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55 % af butikkerne har ikke en web butik:

Danske butikker overser webhandel

Undersagelser viser, at e-handel bliver interessant for detailhandlen i de kommende dr. Alligevel har 55
% af butikkerne i ny dansk analyse ikke en web butik, og mange planlaegger heller ikke at fa det.
Analysen seetter spot pG 481 specialbutikker — ogsG dem, som er rene e-butikker. Det viser sig, at
butikkerne bliver glade for at seelge via web, ndr de f@rst kommer i gang. Men vejen dertil er brolagt
med forhindringer og forbehold.

"Vi troede jo, at man ville vaere pa vej med e-handel, men lidt overraskende viser det sig, at der ikke er
mange, som arbejder med det. De fgler ikke, at e-handel er en trussel mod den fysiske butik,” siger
professor Mogens Dilling-Hansen fra AU Herning/Aarhus Universitet.

Han har netop faerdiggjort en analyse, der fokuserer pa to udvalgte omrader af detailhandels-
branchen; selvstaendige specialbutikker uden for kaedesamarbejde og virksomheder inden for internet
handel. Det viser sig, at de detailbutikker, som supplerer med webhandel, far adgang til et andet
marked og at forretninger, som har haft positiv vaekst i omsaetningen inden for de sidste to ar i hgjere
grad har e-handel, end forretninger med nul eller negativ veekst.

”De virksomheder, som prgver e-handlen af, siger helt entydigt, at det har udvidet deres marked. Web
erstatter ikke kundernes behov for at se, maerke og prgve varen, men til gengeaeld virker det som et
udstillingsvindue mod en stgrre verden end blot lokalomradet og det gger salget,” forklarer Mogens
Dilling-Hansen.

Tid en stgrre parameter end gkonomi

"Problemet er, at e-handel virker uoverskueligt for mange sma specialbutikker. Vi ved imidlertid, at der
er et stort potentiale ved at kombinere den fysiske butik med en web shop, og derfor er vi meget
opmarksomme pa, hvordan vi kan indsamle og dele viden, som gg@r valgene lettere for den enkelte
butiksejer,” siger Betina Simonsen fra Service Platform; et landsdaekkende innovationsnetvaerk, der
spreder viden og erfaringer, som kan skabe vakst i dansk detail og webhandel.

Betina Simonsen er en af initiativtagerne til analysen og haefter sig ved nogle af de forbehold, som
interviewene med butikkerne har afdaekket.

"Tid er for eksempel en stgrre barriere end gkonomi, for der skal laves tekster, oploades
billedmateriale, arbejdes med design og udvikling ligesom lagerbeholdningen skal ajourfgres. Samtidig
tager det tid, fgr web-butikken er veletableret og den ekstra omsaetning kan daekke Ignnen til en
medarbejder med kompetence pa omradet, som fuldt ud kan koncentrere sig om de sociale medier og
at generere mere trafik til hjemmesiden,” siger Betina Simonsen.

Hun mener, at butikkernes eksistensberettigelse i hgj grad cirkler om service, men at det er en svaer
udfordring for mindre butikker at finde frem til, hvad de kan tilbyde i en web-shop, fordi det er pa
service, at de fgler, de kan differentiere sig fra stgrre kaeder. Webshops arbejder meget med at
forbedre service — for eksempel via en virtuel servicemedarbejder, som dog aldrig kan erstatte den
kontakt og dialog, som den fysiske butik kan give. Derfor bliver webshoppens konkurrenceparamenter
meget hurtigt pris, levering og sortiment.
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Webbutikken abner op til omverdenen

Betina Simonsen haber, at butikkerne tgr kaste sig ud i e-handlen.

”Butikker i mindre bysamfund oplever, at kunder langvejs fra orienterer sig pa web, for de kgrer hen til
butikken, sa pa den made abner webbutikken op til omverdenen. Samtidig giver webhandel ogsa
mulighed for eksport via salg til udlandet,” siger Betina Simonsen, som desuden kan fortzlle, at
butiksejerne oplever, at kontaktomkostningerne pr. kunde kan reduceres kraftigt med e-handel.

Analysen viser samtidig, at en del forretninger, der er startet som e-butikker, senere veelger at etablere
butik, fordi de fgler behov for et showroom, hvor kunderne kan rgre og prgve varerne, afhente
bestillinger og returnere dem.

Fa naermere information om undersggelsen og dens resultater hos:
Direktgr Betina Simonsen, Innovationsnetvaerket Service Platform — telefon 29 36 00 90
Professor Mogens Dilling-Hansen, AU Herning / Aarhus Universitet — telefon 20 25 66 29

Fakta om innovationsnetvaerket Service Platform

Service Platform er et landsdaekkende innovationsnetvaerk, der skaber staerke og varige forbindelser mellem virksomheder,
forskere og vidensmiljger, sa virksomheder far adgang til de nyeste landvindinger inden for serviceudvikling. Service Platform
spreder viden og erfaringer om servicepotentiale som veerdiskabende faktor i danske servicevirksomheder og sikrer
forankring af viden og erfaringer om serviceinnovation.

Analysen af specialeforretninger i detailhandlen er lavet, for at Service Platformen kan igangsaette de rette aktiviteter som
fremmer innovation og udvikling i indenfor detail og e-handel. Selvstandige specialforretninger uden for keedesamarbejde er
under seerligt hardt pres. Denne del af detailhandelsbranchen er derfor sammen med e-handelsforretninger (som ogsa er
udenfor kaedesamarbejde) genstandsfelt for analysen, hvor problemer, udfordringer og muligheder er undersggt.

Laes analysen her og laes mere pa www.serviceplatform.dk.

Innovationsnetveerket Service Platform info@serviceplatform.dk serviceplatform.dk

Kabenhavn DEA Fiolstrazde 44, 1171 Kebenhavn K, TIf: 3342 6600 Arhus Alexandra Instituttet A/S, Abogade 34, 8200 Arhus N, TIf: 7027 7012


http://www.innonetlifestyle.com/files/2012/03/Specialforretninger-behovsanalyse-version-15-feb-2012.pdf
http://www.serviceplatform.dk/

