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Butikker overser gyldne
muligheder pa nettet

Internettet er
ukendt land for
de fleste danske
butikskaeder —
kun en tredjedel
satser pa
onlinesalg

Internethandel

AF NAJA HELENE HERTZUM

Muligheden for at seksdob-
le omsetningen ligger lige
for naesen af de danske bu-
tikskeeder inden for alt fra
modetgj til legetoj. Alligevel
har kun en tredjedel af kee-
derne indtil videre valgt at
satse pa onlinesalg, og det
er noget hg, som kommuni-
kationschef Henrik Theil fra
Foreningen for Distance- og
Internethandel (FDIH) ud-
trykker det.

»Det virker jo indlysende
at lave en webbutik, nar alt
peger pa, at det kan oge sal-
get bade online og i den fysi-
ske butik,« siger han.

Det er nye analyser fra Re-
tail Institute Scandinavia
der viser, at man kan forbed-
re kundeloyaliteten markant
ved at etablere en webshop.

»Du kan oge dit salg seks
gange, fordi kunden kan se
en helhed,« forklarer Rina
Hansen, konsulent i Retail
Institute Scandinavia, der
er detailbranchens analyse-
bureau.

Hun héber, at flere butik-
ker vil satse online i fremti-
den, og det er Henrik Theil
fra FDIH meget enig i.

»Det er nu, de danske bu-
tikker skal lette, hvis ikke vi
skal tabe markedsandele til
udlandet. De seneste analy-
ser viser, at en god del af de
danske internethandler sker
pa udenlandske hjemmesi-
der, og det er arlig talt lidt
pinligt, at det er udenlandske
butikker, der indtager forste-
pladsen i Danmark,« siger
kommunikationschefen.

(%
i i o e e .

L

i i

1

Ht'.

ot

Friske tal for detailbranchen
viser, at blot 117 af 328 dan-
ske butikskeder, lige fra for-
handlere afharde hvidevarer
og havecentre over bager-
forretninger til toj og toilet-
artikler, har salg fra hjemme-
siden. Det er tre vaesentlige
barrierer, der gor sig geelden-
de, mener Rina Hansen.

Forspilder chancen

»Dels sidder der nok lidt ri-
geligt graharede maend i be-
styrelserne rundt omkring.
De ved maske, at internet-
salg er godt, men lever ik-
ke selv i det univers og giver
derfor ikke onlineverdenens
muligheder ret meget op-
marksomhed,«  forklarer
hun og peger videre pa, at
strategi er blevet et fy-ord.
»Det er en keempeudfor-
dring, hvor meget man skal

Dansk nethandel halter

Kun en tredjedel af de danske butikskaeder har onlinesalg

investere i udvikling lige nu,
det er et nyt marked og sveert
at gribe an. Det er simpelt-
hen investeringen, der holder
dem tilbage,« mener Rina
Hansen, inden hun peger pa
den tredje store sten pa vejen
mod dansk internetsalg.

»Logistik. Det er helt cen-
tralt, nar vi taler med virk-
somhederne, at de ikke ved,
hvordan de skal handtere di-
stributionen. De er ikke vant
til de sma forsendelser,« for-
Kklarer hun.

Og dette tredje punkt nik-
ker man genkendende til
hos Bianco Footwear, der i
lighed med samtlige andre
danske skotgjskeeder endnu
ikke har etableret sig med
onlinebutik.

»Vi er jo en franchisekee-
de med distribution gennem
butikkerne. Hvordan man
lige kombinerer det med

T Kaeder .

Antal  Salgpa Andel
Udvalgte kaeder nettet  ipct.
Boghandlere 8 2 25
Isenkraeemmere 6 6 100
Kolonial 18 4 22 A
Kosmetik- og toiletart. 4 0 0
Legetoj 7 2 29 Tl
Mabler 21 9 43 T
Sko 13 0 0
Tekstil (taj) 74 11 15 .
Alle kaeder i alt 328 117 36 s

Kilde: Retail Institute Scandinavia, Kaeder i dansk detailhandel 2009
. ___________________________________________________________________________________________________________________|

Hine bswr e Micd

samlet onlinesalg, er lidt af
en udfordring,« siger Helle
Vangsgaard fra Bianco.

Meget tyder imidlertid
pa, at man ude i fremtiden
vil kunne Kklikke sig til et par
nye Bianco-stiletter, for Hel-
le Vangsgaard erkender, at
webshoppen nok skal kom-
me.

