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1. Inledning

Projektarbetet bestar av tva delar. Den forsta gar ut pa att utveckla en nutida marknadsplan for
en organisation med utgangspunkt i Business Model Canvas samt analysera organisationen
utifrin SWOT och dess makromiljo utifran PESTLE. | den andra delen gors en analys av
foretaget genom Blue Ocean Strategy samt ett forslag pa en framtida affarsmodell utifran
Business Model Canvas. Den valda organisationen att analysera ar e-apoteket Apotea.

1.1 Bakgrund

Apotea ar Sveriges forsta fullskaliga apotek utan nagon fysisk butik och deras syfte ar att
underlatta vardagen for sina kunder genom deras vardeerbjudande.® De utméarktes 2018 till
Sveriges starkaste apoteksvarumarke och listades som nummer sju 6ver starkast varumarke
inom alla branscher.? Apotea har en tydlig hallbarhetspolicy dar det framgar att “hdllbarhet
genomsyrar allt apotea.se gor och praglar sortiment, inkép, logistik, marknadsféring,
forsdilining och arbetskultur”.® Nagra satt foretaget visar engagemang for hallbarhet pa, ar
genom att klimatkompensera for sina transporter, erbjuda stort sortiment av ekologiska och
hallbara produkter, erbjuda returpasar for dverblivna ldkemedel samt att donera pengar till stora
organisationer som bland annat Varldsnaturfonden WWF och SOS Barnbyar.*

1 Apotea, Om apotea.se.

2 Ehandel.se, Annu ett pris till Apotea har starkast varumarke, 2018.
3 Apotea, Var héllbarhetspolicy, 2017.

4 Apotea, Vart ansvar.



2. Nutida Business Model Canvas

NYCKELPARTNERS  NYCKELAKTIVITETER KUNDRELATIONER KUNDSEGMENT
Vem ska hjilpa dig att gora detta? Hur ska du gora detta mojligt? Bapotease Vad har du for relation Vem kommer din
° Marknadsforing med dina kunder? produkt/idé hjilpa?
2 Underhall och Business Model Canvas
. . 2 Sjalvbetjaning
utveckling av hemsidan ¢ Kvinnor och min 6ver
° Radgivning/personligt g apvilps
° Transportbolag ° Inkdpsprocessen S &/personiig 18 ar som har tillgang till
(PostNord, DHL mte bverielelon internet och méjlighet att
DB Schenker) genomfora internetkop
VARDEERBJUDANDE
¢ Klarna Vad gor du eller vad vill du géra? ° De som dr
intresserade av att
NYCKELRESURSER ° Erbjuda Likemedel (receptfria och DISTRIBUTION k"'"l": P“’d‘:‘i‘r" f‘ir'
Vad behisvs for att forverkliga detta? receptbelagda) samt de mesta for kropp. Hur nar du dina kunder? '“_f) r‘?Pp‘ pEsA O
° Hemsida hiilsa och viilbefinnande “snabbt, billigt och vilbefinnande.
5 sy 2 Hemsida
© Snabb leveranskedja fraktfritt
? Hemleverans
genom de anstiillda .
~ : -  Telefon, e-post och chatt
° IT-kompetens och Erbjuda radgivning

kunniga radgivare

? Lagerplats KOSTNADER INTAKTER
° Anstillda Vilka typer av kostnader kommer du att ha? Pi vad kommer du att tjiina pengar?
Fraktkostnader ° Intiikter fran forsiljning

°IT-kostnader

En Business Model Canvas beskriver hur nio byggstenar i en affarsmodell fungerar
tillsammans i syfte att skapa ett béttre resultat. Basen i modellen &r de finansiella byggstenarna,
alltsa intakter och kostnader. Den hogra delen bestar av vérdeerbjudande, kundrelationer,
kundsegment och distribution vilket star for det vardeskapande i modellen. Den vanstra delen
bestar av nyckelpartners, nyckelaktiviteter och nyckelresurser. Dessa star for effektiviteten i
modellen.®

2.1 Kundsegment

Kundsegmentet kan man kalla hjartat i affarsmodellen, det beskriver vad kunderna har for
behov.® De malgrupper Apotea har ar kvinnor och man dver 18 ar, som har tillgang till internet
och mojligheten att kunna genomfora internetkdp. Det dessa personer &ar intresserade av ar att
de vill kopa produkter for sin kropp, halsa och valbefinnande.” Nar man analyserar sin
malgrupp sa kan man exempelvis segmentera, eller diversifiera malgruppen. Skillnaden pa
dessa dr att olika segment har endast en liten skillnad i kopbeteende, medan de diversifierade
handlar om att olika typer av kunder som har helt olika behov och soker sig till butiken av helt
olika anledningar.8 For Apotea sa tolkar vi att de har tva olika segment, som konsumerar
liknande varor med endast en liten skillnad pa behoven.

5 Apéria, T. Marknadsplanering utifrdn Business Model Canvas, Stockholm Business School,
Stockholm, 2018.

6 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 21.

” Apotea, Om apotea.se.

8 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010 s. 21.




1. Ett segment ar de som konsumerar olika typer av mediciner, bade receptbelagda och
icke-receptbelagda mediciner, samt dem som konsumerar radgivning inom hélsa och
vélbefinnande.

2. De andra segmentet avgransas till de som behOdver mer vardagliga saker som
exempelvis body lotion, tamponger och liknande produkter.

