har vi ytterligare en fraga.

Reinhold Hedenblad:
Vilka ir egentligen era kunder? Den stora massan av era kunder, ir det tjejer mellan
15 och 25 ar?

Jarno Vanhatapio:

Ja. 85 procent av vara kunder ir tjejer och av 15 procent av omsittningen ir killar.
Vi stricker oss fran 16 till 70+ i och med att vi har si otroligt manga varumirken,
men kirnanvindarna ligger mellan 18 «ill 32, skulle jag siga. Snittaldern ligger
pa runt 24 om jag inte minns fel. De vixer med oss, och det 4r nidgonting som vi
verkligen vill se att det hinder.

Reinhold Hedenblad:

Var bor era kunder? Ar det frimst i storstadsfororter eller ir de spridda ver hela
landet?

Jarno Vanhatapio:

Procentuellt sett dr vi sjuke stora i Jokkmokk, dir dr vi heta. Men forvinansvirt
mycket av vér forsiljning kommer fran postnumren kring innercity i Stockholm.
Jattemycket! Stockholm ir stort for oss, absolut. Sedan i4r det Blekinge, det ir
en sidan retailsvart flick pa kartan dir — dir ser vi mycket ocksd. Annars ar det
verkligen stor spridning.

Bjorn Axelsson:
Det idr slaende att du har vildigt mycket data. Ni har verkligen utnyttjat
mojligheterna att samla pa er kunskap.

Jarno Vanhatapio:
Ja, vi miter otroligt mycket. Det ir helt sinnessjukt mycket.

Bjorn Axelsson:
Ja, men ni verkar ha nytta av det.

Jarno Vanhatapio:
Ja, det ir e-handel, det.

Bjorn Axelsson:
En friga dill.
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Mikael Sandstrom:

Mikael Sandstrom heter jag. Jag tinkte fraga tre saker. Har du négra avtal med dina
leverantorer som gor att du har méjlighet att kunna skicka tillbaka saker och ting
som inte dr silda? Nista friga: Hur stora 4r problemen for returer? Savitt jag har
forstitt dr returer ett av de absolut storsta problemen i e-handeln. Och den sista
fragan: Jag liste kvartalsrapporten — av nagon mirklig anledning — och dir stod
det nagonting som jag inte riktigt forstod. Det stod ungefir si hir "Framgéngarna
i Tyskland har varit s stora sa darfor har vi vildigt stora forluster dar”. Det maste

jag fa forklarat.

Jarno Vanhatapio:

Leverantorsavtalen — ja, vi har sidana om returer och det gir mer och mer ét
det hallet. Det dr tacksamt f6r oss kassaflodesmissigt ocksa, det dr darfor vi kan
fortsitta att bredda. I och med att vi tillverkar mer och mer sjilva si méste vi ha
detta, for kassaflodet pé det vi tillverkar sjilva ir ju inte lika bra som nir vi fir lana
pengar fran leverantérer. Din andra friga var...?

Mikael Sandstrom:
Returer fran kunder.

Jarno Vanhatapio:

Ja, just det. Returer 4r ju ndgonting som vi accepterat sedan linge. Vi tycker inte det
ar nagot farligt alls. Vi har 40 personer som jobbar heltid med returhanteringen.
Vi ser en liten stegring i returandelen, men det forklaras frimst fran Tyskland. Vi
exploderar forsiljningsmissigt i Tyskland, samtidigt som vi har de hir fem lagren...
I och med att vi bara exploderar i Tyskland fick vi mer returer 4n vad vi hade riknat
med och det gor att returavdelningen inte klarar av att hantera detta utan vi far ha
treskift — och treskift r inte billigt. S& hir skulle jag vilja formulera det: vi férlorar
mycket pengar i Tyskland pé att vi inte var férberedda pa att ta hand om sa mycket
returer, men det ir vi i sommar.

Bjorn Axelsson:
Om du tar andelen returer frin kunder i procent av de totala képen som ni har,
hur mycket rér det sig om?

Jarno Vanhatapio:

Jag kan inte ga ut med exake siffra, men vi ligger i branschsnittet, och vi jimf6r oss
med andra aktérer worldwide. Men i Tyskland ér branschsnittet 6ver 50 procent.
Det dr mycket mer dn i Sverige och nigon annanstans i hela virlden.

Bjorn Axelsson:

Inom handeln brukar man siga att en vara som ligger i fel butik maste flyttas till en annan
butik — den affiren ir en forlustaffir liksom en retur 4r. Det 4r klart att om ni har 50
procent returer sa skulle 50 procent av alla affirer med det méttet métt vara ganska diliga. . .
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Jarno Vanhatapio:
Ja. Och i Tyskland fir man inte ta betalt for returfrakten heller, vilket vi gor i alla
andra linder, férutom Finland. S Tyskland 4r en utmaning, men vi kommer dit.

