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Foretal

Vi vantar alla pa nér utvecklings- och spridningskurvorna ska
svdnga — ndr den “kritiska massan” ska vara nadd och bagaren
svimma over, i positiv bemérkelse. Eller nir dven tandldsa ald-
ringar pa landsbygden som den naturligaste sak i varlden ska
borja knappa pa terminaler for att bestélla varor, som Industri-
forbundets Thomas Falk har utryckt saken i en diskussion om all-
manhetens mdjlighet att bestélla varor elektroniskt.

Annars tycks allt fler tro att allménhetens méjligheter, och intres-
se, Okar kraftigt ndr anvandningen av World Wide Web breder ut
sig, dven om de flesta beddmare menar att webb-forsaljning till
foretag under 6verskddlig tid kommer att dominera ver webb-
forsdljning till privatpersoner. 10 miljoner amerikaner har kopt
nagot via Internet. Var sjitte bilkopare (i USA) anvénder informa-
tion frdn webben atminstone ndgon gdng under informations-
insamlandet som foregar kopprocessen och biltillverkaren Chrys-
ler menar att 25% av nybilforsdljningen &r 2001 kommer at ske
“online”, 6ver webben. Blomférséljaren 1-800-FLOWERS gor

lika stor vinst pd sin forsdljning 6ver Internet som pa sin butiks-
forséljning trots att webben bara omsitter hilften sd mycket som
butikerna.

I sagan om webben véxer alla trdd till himlen. Det elektroniska
nervsystemet har ibland uppfattats som ett sitt att eliminera
mellanhdnder i forsdljningen till konsument, eftersom kunderna
“slipper” bestka butikslokaler och istdllet far “besdka” och be-
stédlla fran webb-sajter. Fel tankt, sdger futuristen, kdsdren och
Venture Capital-juristen Paul Saffo: IT gor det lattare f6r &nnu fler
mellanhdnder och intermedidrer. Tank bara pa Amazon.com! -
som hor till det som beskrivs av Lennart Forsebiick i denna rapport
om “cybershopping”.

Till fortjansterna i Lennart Forsebdcks oversikt av “Elektronisk
handel i ett hushéllsperspektiv” hor inte bara att han i likhet med
sd manga andra dterger den svindlande statistiken éver hur
manga konsumenter som berdknas anvianda webben hur mycket;
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och inte bara att han beskriver och analyserar ett stort antal in-
hemska och utldndska, framst amerikanska webb-sajter. Han ger
ocksa och framfor allt ett sant “hushéllsperspektiv” pa elektro-
nisk handel genom att spela upp egna och andras intervjuer med
dem som dr inblandade “pa riktigt” i den nya handeln: digitala
handelsmén, nya intermediédrer och — alldeles sarskilt — de hus-
hall som redan cybershoppar.

"Cybershoppare, intermedidirer och digitala handelsmin” dr utgiven i
programmet “"Telematik 2001”. Programmet har skapats och
drivs gemensamt av KFB och TELDOK eftersom studier av tidiga
anvandare och anvidndningsomraden kan ge vigledning for be-
slut och atgarder som géller den fortsatta utvecklingen i riktning
mot ett informations- och kunskapssamhélle pa andra sidan
tusendrsskiftet.

Inom “Telematik 2001” pagar eller har pagatt projekt som ror IT
och hushéllen (denna rapport stammar ur ett sddant projekt); sa-
dana som gdller IT i ndringslivet; samt projekt som dokumenterar
diskussioner “f6r och emot informationssamhallet” i lattillgang]li-
ga smaskrifter. Totalt ett dussin rapporter eller smaskrifter for-
véantas bli utgivna under 1997 och 1998.

Den statliga myndigheten KFB planerar, initierar, samordnar och
stodjer vergripande forskning, utveckling och demonstrations-
verksamhet (FUD). KFBs verksamhet omfattar bl a telekommu-
nikation. Mer information om KFB finns bl a pa www.kfb.se.

TELDOK dokumenterar med stdd av Telia erfarenheter av tidig
anvandning av ny informationsteknik, publicerar och sprider
rapporter samt ordnar seminarier och studieresor. Mer informa-
tion om TELDOK finns bl a pa www.teldok.framfab.se.

Trevlig lasning 6nskas!

URBAN KARLSTROM BERTIL THORNGREN
Generaldirektor KFB professor, CIC, Handelshégskolan,
ordf TELDOK Redaktionskommitté
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1. Inledning

Projektet “Telematik 2001” har som 6vergripande syfte att med
utgangspunkt fran ett anviandarperspektiv och pa basis av iaktta-
gelser av vad som sker i nuet soka visa pa forandringar som kan
skoénjas eller forvintas i det medelfristiga tidsperspektivet. Am-
net for foreliggande rapport om hushallen pa den elektroniska
marknaden, “Cybershoppare, intermedidrer och digitala handels-
man”, faller pa flera sétt vdl in i denna dvergripande ram.

I det aktuella tidsperspektivet finns mycket som tyder pa att nét-
handeln far ett genombrott. Hur detta genombrott sedan skall eti-
ketteras — brett, dramatiskt, omvélvande eller blott och bart pa-
tagligt — dr naturligtvis en perspektivfraga. Om man ser till
manga av dagens traditionella handelsmén kan nog férandring-
arna bli dramatiska. Detsamma géller vissa grupper av hushall.
Kanske kan man, framférallt nar det géiller barnfamiljer i de stor-
re stdderna med goda inkomster men desto mindre “tid”, ocksa
tala om ett brett genombrott.

Skulle man ddremot med ett omvilvande genombrott avse att sa
gott som all traditionell handel slas ut av ndthandel far man nog
sOka sig till en helt annan tidshorisont — om en sadan utveckling
nu 6verhuvudtaget skulle vara sannolik.

Detta hindrar inte att en omstrukturering av handeln av ett format som
aldrig tidigare skidats under en motsvarande tidsperiod kan vara fullt
mojlig. Om de prognoser och “bedomningar inifran” som gors skulle
visa sig korrekta, dvs att nithandeln i det aktuella tidsperspektivet skul-
le nd en omfattning om lit oss siga 10 %, dr detta exempel pd en om-
vilvning pd marknaden vi aldrig tidigare skidat.

