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Dags att fa upp nathandeln pa dagordningen

Vad an belackarna sager sa
kommer nathandeln att bli
en betydande del av fram-
tidens handel. Inom séllan-
kopshandeln vaxer just nu
forsaljning via natet snabbt
och haller inom vissa varu-
kategorier pa att passera
10-15 procent eller mer av
marknaden, skriver Magnus
Berthling

I juli 2001 gick nithandelssats-
ningen Webvan i konkurs. Dar-
med gick en av detalj- och dag-
ligvaruhandelshistoriens  mest
uppseendevickande nysats-
ningar i graven. Mer 4n tio mil-
jarder i riskkapital hade pa kort
tid brints pa att bygga upp dist-
ributionscentraler pd méanga hall
i USA med lastbilar, personal och
avancerade it-system som skulle
hélla ihop den komplexa verk-
samheten. Hade den 6verambi-
tiésa (och sannolikt helt orea-
listiska) affirsplanen realiserats
skulle konsumenterna pa de 30
storsta marknaderna i USA haft
mojlighet att f& dagligvaror hem-
levererade pd bestillning med
mindre én en timmes marginal.

I kolvattnet p4 Webvans kon-
kurs forsvann niastan alla nat-
handelssatsningar som startats

under dot.com-yran.
I Sverige hade Ica
och Axfood precis
kommiti ging med
satsningar  som
fick mindre 4n ett
ar pa sig innan de
lades ner. Med en
(formodad) lattna-
dens suck — "vad var
det vi sa” — forsvann

bestillningar och be-
talningar dygnet runt
var dn kunden be-
finner sig. Inget si-
ger att det hir inte
kan fungera i fraga
om snabbrorliga
varor. Men en rad
trosklar maste for-
ceras, allt ifrdn att
pd ett kreativt sitt

nithandeln frin de Handel pa natet har verkligen  utnyttja
stora  dagligvaru- framtiden fér sig. mojligheterna i den
kedjornas agendor Foto: Anneli Landstrom  nya tekniken (som ar

dir intresset i stillet
snabbt vindes mot lagpris- och
stormarknadskoncept.

Men négra satsningarlevdevi-
darei skymundan. BrittiskaTesco
valde en mera sméskalig l6sning
med butikerna som logistisk bas.
Kedjan har i sma steg expanderat
sin nitférsiljning som nu borjar
narma sig 15 miljarder kronor per
ar med, som man sjilv uppger,
god lonsamhet. Och dven en rad
nischaktorer har haft stor fram-
gang, som franska Picard Surgele,
som bara saljer djupfryst mat.

Nathandel ri grund och bot-
ten en utveckling av direkthandel
via katalog eller telefon, dir ny
teknik skapat en rad nya mojlig-
heter. Det gar savil att presentera
utbudet som att snabbt, enkelt

~och med hog precision hantera

manga) till att kost-
nadseffektivt hantera logistiken
— i klartext, att ta bort moment
i distributionskedjan snarare 4n
lagga till.

For vad 4n belackarna siger
s4 kommer nithandeln oundvik-
ligen att bli en betydande del av
framtidens handel. Inom sillan-
kopshandeln vixer just nu for-
sdljning via ndtet i olika former
vildigt snabbt, cch haller inom
vissa varukategorier p4 att pas-
sera 10-15 procent eller mer av
marknaden.

Att lyckas med nitet kraver
dock helt andra strategier och
koncept in dot.com-yrans to-
kerier, som kunde sammanfattas
med “sink priset, bygg volym
forst och strunta i lonsamheten”.
Och det finns, precis som vid

vanlig butiksférsiljning, inte na-
gon given standardstrategi som
passar alla. Hir 4r ndgra mojlig-
heter:

@ Nischning. I en marknad
dar allt fler konsumenter klagar
pa bristande mangfald kan nitet
bli en utmarkt kanal fér nischade
erbjudanden, vare sig det hand-
lar om hilsa och ekologi eller
mer lyx- och premiuminriktade
varor. For leverantorer som har
svart att fa plats pa de stora ked-
jornas hyllor erbjuder nitet den
kanske enda mdjligheten att nd
konsumenten.

@® Abonnemang. Mycket av
konsumentens dagligvaruinkép
4r lika vecka eftervecka med smé
forandringar. Att ge kunden moj-
lighet att abonnera pa varor man
vill handla ofta betyder mojlighe-
ter fér handeln att langt i forvag
planeralogistik och leveranser.

® (déforsaljning. Matintresset
bland konsumenterna dr stort
men behéver impulser och kon-
kreta hjilpmedel. Att fresta med
lockande recept och sedan med
automatik omvandla dessa till
bestillningar éver nitet skulle
Oppna ett nytt inkopsmonster
som passar stora grupper av tids-
pressade men matroade konsu-
menter val.

@ Foradling och catering. Ni-

tet kan vara ett sitt att mota det
allt storre intresset for helt eller
delvis firdiglagad mat. Vi har sett
smé initiativi denna riktning men
sillan fran branschens etablerade
aktorer.

® Forlangning av den fysiska
butiken. Handel som tar hjilp av
nitet behover inte alltid betyda
fysisk leverans hem till kunden.
Att 1ata kunden virtuellt i forvig
fa besoka en fysisk butik, se vilka
erbjudanden som finns och ta
fram butiksanpassade inkdpslis-
tor med mera kan ge en avsevird
effektivisering av kundlogistiken.
Dessutom ir det 6ppet 24 timmar
om dygnet.

Ja, det bérjar nog bli dags for
de stora dagligvaruaktorerna att
ta upp nithandeln pa agendan

“igen. Och kanske éven for leve-

rantérerna, som bérjat kinna sig
allt mer tringda ™
nér de stora ked-
jorna  stramar
upp sin varu-
forsérjning och
okar sitt grepp
hos konsumen-
terna.
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