Segmenten kan ibland 6verlappa varandra da de som bestéller mediciner fran hemsidan ocksa
ser en bra ansiktsprodukt och klickar hem den. Men i och med att kunderna ursprungligen
besoker hemsidan pa grund utav tva olika anledningar s tolkar vi det som tva olika segment.
En viktig del av segmenteringen &r &ven att bestéamma hur man ska marknadsfora sig till de
olika segmenten. Det finns olika typer av metoder for marknadsfoéringen. Man kan anvénda sig
av differentierad marknadsforing dar man marknadsfor olika, mot de olika segmenten.® Men
Apotea anvéander sig istéllet av odifferentierad marknadsforing, dér de marknadsfor till alla
segment pa samma satt, man anvander sig alltsd av samma koncept mot hela marknaden.

2.2 Vardeerbjudande

Ett vardeerbjudande beskriver de produkter och tjanster som ett foretag erbjuder och som
skapar vérde for foretagets kundsegment. Véardeerbjudandet ska uppfylla en kunds behov eller
I6sa dennes problem och dr anledningen till att kunder valjer ett foretag framfor dess
konkurrenter.l® Apoteas forsta vardeerbjudande ar att erbjuda lakemedel (receptfria och
receptbelagda) samt det mesta for kropp, hédlsa och valbefinnande “snabbt, billigt och
fraktfritt”. Detta uppfylls genom alla produkter pa hemsidan som kunden sjalv kan lagga i
varukorgen samt genom att kunden kan skriva ut receptbelagda lékemedel genom att anvanda
sig av personligt bank-id. Produkterna &r billiga pd grund av Apoteas laga
verksamhetskostnader och bestéllningarna ar alltid fraktfria. Apoteas andra vérdeerbjudande &r
att erbjuda radgivning av legitimerad personal online pa sin hemsida. Kundkontakten sker via
telefon, chatt, kontaktformular och e-post.!!

Apoteas syfte med sin verksamhet &r “Oka servicen och underlatta vardagen for sina kunder”.12
De tva vardeerbjudandena bidrar till att tillgangligheten av apoteksvaror ¢kar. Kundernas
vardag blir enklare och mer tidseffektiv genom att de kan bestalla hem énskade produkter pa
hemsidan och sedan fa det skickat till sig. Kunderna kan dessutom enkelt fa radgivning var de
an befinner sig, vilket ocksa ar bra for de som har mindre tid eller som helt enkelt bara tycker
det ar mer bekvamt att fa radgivning hemifran. Att kunna bestélla olika apoteksvaror samt fa
radgivning pa internet bidrar till en kansla av dkad service som stracker sig langre én for en
vanlig fysisk butik.

9 Osterwalder, A. & Pigneur, Y.,Business Model Generation, 2010 s. 21
10 1bid s. 22.

11 Apotea, Om apotea.se.

12 1pid



2.3 Distributionskanaler

Distributionskanalerna spelar en viktig roll fér kundens upplevelse. Kanalerna férmedlar
exempelvis en 0kad kdnnedom om foretaget hos kunderna, samt om deras produkter och
service som hjalper kundernas kopval. Kanalerna hjalper d&ven kunder att utvardera foretagets
vardegrund och fa raddgivning efter ett kop om det efterfragas. De kanaler som anvénds for att
na fram till kunderna kan vara genom egna kanaler, partners kanaler eller en blandning av
dessa. Inom den egna kanalen anvander man sig av direkta - eller indirekta kanaler. Anvénder
man sig & andra sidan av partners kanaler anvands endast de indirekta kanalerna.'® Apotea
anvander sig av en egen och direkt kanal, dar de i sin tur ar aterforsaljare at andra foretag.

Apoteas hemsida ar alltsa en plattform som blir en samlingsplats for ett stort antal produkter
dar kunden far en bra dverblick dver sortimentet. Foretaget har dven e-post, telefon och chatt
som gor det lattillgangligt for kunden na foretaget och fa den radgivning som man efterfragar.
En annan distributionskanal ar hemleverans vilket gynnar kunderna da deras bestallda
produkter blir lattillgangliga eftersom dem antingen kommer direkt i brevladan eller hos ett
postombud, beroende pa paketets storlek.4

2.4 Kundrelationer

Byggstenen kundrelationer inom Business Model Canvas forklarar vilken typ av relation varje
kundsegment forvantar sig att foretaget ska etablera och uppréatthalla med dem. Relationerna
kan vara personliga eller automatiserade och drivs av motiven; kundforvarv, att behalla kunder
samt att 6ka forsaljningen. De olika motiven kan anvandas av féretaget beroende pa hur
marknaden ser ut.'®

Kundrelationerna kan kategoriseras och delas upp mellan kundsegmenten, och de kan dven
samspela inom ett och samma kundsegment. Apotea anvéander sig dels utav sjalvbetjaning och
dels utav personlig assistans. Sjalvbetjaningen tar plats i pA Apoteas webbplats dar alla kvinnor
och méan 6ver 18 ar som har tillgang till internetkép sjalva kan soka bland produkter, finna
information samt bestélla hem produkterna. Sjalvbetjaningen innebér att konsumenten har alla
medel for att hjalpa sig sjalva. Den har kategorin av kundrelation kan kopplas till de bada
segmenten dar behovet bade innefattar konsumtion av mediciner och skonhetsprodukter.

