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1. Introduktion Stockholm
University

Denna fallstudie dr utformad av en grupp studenter fran Stockholm Business School (SBS).
Syftet med denna studie dr att exemplifiera en organisations affdrsplan med hjilp av Business
Model Canvas (BMC). Vi har valt att studera e-handelsmarknaden da den har vaxt avsevart
under det senaste decenniet och har en forvéintad andel av 14,1% av den globala forsdljningen
under 2019 (Statista, 2019a). Frin ett marknadsforingsperspektiv dr det dérfor relevant att
studera och analysera Amazon dé de ar globalt marknadsledande inom e-handeln.

1.1 Fragestallning

Hur skulle Amazons forutséttningar kunna se ut pda den svenska marknaden?

1.2 Syfte

Huvudsyftet med denna fallstudie &r att ge Amazon bésta mdjliga forutsittningarna for en
lyckad etablering pd svensk marknad.

1.3 Avgransning

Denna analys kommer avgréinsas for att f ett tydligare slutresultat. Fallstudien kommer att
fokusera pd att analysera den svenska e-handelsmarknaden for att béttre kunna analysera
Amazons forutsittning. Analysen av den svenska marknaden sker med hjélp av PESTLE
analys for att fa tillgéng till makroekonomiska faktorer, och Porter femkraftsmodell for att
analysera attraktiviteten pd den svenska marknaden.

2. Foretagspresentation

2.1 Bakgrund

Ar 1994 limnade Jeff Bezos hans position som vice ordférande hos en Wall Street firma for
att &ka till staden Seattle och starta Amazon (Encyclopedia Britannica, 2019). Amazon borjade
forst som en bokhandel som hanterades elektroniskt via deras egen webbsida och expanderade
sedan till musik, film och mer. Deras affarsplan var att forenkla forsdljning mellan kund och
foretag via e-handeln med snabba och breda leveranser. Efter decennieskiftet vid 2000-talet



lanserade Amazon deras molntjinst Amazon Web Services (AWS), vilket frén borjan lagrade
data och statistik fran webbsidan for utnyttjande till utveckling och marknadsforing. Senare har
molntjénsten anvénts som ett verktyg for andra kunder att hantera deras egen dataforvaring och
infrastruktur (Encyclopedia Britannica, 2019; Amazon Web Services, 2019). Genom
expandering av lagerlokalerna lanserade Amazon ar 2006 konceptet fulfillment center, dir
Amazon fungerar som en mellanhand for andra foretag dir Amazon hanterar vidare forvaring
(Encyclopedia Britannica, 2019; Amazon, 2019a; Amazon, 2019¢).

Enligt Erik Wahlin, chefredaktor for tidningen Affarsvérlden, finns det en marknad i Europa
genom existerande handel via Tyskland och Storbritannien. Déremot talar han emot
etableringen pad grund av PostNords sédmre distributionsformaga att hantera Amazons
leveranser (Gustafsson, 2019).

2.2 Beskrivning av fenomenet vi studerar

2.2.1 Marknad

Amazon dr en plattform for e-handel, ddr produkter frdn tredje-parts séljare samt
egenfabrikerade produkter distribueras via deras lagerlokaler runt om i vérlden.

2.2.2 Kunder

Amazons generella kundsegment globalt &r att stricka over till méngder olika kundsegment
med olika bakgrunder lédnder. I den demografiska aspekten marknadsfér Amazon kunder som
ar 18 ar och éldre (Dudovskiy, 2018).

For vidare forméner till mer lojala kunder sa lanserade Amazon ar 2005 prenumerationstjanst
vid namn Amazon Prime, dir medlemmar fér tillgdng till ett stort utbud av tjénster som
exempelvis gratis tva dagars leverans, filmer och musik (Amazon, 2019c).

2.2.3 Positionering

Amazon positionerar sig till ett Long Tail utbud av produkter och tjénster till olika
kundsegment genom att placera lagerlokalerna intill stora stéder, och vidare utspridning av sma
lager sa att produkterna som siljs ska vara tillgdngliga for leverans runtom i vérlden. Man
overvakar stindigt marknaden och kundsegmenternas efterfragan genom insamling av data och
statistik sd kan Amazon anpassa sin position genom att omplacera sina produkter enligt den
dndrade marknaden (Dudovskiy, 2018; Johnson, 2018).

2.2.4 Varumirkesprofilering & hillbarhetsprofilisering

Bezos namngav foretaget till Amazon med anledning till att bokstaven ”A” var den forsta i den
alfabetiska ordningen, samt associeringen till det ldnga sydamerikanska Amazonfloden.
Amazons logga inkludera en kurvad pil som ett leende mellan ”A” och ”Z”, for att markera
foretagets mojlighet att sdlja alla produkter fran A till Z likt det engelska alfabetet
(Encyclopedia Britannica, 2019; Logo My Way, 2017).