Bjorn Axelsson:
Bra. Hir har vi en ny publikfraga.

Lotta Janhagen:
Lotta Janhagen, Lunds universitet. Om jag siger hallbarhet, vad siger du da?

Jarno Vanhatapio:

Sadana som Gina Tricot och Nelly har ju gatt mycket i brischen for just fast fashion,
att fa folk att handla mycket. Vi har dock alltid varumirkena som ar dyrare och da
dr det ju mer hallbart. Kdper man ett dyrt plagg sa koper man inte det lika ofta.
Vi har projekt tillsammans med Textilhogskolan dir vi kollar just pa det hir med
hallbarhet. Vad vi kommer géra nu ir nagon slags projekt dir vi later vira kunder
omsitta sin garderob igen. Vi har tusen inligg om dagen dir folk skriver om sina
produkter, vad de tycker om dem och si. Och jag skulle nog siga att hundra av
dem ir annonser. Sa vi kommer gora det till en affirsidé att se till att folk kan silja
sina varor till andra kunder. For det kan ju vara si att en viss storlek 4r slut hos oss
men att en annan kund har den.

Bjorn Axelsson:
Just det. Det var nagon mer hir som signalerade. Perfekt.

Linda Hedstrom:

Linda Hedstrom, Svensk Distanshandel. Dels tinkte jag pd det du sade om
maélgrupper. Det ir lite lustigt, min mamma som dr 68 ar gjorde sitt forsta
e-handelskop for ett halvar sedan och det var pa Nelly, sa nu 4r hon en trogen
e-handelskund. Vi pratar mycket om on- och offline i samverkan och vi pratar
om Anders pid NetOnNet som har haft lagershoppar och nitet. Har du nigon
fundering pa hur ni kan koppla ihop er mer med den fysiska handeln?

Jarno Vanhatapio:

Vi kér ju en sommaroutlet i Borés som en ventil som vi kallar det, for alla behover
ventiler f6r att bli av med osalda varor. Men vi har egentligen inte si stort behov
av fysiska butiker. Vart fjirde plagg hos oss gér till rea och det dr mycket mer i
detaljhandeln. Vi fir ju manga propaer om att starta butiker, men hur startar man
en butik som ger rittvis bild av affirskonceptet Nelly? Det ér inte sa att det finns
30 000 kvm i city. Da hade vi fitt ta ett GeKé-varuhus f6r att kunna visa alla
varumirken. Om vi skulle starta retailbutik, d4 skulle det vara ett simre alternativ
dn vad onlinebutiken ir, och det 4r ju inte vettigt att starta ett simre alternativ.
Sa ldnge vi kinner att vi inte kan gora affirsidén rittvisa si kommer vi inte starta
retail.
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Bjorn Axelsson:
En ny fraga.

Bengt Bjorkman:

Jag heter Bengt Bjérkman. Du startade ju upp f6r nio r sedan med 300 000
kronor och idag omsitter ni en miljard kronor. Ar det inte litt ate bli fartblind nir
man har rusat ivig som ni har gjort?

Jarno Vanhatapio:

Nej, vi ldr ju oss, men vi gor ju misstag hela tiden. Det dr underbart! Gor man inte
misstag s lir man sig inte. Jag har alltid kollat utomlands, jag har aldrig jaimfort
mig med svenska butiker. Det 4r underbart — nir jag var 6ver i USA, eller vart
jag dn dr, sa nimns Nelly i stora sammanhang som en av de stdrsta och lovande
spelarna i Europa, och det syns ju ocksa pa vad analytikerna tycker om vart virde i
CDON Group. Det pagar ett race ute i virlden nu i och med att online ér globalt,
transparent. Vi kan konkurrera med vem som helst och vi tycker att det finns ett
slaglidge — dirfor investerar vi si hirt som vi fortfarande gor. Det syns ju att vi
investerar vildigt hart. Det 4r viktigt for oss att hidvda oss dér ute, for vi ser det,
som sagt, som att de stora blir stérre. Det dr svart att konkurrera om du inte dr med
i det racet nu. Tillvixt dr ju underbart. Det finns inget annat f6r mig!

Bjorn Axelsson:
En fraga dll hir. Jag tror jag har glomt att pAminna om att ni ska siga ert namn.
Jorgen, var s god!

Jorgen Wennberg:

Tack for att du sade mitt namn. Jorgen Wennberg heter jag och jag gillar det
hir med kunddatabaser. Och du pratade om ambassadérerna. Vad stir de for,
forsiljningsmissigt, i din kunddatabas?

Jarno Vanhatapio:
Det ir “stalar in”.