Personlig assistans ar en relation baserat pa interaktion. Den typen av interaktion uppstar i
Apoteas fall genom ett personligt méte per telefon som sker vid deras radgivningstjanster. Dér
kan kunden fa rad och information av exempelvis legitimerade apotekare, receptarier och
hudterapeuter om ldkemedel, egenvard och hélsokost. Kunden har darmed en representant med
sig fran foretaget under hela processen. Den mer interaktiva kundrelationer uppstar da i det
forsta segmentet via radgivningen.1®

13 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010 s. 27.

14 Apotea, Frakt och leverans.

15 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 28-29.
16 Apotea, R&dgivning hos apotea.se.



2.5 Intaktsstrémmar

Denna del av Business Model Canvas beskriver de intakter som foretaget genererar fran varje
kundsegment. En affarsmodell kan innehalla tva olika typer av intaktsstrommar och dessa ar
transaktionsintakter fran enskilda kép samt aterkommande intakter.'” | Apoteas affarsmodell
ingar bade transaktionsintdkter och aterkommande intakter. Transaktionsintakter definieras
som de intakter som uppstar nar en konsument bestéller hem varor. En aterkommande intakt ar
de intakter som uppstar i takt med att Apotea erbjuder sina kunder en prenumerationstjanst dar
man som kund kan valja hur ofta man vill fa en viss produkt hemskickad.8 Detta innebér alltsa
att Apotea far betalt kontirnuerligt.

Det finns olika typer av avgifter for kunderna som genererar intékter till foretaget och
Osterwalder och Pigneur ndmner bland annat anvéndningsavgifter, prenumerationsavgifter och
produktforsaljning.t® | och med att Apotea séljer fysiska produkter sa innebér det att deras
intaktsstrommar baseras pa produktforséljning. Det innebér att dom saljer dganderéatter for
fysiska produkter. Varje intaktsstrom baseras pa en prismekanism och de vanligaste
prismekanismerna ar fast och dynamisk prissattning. Prismekanismen forklarar alltsa hur
foretaget sétter sina priser och Apotea anvander sig av fast prissattning. Detta tydliggdrs genom
att priserna for deras produkter inte baseras pa utbud och efterfragan eller dverenskommelser.

2.6 Nyckelresurser

For att kunna leverera sitt vardeerbjudande till kunder krévs vissa resurser och dem viktigaste
av dessa bendmns nyckelresurser. Dessa kan vara fysiska, finansiella, intellektuella eller
humankapital.?® Den fysiska nyckelresurs som vi identifierat hos Apotea ar deras hemsida.
Detta ar en grundlaggande resurs for foretaget da det ar via denna plattform som all forséljning
och kundkontakt sker. I och med att Apoteas vérdeerbjudande utlovar snabb leverans sa kravs
att foretaget uppratthaller en snabb leveranskedja.?! En viktig resurs i form av humankapital ar
darfor lageranstallda. Det ar viktigt att man bemannar utifran bestallningsméngd och behov
vilket leder till att varorna lamnar lagret snabbt som i sin tur leder till en snabb leveranskedja
som utlovat.

Ytterligare en nyckelresurs i form av humankapital &r relevant IT-kompetens. For att kunna
uppratthalla hemsidan som &r deras viktigaste plattform, med bl.a. lagerstatus, kravs tillrackliga
IT-resurser. En viktig resurs for att leverera sitt vardeerbjudande ar &ven att det finns kunniga
och legitimerade radgivare.?? Aven detta ar ett humankapital som beh6vs for att erbjuda de
utlovade tjansterna.

17 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s.30.
18 Apotea, Prenumerationer, 2018.

19 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s.31.
20 |bid s.35.

21 Apotea, Om apotea.se.

22 Apotea, R&dgivning hos apotea.se.



2.7 Nyckelaktiviteter

De viktigaste sakerna ett foretag maste gora for att fa sin affarsmodell att fungera samt for att
leverera sitt vérdeerbjudande d&r foretagets nyckelaktiviteter. Nyckelaktiviteterna kan
kategoriseras utifran produktion, problemlésning och genom plattformen.? | Apoteas fall ar
den sistndmnda kategorin den mest relevanta. Hemsidan &r en av foretagets nyckelresurser, och
underhalining och utveckling av denna &r en av foretagets viktigaste aktiviteter. En annan viktig
aktivitet ar foretagets inkopsprocess eftersom att Apotea ar aterforséljare av produkter fran
olika leverantorer, i detta ingar att standigt utveckla sortimentet utifran efterfragan och
forandringar pd marknaden. Aven marknadsforing ar en viktig aktivitet for att Apotea ska
kunna konkurrera med andra apotek pa marknaden. Eftersom att foretaget inte har nagra fysiska
butiker kréavs effektiv marknadsforing for att locka nya kunder webbplatsen samt for att behalla
befintliga kunder.

2.8 Nyckelpartners

Nyckelpartners &r det natverk av leverantdrer och partners som gor det mojligt att fullfolja
affarsmodellen. En typ av partnerskap ar strategiska allianser mellan icke-konkurrerande.?*
Apotea samarbetar med flera olika transportbolag som exempelvis PostNord, DHL och DB
Schenker.? Dessa ar valdigt viktiga eftersom det &r sa Apoteas kunder far hem de varorna som
de kopt, alltsa att de foljer sitt vardeerbjudande. Utan dem hade Apotea inte kunnat leverera
sina varor. En annan viktig nyckelpartner for Apotea ar Klarna som tillhandahaller
betalningslosningar. Klarna gor det mojligt for Apoteas kunder att genomfora sina betalningar
pa ett snabbt och sékert sitt.28 Aven detta &r viktigt for att Apotea ska kunna leverera sitt
vardeerbjudande.