Amazon jobbar aktivt med héllbarhetsfragan da& foretagets expanderande paverkar klimatet
virlden Over med deras fulfillment center och transporter. Foretaget hanterar
héllbarhetsatgdrder genom insatser av oOkad andel fOrnybar energi, optimering av
transportnétverket for minskat kolutsldpp, dedikerad grupp inom cirkuldr ekonomi for stindig
undersokning av atervinning med mera (Amazon, 2019i; Amazon, 2019j; Amazon, 2019k).
Som medgrundare med Global Optimism till 7he Climate Pledge, utfor de hallbarhetsatgérder
med mission att minska kolutsldppen till noll senast &r 2040, tio ar tidigare &n Parisavtalets
mél, ar 2050. Insatsens atgdrd innebédr stindiga métningar och rapporteringar av
vixthusgasutslédpp, implementering av nya strategier for minskat kolutsldpp, samt upphéva
aterstdende utslédpp som forhindrar mélet (Amazon Day One, 2019).

3. Teori/litteratur

3.1 Omvirldsanalys

Pa den svenska marknaden fortsitter e-handel att vaxa. Fran ar 2018 sa handlar en femtedel
av de konsumenter som handlar fran utlindska webbsidor p4 Amazon (DIBS, 2019, s. 4).
Som ett stort e-handelsforetag konkurrerar Amazon med andra stora foretag, bland annat
AliExpress, Wish, Zalando och eBay (DIBS, 2019, s. 47).

For en konkurrensfordel pa den svenska e-handelsmarknaden dr smidigare leveranser vid
expansion betydande (Norman, 2017). Vidare omvirldsanalys for Amazons etablering i
Sverige sker i1 punkt 4.2 PESTLE och 4.3 Porters femkraftsmodell.

3.2 Vetenskaplig artikel

Vi har anvint oss av artikeln Toward a New Conception of the Environment - Competitiveness
Relationship av Michael E. Porter och Claas van der Linde (1995). Artikeln talar om hur foretag
som stravar efter miljomassig framforhéllning har mojlighet att bade dra ner pa kostnader, men
dven lagga pa ett prispremium om man dr ndgon av de forsta som gor denna fordndring.



4. Analys

4.1 Beskrivning av Amazons BMC

NYCKELPARTNERS

Amazon Delivery
Service Partner

Annonsnatverk
Saljare
PostNord

Offentliga profiler

NYCKELAKTIVITETER

Marknadsforing
Plattformsunderhalining

Distributionskedja

NYCKELRESURSER
Lager
Maskiner

Fungerande IT-struktur

Agenda 2030
Fulfillment center
Stort utbud av produkter

Online-handel

Smidiga leveranser och returer

Leveransalternativ for kunder

Jamforelsefunktion

KUNDRELATIONER
Mental tillganglighet
Sjalvservice

Direktreklam med preferenser

Webbsida
Annonsnatverk

Kollektivtrafik

Privatpersoner 16-50 ar

Lagmarginalsforetag

KOSTNADSSTRUKTUR
IT-utveckling & underhall

Kostnadsdriven

Robotar

Economies of Scope

Vardedrivande

Leverans

Long Tail Provision

INTAKTSSTROMMAR

PRIME prenumeration

Produktforsaljning

Fysiska butiker

Vart forslag pa BMC for Amazons etablering i Sverige.

Analysen ir skriven med hjélp av en kvalitativ metod for att kartligga Amazons mojligheter
pa svenska marknaden.

4.1.1 Virdeerbjudande

Agenda 2030

Mal 7 och 12

Amazon siktar pé att enbart anvédnda sig av fornybar energi globalt till ar 2030 (Aws Amazon,
2018). Detta dr direkt kopplat till Agenda 2030s globala delmél 7.2 och 7.A som FN beskriver
som: “By 2030, increase substantially the share of renewable energy in the global energy mix”
och “By 2030, enhance international cooperation to facilitate access to clean energy research
and technology, including renewable energy, energy efficiency and advanced and cleaner
fossil-fuel technology, and promote investment in energy infrastructure and clean energy

technology” (Sustainable development, u.da).
Genom att gora detta kan det ses som att Amazon indirekt kommer att uppmuntra andra foretag,
bade smé och stora internationella, att implementera mer hallbara alternativ och informera om
héllbarhet. Det leder till delmal 12.6: ”Encourage companies, especially large and transnational
companies, to adopt sustainable practices and to integrate sustainability information into their

reporting cycle” (Sustainable development, u.ab).




Amazon har hog ambition med deras héllbarhetsarbete. Exempelvis har foretaget som mal att
nd Parisavtalet tio ar tidigt, alltsa ar 2040, anvinda 80% fOrnybar energi ar 2024, 100%
fornybar energi ar 2030 och 50% av frakterna ska vara netto-nollutsldpp ar 2030 (Amazon,
2019h). Detta kan vara en stor fordel for ett sadant stort foretag i Sverige och kan leda till att
de nér en Blue Ocean pé den svenska marknaden eftersom inga konkurrenter gor nagot liknande
1 dagslédget. Det vill séga att de &r ensamma inom sitt omrade (Osterwalder & Pigneur, 2010, s.
226-227). Enligt Porter och Linde (1995) kan detta ge en fordel d& de - om sa krivs - kan ta ut
ett prispremium fOr extra héllbara leveransalternativ eller produkter. Man kan anse att Amazon
har en marknadsdrivande syn pa héllbarhet i och med att detta inte &r nagot lagkrav, utan ett
eget initiativ fran foretaget (Ottosson & Parment, 2015, s.184).

