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FDIH har fokus pa

Viden
&

Netvaerk

25 arlige seminarer

4-5 arlige konferencer

9 fagligt staerke erfa-grupper
E-handelsprisen
Virksomhedsbesgg

Rejser / studietur

Dansk e-handelsanalyse




FDIH har fokus pa

MZARKESAGER

Kortgebyr skal seenkes
Begraense tab ved misbrug
Graensehandel pa lige vilkar
Ensartede internationale
regler

Politik

&
Indflydelse
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FDIH har fokus pa

Professionel radgivning (UB)

Juridisk helpdesk
Regnskab og skat helpdesk

HR helpdesk
Radgivning
& Kontante rabatter
Fordele Indlgsning af kreditkort
Gode fragtpriser

FDIH UPDATE

Information og seneste nyt
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Danskerne pa nettet

Internetgkonomien bidrager med 5,8% af BNP = 96 mia. kr. i 2009 —
op til 9,7 % 12015 (BCG/Google)

68% af befolkningen mellem 16 og 74 ar har handlet pa nettet i ar
Over 95 % af b@rnefamilier har adgang til nettet

<25 ar er 1. generation med nettet — de bliver nu kgbedygtige!
Verdens mest internet-intensive land (Boston Cons. Grp)
E-handlen rundede 40 mia. kr. i 2010 (+25 % i.f.t. 2009)

Der blev foretaget 63 mio. handler (B2C)

Over 50 % af kpbsbeslutninger involverer brug af internettet

E- handlen udggr ca. 15% af den samlede detailomsaetning

Gns. kgb med Dankort pa nettet er 611 kr. contra 302 kr. i de fysiske
butikker

10 % har handlet via mobiltelefon inden for den seneste maned




Hvad bruger de pengene pa?

Rejser (hoteller, fergereseryation, leje afbil, saommerhus)
Cormputerhardware, og elektronik

Flwbilletter

Boliz (husholdningselektranik, harde hvi devarer, mgbler,..

Beklzdning(td og skal

Underholdning (koncerthilletter, billetter il teater, bia)
Udstyr og tgj til sport og fritid

Ba@ger ogti dsskrifterfaviser - fysisk leveret

Toaghbilletter

FPersanlig pleje oglegemidler

Film/musikispil - fysisk leveret

Dagligvarer oz rmad (badetilberedt oz ikketilb eredt)

Optankning af mobikelefon

Computersoftware [virusprogramimer, compucerspil, ..

Fil myfrmusik/spil/anden underholdning - downloads

Computersoftware [(virusprogramimer, computerspil, ..

smykker

B@ger ogtidsskrifter/awiser- dovwwnloads
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Hvad handles oftest?

Beklaadning (t@] og sko)

Computerhardware, og elektronik

Beger og tidsskrifter/aviser - fysisk leveret

Rejser (hoteller, faergereservation, leje af bil, sommerhus)
Underholdning (koncerthilletter, billetter til teater, bio)
Film/musik/spil - fysisk leveret

Flybilletter

Optankning af mobiltelefon

Bolig (husholdningselektronik, harde hvidevarer, mebler,...

Toghilletter

Film/musik/spil/anden underholdning - downloads
Udstyr og t@j til sport og fritid
Personlig pleje og laegemidler

Dagligvarer og mad (bade tilberedt og ikke tilberedt)

Computersoftware (virusprogrammer, computerspil,...

Computersoftware (virusprogrammer, computerspil,...

Smykker

Boger og tidsskrifter/aviser - downloads
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Hvad sker der med detailhandlen?

50 % af keedeforretninger er pa nettet

Der er ledige kvm i storcentrene

Nicheforretninger trives pa nettet — kan ikke overleve som fysisk butik
Kunden ved mere — inden kgbet - og bruger BEGGE kanaler

Pris , Service og Udvalg /Levering bliver konkurrenceparametre
Online og offline skal udggre helhed

Fysisk tilstedeveerelse giver mere tryghed — MEN kunden leder efter
varen pa nettet!!




