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Nyheder

Corona accelererer omsatningen gennem e-handel,
hvilket viser det enorme og stadig uudforskede
potentiale for industrien

A

| disse tider, hvor pandemien bringer massive andringer inden for kundernes
kobsadfeerd, har det aldrig vaeret mere klart, hvilke virksomheder der har den rigtige
tankegang, ledelse og forsyningskaede til at imgdekomme de skiftende
forbrugerbehov, og hvilke virksomheder der fortsaetter med at taenke i ejerskab frem
for partnerskab. Hvis virksomhederne ikke er opmarksomme og imgdekommer

eftersporgslen fra forbrugerne, vil de vaere pa den direkte vej mod udryddelse.

Lige siden den forste corona-lockdown i marts er nethandelsadfeerden fra danskerne steget radikalt i
forste halvdel af 2020 og har haft en rekord pa 74,7 mia. kr. ifelge Dansk E-handelsrapport udviklet af FDIH
(Foreningen for Dansk Internethandel). Og det er ikke kun eksisterende kunder, der keber mere — nye
forbrugere, der normalt ikke keber online, har ogsa set onlinefordelene ved bekvemmelighed, variation og

pris.

Det ogede antal nye kundesegmenter kombineret med en adfeerdsaendring, hvor folk bliver mere og mere
trygge ved at handle pa nettet, indikerer, at veeksten i e-handel er kommet for at blive — ogsa efter

pandemien er overstaet.

Virksomheder bgr fokusere pa partnerskab frem for ejerskab

Hele kebsprocessen, inklusive alt fra forsyningskaede, afhentning og pakning til forsendelsesdelen, ses
metaforisk preecis som en dommer i en fodboldkamp: Man meerker primeert, nar noget ikke fungerer
tilfredsstillende. Ideelt set forleber bade kabsprocessen og kampen sa gnidningsfrit, at man ikke leegger
maerke til henholdsvis forsyningskaden eller dommeren. Og der er egentlig ikke noget nyt i, at forbrugerne
lebende er mere utalmodige og ikke gider vente synderligt laeenge pa deres vare. Udfordringen i branchen er
derfor den samme som altid: At seelge de rigtige varer gennem de rigtige salgskanaler med den rigtige

service og levere pa det rigtige tidspunkt og sted.

Behovet for at blive en bedre fulfillment/full-service udbyder med oget agilitet og integration samt
outsourcing af forsyningskeeden vil ikke matche en gammeldags made at teenke pa med hensyn til fysiske
lagerenheder. De dage er forbi. | stedet ma du acceptere og omfavne, at den (nye) digitale sera forer til et
behov for moderne ledelse, der anerkender ngdvendigheden af et vist kontroltab for netop at opnéa den

nodvendige agilitet og integration.

Mange mindre virksomheder praktiserer stadig ideen om, at en god pris pa deres forsendelser er
hovedfaktoren for god forretning. Og de ved maske ikke bedre, hvilket er okay — ligesom vi ikke ved det
mindste om design eller kunst. Men det faktum, at det i stigende grad er et konkurrenceparameter at indga
| partnerskaber og fokusere pa videndeling og feelles interesser i den optimale proces frem for pa den
traditionelle logistik-ejerskabstankegang. Du vil simpelthen ga glip af et keempe potentiale, hvis du ikke har

fuldsteendig kontrol over din forsyningskaade — fra opbevaring til levering!

En eksisterende udvikling accelereres af corona

| forste halvar af 2020 er danskernes onlineforbrug steget med 5 % eller 3,5 mia. i omseetning i forhold til
1. halvar 2019. Iseer indkeb indenfor bolig & have samt dagligvarer har vundet solidt indpas, hvorimod
rejse- & kulturbranchen ikke overraskende keemper pa grund af coronakrisen. Det eendrer dog ikke pa, at
coronakrisen ikke har sat en stopper for stigningen i e-handel, kun det modsatte. Faktisk har ikke mindre
end 52 % af danskerne i coronaperioden handlet online, og vi danskere har brugt 14,7 mia. pa
internetabonnementer i 6 maneder 2020. Og ifglge samme undersggelse har vi set en eksplosiv stigning i
fx salg af dagligvarer, veernemidler og materialer til hobbyprojekter, mens de fysiske detailbutikker har

oplevet en historisk tilbagegang.

Et kig ind i fremtiden

De vaner, som forbrugerne forstaerker eller laerer under pandemien, er kommet for at blive. 25 % af
forbrugerne forventer at ege deres indkebsmenster naeste ar, mens kun 6 % forventer at kebe mindre
online. For virksomheder betyder det, at de virkelig skal teenke i holistiske, effektive og friktionsfri
partnerskaber og forsyningskasder, og at der er et solidt overskud at hente ved at huske, at "the client is
king", mens de virksomheder, der er fanget i den naive tidligere tankegang vil befinde sig pa tynd is.
Forbrugerne bliver mere og mere utalmodige, og nar man salger produkter online, skal man hele tiden

kunne oge leveringshastigheden, variationen og frem for alt bekvemmeligheden.

Et eksempel er skoforhandleren, der ikke kun sender det bestilte par sko, men ogsa sender et pari en
storrelse storre og et pari en storrelse mindre — blot for at sikre, at forbrugeren far det par, der passer
perfekt og kan bruges med det samme, mens reserveskoene returneres uden yderligere besveer. En tilfreds
kunde er en kunde, der kommer igen. Og lad os blive enige om, at der ikke er noget tilfredsstillende i et
udsolgt produkt, en langsom levering eller en forkert sterrelse. Logistik er maske ikke det mest sexede |
verden, men det er helt og aldeles afgerende for, at den profitable forretning, du har i dag, ogsa bliver

profitabel i morgen. Et faktum, der forst er blevet fremskyndet her | 2020.
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