Mil 8

Foretagets nyckelaspekter kring social hallbarhet inom deras distributionskedja &r nolltolerans
gentemot tvangsarbete och barnarbete, hélsa och sdkerhet inom produktionsomraden, lampliga
arbetstider och overtidsbetalning samt icke diskriminering Dessa nyckelaspekter kan kopplas
till Agenda 2030s globala delmaél 8.7, som FN beskriver som: “Take immediate and effective
measures to eradicate forced labour, end modern slavery and human trafficking and secure the
prohibition and elimination of the worst forms of child labour, including recruitment and use
of child soldiers, and by 2025 end child labour in all its forms* (Amazon, 20191; Sustainable
development, u.dc). Stindig undersokning av arbetsforhallanden genom &vervakning, enkéter
och intervjuer hiller Amazon i takt for vidare utveckling och bedémning 6ver sociala och etiska
risker 1 distributionskedjan (Amazon, 2019m). Utdver The Climate Pledge utfor Amazon flera
projekt och initiativ for att bidra med donationer till de behdvande sdsom hemlosa
underrepresenterade barn. Genom program i partnerskap med andra organisationer och
akademiska institutioner for underrepresenterade sd frdmjas mangfald och inkludering hos
Amazon (Amazon, 2019n; Amazon, 20190). D4 Amazon har aktivt dvervakning att affdrerna
inom deras egna operationer och distributionskedja sker enligt lagligt och etiskt, kan samma
utvecklande dvervakning inte garanteras hos Amazons tredje-parts siljare pa grund av ett icke
existerande miljostandard som pétvingas av Amazon (Amazon, 20191; Megan, 2017). Vidare
kritik sker gentemot Amazons lagerlokaler dér intensivt pifrestande arbete, 14nga arbetstider
samt obligatoriska Overtid dr av hog frekvens, framst under stora hogsdsonger (Cain &
Hamilton, 2019).

For att stoddja Amazons ekonomiska tillvéxt anvander foretaget sig alltmer av cirkuldr
ekonomi. De har bland annat infort Amazon Second Chance som tillhandahdller konsumenten
information kring ateranviandning och étervinning och Amazon Trade-In program dar
konsumenten kan byta in en vara mot ett Amazon presentkort. Dessa dtgérder kan kopplas till
Agenda 2030s globala delmél 8.4, som FN beskriver som: “Improve progressively, through
2030, global resource efficiency in consumption and production and endeavour to decouple
economic growth from environmental degradation, in accordance with the 10-year
framework of programmes on sustainable consumption and production, with developed
countries taking the lead” (Amazon, 2019p; Sustainable development, u.4c). Vidare
investerar Amazon ekonomiskt kapital i teknologi med mal att reducera mangden
papperskartong som anvinds vid paketering av produkter (Forbes, 2018). En konsekvens av



Amazons stora inflytande pd den globala e-handelsmarknaden &r den negativa paverkan
foretaget har haft pa det traditionella butikskonceptet, vilket har lett till myntandet av
begreppet The Amazon Effect (Investopedia, 2018). Effekten ar tydlig pa jobb inom den
svenska detaljhandeln som dr prognostiserad att minskas med 6ver 70 000 fram till ar 2025
(Dagenshandel, 2018).

Fulfillment center

Det som utmérker Amazon ar deras fulfillment center, dir stora utbud av produkter fran flera
varumirken bevaras i en gemensam lagerlokal for smidigare leverans. Amazon har mer én 175
stycken fulfillment center runt om i virlden (Amazon, 2019a).

Produktutbud, e-handel, och leveranser

Eftersom produkter sdljs fran olika siljare sa kan produkternas priser och leveranstider
jdmforas infor bestéllning. Till skillnad frén fysiska butiker har kunder inte samma mdjlighet
till att kéinna pa produkten innan kop, vilket Amazon 16ser genom att inkludera en klisteretikett
for aterleverans (Amazon, 2019b). Kommunikation under bade bestillnings- och efterkdps
perioden stdrker relationerna mellan Amazon och kunder. Kunder har ocksa mojlighet till
ytterligare formaner sdsom Amazon Prime.

Jamforelsefunktion mellan svenska webbsidor

Svenska konsumenter karaktériseras av att vara priskdnsliga och ldgger stor vikt pa att finna
det ldgsta priset pa produkter de koper online (Olofsson, 2018). Detta gor dem genom att
anvénda sig av prisjimforelsewebbsidor som www.prisjakt.se. For att Amazon ska etablera sig
som lagprisaktor hos svenska konsumenter bor de anvénda sig av en liknande tjdnst pa deras
hemsida. Att automatiskt erhdlla konsumenterna med denna information samt ge dem en
bekriftelse att de gor det mest kostnadseffektivaste kopet minskar risken att en potential
efterkOpsdissonans uppstar.