Liksom pd andra omrdden — distansarbete och -utbildning, tele-
medicin etc — spelar IT rollen av mdjliggirare nar det gédller elektro-
nisk handel. Darmed &r ocksé sagt att anvandandet i en praktisk
verklighet —idag likavél som i morgon — inte kommer att flja
nagra standardiserade mallar. Individer och hushall fattar sina
beslut — i stort och i smatt — beroende pa ekonomiska, sociala och
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kulturella forutsdttningar och med utgadngspunkt fran en rad
overvdganden, varav alla kanske inte kan betecknas som ratio-
nella. En studie av “Telematik och hushallen” blir darfér med
nodvandighet en sammansatt bild, ddr mangfaldens mosaik
ibland ter sig motsdgelsefull.

Ar det ndgot vi kan ldra av historien &r det kanske att man bor
vara varsam med att kategoriskt doma ut “det gamla” nédr nagot
nytt — och vill det synas effektivare, snabbare eller i ndgot annat
avseende Overldagset — sett dagens ljus. Men televisionens genom-
brott innebar inte att radion férsvann lika lite som cykeln férpas-
sats till historien nér bilen slagit igenom. Tvdrtom lever bade ra-
dion och cykeln i hogsta grad vidare i var vardag — lat vara i lite
andra roller. Allt talar for att utvecklingen ifrdga om elektronisk
handel kommer att bli likartad. S& kommer t ex ndrbutiker och
ndtbutiker av allt att doma att leva vidare — sida vid sida. Istéllet
for att spela rollen av konkurrerande blir de kanske varandra
kompletterande.

Detta hindrar inte att vardagen kan komma att stopas om ordent-
ligt for manga hushall. Inte minst nér det géller marknaden for
vara mest dagliga inkop, livsmedel och hygienartiklar, pdgar en
positionering, som ger en antydan om hur utvecklingen kan
komma att gestalta sig under de ndrmaste dren. Detsamma géller
ett antal andra produkter som for de flesta hor vardagen till, t ex
boken. En genomlysning av forutsdttningarna for nathandel i
dessa bada branscher ger naturligtvis inte underlag for nagra ge-
nerella slutsatser. Daremot ger de en bild av en mdjlig — och kan-
ske rentav sannolik — utveckling och framforallt rorelseriktning.

Marknaden bestar — idag liksom i morgon — av flera aktorer. Bade
konsument- och producentrollerna kommer sannolikt att genom-
ga betydande forandringar i riktning mot “prosumtion”, nar moj-
ligheterna till “customization” — kunden deltar mer eller mindre
aktivt i skapandet av produkten — blir allt tydligare.

Anda ir det kanske trots allt i mellanleden som de storsta forand-
ringarna kommer att ske. For partihandlare och grossister, stor-
marknader, distributorer liksom for marknadsforare och reklam-
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makare skapas i grunden nya forutsattningar genom den elektro-
niska handeln. Det ter sig darfor naturligt att vid sidan av hus-
hallen fokusera pa just dessa mellanhédnder — de gamla, de ny-
gamla och de alldeles nya elektroniska handelsmannen, “inter-
medidrerna”.

En annan utgangspunkt for projektet “Telematik 2001” &r att iakt-
tagelser av vad som idag sker liksom en forvantad utveckling un-
der de ndrmaste dren skall kunna ldggas till grund for beslut eller
andra atgdrder fran politisk sida. Den som i denna rapport soker
efter sddana forslag eller idéer far leta forgdves. Bade stat och
kommuner kan sannolikt ha vissa uppgifter att fylla nar det gél-
ler utvecklingen av elektronisk handel. Ett exempel kan vara att
bringa gdllande lagstiftning i 6verensstimmelse med nya forut-
sdttningar. Men pa det hela taget maste nog politikens roll visavi
den elektroniska marknaden beskrivas som asymmetrisk. Mdjlig-
heterna att driva utvecklingen framat genom politiska beslut dr
begrdnsade. Desto storre dr mojligheterna att dstadkomma skada
eller bromsa utvecklingen genom detaljreglering; detta oavsett
om ambitionerna dr de allra bésta.



2. Pa andra sidan millennieskiftet

Som vi kommer att kunna se rdder det viss osdkerhet kring hur
omfattande saval Internet-anvandande som elektronisk handel ar
i dagsldget. Daremot rdder ingen tvekan om att sdvél “surfande”
som ndthandel 6kar kraftigt.

Vilken utveckling kan vi da forvanta oss i det s k medelfristiga
perspektivet — nér vi skriver ar 2001 - i frdga om hushéllens han-
del 6ver nétet? Fragan dr av naturliga skél komplex, eftersom den
inrymmer ett stort antal parametrar.

Aven om handeln 6ver nétet nu pa de flesta omraden och for de
flesta produktsortiment utvecklas exponentiellt finns en rad olika
forhdllanden som kan paverka utvecklingen — positivt eller nega-
tivt. Dit hor den allmdnna ekonomiska utvecklingen liksom poli-
tiska beslut, “icke-beslut” eller underlatenheter som bade direkt
och indirekt kan pdverka hur ndthandeln utvecklas. Skulle &t-
gdrder som syftar till att begrdnsa bilismen sittas in i form av
hardare beskattning av drivmedel eller differentierade bilavgifter
i de storre staderna gor detta rimligen elektronisk handel — allt i
Ovrigt lika — mera attraktivt.

Pa ett liknande sdtt kan kommunerna genom att inte tillata
externetableringar utanfor stadsomradena pédverka forutsattning-
arna for ndthandel. Mera direkt kan kommunerna t ex paverka
utvecklingen genom att satsa pa datorer i skolan, bygga nat for
bredbandskommunikation m m. Slutligen paverkas naturligtvis
forutsdttningarna for ett brett genomslag foér e-handeln av hur ar-
betskraftskostnader, disponibel inkomst och beskattning utveck-
las for olika delar av befolkningen.

Motdrag fran de etablerade aktorerna?