2.9 Kostnadsstrukturer

Resultatet av de olika delarna i affarsmodellen ar kostnadsstrukturen. Vi kan skilja pa tva olika
typer av affarsmodeller, antingen kostnads - eller vardedriven.?” Vi tolkar att Apotea &r en
blandning mellan dessa tva. De vill minimera sina kostnader samtidigt som de vill skapa varde
for kunden med hjélp av olika typer av kampanjer. De storsta kostnaderna som fGretaget har
for att driva sin verksamhet dr i detta fall inte kostnader relaterade till butiker. Daremot har de
kostnader for sin lagerlokal, och lonekostnader for de anstallda. Eftersom att deras
vardeerbjudande &r att frakten ar snabb och gratis, betyder detta att foretaget betalar alla
fraktkostnader till exempelvis Postnord och DHL. En annan kostnad foretaget har ar IT-
relaterade kostnader. I och med att Apoteas kundkontakt och forséljning sker éver internet
uppstar kostnader for bland annat kontinuerlig uppdatering och utveckling av hemsidan.

23 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 37.
24 |bid s. 38.

25 Apotea, Frakt och leverans.

26 Klarna, Shopping with Klarna is smooth like a pencil through jelly.

27 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 41.



Det finns &ven olika karaktéarer for kostnadsstrukturer, bla. fasta och rorliga kostnader vilka
bada existerar inom Apotea. Fasta kostnader ar exempelvis kostnader for att hyra lagerlokalen,
och exempel pa rorliga kostnader ar Iéne - och fraktkostnader.?

3. SWOT-analys

STYRKOR SVAGHETER
= Underlattar vardagen for Inga fysiska butiker
@ kunderna
-
=
Laga kostnader
MOJLIGHETER HOT
- Fortsatt digital utveckling Internethandel inte lika
= skulle kunna leda till stérre etablerat hos den éldre
ﬁ marknadsandelar generationen
w
Utveckling av marknadsféring Fler foretag pa
e-handelsmarknaden
3.1 Styrkor

Apoteas stora styrka dr att de underlattar vardagen for sina kunder.?® Detta genom sitt breda
sortiment samt att man nar ut till manga, eftersom att man kan bestéalla och fa sina varor
levererade hem pa 0-2 arbetsdagar oavsett var man bor. Dessutom kan man fa recept bestallt
hem med mobilt bankID som legitimering, vilket gor att kunden inte behdver ga till ett fysiskt
apotek for att hamta ut recept. Detta underlattar for alla, och sarskilt om man ligger hemma och
ar sjuk.

En annan styrka med Apotea i jamforelse med andra apotek &r att de kan halla laga kostnader
och darmed satta relativt laga priser pa det dem séljer. Kostnaderna kan hallas laga eftersom
att Apotea inte har nagra fysiska butiker utan endast ett fatal lagerlokaler. Dessutom behdver
Apotea inte ha personal som arbetar i butiker utan endast personal som arbetar i lagerlokalerna
vilket minskar personalkostnaderna. Ett annat sdtt som gor att Apotea kan minska sina
kostnader ar genom att bestélla in stora volymer till sina lager. Minskade kostnader gor att
Apotea kan erbjuda lagre priser till sina kunder vilket ar en stor styrka.

28 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 41.
29 Apotea, Om apotea.se.



3.2 Svagheter

Att Apotea inte har nagra fysiska butiker kan dven ses som en svaghet. Detta eftersom att de
inte kan na ut till de manniskor som inte vill, kan eller har mojlighet att anvanda internet och
genomfora internetkop. Dessa manniskor kan man alltsa inte na ut till oavsett vilket
vardeerbjudande man har. Dessutom finns det ménniskor som, &ven fast de anvéander internet,
tycker battre om att ga in i en fysisk butik och fa hjalp pa plats. Oavsett hur mycket de utvecklar
sin hemsida och kundservice kommer den for vissa ménniskor inte uppfylla de krav som en
fysisk butik gor. En annan nackdel med att inte ha nagra fysiska butiker &r att Apotea inte kan
tillfredsstilla “akuta” behov eftersom att det tar extra tid att f4 hem sin bestéillning. Dessutom
kan radgivningen som sker via telefon eller chatt kénnas opersonlig och otrygg for kunden
eftersom att man inte kan se den man talar med.

3.3 Mojligheter

Apoteas storsta mojlighet &r att en fortsatt digital utveckling skulle kunna leda till &nnu storre
marknadsandelar for foretaget. Eftersom Apotea inte har nagra fysiska butiker kan de lagga all
fokus och alla resurser pa sin hemsida vilket gor att den kommer utvecklas och uppdateras i
takt med att samhallets vanor med internethandel dkar.

En annan mojlighet ar att marknadsforingen utvecklas hela tiden i vart moderna samhalle.
Exempelvis blir det vanligare att influencers gor reklam for olika produkter som de lankar till
Apotea. Influencer marketing berdknades 6ka med 35% under 2017 och kommer i framtiden
bli en sjalvklar del i olika marknadsforingsstrategier. | och med att influencers nar ut till stora
grupper och i och med att man smidigt kan klicka pa deras lankar sa blir tillgangligheten for
Apotea storre.® En mojlighet ar darfor att samarbeta med influencers och o6ka sin
marknadsforing.