4.1.2 Kundrelationer

Amazon har profilerat sig som ett globalt varumérke med ett stort utbud, smidiga leveranser
och returer. Men for att foretaget ska kunna etablera sig smidigt i Sverige, krivs extra
fokusomraden for att svenskarna ska kdnna sig trygga med att vdlja Amazon framfor andra e-
handelsbutiker.

Mental tillgénglighet

Ett verktyg som kan anvindas for att Amazon ska bli ett virdefullt alternativ hos de svenska
konsumenterna dr genom exempelvis pop-up stores, dd manga potentiella kunder inte har
kdnnedom om varumdrket Amazon. En pop-up store kan anvindas genom att skapa
medvetenhet om foretaget Amazon genom att kunder kan fé hjdlp av personal pé plats att finna
onskade produkter online och bestdlla. Detta d& de omdjligt kan ha Amazons hela lager pé
plats. Vid butiken sd ska kunder ha mdjlighet att fylla i preferenser d& man kan da fanga in



kunder till att gora aterkdp. Genom att erbjuda kunder mojlighet att kdnna pa en produkt genom
smidiga leverans och retur alternativ kan man minska en eventuell efterkdpsdissonans
(Ekstrom, Ottosson & Parment, 2017, s. 62).

Sjélvservice

Kunder ska uppleva Amazon som en plats dér det 4r smidigt att finna det som sdks. Om kunder
sjdlva inte vet exakt vad som soks, ska de enkelt kunna fa hjdlp med det. Amazon haller nere
kostnader genom att ha lidgre personalkostnader genom att ta hjélp av lagerrobotar, vilket
innebar att kunder méste sjdlva navigera med mallar och guider pa webbsidan for att na 6nskad
produkt (Amazon, 2019g).

Direktreklam med preferenser

Om de lyckas fa mental tillgédnglighet hos konsumenterna &r nista steg att se till att de gar frén
light buyers till heavy buyers enligt The Law of Moderation av Erwin Ephron (Apéria, 2019b,
s. 49-82).

Genom en smidig kopupplevelse som leder till dnskade produkter med laga priser och
leveransvillkor, kan kunderna finna tillit och vana. Konsumenten gir di frin en komplex
beslutsprocess till mer vanedrivet lojalitetsbeteende (Ekstrom, Ottosson & Parment, 2017, s.
90).

Hogt engagemang Lagt engagemang
Beslutsprocess Beslutsprocess
Komplext beslutsfattande Begransat beslutsfattande
Effekthierarki Effekthierarki
Besluts- Uppfattning Uppfattning
fattande Utvardering Beteende
Beteende Utvérdering
Teori Teori
Kognitivt larande Passivt larande
Beslutsprocess Beslutsprocess
Maérkeslojalitet Slentrian
Effekthierarki Effekthierarki
Vana (Uppfattning) Uppfattning
(Utvéardering) Beteende
Beteende (Utvérdering)
Teori Teori
Operant betingning Klassisk betingning

Effekthierarkier och ldrandeprocesser genom kopbeteenden. Kdlla: Ekstrom, Ottosson & Parment, 2017, s. 90.
4.1.3 Kanaler

Amazon har dnnu inte en svensk webbsida och har inte en marknadsledande position i Sverige,
vilket innebér att de behover anvédnda olika kanaler for att lyfta fram foretaget for att bli top-
of-mind och locka kunder fran konkurrenter (DIBS, 2019, s. 47). Dérfor behover anvindning



av olika kanaler mellan exempelvis Amazon USA och Amazon Sverige skilja sig 4t. Amazons
kanaler utgors av bade direkta och indirekta kanaler (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 27).

Webbsida (direkt kanal)

For att na top-of-mind positionen dr det viktigt att grianssnittet fungerar bra och ar enkel att
anvinda under kopprocessen. Fungerande och enkel registrering pa webbsidan bidrar ocksa till
att kunderna slutfor sina kop (DIBS, 2019, s. 34).

Annonsnitverk (indirekt kanal)

Annonsnétverken hjdlper att 6verfora kunderna till webbsidan. Detta gor att Amazon och deras
produkter far okad synlighet och kunderna hittar till webbsidan. Annonsnétverken &r bra
hjélpmedel for att na ut till de olika segmenten da de delbara ldnkarna blir associerade med den
offentliga profilens varumirke och vérderingar. Darfor borde profilens vérderingar matcha
organisationens enligt Ottosson och Parment (2015, s. 120).

Kollektivtrafik (indirekt kanal)

Genom att marknadsfora sig pd kollektivtrafik kan Amazon effektivt na stora delar av svenska
befolkningen och synliggora sig. Mer dn hilften av svenska befolkningen reser kollektivt
regelbundet och en stor andel &r i dldersspannet 15 till 44 &r likt Amazons ena kundsegment
(Svensk Kollektivtrafik, 2018). Bara i Stockholm r6r sig ungefdr 900 000 personer om dagen
med Stockholms Lokaltrafik, SL, som kan vara potentiella kunder (Region Stockholm, 2019).

4.1.4 Kundsegment

Amazon anses ha tvd bredare kundsegment: privatpersoner mellan 16 och 50 &r och foretag
med forséljning av 14gmarginalsprodukter.