Av betydelse &dr ocksd vilken 6verlevnadsformaga etablerade ak-
torer i t ex grossist- och detaljistleden har och framfor allt hur de
valjer att agera. Vill de och vagar de satsa pa “det nya” eller val-

jer de att soka ta till motdrag for att skydda befintliga tillgdngar i
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form av redan gjorda investeringar eller erdvrade marknader?
Till bilden hér ocksa fenomenet Y2K eller ndrmare bestamt vilka
undantrangningseffekter problemen med att stdlla om datorer
och system infor den ddesdigra nyarsnatten ar 2000 kan ha for ut-
vecklingen i 6vrigt. Enligt de mest pessimistiska bedémningarna
suger problemen kring ar 2000 &t sig alla resurser liksom all ener-
gi och handlingskraft pd IT-omrdadet under de ndrmaste aren.

Man skall naturligtvis heller inte bortse fran att &ven den traditio-
nella handeln fortlopande forandras. Sannolikt drivs férdndrings-
takten upp genom det starkare omvandlingstryck som framfor
allt konkurrensen fran utldndska aktorer skapar. Exempel kan
vara t ex “selfscanning”, dér priserna kan pressas ytterligare ge-
nom att kunden Overtar kassabitrddets arbete eller ett brett ge-
nomslag for smarta kort med mycket allsidiga betalfunktioner.

Utvecklingen mot “one stop shops” innebar ocksa tidsbesparing-
ar for kunden som gor den traditionella handeln mera effektiv i
jamforelse med tidigare.

Lardomar fran massbilismens genombrott

Om nagra lairdomar kan dras av hur handeln med varor och
tjdnster utvecklats i vart land liksom i den 6vriga Véastvarlden
under de senaste artiondena &dr det ndrmast att betydande struk-
turella férandringar skett — inte som ett resultat av fordandringar
“inom marknaden” utan snarast till f6ljd av att det omgivande
samhadllet fordndrats. Anammandet av tekniska innovationer har
av allt att doma betytt mera for dessa strukturella forandringar
an t ex forandringar i kopkraft.

Det fenomen som sannolikt mest patagligt forandrat forutsatt-
ningarna for handeln ar bilismen. Utan massbilismen hade forut-
sdttningar knappast funnits for externetableringar i form av stor-
marknader och ”one stop shops”.

Exponentiellt vixande nytta

Mycket talar for att de nya informations- och kommunikations-
teknologierna har forutsattningar att langt mera patagligt forand-
ra forutsdttningarna. Det géller utvecklingen i frdga om prestan-
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da/pris, fallande kostnader f6r kommunikation i kombination
med 6kande konkurrens och serviceutbud i frdga om kommuni-
kationstjdnster.

Det giller ocksa den exponentiellt vixande “nyttan” som kan
sammanfattas i dels den s k Metcalfes lag, dels allt fler tillamp-
ningsomrdden i vardagslivet, distansarbete och -utbildning, kul-
tur och underhéllning liksom naturligtvis varor och tjanster som
tillhandahalls 6ver nétet.

Vad innebar ”“det stora svinget”?

Men ndr kommer da jordskredseffekten eller “det stora svinget”

for att citera en av de “elektroniska handelsmdn” vi kommer att

ta stifta bekantskap med? Sannolikt ndgot senare in pa 2000-talet
om man far tro sdvdl handelsmédnnen sjdlva som utanférstaende

beddémare. Inte ens i Bill Gates forestédllningsvarld kommer han-

deln till ndgon d6vervdgande del att ske 6ver nétet i det perspek-

tiv vi nu talar om.

Skulle hushadllens e-handel nd upp till 14t oss sdga 15 % totalt sett
i det aktuella tidsperspektivet skulle emellertid redan detta inne-
bdra en strukturell f6randring i handeln vi aldrig tidigare skddat
under en motsvarande tidsperiod.

Bakom manga av de prognoser och profetior som nu formuleras
betraffande omfattningen av elektronisk handel vid det ena eller
andra tillfallet forefaller ligga en forestdllning att i en framtid all
handel skulle ske dver nétet.

Nitbutiker och narbutiker sida vid sida

Fragan dr om detta dr en rimlig framtidsbild ens i det langa tids-
perspektivet. Snabbkdpen slog aldrig helt ut handeln 6ver disk.
Sida vid sida med stormarknader och supermarkets finns fortfa-
rande sma narbutiker. Genom 7 Eleven-konceptet kan det o m
tyckas ha fatt en rendssans.

I manga av véra stider och kommuner — inte minst samhaéllen
med ett stort antal invandrare — blommar den gammaldags torg-
handeln som aldrig férr. Ndr prognoser nu stills ut om att nat-



handeln skulle omfatta t ex 10 % eller rentav 20 % av den totala
handeln kanske detta inte ligger sa langt ifrdn ett maximum.

Kanske dr det ocksd av mindre intresse att spekulera kring hur
omfattande e-handeln kan vara totalt sett i perspektivet 3-5 ar.
Sdsom vi kommer att kunna konstatera skapar olika produkt-
egenskaper, distributionsformer m m olika férutsiattningar for oli-
ka varor och tjanster ndr det gdller en framtid i frdga om nathan-
del. Bilden kompliceras av att begreppet “tid dr pengar” idag lik-
som om 3-5 dr betyder fundamentalt olika saker for olika hushall.

“Dilots” — den primara malgruppen

For ménga “dilots”(”double income — lack of time”), dvs de hus-
hall som har en god ekonomi och samtidigt ont om tid — eller
kanske réttare prioriterar fritiden hogre — kommer mojligheterna
att handla dagligvaror 6ver ndtet sannolikt att bli ett starkt till-
talande sdtt att handla. Mycket talar for att det dr framfor allt i
storstadsomradena vi kommer att fa se exempel pa detta. Har
finns den kritiska massan i form av ett tillrdckligt stort antal hus-
hall i den aktuella kategorin. Har dr ocksa incitamenten starkare
som ett resultat av storre trangselkostnader, hogre parkerings-
kostnader, ett relativt sett lagre bilinnehav m m.

Mycket tyder pa att de hushall som véljer att handla sina daglig-
varor Over nétet ser fa eller inga begransningar i vad man vill
handla. Som vi kommer att se handlas farskvaror i lika stor ut-
strackning som t ex konserver. Den som med tillfredsstdllande re-
sultat handlat kott, gronsaker eller farskost pa ndtet kan nog tan-
ka sig att handla en hel del andra varor pd samma sitt. Atskilligt
talar for att de som upptackt mojligheterna att handla pa nétet
gdrna gdr vidare till nya varor och tjdnster. Lagg dartill att det ar i
denna grupp den stora kopkraften finns. E-handelns andel av den
totala handeln kan alltsd mycket vil vixa snabbare dn andelen niit-
shoppare.

