E-handeln raddar butikerna!

Jonas Arnberg, Konsultchef Handel pa HUI Research, skriver om hur e-handel och
fysisk handel bor samverka. Har du en multikanalstrategi? Den fysiska handeln har
manga utmaningar, bland annat i form av svagare konjunktur, 6kad konkurrens och
andrat konsumtionsbeteende. Tva av de storsta utmaningarna utgor dock tillsammans
ocksa losningen.

Utmaning 1, Utbudsexplosionen forvirrar

Okad butiksyta och produktexplosion har drivit detaljhandelns tillvixt och
effektivisering under manga ar, men nu borjar konsumenterna tveka. Av de cirka 50
000 varor som exempelvis ICA erbjuder i sina stormarknader stoppar jag kanske 50 (!)
stycken i vagnen. De 49 950 andra varorna forvirrar mig mest, gor besoket
tidskrdvande och sidnker dessutom handelns marginaler. Fragan &r alltsa om inte ett
enormt utbud kan vara ett problem? Sjilv handlar jag hellre pa Lidl 4n ICA Maxi, inte
for att jag letar 1agpris utan for att jag kan gora en veckas inkop pa 20 minuter i stéllet
for pa en dryg timme pa stormarknaden. Jag far visserligen skimmas nér jag skapar ko
i kassan pa Lidl, som dr anpassad for 10 varor, men det dr det virt. Jag har dnda sparat
tid!

Utmaning 2, e-handeln tar marknadsandelar

E-handelns tillvixt fortsédtter med oférminskad styrka och kommer sannolikt att
medfora ett minskat behov av fysisk detaljhandelsyta nér en storre del av
konsumenternas inkop sker via nitet. Detta dr redan ett faktum i flera branscher och
det dr bara en fraga om tid innan det ber6r alla branscher. Den utveckling som har
skett pa nitet de senaste tio aren &r ingenting mot vad vi tror kommer att hinda under
de kommande tio. Oavsett vilket scenario vi riknar med &r resultatet tydligt; det
framtida behovet av detaljhandelsyta kommer att minska.

Losningen, 20/80 1 ny tappning

Béada dessa trender talar for en utveckling mot mindre butiksytor i den fysiska handeln
och hir ligger ocksa, paradoxalt nog, handelns rdddning. E-handelns tillvéxt tvingar
butikerna att minska sin yta. Detta tvingar i sin tur butikerna att fokusera pa
bastsiljarna och sniva in sitt sortiment och det dr ocksa hir vinsten ligger!
Hyllvdrmarnas tid dr borta, dessa far konsumenten kopa pa nitet. Tack vare en
kombination av butik och nét kan den gamla 20/80-regeln skrotas. Alltsa, i traditionell
butikshandel star 20 procent av varorna for 80 procent av forsiljningen. Det mesta i
butiken star alltsa for en liten del av forsiljningen. Med hjélp av en satsning pa
nithandel kan du som handlare kapa 80 procent av ditt sortiment fran butiken.

Detta mojliggor ocksa ett helt annat fokus pa konsumentens shoppingupplevelse.
Kundgangarna kan bli bredare, kundvarvet tydligare och som konsument behover jag
inte lagga lika mycket tid pa att leta efter min produkt nédr kundvarvet blir mindre och



jag snabbare hittar den. Handlaren kommer ocksa att se forsiljningen stiga pa denna
del av sortimentet som nu presenteras pa ett helt nytt sitt och det kan sannolikt ocksa
leda till att omsittningen per kvadratmeter kan stiga kraftigt.

Nyckeln till att lyckas med detta idr att du har en strategi for din multikanalsatsning.
Butik och nit har olika logiker och krédver logistiklosningar, organisationsfordndringar

och inte minst kunskap om konsumenten. Behover du hjédlp med detta sa tveka inte att
ringa!