3.4 Hot

Ett méjligt hot mot Apotea ér att internethandel inte ar lika etablerat hos den dldre generationen.
Arligen publicerar Internetstiftelsen i Sverige en rapport om svenskarnas internetanvandning
och i rapporten for 2018 framgick att det ar mindre vanligt att anvanda e-handel hos dom som
ar 66 ar och uppat.®! Ytterligare ett hot ar att Apoteas konkurrenter var snabba med att ta efter
deras affarside om E-handel. De flesta apotek erbjuder idag bade fysiska butiker och E-handel
vilket kan ses som ett hot da kunder kan uppskatta att dem dven har mojligheten att fysiskt
besoka en butik for att kanske lukta pa, kanna pa eller jamféra en vara.

30 Frick, H., Dagens media, Globala annonsérer dkar sina investeringar i influencer marketing, 2018.
31 Internet stiftelsen, Svenskarna och internet 2018, 2018.



4. PESTLE-analys

PESTLE ar en konkurrentanalys som syftar till att strategiskt analysera och planera med syftet
att identifiera faktorer i den omgivande makromiljon som paverkar verksamheten. 2

4.1 Politiska faktorer

Tidigare var apoteksmarknaden ett monopol.3® Att apoteksmonopolet avskaffades ar en viktig
politisk (och juridisk) faktor som har gjort det mojligt for Apotea att bedriva sin verksamhet.
Apoteksmarknaden bedrivs nu enligt fri konkurrens vilket mojliggor for Apotea att vara
vinstdrivande samt att utveckla ett konkurrenskraftigt vardeerbjudande. En annan politisk
faktor ar handel med utlandet. Apotea har en del utlandska leverantdrer och maste anpassa sig
till de handelslagar som galler for import och export mellan lander. Faktorer som tull och
handelslagar paverkar darmed Apoteas verksamhet.

4.2 Ekonomiska faktorer

Inom de ekonomiska faktorerna s& kan man analysera exempelvis inflation. Ar 2018 nar
hogkonjunkturen pa i den svenska ekonomin sin topp, vilket generellt sétt resulterar i en 6kad
kopkraft fran konsumenterna.3* Detta visar sig dven i Apoteas siffror dar de vaxte med 55 %
under 2017, vilket ar en ny toppnotering fér e-handeln.®> Fér Apotea kan man alltsa tolka
hogkonjunkturen som en positiv paverkan pa deras verksamhet och forséljning.

4.3 Sociala faktorer

De sociala faktorerna innefattar bland annat attityder och trender i samhallet. Under de senare
aren har hallbarhet blivit ett uppméarksammat d&mne och det kan anses ha blivit trendigt att tanka
hallbart. Ar 2017 var hela 40% av Sveriges befolkning LOHAS vilket innebér att de har en
livsstil for halsa och hallbarhet. Denna andel &r storst i varlden och har 6kat 15 procentenheter
sedan 2005. %6 For Apoteas del innebér det att foretaget maste tanka pa att skapa ett sortiment
med hallbara produkter for att matcha den trend som vaxt fram i samhéllet.

4.4 Teknologiska faktorer

Samhaéllet utvecklas och digitaliseras mer och mer hela tiden.®” Teknologisk utveckling och
digitalisering gor att Apotea hela tiden maste fortsatta utvecklas och halla sig uppdaterade for
att vara fortsatt konkurrenskraftiga. Den teknologiska utvecklingen kan bade gynna och
missgynna foretaget. Att utvecklingen fortsatter framat och internet blir lattare och vanligare
att anvanda har gjort att Apotea far manga kunder och darmed storre

32 Konkurrentanalys.eu, PEST, PESTLE-analys av omvérlden.

33 Apoteket AB, Omregleringen - Apoteket avskaffas.

34 Konjunkturinstitutet (KI), Konjunkturen toppar i & — omvérlden fortsétter att dra nasta &r, 2018.
35 Market.se, Apoteas superar— vaxte med 55 procent: "Overtréffar alla férvéntningar’, 2018.

36 Ehdin.com, Sverige varldsledande p& halsomedvetenhet, 2017.

87 Visma, Det digitala samhallet, 2017, s.3.
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marknadsandelar.®®Samtidigt kan en teknologisk utveckling pa sikt géra att andra apotek
utvecklar sin forsaljningsmajlighet vilket istallet leder till att Apotea blir mer konkurrensutsatt
och forlorar marknadsandelar.

4.5 Legala/juridiska faktorer

Ett lagkrav i Sverige ar att man maste vara legitimerad hos lakemedelsverket for att fa salja
medicin.® Detta ar nagot som paverkar Apotea och huruvida de far sélja medicin eller inte.
Men Apotea har tillstand fran lakemedelsverket att bedriva éppenvardsapotek, vilket gor det
lagligt for dem att salja medicin.*® Ett annat lagkrav som uppkommit under 2018 ar den nya
lagen om hur foretag pa internet hanterar personuppgifter.! Detta ar viktigt ur konsumentens
perspektiv da alla ska kdnna sig trygga att personuppgifter inte ska missbrukas eller hamna i
fel hander. | medicinska fall &r det extra viktigt eftersom medicin inte ska 6verkonsumeras och
att den som ska ha medicinen har tillgang till den.