Inbrytningar i nya grupper

I det medelfristiga perspektivet kommer sannolikt ocksa en bety-
dande andel av hushdllen med normala eller ligre inkomster att
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ha upptackt mojligheterna till ndthandel av dagligvaror — lat vara
utifrdn andra bevekelsegrunder.

Redan idag ser vi exempel pd ldgpriskonkurrens i form av Inter-
net-butiker med ett brett sortiment av dagligvaror. En del av
dessa existerar endast som virtuella butiker. Andra forstarker lag-
prisprofilen genom att kombinera e-handel med stormarknads-
forsdljning — ofta med “one stop shop-ambitioner” i frdga om lo-
kalisering. Den "elektroniska granshandeln” —i forsta hand fran
Tyskland — befinner sig dnnu i sin linda. Prisskillnaderna om man
jamfor med den traditionella handeln med t ex konserver och
hygienartiklar i Sverige innebér nog trots allt att foreteelsen — hot
eller 16fte beroende pa perspektiv — maste tas med betydande all-
var.

Web-TV kan paskynda utvecklingen

For den breda massan av konsumenter spelar av naturliga skl
datortillgang och -vana en kritisk roll. Ett brett genomslag f6r
ndtdatorer eller kanske framfor allt kanske s k web-TV kan myck-
et val falla utslaget ndr det galler ett bredare genomslag for elek-
tronisk handel fran hushallens sida. Néar datorn blir lika latt att
anvanda som TV-apparaten skapas naturligtvis helt nya forut-
sdttningar.

I frdga om starkt standardiserade produkter sdsom t ex bocker
eller CD-skivor kan bilden mycket vil se ndgot annorlunda ut
jamfort med det breda dagligvarusortimentet. Som vi kommer att
kunna se visar hittillsvarande erfarenheter att t ex e-handel med
bocker kan erbjuda pa en gang lagre priser och ett “added value”
i form av t ex storre urval, battre Gverblick och hypertextkopp-
lingar, “konsumentupplysning” i form av recensioner m m.

Exit bokladan?

Av betydelse i ssmmanhanget dr naturligtvis ocksa de alternativ
den traditionella handeln kan erbjuda i fraga om “added value”

i forhallande till pris. Aven urval och sortimentsbredd spelar en
betydelsefull roll. Om man jamfér handeln med t ex livsmedel
och hygienprodukter & ena sidan, bocker & den andra blir skillna-
derna tydliga.
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Till och med kommunen i glesbygd kan ofta erbjuda ett relativt
brett sortiment av de breda dagligvarorna. Den bokintresserade
med intressen ndgot utdver ”10 i topplistan” kan méta problem
att hitta sin bok pa bokhandelshyllan d@ven i en mellanstor svensk
stad. Om dartill 1dggs betydligt lagre priser i de elektroniska bok-
handlarna kan vagskalen snabbt tippa ver till dessas fordel.

De enkla formedlingstjansterna forsvinner

Kanske &r potentialen trots allt storre fOr vissa tjanster pa nétet.
Det giller inte minst de rena formedlingstjdnsterna av typen be-
stdllning av resor, biljetter till evenemang etc. Bade for privat- och
affirsresandet dr de s k distributionskostnaderna — i allt vasent-
ligt kostnader for varjehanda mellanhdnder — stora.

For affarsresorna — den tredje storsta paverkbara kostnaden for
de flesta foretag néast efter Ioner och IT — betalar svenska foretag
idag drygt 35 miljarder/ar. 20 % av dessa miljarder gar till distri-
bution.

Flygbiljetten sdljs med stendldersmetoder

For att formedla en flygbiljett till ndgon av SAS avgangar inkas-
serar resebyran en provision som for inrikesflyget ligger vid 8 %,
for utrikesflyget vid 9 %. Alldeles for mycket tycker SAS med fle-
ra flygbolag:

— En stor del av resebranschen dr rena stenadldern idag. Jamfor
med ett snabbkop och betdnk var kostnadsnivan hade legat om
det varit manuell betjaning ndr du képer mjolk, sdger Bjorn
Boldt-Christmas, ansvarig for utveckling av tekniska hjalpmedel
vid SAS.! Och han fortsétter: Idag gar du till delikatessen nédr du
behover hjdlp. P4 samma sédtt kommer vissa komplicerade resor
att krdva manuell rddgivning — men inte alla.

Biljettluckan ger inget “added value”

For den som vet ndr man vill resa och pa ett ungefar var och hur
man vill bo — och det gor vl ndstan alla? — ligger knappast nagot
"added value” i att gd genom en resebyrd. Det betyder i realiteten

1) Artikel “IT-revolution i resebranschen. Féarre mellanhdnder gor att det finns mycket
pengar att tjana” i Corporate Computing 1997-01-15.
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bara att det tillkommer ytterligare ett fordyrande — och dartill for-
senande — led. Biljetten kan ju hdmtas pa flygplatsen. Om det nu
behovs en biljett till den aktuella resan. Idag ersétter s k “travel-
pass” pappersbiljetterna for framfor allt enklare resor med flyg,

t ex direktflighter eller flighter med fa byten och samverkande
bolag.

En radikal och genomgripande omstrukturering av handeln med
resor ligger sannolikt nédra i tiden, av allt att doma pa hitsidan om
millennieskiftet. Tekniken finns, produkten ar starkt standardise-
rad — och framfér allt: Det finns marginaler. Aven om flygbolagen
i det korta perspektivet forefaller sjdlva vilja rdkna hem vinsterna
—iforsta hand genom att sdnka provisionerna till resebyrderna —
kommer rimligtvis kunden ocksa att gynnas i ett lite langre per-
spektiv. I ndgon man tar trots allt konsumenten 6ver resebyrans
jobb och kan gora ansprak pa nagon form av kompensation for
detta.

—Man madste se det som en del i en langsiktig effektiviserings-
plan. Pa sikt forsvinner en kostnad nér det blir farre led sa vid
nagot tillfdlle kommer det kunden till gagn, sdger Bjorn Boldt-
Christmas.

