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BizReport 16-03-2000 Anders Munck

Efter de farste store balger af 1 T-eufori er skyllet hen over os, begynder forretningsverdenen efterhanden
at finde sine ben igen. Fra at markedsportaler, web-butikker og andre dotcom-projekter var det nye
artusinds lgsning pa alting, er det begyndt at ga op for selv I T-guruer at forretning ikke er noget, der kan
dikteres fra et tegnebraadt.

Dette betyder selvfalgelig ikke at tingene ikke andrer sig. Ny teknologi har, som telefonen gjorde det for
hundrede &r siden, gjort verden mindre og isaa grossister, distributerer og andre der befinder sig mellem
producent og detail-ledet maindstille sig pa at deres leveranderer og kunder uden de store problemer kan
kommunikere uden om dem.

Den logiske konsekvens er at de led i kasden, der ikke tilfgjer synderlig veardi, vil have store problemer
med at bevare deres forretningsgrundlag. Men lige s& sort som dette lyder i teorien lige SAgrét er det |
virkeligheden.

En stor del af grossister og distributerer tilfgjer nemlig vaardi i dag. Viden om handtering af bestemte
varetyper, ekspertviden om varerne, evnetil at handtere kompleks logisitik kendskab til
problemstillingerne hos leverandarer og kunder, er blot nogle af deting som en grossist eller en
distributer laegger oven i vaadien af de varer de leverer.

Alleredei dag er flere grossister og distributarer derfor gaet i gang med at udvikle systemer, hvor de kan
maksimere denne vaadi og gare sig selv ngdvendige. Nogle vil selvfalgelig bukke under, nogle vil klare
sig og dem der forstér at udnytte mulighederne maksimalt vil vokse sig starre og overtage flere
markedsandele.

Sadan har forretning fungeret i flere hundrede & og sadan vil det stadig fungere. Spargsmalet, der star
tilbage er derfor ikke om man skal hoppe pa markedsportal-vognen, fa sig en web-butik eller lave et
andet dotcom projekt, men hvordan man udvikler sin eksisterende forretning og sit eksisterende
forretningsomrade til at drage maksimal nytte af de muligheder som teknologien giver.

| dag begynder vi at se resultaterne af virkelighedens grézone fortraanger de sort-hvide forudsigel ser.
Markedsportaler, der for blot 6 maneder siden var udrabt til fremtiden for al handel, har i dag faet et
tvivisomt rygte, flere er gaet ned, endnu flere kerer uden overskud og kun nogle fa har haft succes.

file:///D|/000316t.htm (1 of 2) [10/13/2001 12:22:15]



Kronik: Kanalkonflikt og fremtiden for grossister

Web-butikker har om muligt faet endnu flere ridser i lakken. Consumer-butikkerne er géet ned pa stribe,
mens B2B-butikkerne klarer sig nogenlunde men absolut ikke star for starstedelen af B2B-handel
herhjemme.

Problemet med at tamke i portaler og butikker er at man ofte forblaandes af teknologien og glemmer at
taenke forretning. Man kan ikke erstatte en virksomhed, der har flere &rs erfaring indenfor sin branche,
kontakter og samarbejdspartnere, medarbejdere og ekspertviden, med en automatiseret portal eller en
butik pa nettet og tro man far succes.

En web-baseret butik, eller mere prascist web-baseret kundeservice, er et et vaaktg til at give bedre
servicetil kunderne. Den indgar palige linje med telefonen, mgderne, EDI-ordrerne og julegaven som et
led i arbejdet med at knytte sine kunder tedtere til sig, og skal tilpasses deres behov og méade at
kommunikere patil daglig, far den kan blive et effektivt vaaktg.

| den forbindelse er markedsportaler ofte direkte farlige for grossister fordi de erstatter deres vigtigste
eksistensgrundlag, dialogen med kunderne, med et standardiseret format hvor eneste mulighed for at
adskille sig fra konkurrenten er prisen eller et paaere logo.

Som en klog mand en gang pointerede er det svaat at spa, og isaa om fremtiden. Men hvis de sidste par
hundrede ars erfaringer er en ledetréd, er det ikke dem, der i panik kaster sig over det nye eller dem der
sidder med hamderne i skedet og venter pa at det forsvinder igen, der vil haste frugten af de muligheder
E-handel giver.

Det er dem, der forstar at lasse markedet, vurdere deres egen rolle objektivt og udnytte de fordele de har
effektivt, der vil statilbage.
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