4.6 Miljomassiga faktorer

Att miljon i Sverige och varlden blir samre hela tiden paverkar Apoteas verksamhet da det
staller krav pa Apotea som foretag. Apotea har ett tydligt hallbarhetstank som de redogor for
pa sin hemsida. De lagger bland annat fokus pa att deras transporter ska klimatkompensera
samt att de erbjuder ett brett sortiment av ekologiska och veganska produkter.*? Detta kan vara
en av flera orsaker till att Apotea har varit sa framgangsrika de senaste aren. Det kan dock
tankas bli tuffare pa langre sikt om kraven pa att foretags miljoansvar blir hégre.

5. Blue Ocean Strategy

Modellen Blue Ocean Strategy ar resultatet av en analys som varat under 100 ar dar man har
undersokt mer an 30 sektorer med 150 strategiska aktiviteter. Inom Blue Ocean Strategy finns
en analysmodell som heter Four action framework som syftar till att skapa vardeinnovation.
Genom att applicera modellen pa Apotea identifieras och utvecklas vardet for kunden. Detta
genom att anvanda fyra olika fragestallningar som handlar om det nyskapande outforskade
marknadsutrymmet.*® Férslaget nedan ar skilt fran den framtida Business Model Canvas som
tidigare presenterats eftersom den utgar fran en forbéattring av en befintlig affarsplan. Detta &r
ett forslag pa hur Apotea skulle kunna skapa en helt ny marknad och positionera sig som ett
hallbart apotek.

38 Market.se, Apoteas superar— véxte med 55 procent: "Overtréffar alla férvéntningar”, 2018.

39 |Lakemedelsverket, Svensk lagstiftning.

40 | skemedelsverket, Apotek och detaljhandlare som bedriver webbhandel med lakemedel, 2018.
41 Datainspektionen, Personuppgiftslagen.

42 Apotea, Vart sortiment, 2018.

43 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 226.
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5.1 Reduce

Vilka faktorer bor reduceras langt under standard i branschen?

For att Apotea ska kunna vara konsekventa i sitt hallbarhetsarbete bor de stéalla hogre krav kring
hallbara produkter inom sortimentet. Istallet for att folja en traditionell trend och erbjuda ett sa
brett sortiment som mojligt skulle ett reducerat sortiment kunna bidra till att Apotea kan nischa
sig och darmed ta sig an en ny marknad.

5.2 Eliminate

Vilka faktorer bor elimineras som féretaget lange har haft och konkurrerat med?

Apotea erbjuder idag ett sminksortiment som innehaller sminkprodukter, rengéring och
sminkverktyg. Eftersom att deras selektiva urval erbjuder kunderna bland annat ekologiska och
veganska produkter i syfte att skapa varde for kunder som har intresse for hallbara
sminkprodukter pa internet. Det kan dock tankas vara sa att detta inte genererar sa mycket
kundvarde som 6nskat eftersom att ekologiska och hallbara produkter idag erbjuds hos manga
andra aterforsaljare bade i fysiska butiker och pa internet, till exempel hos aterforsaljaren Lyko.
Det finns inte heller nagra belagg for att kunder i huvudsak besoker Apoteas hemsida for att
kopa smink och det kan darmed tankas vara sa att detta inte genererar sa mycket
forsaljningsintakter for Apotea. Det ar heller inte nagot som ingar i Apoteas grundlaggande
vérdeerbjudande. Darfor skulle man kunna tdnka sig att eliminera Apoteas sminksortiment och
genom detta reducera kostnader for denna del av verksamheten. Detta skulle ocksa kunna
resultera i att Apotea skulle kunna fokusera mer pa de andra delarna i verksamheten som har
starkare anknytning till vardeerbjudandet.

5.3 Create

Vilka faktorer bor skapas som foretaget aldrig har erbjudit?

Apotea erbjuder redan ett brett sortiment for en halsosam kost. Daremot skulle det kunna héja
mervardet for kunden att skapa en ny tjanst, som kombinerar produkterna med radgivning i
form av ett kostprogram.** Kostprogrammet skulle kunna ha ett hallbart fokus samt kunna
hjalpa manniskor att &ta mer halsosamt for ett 6kat valbefinnande, oavsett mal med kosten.

5.4 Raise

Vilka faktorer bor hojas haogt over standard i branschen?

De faktorer som Apotea bor satsa pa for att skapa nya kundvarden &r att nischa sig annu mer
inom hallbarhet. Idag stodjer Apotea olika vélgorenhetsorganisationer som exempelvis SOS
barnbyar.*® Valgorenhet ar ett exempel pa en vara som skapar lycka for konsumenten.*6 Darfor
skulle ett 6kat socialt arbete 0ka lyckan hos konsumenterna och nischa sig annu mer mot
hallbarhet.

44 Osterwalder, A. & Pigneur, Y., Business Model Generation, 2010, s. 226.

45 Apotea, Vart samhallsengagemang, 2018.

46 Ottosson, M. & Parment, A. Sustainable marketing: how social, environmental and economic
considerations can contribute towards sustainable companies and markets, 2015, s.49.
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6. Framtida Business Model Canvas

NYCKELPARTNERS

Vem ska hjilpa dig att gora detta?

NYCKELAKTIVITETER

Hur ska du gora detta mojligt? Bapotea.se

Business Model Canvas

© Marknadsforing
¢ Underhall och
utveckling av hemsidan
° Transportbolag ? Inkdpsprocessen @
(PostNord, DHL,
DB Schenker) ° erhéll 2

KUNDRELATIONER

Vad har du for relation

med dina kunder?