Privatpersoner

Valet av dldersspannet baseras delvis pa generationsgap enligt grafen nedan som visar andelen
personer som handlar pa nitet uppdelat pa alder. Denna studie visar att efter femtiodrséldern
avtar kdpen via e-handel drastiskt och 4ven om personer dver femtio mé komma att bli kunder
till Amazon &r det inte ett segment de bor rikta sig till. Avgransning till personer dver 16 ar ar
pa grund av att det dr olagligt i Sverige att rikta direktreklam till barn under 16 ar
(Konsumentverket, 2018).



Andel som handlat pa Temporirt generationsglapp
natet uppdelat pa alder Il Andel svenskar som

handlat varor pa internet
den senaste manaden

100 %
90%
80%

70%
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0%

18-29 &r 30-49 ar 50-64 ar 65-79 ar

Apoteas uppgifter om e-handelns generationsgap. Kdlla: Apéria, 2019b, s. 5
Lagmarginalforetag

Lagmarginalforetag dr de foretag som siljer produkter med en ldg vinstmarginal som
exempelvis kldder, bocker eller film. Lagmarginalforetag anses vara ett kundsegment da storsta
delen av Amazons utbud inte dr egna produkter utan produkter som andra foretag véljer att
sdlja genom dem. De 4r med andra ord beroende av att ha foretag som kunder for att kunna
genomfora deras affarsmodell.

4.1.5 Intiktsstrommar

Amazons intdktsstrommar innehar bade dterkommande intdkter och engdngsbetalningar samt
dynamisk prisséttning och fast prissittning (Osterwalder & Pigneur, 2010).

PRIME

Prime &r Amazons prenumerationstjdnst som konsumenterna betalar per manad eller drligen,
vilket innebdr en &aterkommande intdkt for Amazon. Prime har fast prisséttning och ar
volymberoende. Prime &r ett verktyg som Amazon anvénder sig av for att skapa och utveckla
kundlojalitet. Det skapar en vana hos kunden att anvinda Amazon mer frekvent da kunden vill
erhalla maximal nytta av kostnaden fér medlemskapet. Prime stod for cirka 6.1% av Amazons
nettointdkter under aret 2018 (Statista, 2019b).

Provisioner

Amazon har utvecklat tvd forsédljningsplaner for deras kunder, professional och individual.
Professional har en fast ménadsavgift med tilldgg av forséljningsavgift per séld vara, som
varierar mellan de olika produktkategorierna. Individual har enbart en forséljningsavgift per
sald vara, med samma fOrutsdttningar som professional (Amazon, u.ab). Stingningsavgift
existerar dér avgift baseras pd specifika produktkategorier och den destination varan levereras



till (Sellerengine, 2016). Provisionerna utgdrs av fast prissittning, da kostnaderna for
forsdljningsplanerna &r fasta och procentsatsen av avgiften som uppkommer for varje
produktkategori ér fastlagd. Provisioner dr ett anviandbart verktyg for att skapa sann lojalitet
och stort engagemang for varumdrket eftersom verktyget attraherar konsumenter som &r
beredda att betala avgifterna for att anvénda sig av tjansten att sdlja p& Amazon (Ekstrom,
Ottosson & Parment, 2017).

Produktforsiljning

P4 Amazon forekommer det en blandning av privatpersoner och foretag som séljer sina
produkter till konsumenter. Amazon séljer egenproducerade varor som Kindle och diverse
kldder. Produktforsdljningens prissédttningsmekanism utgdrs av dynamisk prissittning da
priserna baseras pa real-time-market dar tillgang och efterfrdga har en stor paverkan pé priset
(Osterwalder & Pigneur, 2010). Foretagets produktforsdljning praglas av en 1ag vinstmarginal,
dé foretaget har ménga kostnader som uppkommer nir en tredje-part séljer sina produkter till
en konsument. Dessutom aterinvesterar Amazon en stor mdngd av summan de erhéller tillbaka
1 foretaget (Molla, 2019). Detta dr mdjligt eftersom Amazon har skapat sig i en unik situation
dér de i genomsnitt tar emot betalning fran sina kunder 20 dagar fore de behdver betala sina
leverantorer (Molla, 2019). Amazons produktforséljning under ar 2018 uppgick till cirka
60.18% av foretagets totala nettointdkter (Statista, 2019b).

En framtida intdktsstrom for Amazon bor vara etablering av fysiska butiker 1 Sverige, dar
varorna i lagret utgdr frin statistik om vilka produkter svenska konsumenter konsumera mest
av. En undersokning av IDG och Di Digital visade att de populéraste produkter bland svenska
konsumenter under de senaste aren var: mode, skonhets- och hélsoprodukter, leksaker, media
och bocker (IDG, 2018; Di Digital, 2017). Det dr rekommenderat att Amazon anpassar sina
fysiska butiker utifrin de framhévande resultaten for att 4stadkomma maximala intékter.