Jorgen Wennberg:
Hur stor andel av “stilar in” har de i din kunddatabas, och hur mycket dterkop har de?

Jarno Vanhatapio:

Min tjej 4r nog med i den gruppen. De handlar osunt mycket. Nej, jag skojar
bara... Men de handlar otroligt mycket: ungefir 20 procent av hardcoreanvindarna
star for 6ver hilften av var omsittning. Vi har haft for fi programmerare, tyvirr,
sa var lojalitetsklubb ar inte riktigt uppe 4n, men den ir pa vig. Vad jag vill gora
ar att hela tiden minska marketingbudgeten och dela ut de pengarna istillet; jag
ligger mesta delen av pengarna pa produkten. G6r man tillricklige bra produkter
sa kommer folk — d& behover man inte vara pd TV med reklam, utom nir vi gir
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in pd en ny marknad. Resten av pengarna ligger jag
hos konsumenterna. De ska givetvis fd en kickback
for att de handlar, med vér lojalitetsklubb. Men inte
nog med det: allt de gor som ir proaktivt for var
forsiljning ska leda till nigon slags kickback. Se
pa iPhone, det ir ett tydligt exempel. Hur manga
ambassadorer har inte Apple? Jag menar, om nigon
annan har Nokia-telefon si gir jag nistan fram
och siger ”Varfor har du Nokia, det hir dr mycket
bittre”. Vi sponsrar ocksd helt okinda minniskor
med klider, vi gor sponsorkontrakt med dem for att
de har en bra stil. Vad vi till exempel tinker gora
for ambassadorerna dr att ge vad vi kallar ovillkorlig
kirlek, att vi ska gora nidgonting som inte har en
baktanke férutom att vi gillar dem — vi gillar den
business de ger oss, vi gillar hur de tinker pa oss, hur
de pratar om oss. S& vi funderar pa att ha gratiskonserter, stora gratiskonserter, for
dem. Man fir en goodybag med fantastiska grejer och pa de hir turnéerna far de
hundra forsta tjejerna gratis skor. Vi tar hand om dem under kvillen, och turnén
rullar i tvd linder hela tiden. De fir en fantastisk kvall!

Jag kom pa mig sjilv nir jag var inbjuden av en kapitalforvaltare att kdra Porsche;
jag tinkte “jag ska vil inte ha Porsche, vad ska jag med en Porsche till, jag ir ju
borasare”. Jag gillar inte sportbilar, det dr kapitalforstéring. Men jag hingde med
inda. Det var en jittetrevlig middag. Forst var vi ute och kérde. Hur kul som helst!
Sedan hade vi middag. Jattebra. Hur trevligt som helst, vi drack vin och hade det
hur bra som helst. Sedan kérde de hem mig. Och sedan kom jag pa med mig sjilv
med att sitta och argumentera. Jag kanske ska ha en Porsche inda! Nagonstans la
de négonting i bakhuvudet pd mig... Det var ingen som nimnde pris. Och det var
ingen som diskuterade att nagot skulle kopas. Det var ingenting som det snackades
om. Jag ir inne pd ett sddant uppdrag nu, jag vill gora produkten Nelly si bra si
att vi inte behover marknadsféra den. D4 handlar det om hela kedjan, att ta hand
om kunderna.

Bjorn Axelsson:
Hir fir vi nu sista publikfragan, frin Jens Nordfilt, som fir siga sitt namn.

Jens Nordfilt:

Hejsan! Jens Nordfilt heter jag, jag ansvarar for Center for Retailing inom
Handelshégskolan. Jag har en friga; den ir inte riktigt firdigformulerad, tror jag,
men ndgonting i stil med det hir i alla fall: Du sdger att varumirken kanske inte ar
s viktiga for de fashionorienterade minniskor. Jag funderar dndéi pa varumirket
Nelly och hur man driver trafik. Det gar ju bra att viixa nu, uppenbarligen, och
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ni vixer, men vad ser du sedan? Jag menar,
manga pratar om Amazon; Amazon ir
allas konkurrent och det ir ju en otroligt
bred portal dll alle. Ni har ju lagt dll
vildigt mycket tll badklider, fér ni har
inda trafiken och ni vill tjina pengar pa
mer. Vilka ir era konkurrenter och vad ir
nista steg, kommer det fortsitta som det
gor eller kommer det att plana ut och ni
maste bérja sliss med andra for att synas?  Jens Nordfile

Det dr ungefir som Jorgen Wennberg, han

lanserade ju ICA Kundkort en ging i tiden, men sedan blir det anda ett begrinsat
antal kort som man vill ha i planboken. Kanske 4r det samma med hemsidor, eller
med sajter dir man handlar; det finns liksom en grins f6r hur ménga man vill ha.
Vad ser du ddr?

