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KONSUMENTENS PERSPEKTIV. Knappt en tiondel av detaljhandeln i Sverige sker pa natet och andelen 6kar for varje ar. | ar vantas e-handeln omsatta 77 miljarder kronor. For att lyckas som
detaljist pa natet géller det att synas pa ratt satt.

Sa syns bolaget pa natet

FOTO: MARCUS ERICSSON

Professor i foretagsekonomi tipsar och varnar for fallgropar

Att navigera pa natet dr inte alltid latt och
for foretag finns det bade fallgropar och

nya mojligheter.

For att fa de basta tipsen i den digitala
djungeln har Di pratat med Sara Rosen-
gren som dr professor i foretagsekonomi
pa Handelshogskolan i Stockholm.

Detaljhandeln gérigenomett
paradigmskifte dar de digi-
talakanalernaochverktygen
vinner alltmer mark. Forra
aret fortsatte sektorns e-han-
del att vdxa och omsatte
67 miljarder kronor, vilket
innebirattdenutgjorde nas-
tan 9 procent av detaljhan-
delns totala forsaljning.

I ar viantas summan oka
ytterligare och landa pa 77
miljarder kronor. Men
omstallningentilldedigitala
kanalerna har inte varit helt
ldatt och innebir flera nya
utmaningar, enligt Sara
Rosengren som &r professor
i foretagsekonomi och som
har forskat inom marknads-
foring och detaljhandel.

”Branschen méste tdnka
om och betrakta sina fysiska
butiker pa ett nytt sitt. Den
traditionellabutiken kommer

sannolikt att fylla en annan
funktion &n tidigare, och det
kravsnytankande foratthitta
rittidennautveckling”,sager
Sara Rosengren.

Harfoljer hennesbastatips
som kan underlatta for fore-
tag att navigera pa natet.

Setillatt
kunderna hittar
till dig

”P4 nitet ar bide
din och konkurrenternas
butik baraettklick bort,men
utbudetarockséstort. Dukan
darfor inte forlita dig pa att
kunden kommer att hitta till
justdig. For varor dar konsu-
menten gor noggrann
research kandetriackaattfin-
nashogtupp bland sokresul-
taten, men nidr kundens
research ar begransad eller
dér alternativen ar svira att

overblicka blir det viktigt att
dvensynas paandrasétt,som
annonsering eller samarbe-
tenmedinfluencers. Setill att
synas i de kanaler dar kun-
derna faktiskt befinner sig.”
» Men se upp med:

”Ha inte Gvertro pa e-buti-
kenstillganglighetochvagin
de risker som samarbeten
med influencers kan inne-
béra,dé foretagets rykte kan
komma att kopplas samman
med partnerns. Detarpébéde
ont och gott.”

Konsumenten
styridendigi-
tala miljon
”I den digitala
miljon okar kraven p& att
interaktioner skaparvarde for
kunden. Uppmarksamheten
ar begransad och tdlamodet
ar kort. Ett satt att finga upp
mottagarvardet ar att tinka
i termer av reklamkapital.
Oversatt till e-handeln inne-
bir det bland annat att leve-
rera snabb, enkel och traff-
saker navigering.”
» Men se upp med:
”Tkea-losningen, att leda
kundenruntibutik for attsti-
muleramerkop,fungerarinte

pa natet. I takt med att kun-
derna vanjer sig vid detta
kommer derasbeteenden och
forvantningar pa fysiska
butiker ocksé att forandras.”

Den fysiska
butikens
nyaroll
”Foretag som ar
verksamma béde via fysiska
butiker och genom e-handel
maéste se 6ver de tva kanaler-
nas samverkan och roller.
Mycket tyder pa att den
fysiska affaren gar alltmer
motattfungerasom ettskylt-
fonster som driver forsalj-
ningen online. Samtidigt ar
den overlagsen vad géller att
geinspiration och skapa mer-
forsiljning, vilket gor attdven
e-handlareharboérjatetablera
fysiska affarer som komple-
ment.”
» Men se upp med:

”Om fysiska butiker bara
betraktas som en ren silj-
kanal, riskerar du att missa
deraskommunikativaroll. Det
kanisin turleda till felaktiga
beslut.”
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SYNAR BUTIKEN. Sara Rosengren pa Handelshdgskolgan
i Stockholm forskar om marknadsféring och detaljhandel.