4.1.6 Nyckelaktiviteter
Marknadsforing

Marknadsforing via Amazons webbsida sker genom upplysning av liknande produkter som
rekommenderas till kunder. Rekommendationer kan uppstéd via exempelvis kunders historiska
sokningar och bldddrande, kunders senaste bestéllningar, samt webbsidans upplysning till
kunder om uppdateringar av tidigare bestédllda produkter. Kunder har ocksd mojlighet att
anpassa rekommendationerna utifran feedback som skickas till Amazon efter kopt bestillning
(Amazon, 2019d; Amazon, 2019¢e). Vidare marknadsforing sker genom “Today’s Deals”, dér
utvalda produkter séljs pa rabatterat pris under begrénsade tidsperioder (Amazon, 2019f).

Plattformsunderhéllning & distributionskedja

Amazons webbsida dr deras primdra plattform for forséljning av produkter och behdver
staindigt underhdllas. Vidare underhdllningsarbete ingér i Amazons lagerlokaler sédsom
reparationer av maskiner. For vidare kundrelation mellan séljare, Amazon, och konsumenter
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behover Amazons fulfillment center stindigt hantera distributionskedjan, alltsd stegen
kopbesluts- och efterkdpsbeteendestadiet 1 kopbeslutsprocessen (Ekstrom, Ottosson &
Parment, 2017, s. 60).

4.1.7 Nyckelresurser

For att kunna behélla byggda kundrelationer och intdktsstrommar &r resurserna avgdrande for
Amazons Overlevnad, di snabba leveranser och fungerande webbsida krivs.

Lager

Genom att tillhandhalla produkter inom korta avstdnd blir leveranstider kortare och mer
klimatsmart, d& produkterna inte behover fraktas dver lingre distanser. Dessutom dr Amazons
uppldgg med storre varulager kring storre stider samt mindre varulager utspritt i landet
grundldggande for snabba och klimatsmarta leveranser.

Maskiner

Utan Amazons robotar skulle de inte kunna hilla korta leveranstider och ha sa pass bra
arbetsmiljo som de har, vilket dr avgérande for organisationen (Amazon, 2019g). De hjélper
till med tunga lyft, de plockar ihop varor och kan jobba dygnet runt. Det bidrar till hogre fasta
kostnader for foretaget men gynnar i det stora hela d& de har stora leveransvolymer.
Hallbarheten pa robotarna ar dock oklar, forbéttring av funktionalitet och hallbarhet pa dessa
maskiner kan dirfor vara av intresse.

Fungerande IT-struktur

Eftersom Amazon i forsta hand 4r en e-handelsbutik dr det avgdérande med ett fungerande IT-
system. Ifall folk inte kan bestélla, om inte robotarna far reda pa vad som ska goras och paket
inte kan skickas, skulle organisationen inte dverleva. Utveckling av IT-strukturen behovs goras
kontinuerligt for den svenska marknaden for att lyfta fram populéraste produkterna hos
svenskarna samt kartldggning av effektivaste leveransrutterna.

4.1.8 Kostnadsstruktur
IT-utveckling och underhallning

En av Amazons storsta kostnader dr webbsidans utveckling och underhéllning. Eftersom hela
affirsmodellen bygger pé en vélfungerande webbsida &r det av stor vikt att standigt investera i
att forbéttra och underhalla denna for att undvika att bli ett obsolet system. Detta kréver att IT-
avdelningen stiandigt fornyar sig och stér i framkant inom digitaliseringen.

Kostnadsdriven struktur

En viktig strategi &r att halla 1aga priser pa produkterna Amazon erbjuder till konsumenterna
samt dra ner pd kostnader pa exempelvis frakt och retur. Foretagets nedpressning av priserna
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skapar virde for konsumenterna for att de med stor sannolikhet kan finna attraktiva priser pé
produkterna (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 41).

Viardedriven struktur

Amazon jobbar stindigt med att halla nere kostnader och gora arbetet mer effektivt genom att
exempelvis dela lagerarbetet mellan robotar och ménniskor. Stort vérde i foretaget dr deras
snabba leveranser, enkla returer och stort produktutbud vilket ocksa sdrskiljer dem fran andra
foretag (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 41).

Long tail & Economies of Scope

Amazon tillimpar economies of scope 1 deras kostnadsstruktur genom att anvinda sig av
samma distributionskanal for att leverera alla deras produkter och Long Tail genom att erbjuda
ett vildigt stort utbud av olika typer av nischprodukter. Dessa tvd metoder genomsyrar hela
Amazons affarsmodells kostnadsstruktur.

4.1.9 Nyckelpartners

Amazon har skapat ett utvecklat ndtverk bestdende av tvd sorters leverantorer som far
foretagets affarsmodell att fungera. Dessutom ger Amazon stor frihet till séljarna att vélja vilka
leverantorer de vill arbeta med.

Amazon Delivery Service Partner

Amazon ér ett relationsdrivet foretag som sétter tyngd pd att etablera arbetsforhdllanden mellan
foretaget och den privata sektorn. Amazon arbetar ndra med den privata sektorn for att skapa
leverantorspartners. Motivationen bakom uppliagget dr, som Osterwalder & Pigneur (2010)
nidmner i sin bok, Optimization and economy scale (s. 39), att partnerskapet dr utformat for att
reducera fasta kostnader for Amazon. Foretaget delar sin infrastruktur, i form av teknologi och
operativt stod, med deras leverantdrspartner, som i retur utvidgar Amazons leverantorsnitverk
sd att foretaget kan né flera kunder runt om i viarlden (Amazon, 2018).