Jarno Vanhatapio:

Det 4dr bara att ga tillbaka tll sig sjilv. Jag menar, om vi skulle kéra en
handupprickning hir inne sa skulle vi nog se att det inte 4r minga som besoker
mer 4n tio sidor frekvent. Lyckas man komma in dir och vara top of mind, vilket
jag gjorde genom att komma in tidigt med Nelly, sa giller det for oss att hélla oss
kvar ddr nu. Konkurrensen ir stentuff. Men Mikael Olander, som ledde CDON
pa den tiden som de kdpte upp bolaget, han var smart. F6r CDON satt och
funderade pd om de skulle ligga till fliken "klider”, men det hade nog inte gétt si
bra. De vi ser som misslyckas i mode, det 4r de som tror att det ir bara ligga ut ett
plagg, som att silja den som en CD-skiva eller en brodrost. Men det dr sa mycket
mer! Vi ligger si mycket fokus pa ritt plagg, ritt styling, ritt kirnvirden... om
man tittar pd Amazon, s kopte de ju ShopBop, och det r deras sitt att jobba och
ShopBop vixer bra. Men kollar man katalogerna i eBay och Amazon, s 4r mode
inte alls lika stort som bilar eller nagot annat. Jag tror det dr skillnad. Jag tror att
med mode miste man ha lite kunskap. Och jag tror att det 4r just det som vi har.
Vi dr sd pass duktiga pé egentillverkningen och kontrollerar hela upplevelsen frin
fabrik till kunden och kan anpassa oss fort. Det tror jag har gett oss ett bra slaglige.
Men konkurrensen ir stentuff, det dr den. Det giller att fortsitta fokusera.

Bjorn Axelsson:

Det didr var faktiske den fraga jag hade tinkt avsluta med — hur héllbara ir ni
egentligen, i meningen fortsatt dverlevnad, fortsatt god utveckling och sd vidare?
For det dr ju relativt sett ldttare att ta sig in pa den hir typen av marknad nu for
tiden. Forr fick man spendera mycket pengar pd att utforma en bra portal. Men nu
ar frigan: Hur starke forsprang fir man egentligen nu, nir man har varit igng fore
andra? Dir ir det vil era kunddata som ger er en speciell férdel, misstinker jag, och
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hela varuférsérjningsbiten forstas — det dr sidana saker som skapar en trygghet for
er. Darmed ir frigestunden avslutad, och min del ir avslutad, och nu limnar jag
over till Dag som rundar av.

Dag Klackenberg:

Tack! Det ir sillan man kan kidnna sig s néjd som ordférande i den hir juryn,
for vart uppdrag var ju att hitta ndgon som férenade den moderna webb- eller IT-
tekniken med affirsmannaskap. Du har uppfyllt alla vira krav, Jarno. Stort tack!

Jarno Vanhatapio:
Tackar, tackar!
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TORSTEN SODERBERGS STIFTELSE

Torsten Séderberg var son till generalkonsuln Olof A Soderberg och hans
hustru Otilia, f6dd Herzog. Torsten, fodd 1894, var jur. kand., generalkonsul
for Ruminien och chef for familjeforetaget S6derberg & Haaks verksamhet i
Goteborg. Dessutom var han bl.a. ordférande i Goteborgs Képmansforening samt
vice ordférande i Goteborgs Handelskammare och Hamnstyrelse. Han avled 1960.

Ar 1960 bildades Torsten Soderbergs Stiftelse, med site i Goteborg. Stiftelsen
ger anslag tll “vetenskaplig forskning och vetenskaplig undervisnings-
och studieverksamhet foretridesvis inom de ekonomiska, medicinska och
rittsvetenskapliga omradena”.

Stiftelsen delar, tillsammans med Ragnar Soderbergs Stiftelse, ut priser for
framstéende insatser i amnena ekonomi, medicin, rittsvetenskap samt design och
konsthantverk.

Det Soderbergska priset pd en miljon kronor utdelas vartannat ar inom ekonomi
eller rittsvetenskap och vartannat dr inom medicin; i de forra fallen efter beslut
av Kungl. Vetenskapsakademien och i det senare fallet i samarbete med Svenska
Likaresillskapet.

Det Séderbergska Handelspriset pa en halv miljon kronor utdelas varje ar i samrad
med Svensk Handel till den som genom framstiende teoretiska eller praktiska
insatser bidragit till utvecklingen inom distributionsomradet i vid bemirkelse.

Genom Réhsska museet i Goteborg utdelas Torsten och Wanja Soderbergs Pris pa
en miljon kronor for nyskapande och framstiende girning inom konsthantverk
och design. Detta ir ett nordiskt pris.

Stiftelsernas webbplatser:
www.torstensoderbergsstiftelse.se
www.ragnarsoderbergsstiftelse.se
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