Framtidens resvag for chartern

P& ett motsvarande sdtt kommer bokningar av hotell 6ver nétet
att bli allt vanligare. Har kanske mojligheterna till reservationer
over ndtet har en dn storre potential genom mojligheterna att
snabbt och enkelt 6verblicka de alternativ som finns med hinsyn
till pris och kvalitet.

Det &r inte bara affdrsresendrerna som borjar hitta ut pa nétet.
Aven charterforetagen med sina paketerbjudanden av resa och
overnattning ser med intresse pd Internet som medium att soka
och boka resor:

— Vi tror att det hdr dr framtiden, sdger Peter Hagman, Resurs IT-
kontor vid Apollo resor, som nu fdr manga besok pa sin hemsida,
inte minst fran utlandet. > Och han fortsdtter: Att sdlja resor &r ju
en global verksamhet, sa vi tror att det har dr framtidens resvéag.

2) Artikel “Resebokningarna kraftigt upp pa Apollo” i Corporate Computing 1997-11-
05.
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Biljettvaruhuset i Tranas

I princip alla bokningar som idag mestadels gors over telefon kan
naturligtvis lika gdrna ske 6ver Internet. Den som idag bestéller

t ex en biljett till en resa med S]J eller Silja Line, till en konsert i
Globen eller ett idrottsevenemang péd Skandinavium kan enklast
gora detta fran Biljett Direkt.

I sjdlva verket férmedlas arligen ca 1,8 miljoner biljetter eller mot-
svarande en tredjedel av de aktuella biljetterna via Biljett Direkt,
som f 0 har sin bas i Tranas med drygt 50 personer sysselsatta.?
Kunden faktureras mellan 10-20 kronor beroende pa biljettpriset.

Véren 1998 genomfor Biljett Direkt en stor satsning pa forsiljning
over nétet. Foretaget kommer att inte bara lagga ut hemsidor
utan ocksa aktivt driva reklamkampanjer at olika arrangoérer och
marknadsfora aktuella arrangemang inom t ex ndje och under-
hallning, sport och kultur.

2.700 utlamningsstillen

Ryggraden i det system som anvands dr ATG:s stordator pa Sol-
valla och de 2.700 utlamningsstéllen som ingdr i ATG:s ndtverk.
Detta natverk dr naturligtvis konstruerat med tanke pa spel, en
verksamhet som f 6 ocksa mycket vil lampar sig for transaktio-
ner Over ndtet. Detta under forutsittning att det ar forenligt med
Lotterilagen.

Tills vidare har regeringen bara gett tillstand till férsoksverksam-
het, som inleds under 1998.* Men Lotteriinspektionen, som nér-
mast ansvarar for spelverksamheten i landet stiller sig knappast
avvisande:

— Det hér testet skall utvédrderas och resultatet skall ligga till
grund for lotterilagstiftningens arbete, sdger Lars Hogdahl, gene-
raldirektor vid Lotteriinspektionen. Utredningen jobbar med att
modernisera Lotterilagen. Lotterilagen har pa kort tid blivit forle-
gad.

%) Artikel “En av tre koper biljetten i Trands” i Dagens Nyheter 1997-06-05.
*) Artikel ”ATG forst med spel pa Internet” i Computer Sweden nr 78, 28 november
1998.
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Kontantlost spel pa natet

Fran ATG:s sida knyts stora forhoppningar till Internet-satsning-
en — inte minst mot bakgrund av spelmarknadens omfattning i
kombination med Internets snabba genomslag;:

— Vi tycker det dr roligt att vara tidigt ute med Internet-spel, sdger
ATG:s VD Gert Lindstrom. Men framfor allt dr det en forsvarsat-
gdrd. Internet kommer att ta en stor del av tjanstekonsumtionen i
framtiden. Det géller inte minst spel. For att inte foérlora marknad
till utlandet maste vi satsa nu.

Men detta dr bara det forsta steget. ATG forbereder nu det helt
kontantltsa spelet. En mycket kostsam affdr, enligt Gert Lind-
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strom, med tanke pa den administration som maste byggas upp.
— Men sedelhanteringen &r ocksa mycket dyr, sdger Gert Lind-
strom. Och sd har vi ranrisken och bankerna som blir alltmer
ovilliga att rakna upp dagskassorna at banorna.

I vantan pa Den Stora Katalysatorn

Mgjligheten finns ocksa att Internet kommer att spela en betyd-
ligt mera betydelsefull roll for en del av den samlade affarstrans-
aktionen, ndmligen i friga om marknadsféring och reklam, &n
nédr det géller sjdlva inkdpet och betalningen. Parallellen med
televisionen — och senare farg-TVn — kan vara belysande 4ven om
den har sina givna begransningar.

I Vasteuropa fanns 1955 endast 14 TV-apparater per 1.000 invana-
re. 1975 var motsvarande 250 och 1980 fanns ca 300 TV-apparater
per 1.000 invanare.” Den snabbaste expansionen skedde i vart
land i slutet av 50-talet och under 60-talets férsta ar. Under perio-
den fran 1957, da TV blev en del av Radiotjanst och fram till 1965
okade antalet licenser fran bokstavligen noll till ca 2 miljoner.

Négra katalysatorer kan fortjana namnas. Den forsta “TV-olym-
piaden” i Rom 1960 som bidrog till att det da fanns 800.000 TV-
apparater i landet liksom &ret darpd, nar “Hylands hérna” flytta-
de fran radion till TV och da kunde ses i 1,5 miljoner TV-appara-
ter — och sannolikt av minst lika manga hushall.

Kanske viantar ndtet annu pa Den Stora Katalysatorn. Men denna
kan mycket vl uppenbara sig pa ett omrade som ligger vid sidan
av det strikt nyttobetonade. Varfor inte “Bingolotto pa nétet”
eller ett interaktivt underhallningsprogram “modell Hylands hor-

7

na .

Annonsmarknaden skakas om

Idag finns i praktiskt taget varje hushéll en TV-apparat. Annonse-
ring och reklam i TV spelar — i varje fall att doma av de resurser
som satsas — en betydelsefull roll. Men direkthandeln i form av
TV-shopping spelar en mycket marginell roll — betydligt mera

>) Hadenius, Stig och Weibull, Lennart: “Massmedier. Press, Radio & TV i férvand-
ling.” Bonnier Alba. 6:e upplagan 1997.
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begriansad dn t ex postorderhandeln, som i sig svarar for blyg-
samma ca 2,6 % av den totala handeln.