Séljare

Séljare pd Amazon bestar av foretag och privata individer som registrerar sig pa ett av de tva
programmen, Amazon Vendor Central eller Amazon Seller Central, innan de borjar sélja deras
produkter (Tinuiti, 2019). Genom Amazon Vendor Central ger séljaren Amazon dganderitt

over ens produkter, som Amazon marknadsfor och sedan siljer pd deras webbsida (Tinuiti,
2019).

En Amazon Seller ér den som levererar produkten till koparen, vilket innebér att Amazon sjalv
inte dr direkt involverade i kop- och leverantdrsprocessen (Amazon, u.dd). Majoriteten av
Amazon Sellers bestér av privata individer som koper sina produkter fran grosshandlare for att
sedan sidlja produkterna vidare till konsumenter (Amazon, 2015). Detta dr gynnsamt for
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individerna dé det endast krivs en liten investering for att borja silja pA Amazon. Resten av
sdljarna ar foretag som tillhandahédller en diversifierbar produktportfolj till konsumenterna.
Vanligtvis koper foretagen sina produkter fran smé leverantorer och gor en kvalitetskontroll
innan de handlar fran leverantorerna for att bade se om leverantdrerna ar héllbara och for att
granska produktens kvalitet.

PostNord

Amazon har etablerat ett gott partnerskap med Sveriges storsta postservice PostNord (Di
Digital, 2018). Partnerskapet ger Amazon goda fOrutséttningar att snabbt nd ut till nya kunder
vid etablering. Skapandet av ett starkt och stabilt leverantorsnitverk tillater en smidigare
marknadspenetrering.

Offentliga profiler

Ett kostnadseffektivt sétt att fdnga intresset hos konsumenterna &r att upprétta ett samarbete
med offentliga profiler i Sverige for att tilltala den emotionella sidan av konsumenterna. Detta
ar viktigt d4 konsumenters kdpbeslut baseras alltmer pé deras emotionella sida och en potentiell
association med den svenska kulturen skulle gynna Amazon i lingden (Ekstrom, Ottosson,
Parment, 2017, s. 68).

4.2 PESTLE

4.2.1 Politiska faktorer

Om tull tilldggs 1 framtiden pa grund av exempelvis Brexit sa kommer detta inte paverka den
individuella konsumenten pd samma sitt. P4 sd vis gynnas konsumenten av att kunna
konsumera fran svenska Amazon. Ifall de inte etablerat sig i Sverige kan konsumenterna
bestilla fran Tyskland eller UK dir de dr etablerade, men de kan tappa marknadsandelar i
Sverige ifall mojligheten att bestilla fran UK blir betydligt svirare och kunderna inte finner
det de soker.

Ett regeringsskifte skulle kunna péverka foretaget positivt och negativt. Eventuella regleringar
(se: 4.2.5 Legala faktorer) samt skifte i attityder inom den svenska befolkningen kan skifta
(Ekstréom, Ottosson & Parment, 2017, s. 130-131).

4.2.2 Ekonomiska faktorer

Sverige kan gynnas av en Amazon etablering da det skapar momsintékter for landet. Trots hog
moms 1 Sverige kan langa leveranstider mellan linder uppstd. Dérfor har kunderna stort
incitament att handla frdn den svenska webbsidan (Norman, 2017).
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4.2.3 Socio-kulturella faktorer

En lokal anpassning av ett globaliserat, standardiserat koncept behdvs for att finna vilka
produkter och trender som finns lokalt (Ottosson & Parment, 2015, s. 128). Variationer inom
lagerhallning mellan storstdder och landsbygd behdver skilja sig at for att undvika onddiga
lagerkostnader da efterfragan pa olika produkter kommer skilja sig.

4.2.4 Tekniska faktorer

Amazon behover ligga pd topp gillande digitaliseringen d& snabba fordndringar sker pa
marknaden och de dr 1 dagsléget en néstintill helt webb-beroende foretag. Dessutom &r Sverige
ett digitalt moget land vilket hojer kundens forvéntningar pa en attraktiv webbsida (European
Commission, 2019).

4.2.5 Legala faktorer

Om Amazon &r etablerade med sina héllbarhetsmal (se: 4.1.1 Virdeerbjudande) kan det gynna
foretaget positivt om eventuella regleringar trader i kraft. Dessa potentiella regleringar kan
dven gynna dé de kan skapa intrddeshinder for andra organisationer att ta sig in pa den svenska
marknaden.

4.2.6 Environmental (hillbara) faktorer

Da Amazon redan har tydligt uttalade hallbarhetsmal &r de vil forberedda infor nya
hallbarhetskrav. Dock kan marknaden fordndras och snabbare anpassning kan behdva goras.
De kan behdva byta leverantorer inom- och till Sverige, vilket kan bli resurskrévande.