»Vi er i en modningsfase
lige nu. Der er nogle, der har

tradt barneskoene, og vi ha-
ber da at kunne preesentere
noget pa et eller andet tids-
punkt,« siger Vangsgaard.

I FDIH mener Henrik
Theil da ogsa, at logistikpro-
blemer burde vere til at fin-
de en lgsning pa.

»Distribution er ikke
uoverkommelig. Man har
maske nok lidt at bokse med
i f.eks. dagligvarebranchen,

To tredjedele af de danske
butikskaeder gar glip af store
muligheder gennem nethandel.
Det galder dog ikke Imerco,
der ifolge keedens marketing-
direkter har succes med at
udnytte synergier mellem net-
handlen og de fysiske butikker.
Arkivfoto: Steven Achiam

hvor der er krav til afkeling
og friskhed, men de kan jo
finde ud af det i udlandet,«
papeger Henrik Theil.

Ogman har da ogsa igang-
sat flere tiltag for at oge
nethandlen, forklarer er-
hvervspolitisk konsulent i
DI Handel Peder Segaard-
Pedersen.

Udviklingen fortsaetter

»Som brancheorganisation
vil vi jo gerne saette fokus pa
omradet. Det er en udvik-
ling, som bare fortsatter,«
forklarer han med henvis-
ning til tal fra blandt andet
DI selv, der viser, at salget
online har veret stabilt un-
der krisen, samtidig med at
salget ude i de virkelige bu-
tikker er dalet.

»Man kan jo oplagt ind-
hente tabt omsaetning ved at
veere aktiv pa nettet,« forkla-
rer Peder Sogaard-Pedersen,
der imidlertid ikke er i tvivl
om, at udviklingen nok skal
komme.

»Vivil fremover se et stor-
re udskilningsforleb, hvor de
virksomheder der ikke prio-
riterer deres profilering pa
nettet, vil miste markedsan-
dele til dem der gor,« adva-
rer DI Handel.

naja.hertzum@borsen.dk

Imerco satser online

Internetsalg

AF NAJA HELENE HERTZUM

De gor det alle sammen. De danske isen-
kramkeader er for laengst hoppet pa net-
handelsbolgen, og hos Imerco giver
marketingdirektor Villy Gravengaard et
bud p&, hvad det skyldes. Her gik man
online i november sidste ar.

»Vi har allerede omsat for langt me-
re online, end vi havde budgetteret med,
og detisig selver da en rigtig god grund
til at veere pa nettet,« siger marketing-
direktoren.

Han vil dog ikke lofte slaret for, hvor
stor en portion af omsetningen, der gar
gennem cyberspace.

Imerco omsatte i fjor for knap en
mia. kr., og Gravengaard mener, at en af
arsagerne til de positive erfaringer med
onlinesalg er, at man her har forsogt at
minimere potentielle logistiske faldgru-
ber.

»Vi har vores lager i forbindelse med
en af vores storste fysiske butikker, og
det er en Kklar fordel, at salget ikke fore-
gar fra et eller andet fjernlager,« forkla-

rer han men er samtidig ikke blind for,
at al begyndelse er svaer.

»Vi har selvfolgelig brugt meget tid pa
det og har da ogsa ovet os i et halvt ars tid
for at fa det til at fungere,« griner Villy
Gravengaard, inden han tilfgjer, at man nu
sa smat hester frugterne, for onlinesalget
giver ogsa gevinsti de fysiske butikker.

»Vi har set en del nye kunder i butik-
ken, fordi de maske har undersogt varer-
ne online og sa dukker op i butikken for
at kebe dem,« forklarer han med hen-
visning til det taette samspil mellem det
fysiske og det virtuelle univers.

»Folk kan kebe pa nettet og siden
bytte varerne i vores butikker, og der er
mange, der sgger pa nettet, og sé foreta-
ger det endelige kab i butikken, fordi de
lige skal vere helt sikre pa, om kokken-
maskinen er penest i rad eller creme-
farvet,« siger direktoren, der ser stort
potentiale i cyberspace.

»Websiden bliver en meget vaesent-
lig del af Imercos forretning i fremti-
den. Ikke kun onlinehandelsdelen, men
et helt virtuelt univers. Vi ser klare for-
dele i at kombinere, s vi kan bruge det
bedste fra begge verdener,« siger Villy
Gravengaard.