Om man ser till Internet dterigen finns som vi kommer att se uni-
ka egenskaper som annonsmedium i frdga om bl a rackvidd i for-
hallande till pris, interaktivitet med kund, flexibilitet m m. Myck-
et talar for att ndatannonsering under den aktuella tidsperioden pa
allvar etablerar sig som ett komplement — men ocksa substitut —
for annan annonsering. For det senare talar inte minst det forhal-
landet att var tid for mediakonsumtion ar begransad.

Den tid vi dgnar surfande pa nétet maste tas frdn ndgot annat —

i forsta hand sannolikt TV-tittande, radiolyssnande eller tidnings-
lasning. Om man ser till exponeringen for olika massmedier un-
der 90-talet tycks denna vara — t ex for dagspressen — fallande el-
ler — t ex for radio och television — stagnerande.® For dagspressens
del &r det inte minst i de yngre aldersgrupperna som man kan
notera en minskning. Slutsatsen att detta ocksd kommer att pa-
verka annonsmarknaden ligger néra till hands.

Men ndr annonsering pd nétet far ett bredare genomslag far detta
av allt att doma ocksa direkta effekter for elektronisk handel. Allt
fler av de som exponerats for annonseringen kommer att vilja
"prova pa”.

Blommor pa nitet

Vid sidan av skillnader i frdga om datorinnehav och -mognad
och problem med anknytning till betalsdakerheten forefaller distri-
butionen idag vara det storsta hindret i frdga om elektronisk han-
del for hushallssektorn. Nar problemen kring leverans till kund
kan 16sas — och sadana losningar kan nu ganska tydligt skonjas —
Oppnas av allt doma helt nya forutsédttningar.

Blommor och datorer hor vid ett forsta paseende knappast sam-
man. Trots detta var blomsterhandlarna bland de forsta att upp-
tacka de mojligheter som fanns med Internet. Redan vid arsskif-

¢) Mediabarometern 1996 refererad i Hadenius, Stig och Weibull, Lennart: "Massmedi-
er. Press, Radio & TV i férvandling.” Bonnier Alba. 6:e upplagan 1997.
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tet 1995/96 fanns majligheter att uppvakta med blommor genom
Interflora.” Utvecklingen har harefter snabbt expanderat.

Anledningarna dr sdkerligen flera, t ex att den som ringer in be-
stdllningen eller sinder blommor frdn en ort till en annan som s k
“blommogram” inte har en aning om hur de blommor som till
slut ndr mottagaren ser ut. Ndgot férvdnande, kan det synas, var
blomsterhandeln dessutom en av de forsta att datoriseras. Redan
1958 anvande man sig av halkortsinldsning och 1983 datorisera-
des de s k blommogrammen helt med ett eget, svenskt system
som sedan f 6 exporterats dver hela varlden.

Finmaskigt distributionsnit avgorande
Men av minst lika stor betydelse har det sdkert varit att leveran-
torsproblemet var 16st frdn borjan genom nétet av tusentals an-

7) Artikel “Interflora goér blomstrande afférer med hjilp av Internet” i Corporate Com-
puting 1996-06-12.
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slutna blomsterhandlare 6ver hela landet. Distributionskedjan
fanns pa plats in i minsta detal;.

Det ar tveksamt om nagon bransch eller produkt pd ett motsva-
rande sdtt har ett sa finmaskigt och effektivt distributionssystem.
Men det finns som vi kommer att se atskilliga som vddrar mor-
gonluft och pretenderar pa att fylla de tomrum som finns.

Den positionering som pdgar med innebdrden att savél tunga
etablerade aktdrer som mera ldttfotade uppstickare ligger i start-
groparna tyder pa att vi inom de ndrmaste dren kommer att fa en
vaxande konkurrens pa marknaden hemleveranser. En konkur-
rens som rimligen kommer att paverka savil prissdttning som
serviceutbud och -niva positivt.

Storstiderna gar i titen

I det medelfristiga perspektivet kommer som ndmnts sannolikt
de storre stdderna att ligga i taten ndr det géller hemleveranser
av livsmedel och andra dagligvaror. Inte for att problemen ar
olosliga i glesbygd. Dar finns ju redan “lantbrevbareriet” som en
existerande realitet.

Men det dr i de storsta stdderna som det forst kommer att bli 16n-
samt att skapa system for hemleveranser till hushdllen. Erfaren-
hetsmadssigt sprids innovationer ocksé snabbast i storre stader.
Aven om t ex Posten har ett rikstickande nit for brev, som rela-
tivt enkelt gar att stélla om till varudistribution, blir naturligtvis
kostnaden per hushall storre ju glesare dessa hushall finns sprid-
da. Mgjligen talar detta mot Sverige — liksom bl a Norge och Fin-
land — som ett ledande land i framtiden nér det géller elektronisk
handel. Med OECD:s definition bor faktiskt 43 % av den svenska
befolkningen i glesbygd!®

I de storre stiderna finns redan idag en betydande konkurrens i
frdga om varudistribution liksom det uppenbarligen finns ett ut-

%) Forsebéck, Lennart: “IT &r svaret — Men vad var egentligen fragan? Nagra samhalls-
perspektiv pa flexibelt arbete”. IHM Forlag. Goteborg 1998.
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rymme ocksa for nya aktorer. Stockholmskatalogens yrkesdel,
”Gula sidorna”, rdknar ett 100-tal foretag under rubriken “Bud-
service”.

Vinnare och forlorare

En av de stora vinnarna pa det tidiga 2000-talets elektroniska
marknad kommer av allt att doma att vara konsumenten. Det
géller bade de hushall som ser tidsvinsten som det strategiskt
viktiga och de konsumenter som ser mdjligheterna att spara en
slant genom att handla billigare.

Manga av de foretag som nu startas som rena ndthandlare har av
allt att doma forutsdttningar att bli vinnare. De investeringsbe-
hov dessa foretag har vager mycket ldtt om man ser till den kost-
nadsmassa den traditionella handeln madste béra. I det foljande
kommer vi att se dtskilliga exempel pa sddana uppstickare i saval
de smalaste av nischer som i den breda dagligvaruhandeln.