4.3 Porters femkraftsmodell

Nya aktorer

1 Etableringshot

Leverantorers Kunders
forhandlingsstyrka Féretag i forhandlingsstyrka
Leverantorer — branschen D Kunder

Konkurrens mellan
befintliga foretag
i branschen

T Hot fr8n substitut

Substitut

Porters femkraftsmodell. Kdlla: Lahcon
4.3.1 Leverantorers forhandlingsstyrka (svag)

Mdngfald: Ménga olika leverantdrer arbetar med Amazon, vilket innebédr att deras
forhandlingsstyrka ér svag.
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Konkurrenter: Svart for leverantdrer att forhandla fram hoga avtal dd andra konkurrenter kan
utfora samma arbete fOr ett lidgre pris.

Kostnad: Kostnad att byta leverantor dr 1ag pa grund av foretagets Amazon Delivery Service
Partner program, som tillater Amazon att skapa arbetsforhallanden med bade ett stort antal
privata och offentliga leverantorer.

Krav: Det & Amazon som stdller kraven pd leverantdrerna och foretaget kan avsluta ett
samarbete med leverantdrerna om de inte uppfyller kraven, utan att paverkas av det.

4.3.2 Kunders forhandlingsstyrka (stark)

Byteskostnad: Kunder har en 14g byteskostnad, vilket innebér att Amazon maste uppfylla
kundernas krav pd hog kvalitet och bra priser och samtidigt tilltala till deras emotionella
vérden.

4.3.3 Etableringshot (medel)

Foretagsstorlek och erfarenhet: Intradande pé den svenska e-handelsmarknaden krdaver enorma
kapital av ett nytt foretag dd existerande foretag &r av medelstor och stor karaktér. Foretagen
har etablerat vélfungerande nétverk med kunder, distributdrer och leverantorer.

Férvintade vedergdllning: Det r svért for en ny konkurrent att etablera sig pa den svenska e-
handelsmarknad, om inte fOretaget &r av storlek som Amazon, eftersom de dominerande
foretagen 1 marknaden &r beredda att vedergilla. Kénnedom av detta for nya foretag ar
tillrdcklig for att fungera som ett intrddeshinder.

4.3.4 Hot fran substitut (svag)

Mpyckenhet: Amazon siljer en oerhort stor kvantitet av varierande produkter, 6ver 353 miljoner,
vilket gor det svart for en substitutprodukt att utgdra ett hot for Amazon (RetailTouchPoints,
ua).

Intensitet: Konkurrenters produkter konkurrerar med hdgre intensitet dn substitutprodukter.

4.3.5 Konkurrens mellan befintliga aktorer (stark)

Uttrddesbarridr: Uttrddesbarridren ur den svenska e-handelsmarknaden dr hog da foretagen
inom marknaden har investerat bade tid och resurser i att bygga och utveckla en vilfungerande
webbserver, 1 forhallanden med deras leverantorer och distributorer och i personalutbildning.

Rivalitetsgrad: Rivalitetsgraden bland konkurrenterna &r hog, d4 marknaden &r relativ mogen

och det existerar etablerade foretag pd marknaden. Dessutom ér tillvixttakten lag vilket innebér
att om ett foretag vixer sker det pa bekostnad av en konkurrent.
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Produktdifferentiering: Variationen kring produkterna ér relativ 1dg mellan konkurrenterna och
byteskostnaden for kunderna &r l14g vilket innebér att det uppstir en priskonkurrens bland
foretagen.

5. Diskussion & Slutsats

Hur skulle Amazons forutséttningar kunna se ut pda den svenska marknaden?

Utifrén den presenterade BMC och Porters femkraftsmodell har Amazon goda forutsittningar
att etablera sig pa den svenska marknaden eftersom de har en vél utformad affarsplan som &r
anpassningsbar och flexibel till nya kulturer och marknadsmiljoer. Dessutom innehar foretaget
stor erfarenhet inom e-handelsmarknaden och har vélutvecklad kdnnedom om vad som krivs
for att penetrera en ny marknad. For att etablera sig effektivt och kvickt i Sverige bor Amazon
anpassa sin verksamhet till de faktorerna som har lyfts fram i PESTLE analysen.

En hallbarhetsinriktad etablering dr att foredra for Amazon pa den svenska marknaden da
svenskarnas attityd till hallbarhet dr i linje med deras mission. Amazon har en Blue Ocean
placering pa e-handelsmarknaden dé& fGretaget har snabbare leveranser och ett héllbarhets
inriktat virdeerbjudande, vilket gor det ldttare for en smidig marknadspenetrering. Vid en
etablering skulle fraktkostnader och transporttider minskas och kunderna skulle fa tillgéng till
Amazons Same-Day Delivery tjénst. Det dr diskuterbart om det &r hallbart med en affarsmodell
med dessa forutsdttningar dd det kan bidra till 6kad konsumtion och enkelheten av
hemleveranser och/eller returer kan resultera i missbruk av tjdnsterna och en stor paverkan pa
miljon. Detta dr ndgot som bor analyseras vidare vid en etablering pé den svenska marknaden
for att se om det behdver dtgirdas.
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