2020-planen -Hvorfor e-handel?

”Hvis jeg skal give et frisk bud, sa foregar 50% af
detailhandelen online i 2020.”

Annette Falberg, adm. direktar i FDIH til Tv2 NEWS i august
2010

Hvis du ikke kan findes pa nettet —
findes du ikke!
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Hvordan e-handel ?
en praktisk gennemgang...



E-handel i hele forsyningskaeden
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E-HANDEL

via internet
via ekstranet



Hvordan e-handel?

= Strategisk ledelsesbeslutning
— analysér, saet mal og giv fuld opbakning (hele organisation skal pa arbejde)

= Leer spillereglerne — spam/cookies/fortrydelsesret
= Se on- & offline som en helhed — én forretning i to kanaler (priser/retur/radg.)

= Qvervej varesortiment - nicher trives pa nettet — stgrre marked giver rentabilitet
i sma varegrupper (the long tail...)

= Fa styr pa logistik — her skabes indtjening og tabes formuer
= Kunder er loyale, men ved fejl er vejen veek - kun et museklik

i Varer, priser Lager og . Markeds-
Orgamsatn>> 0g servic>> Ioglstl‘>>Kundeser>> Websh(>> faring Analyse

@konomi

Strategi og
business case
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Strategi

= Sat mal - hvad vil du opna?

= Teenk anderledes

= E-handel behgver ngdvendigvis ikke samme malgruppe
= E-handel behgver ngdvendigvis ikke samme varer

Organisation

1. Forankringiledelsen

2. Selvstaendig enhed med ansvar
3. lldsjzxele

*Skab samhgrighed og samspil m. “det nye” og “det gamle”
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Prissaetning

= Ens priser pa ens varer on- og offline
= Produktprisen i sig selv er ikke den afggrende faktor!
= Den totale pris er mere afggrende

* Handteringsomkostningerne kan saledes veere
afggrende konkurrenceparametre

" Det skal vere let for kunden at kende den totale pris!




Selve netbutikken

* En baeredygtig netbutik og it-platform krzever
involvering og detaljerede forarbejde

= Kravspecifikation ( hvad vil du have — teknik og
forretning)

= Jura - kend reglerne — fortrydelsesret/spam/info-krav

"= IT-det gamle duer ikke! Overvej dette om det nye:
Hvad skal udfgres?
Hvem skal udfgre det?
Hvorledes skal det udfgres?
Hvor ofte skal det udfgres?

= Design (funktion fgr “nuttet eller laekker”)




Hvad forventer kunderne?
GENNEMSKUELIGHED

Professionalisme — det skal virke, vaere nemt og intuitivt ...hele tiden

Enkelhed — jeg gider ikke gaette

*  Kommunikation i top — relevante og opdaterede data — ud fra kundens
synspunkt

* Levering til tiden — fa styr pa lager, pakning, forsendelse

» Abenhed og dialog (Hvem og hvor er de, der sidder der bag skaermen?)

e Sociale medier - Lyt, leer — giv bidrag, der involverer
(spadrg ikke, hvad dine kunderne kan ggre for dig — sp@rg i stedet, hvad du
kan give dine kunder)

STYRKER
DANSK
E-HANDEL

20



Lyt og laer — og "“Just do it”

= Brug professionelle

= ”"Facebook-strategi” — Lyt og leer — inden du siger noget

= Veer fleksibel “Do it wrong — quickly” (Mike Moran)

= Udnyt data — analyser og handling! (Just do it — frit efter Nike)

= Se muligheder — tapet, stgvsuger, fjernstyrede biler

= Brug netvaerk — inspiration og problemlgsning

= Meld digind i FDIH!
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TAK FOR | DAG

HENRIK THEIL
HET@FDIH.DK
MOBIL 2096 5667
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