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Af Jens Holme

Handel pa nettet

Antallet af netbutikker eksploderer i disse ar, og mange
star pa dgrtrinnet og overvejer, om de vil flytte pa nettet, og
hvilke konsekvenser det vil fa for den gvrige virksomhed.

Nethandel slog alle rekorder i juletiden, og
nu er alle brancher med pa vognen. Fgrste
generation af indkgbssteder pd internettet
bestod hovedsagelig af ivaerksazttere, der
ville afprgve det nye medie, uden at ggre
sig store tanker om de gkonomiske mulig-
heder og risici.

I nzste bglge er de hidtil fysiske bu-
tikker rykket ind med handel pd nettet og
med dem ogsd mange hdndvarkerbutikker
med el og vvs i spidsen.

Ifglge Jan Overgaard, IBIZ-Center er
der en rzkke spprgsmadl at tage stilling til,
fgr man tager beslutning om at etablere en
netbutik. Skal det vare hovedforretnin-
gen eller blot et supplement til virksom-
hedens gvrige aktiviteter? Hvilke kunder
henvender man sig til — private eller busi-
ness-kunder, eller begge dele? Og hvilken
prispolitik, og hvilke ydelser skal man til-
byde? Og hvilke konsekvenser vil det fa
for den forretning, man i gvrigt driver —
ikke mindst tidsmassigt.

Spergsmalene stir i kg, men der er in-
gen tvivl om, hvad vej kunderne gir. Den
ene statistik efter den anden fortzller, at
flere og flere forbrugere foretrekker den
bekvemme mulighed, at betjene sig selv pd
nettet og fi det hele leveret ved dgren — og
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helst til en billigere pris end i den fysiske
butik.

Fremtidssikret lgsning

»Nar du beslutter dig for at oprette en
webshop, er det vigtig, at du fir en frem-
tidssikret lgsning fra starten. Webshoppen
skal vare attraktiv for kunderne, fx nem at
finde rundt i, tilbyde de rigtige produkter
samt tilbyde nem og sikker betaling med
kundernes foretrukne betalingsmiddel.

De springende punkter er dog ikke si
ofte her, men i hgjere grad knyttet til la-
ger- og pkonomistyring,« siger Jan Over-
gaard og tilfgjer:

»Nar nye varer kommer ind, skal det va-
re nemt at legge dem pé lager bide fysisk
og i webshoppen. Systemet bgr automatisk
kunne holde styr pd lagerbeholdning, si
man ikke szlger varer, der er udgéet. @ko-
nomisystemet skal h&nge sammen med
webshoppen, si regnskabet ajourfgres, nér
varer legges pé lager, og igen nar de leve-
res til kunderne .«

Et kundehdndteringssystem er ligeledes
vigtig at t@nke ind fra starten, sa det bli-
ver muligt at lave mdlrettet markedsfaring
til eksisterende kunder, mener Jan Over-
gaard.

Platformen

»Det, man fgrst og fremmest skal tage stil-
ling til, er, hvilken platform man vil velge.
I vores verden er der groft sagt to mulighe-
der: Abne platforme som man kan leje til
en billig penge, og hvor man har adgang til
de bagvedliggende koder og dermed stor
fleksibilitet med hensyn til, hvordan man
vil indrette sin netbutik. Samtidig giver
den dbne platform stor frihed med hensyn
til, hvordan man vil integrere til andre it-
systemer fx gkonomistyring.

Ulempen ved den dbne platform er, at
den er tidskr&vende at hdndtere, og der er
ingen direkte support.«

Den anden mulighed er ifglge Jan Over-
gaard, at man valger en kommerciel le-
verandgr. De stgrste udbydere i Danmark
er nok Dandomain Webshops og Scannet.
Her er man afh®ngig af leverandgren, som
typisk skal vere inde over, hvis der skal
ske &ndringer.

»Det kan godt blive en dyr forngjelse,
hvis man har behov for ofte at ®ndre og
fx udvide sin netbutik. Fordelen er, at man
som kunde hos en kommerciel leverandgr
har adgang til support 24 timer i dégnet,
og man har en pakke med butik og beta-
lingsmodul, der er lige til at gd i gang med.
Og butikken er ofte spgemaskineoptimeret
fra starten — graden heraf bgr dog undersg-
ges fra starten af,« papeger Jan Overgaard.

»Om man valger den ene eller den an-
den lgsning ma afhznge af, hvad man selv
vil afsztte af tid, og hvilke it-forudstnin-
ger man har. Og ikke mindst, hvilken rolle
netbutikken skal spille. Er det hovedforret-
ningen eller en lille nicegesjaft.«

Mobile lgsninger

Under alle omstendigheder rdder Jan
Overgaard til, at netbutikken bliver tilpas-
set de mobile platforme — smartphones og
tablets. Der er nemlig en klar udvikling i
retning af, at mere og mere salg finder sted
via telefonen og deres barbare fetre.

Han advarer mod at kaste sig hovedlast
ud i et projekt med netbutik. Det kraever
forberedelse, i nogle tilfzlde grundig rid-
givning og i alle tilfzlde kr®ver en web-
shop at der lzgges meget arbejde i den,
hvis den skal blive en succes.

»De timer, man bruger pé at forberede i
starten, er altid givet ud i den anden ende«
understreger Jan Overgaard.