? Sjalvbetjining
° Radgivning/personligt

mote over telefon

? Fysiskt mote

KUNDSEGMENT

Vem kommer din

produkt/idé hjilpa?

° Kvinnor och miin 6ver
18 ar som har tillgang till
internet och mojlighet att
genomfora internetkop

VARDEERBJUDANDE
° Klarna Vad gor du eller vad vill du gora? ¢ De som &r
intresserade av att
NYCKELRESURSER e DISTRIBUTION oot
Vad behovs for att forverkliga detta? receptbelagda) samt de mesta for kropp, Hur nir du dina kunder? A
° Hemsida hiilsa och vilbefinnande “snabbt, billigt och vilbefinnande.
Ty ° Hemsida
° Snabb leveranskedja frakitfritt
? Hemleverans
genom de anstillda Telef o
? Telefon, e-post och chatt ° ka i
° IT-kompetens och ° Erbjuda ridgivning p Locka fler éldre
kunniga radgivare
° Lagerplats KOSTNADER INTAKTER
 Anstillda Vilka typer av kostnader kommer du att ha? Pa vad kommer du att tjina pengar?
°F S s
l_;aktkmuiader ° Intékter fran forsiljning
° Kostnader for utveckling av app
° Kostnad for plats i kopcentrum

| den framtida affarsmodellen ar forslagen pa forandringar att Apotea lanserar en app, att
foretaget borjar marknadsfora hallbarhet pa ett battre satt sa att deras kunder blir mer medvetna,
samt att foretaget anordnar stand i olika kopcentrum vilket skulle skapa en ny
distributionskanal. Dessa forandringar kommer inte att forandra det nutida vardeerbjudandet
for Apotea och i den reviderade modellen definieras inget nytt kundsegment. Daremot syftar
den nya affarsmodellen till att locka fler kunder inom det befintliga kundsegmentet. Detta
genom att géra Apotea mer tillgangligt samt befinna sig lokalt sa att exempelvis aldre kan fa
vagledning och instruktioner i hur dom enkelt kan anvanda sig av Apoteas tjanster.

Lansering av en app samt fysiska stand utgor tva nya distributionskanaler. Kundrelationerna
utvecklas pa sa satt att den personliga kontakten nu ocksa sker via fysiska personer som star i
standen. | och med lansering av appen samt de fysiska standen kommer Apoteas
forsaljningsintakter troligtvis att dka. Appen kommer att generera den storsta andelen av
intaktsokningen eftersom att den precis som hemsidan ska erbjuda hela sortimentet och fungera
som en digital butik for Apoteas kunder. De ut6kade nyckelresurserna ar appen och personalen
som star och marknadsfor foretaget i stdnden. Underhallning av appen definieras som en ny
nyckelaktivitet och den nya affarsmodellen fokuserar dven pa att marknadsfora foretagets
hallbara produkter och hallbarhetsarbete. Detta innebar att fokus pa marknadsféring av hallbara
produkter &r en utvecklad nyckelaktivitet. Aven kostnaderna kommer att dndras till foljd av
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den framtida affarsmodellen. Dels kostnaden for att utveckla och driva appen sa som arsavgift
for appstore och dels hyran for att sta i kdpcentrum.

7. Slutdiskussion

Teknologisk utveckling pagar hela tiden och manga av de andra stora apoteken i Sverige har
idag utvecklat appar. En app &r dels ett sétt att folja en stor samhallstrend, dels ett s&tt att Oka
tillgéngligheten och férenkla for kunderna genom smidigare kop. Darfor verkar det rimligt att
Apotea i framtiden skulle utveckla en app.

Lansering av en app skapar en ny distributionskanal. En fordel med att lansera en app till
smartphones ar att man kan utvidga marknadsforingen genom att skicka ut paminnelser i form
av notiser. En annan fordel med appen &r att den mojliggor ytterligare en kalla for kundkontakt,
och en mojlig utveckling av Apoteas radgivning skulle kunna vara att ha en
videosamtalsfunktion i appen. Dar kan kunderna fa radgivning pa ett mer personligt satt &n via
rostsamtal eftersom att man har mojlighet att se personen man talar med. Appen forandrar inte
foretagets vardeerbjudande men videosamtalsfunktionen innebdr att vardeerbjudandet gallande
radgivning forstarks.

Man kan se pa appen ur ett hallbarhetsperspektiv dar den inte endast syftar till att oka
konsumtionen utan man skulle kunna utforma paminnelserna sa att de till storsta del innehaller
marknadsforing och kampanjer for hallbara produkter t.ex. erbjudanden som “tre for tva pa
veganprodukter”. Detta hoppas leda till en 6kad forsdljning av de hallbara produkterna. Dock
ar alla produkter for kropp hélsa och valbefinnande sa kallade eftertraktade produkter. Dessa
produkter ses som hallbara da de bade ger omedelbar tillfredsstéllelse da man mar battre efter
man har tagit medicinerna, samt ar bra pa lang sikt for bade kunden och samhéllet. 4’

Apotea visar ett stort engagemang for hallbarhet idag. De erbjuder ett stort utbud av ekologiska
och veganska produkter (“fairtrade, miljocertifierade och vegan”), donerar pengar till flera
valgorenhetsorganisationer, klimatkompenserar for sina transporter m.m.*® Apotea
har ett proaktivt forhallningssatt till hallbarhet da de agerar i férebyggande syfte for att agera
hallbart.*® Detta framgar dock inte sa tydligt pa Apoteas hemsida och genom deras
marknadsforing idag. En mojlig framtidsplan ar darfor att man forandrar marknadsforingen sa
att fler kunder blir medvetna om Apoteas “hallbara” sortiment och det arbete som Apotea gor
ur ett hallbarhetsperspektiv, t.ex. deras vélgérenhetsarbete.

