Digitale lesninger  Karriere  Investor  Kontakt v Q

SCAN GLOBAL

LOGISTICS Transportydelser Industrier Nyheder Omos Vores lokationer Login
Nyheder
E-handel - sendrer stadig detailverdenen, som vi
kender den

Hans Elmegaard holder opleeg om Fashion & Detail

E-handel er som en ustoppelig kraft. Det bliver bare ved med at vokse.

Giganterne bliver starre - pa globalt plan far Amazon og eBay f.eks. 47 % af alle indkgb ifglge den
allerseneste Connected Shopper-rapport fra Salesforce - i modsatning til e-handelsplatforme, der fylder 31
% og maerkerne selv 18 %. Det er et staerkt konkurrencepraeget marked, men ogsa et marked i kontinuerlig
veekst — pa trods af det rapporterer Shopify, at teet pa 2.000 forhandlere lukkede ned i 2018. De 5 storste

markeder er USA, Kina, Storbritannien, Tyskland og Japan.

Alene i Norden oplevede nordiske detailhandlere en svimlende 30 % vaekst i digital omseetning i 2. kvartal
2019, og Tyskland oplevede en veekst pa 21 % i samme periode. Isar inden for detailhandel og mode er e-
handel den dominerende kraft. Eksempelvis forventer det danske internationale modemaerke MASAI, at
onlinesalget er storre end de traditionelle engrossalg i 2022. Dette er i allerhgjeste grad drevet af de

modedigitale shoppers preeference for mobil med en ordreandel teet pa 50%.

Logistik - en vital del af e-handelsserviceudbuddet

For nylig havde vi forngjelsen af at here den internationale e-handelsekspert Will Treasure praesentere
Accentures indsigt, hvor han understregede vigtigheden af opfyldelseslesninger i et eegte omni-channel
miljo. Kort sagt handler det om at kunne gore alt fra hvor som helst — fra kundeordrer til ordreopfyldelse,

levering og afhentning til returnering.

En anden ny trend understottet af Accenture og Salesforce forskning viser, at evnen til at indsamle er en
vigtig faktor for kunderne. Will Treasure fra Accenture gav et eksempel fra John Lewis, hvor 50 % af
onlinesalget er klik og indsamling baseret. Salesforce' juleshopping-forudsigelser fra oktober i ar

understotter denne opfattelse og anslar, at butikker, der tilbyder click and collect, vil fa 28 % bedre salg.

Hastighed og tilgaengelighed

Men et veeld af nye e-handelsspillere har lige sa travlt med at finde deres plads og en made at vokse pa det
steerkt konkurrencepreegede marked og bruge enhver lejlighed til at seelge deres produkter pa verdensplan.
Det er essensen af iveerkseetteri. Det er dog ogsa en kendsgerning, at for at kunne fungere som en global
spiller, uanset storrelse, og salge dine produkter pa ethvert tilgeengeligt marked, har du brug for en e-

handelslosning.

Kundeloyalitet i e-handel er teet pa at eksistere. Sa tilgeengelighed, servicemaessigt og i forhold til at kunne
levere de onskede produkter hurtigt, nemt og i tide, uanset geografi via opfyldelsescentre, er den nye
nummer 1-model for e-handel. Iseer da det ogsa giver lavere omkostninger, forbedret ngjagtighed, kortere

transport, effektiv udnyttelse af kapacitet og skalerbarhed.

Det handler om at veere der, hvor din kunde er, kanal- og platformsmaessigt savel som leveringsmaessigt.
Denne opseaetning skal dog bakkes op af lagerindsigt i realtid og andre vigtige statistikker, for at e-

handelsvirksomheden kan forblive pa forkant med deres kunders forventninger.

SGL introducerede for nylig vores lgsning pa dette problem, og vi er glade for at se, at det er sa teet pa et

fuldsteendigt match til de nye trends, som du kan komme.

Baeredygtighed og tillid bliver afgorende faktorer

Baeredygtighed er ikke noget, man skal tage let pa — hverken fra et personligt eller forretningsmeessigt
perspektiv. | labet af de sidste ar har slutkunderne savel som B2B-markedet zoomet ind pa behovet for, at

virksomheder tager aktiv del i beeredygtighed og tager ansvar.

Faktisk understreger stort set alle de store e-handelsrapporter, at tillid og beaeredygtighed er vigtige
faktorer, nar man skal veelge et brand eller en forretningspartner. Salesforce Connected Shopper-rapporten
fra den 15. oktober udtalte, at 56 % af kunderne sa baeredygtighed og etisk praksis som store bekymringer
ved valg af forhandler sammenlignet med sidste ar. Inden for bekleedning/mode er det 54 %, sundhed og

skenhed 54 % og mad og drikkevarer 67 %. Forretning og adfeerd heenger sammen som aldrig fer.

Sa for at opsummere: Opfor dig godt, veer baeredygtig - ogsa i din forsyningskeaede - veer til stede og serg

for, at du kan levere det rigtige, onskede produkt hurtigt, fleksibelt og problemfrit.
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