Pa vinnarsidan befinner sig naturligtvis ocksa de nya mellanh&n-
derna, “intermedidrerna” — alltifrdn websnickare till teleopera-
torer och distributionskedjor. Nér det géller nagra av de traditio-
nella aktorerna pa marknaderna ter sig framtiden mera oviss och
komplex. Till en del beror naturligtvis detta pa hur de férmar for-
valta sina kort.

Panyttfodelse for postorderhandeln?

Ett exempel dr den gammaldags postorderbranschen, som myck-
et vdl kan uppleva en panyttfédelse. Om man ndrmare granskar
foretagen inom branschen finns ndgra starka trumfkort. Det gél-
ler t ex sortimentsbredden — dtminstone hos de stora postorder-
toretagen. Till en del géller det ocksd varumarket. Lite mossigt
foér manga kanske, men med guldkant i atskilliga svenska stugor.

Framfor allt gdller det naturligtvis tillgangen till ett stort antal
“konsumtionsprofiler” som kan vaskas fram ur kundregister och
forsaljningsstatistik. Dessa sofistikerade databaser ér i sjdlva ver-
ket en guldgruva, ndr nathandeln borjar skjuta fart. De ger mdoj-
ligheter att genomfora riktade marknadsféringskampanjer och
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skrdaddarsy specialerbjudanden till olika kundkategorier.

Ett foretag som t ex Ellos har i sitt register cirka 4 miljoner adres-
ser till kunder i de nordiska landerna liksom uppgifter om vad
dessa kunder handlat. Detta var sannolikt f 6 en av anledningar-
na till att franska La Redoute — Europas tredje storsta postorder-
foretag — sommaren 1997 var berett att betala dubbelt sa mycket
som foretaget Industri Kapital betalade, ndr man kopte 75 % av
foretaget fran ICA 1 1/2 ar tidigare.’

Kvartersbutiker och torghandlare lever vidare

I detaljistledet kanske de sma ndrbutikerna i titort med ett rela-
tivt smalt sortiment och generdsa dppettider har den storsta dver-
levnadsférmagan. Alla “intelligenta agenter” till trots finns det
alltid risk att vi glommer handla nagot eller “att vi far ovéntat be-
sOk” for att tala med en ledande kaffeproducent. Pa ett motsva-
rande sdtt kanske de lanthandlare som 6verlevt sa hér langt ock-
sd kan 6verleva konkurrensen fran skilda virtuella aktorer.
Sammanfattningsvis alltsd: I perspektivet ar 2001 har ndthandeln
goda mdjligheter att pa allvar ha etablerat sig i madnga hushalls
vardag. Beddmningar som gjorts och som vi ndrmare dterkom-
mer till med innebdrden att 10-15 % av all handel d& skulle ske
over nétet forefaller inte orimliga. For vissa produkter, t ex han-
deln med bocker och andra starkt standardiserade produkter, kan
utbredningen mycket vil bli &n mera omfattande, nédr det vl pa
allvar “tippat over”.

Paradoxalt nog kanske “moderniteter” sdsom stormarknader och
supermarkets dr mest sdrbara medan redan utdémda aktorer pa
marknaden sdsom t ex kvartersbutiken pa hornet eller gronsaks-
handlaren pa torget har de storsta mdjligheterna att 6verleva. All-
ra morkast ter sig kanske trots allt framtiden for partihandlare
och grossister — om de inte dramatiskt lyckas omdefiniera sina
roller.

?) Artikel “115 kilo postorder-vd sitter pa 4 miljoner adresser” i Svenska Dagbladet
1997-07-28.
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3. Fran "maste-varor” till "roligt att ha-prylar”

Det ar framférallt den disponibla inkomsten, prisutvecklingen for
skilda produkter liksom inkomstfordelningen som bestimmer ra-
marna for den privata konsumtionen.”” Indirekt paverkar dessa
bakgrundsfaktorer ocksd utvecklingen av elektronisk handel idag
och i morgon.

Fran att ha 6kat med ndrmare 4 % arligen under 60-talet har den
privata konsumtionen hérefter gradvis sjunkit for att under pe-
rioden 1990-96 endast uppga till ndgon promilles 6kning arligen.

Samtidigt har konsumtionsmonstret fordndrats relativt kraftigt
under hela efterkrigstiden. Sammanfattningsvis kan sagas att det
skett en forskjutning frdn konsumtion som ror “livets nddtorft”
mot varor och tjdnster som ger livet lite guldkant, saker som ”ar
roligt att ha”.

Varor som svarar mot vara mest grundldggande behov, t ex livs-
medel, har 6kat i mycket méttlig takt de senaste 25 aren och svarar
idag for cirka 20 % av den privata konsumtionen. Konsumtionen
av klider och skor, idag motsvarande 5 % av den totala privata
konsumtionen, har 6kat nagot mera. Till vasentlig del har detta
varit ett resultat av ett kande inslag av s k lagprisimport. Kon-
sumtionen av mdbler och husgerdd , idag cirka 6 % av hushdllens
privata konsumtion, 6kade relativt kraftigt under perioden fram
till 1975 for att hdrefter stagnera. En tillfallig, kraftig tillvaxt un-
der senare delen av 80-talet avbréts 1990.

"Fritidssektorn” vaxer snabbast

Den tyngsta posten i hushdllens privata ekonomi &r bostiderna,
som svarar for cirka en tredjedel av den privata konsumtionen.
Fram till 80-talets mitt svarade fritidshusen f6r en snabbt vixande
del av hushallens privata konsumtion. Konsumtionen 6kade arli-

10) Sandelin, Bo: “Den svenska ekonomin. En 6versikt av utvecklingen”. Rabén Prisma.
Sjunde upplagan. Stockholm 1997.
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gen med cirka 12 % under perioden 1963-70 och hérefter med cir-
ka 4 % under aren 1970-85.

Ungefir 15 % av den privata konsumtionen utgors av transporter.
Om man bortser fran dren omkring 1990 har konsumtionen av
transporttjdnster vuxit snabbare dn den privata konsumtionen
som helhet.