47 Ottosson, M. Sustainable Marketing. Stockholm Business School, Stockholm, 2018.

48 Apotea, Vart samhallsengagemang, 2018.

49 Ottosson, M. & Parment, A. Sustainable marketing: how social, environmental and economic
considerations can contribute towards sustainable companies and markets, 2015, s.77-78.
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Apotea skulle alltsa kunna utveckla sin marknadsforing med fokus pa hallbarhet, och fokusera
en storre del av sin forséaljning pa hallbara produkter. Detta innebar ingen forandring i
distributionskanalerna, utan snarare hur de anvénds. Det ska vara tydligt for Apoteas kunder
och for omvirlden “var Apotea stdr i hillbarhetsfrdgan™ och vad de gor for att bidra. Det kan
de gora genom att skriva en hallbarhetsredovisning som kunderna kan ta del av pa deras
hemsida. Detta &r viktigt eftersom att kundtillfredsstéllelsen 6kar nar man konsumerar hallbara
produkter.%® Viktigt ar dock att marknadsforingen ar relevant och sanningsenlig sa man inte
riskerar greenwashing.5?

Att ordna stand i kopcentrum gor att Apotea visar upp sig och exponeras, detta blir ett nytt satt
att marknadsfora sig genom en ny distributionskanal. Denna utveckling paverkar det nuvarande
kundsegmentet eftersom att man 6kar tillgangligheten och troligen kan locka fler kunder inom
det befintliga segmentet. De kunder i segmentet som &r svarast att na via den gamla
affarsmodellen ar den aldre generationen i och med att de inte ar lika etablerade pa internet.
Att anvanda fysiska stand gor att Apotea kan fokusera pa att forsoka nd den delen av
kundsegmentet, detta genom att exempelvis instruera hur man anvander sig av foéretagets e-
tjanster.

Forandringen paverkar dessutom kundrelationerna pa sa satt att man finns tillganglig for dem
som vill ha personlig kontakt genom ett fysiskt méte med nagon som arbetar pa Apotea. Att
befinna sig bland kunderna ger dessutom Apotea stor mojlighet att kommunicera deras
hallbarhetsarbete. Designen och utformningen av standen bér om mojligt formedla ett tydligt
hallbart budskap, dar kunderna kan fa ta del av Apoteas hallbara sortiment samt bli informerade
om Apoteas vélgorenhetsarbete. Man kan tex. dela ut broschyrer om de olika
valgorenhetsorganisationerna som man stodjer samt visa upp och erbjuda de medicinpasar som
anvands for att atervinna lakemedel for att motverka att sadant slangs i naturen. Syftet med
standen ar egentligen inte att 6ka forséljningsintdkterna utan snarare ett satt att marknadsfora
sig och na ut till fler kunder.

Nagot som blev tydligt i SWOT-modellen &r att Apoteas svaghet idag &r att foretaget inte har
nagra fysiska butiker. En anledning till att fysiska butiker inte ar en del av den framtida
affarsmodellen ar for att det strider mot Apoteas grundlaggande syfte med sin affarsmodell.
Detta skulle innebéra alldeles for stora fordndringar och ett helt nytt vardeerbjudande. Detta
skulle kunna ténkas vara en nackdel eftersom samhéllet sannolikt kommer att fortsatta
digitaliseras, samt att det nuvarande vardeerbjudandet &r en bidragande faktor till Apoteas
framgangar. En slutledning av detta resonemang ar darfor att Apoteas framtida forandringar
snarare borde fokuseras pa att fortsatta utveckla det nuvarande vardeerbjudandet for att
fortsatta vara konkurrenskraftiga samt att ha en stark marknadsforing for att kunna behalla sina
marknadsandelar.

50 Ottosson, M. & Parment, A. Sustainable marketing: how social, environmental and economic
considerations can contribute towards sustainable companies and markets, 2015, s.70.
51 i

Ibid s.112.
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8. Slutsats

Efter att ha analyserat Apotea konstateras att foretaget ar konkurrenskraftigt med en
nytankande affarsmodell som matchar den moderna digitaliseringen och efterfragan hos deras
kundsegment. En fortsatt utveckling for Apotea ar &ven visa sig fysiskt for dem som inte har
mojlighet att se deras reklam pa internet, och darmed gora sig tillgangliga for flera kunder.
Foretaget har ett tydligt hallbarhetsfokus i sitt arbete och bor fortsétta att arbeta proaktivt med
detta. De bor &ven lyfta fram det tydligare for sina kunder genom att fokusera sin
marknadsforing mer pa de hallbara produkter som de erbjuder. De skulle exempelvis kunna ha
olika kampanjer som endast inriktar sig pa hallbara eller veganska produkter, och leverera dessa
genom sina distributionskanaler. Apotea skulle &ven kunna positionera sig som ett mer hallbart
foretag genom att marknadsféra deras engagemang i form av exempelvis en
hallbarhetsredovisning som kunderna kan ta del av pa deras hemsida. Det ska bli spannande att
se hur Apotea utvecklas och hur organisationen kommer att forandras utifran framtida
hallbarhetsaspekter.
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