Under 50-talet och fram till ett stycke in pa 60-talet befann sig
personbilen i en introduktionsfas och konsumtionen 6kade kraf-
tigt. Hérefter har privatbilismens andel av konsumtionen av pri-
vata transporttjinster uppvisat betydande svangningar. Konsum-
tionen av flyg- och batresor har 6kat relativt starkt under hela ef-
terkrigsperioden.

Liksom i 6vriga industrilander har konsumtionen av bade varor
och tjanster som sammanhdnger med fritiden 6kat relativt starkt
under de senaste decennierna. Flera faktorer, t ex en relativt lang-
sam prisutveckling, 6kad fritid m m, har av allt att doma bidragit
till denna utveckling. “Fritidssektorn”, som i sig a&r mycket hete-
rogen, svarar idag for motsvarande cirka 10 % av var privata
konsumtion. Sedan 60-talets borjan dr det framforallt konsumtio-
nen av varjehanda hemelektronik, farg-TV, video- och CD-spelare
liksom hemdatorer, som svarat f6r en snabb 6kning.

Alltmera spenderas pa hemelektronik och utlandsresor

Om man ser till prognoserna fér handelns utveckling 1998 ar det
framforallt inkdpen av s k sdllankdpsvaror som kommer att oka.
Handelns Utredningsinstitut gor beddmningen att det framfdrallt
ar behovet av att byta ut dldre kapitalvaror i forening med en 6kad
disponibel inkomst och en 6kad optimism i hushédllen kring den
allmdnna ekonomiska utvecklingen, som leder till att inképen av
sdllanvaror kommer att 6ka med cirka 6% i volym 1998, att jam-
foras med endast 0,8 % for dagligvaruhandeln." Det &r framfor
allt hushdllskapitalvaror sdsom t ex mikrovdgsugnar, TV-appara-
ter, videobandspelare och videokameror som férutspas oka kraf-

1) Artikel “Den privata konsumtionen dkar” i Butikssaljaren 18/97
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tigt under de narmaste dren. Handeln med mobiltelefoner antas
kulminera under 1998 for att senare plana ut.

I den totala konsumtionsékningen f6r 1998, som férutspds bli 2,5-
3 %, dvs en dtergang till den utveckling som géllde i landet fram
till 70-talets mitt, ar det alltsa framforallt fritidssektorn i vid me-
ning som tros vixa. Detta géller inte bara ifrdga om en 6kad kon-
sumtion av hemelektronik utan ocksa nér det géller transport-
tjdnsterna, dar utlandsresandet forvantas 6ka med cirka 5 %.

Konsumentbeteende i teori och praktik

Den traditionella nationalekonomin bygger pa den rationelle
konsumenten, “economic man”, som vid varje inkopstillfalle s6-
ker maximera nytta eller behovstillfredsstillelse med utgangs-
punkt fran begransade resurser. Modellen baserar sig pa en fore-
stallning om perfekt information om alla till buds stdende alter-
nativ ifrdga om pris, kvalitet och inkopsstille.

Beteendevetenskaperna har —i och for sig med utgangspunkt
frdn forhallandena pd en traditionell marknad — i stort sett helt
forkastat forestdllningen om konsumenten som en “economic
man”. Konsumenten &r inte rationell och har heller inte méjlighet
att vara det eftersom informationen dr ofullstindig. Beteende-
vetenskapen riktar en rad inviandningar mot det s k rationalitets-
postulatet.'? Slutsatsen blir att konsumenterna inte efterstravar
nyttomaximering utan snarare efterstravar acceptabla l0sningar
ifrdga om pris, kvalitet och inkopsstélle.

E-handel utjamnar styrkeforhallandena?

Den klassiska nationalekonomiska synen pa relationen séljare —
kopare baserar sig ocksa pa att parterna ar jambordiga eller jamn-
starka, ett forhdllande som knappast ndgonsin ratt. Foretaget har
traditionellt haft och har 6verldgsna resurser ifrdga om bl a eko-
nomi och information.

12) Jfr for en diskussion om olika ekonomiska, sociologiska, psykologiska och mark-
nadsbaserade modeller {6r att forklara konsumentens beteende Warneryd, Karl-Erik:
”Konsumtionens ekonomiska psykologi.” Natur och kultur. Lund 1979.
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Om elektronisk handel far ett brett genomslag fordndras saval
konsumentens situation som relationen kdpare — sdljare. Det blir
atminstone teoretiskt mojligt att konsumenten kan fd i det nar-
maste perfekt information rorande pris, kvalitet och inkdpsstélle.

Ko6paren blir alltsa betydligt mera jambordig ifrdga om tillgang
till information. Framfdrallt den del av transaktionskostnaderna
som bestar i sokkostnader for konsumenten kan begréansas kraf-
tigt. Ndar hushdllen dessutom kan anvénda sig av s k intelligenta
agenter — ndgot som vi dterkommer till — kan de praktiskt taget
helt elimineras. Sammantaget kan mdjligheterna till elektronisk
handel bidra till att utjgmna styrkeférhallandena mellan siljare
och kopare till konsumentens férdel. Om detta i sin tur verkligen
leder till ett mera rationellt konsumentbeteende vet vi daremot
foga.
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4. En marknad i férandring

Ett patagligt inslag i handelns utveckling har varit en snabb inter-
nationalisering. Allt talar for att denna trend kommer att forstar-
kas d&n mera genom ett 6kat inslag av importerade varor, 6kad
samverkan med foretag i andra lander liksom fler utlandsbasera-
de konkurrenter pa den inhemska marknaden. Sdvél detalj- som
grossistleden berdrs av denna utveckling. I betydande utstrack-
ning har utvecklingen sammanfallit med EES-avtalet och senare
medlemskapet i EU.

Okat varuutbud och pressade priser

En enkédt som Handelns Utredningsinstitut 1at genomfdra i mit-
ten av 90-talet visade att cirka 90 % av de tillfrdgade foretagen
forutsag att varuutbytet skulle komma att 6kas och att priserna
skulle komma att pressas. Ungefar lika stor andel av foretagen
gjorde bedomningen att nya partihandelsféretag skulle komma
att sdlja i Sverige fran utlandet liksom att samarbetsavtal skulle
komma att ingds mellan svenska foretag och utlindska foretag."

I sjdlva verket ar partihandeln den nédringsgren i Sverige dér ut-
landsdgandet ar storst. Av de anstéllda i partihandelsforetag var
redan i borjan av 90-talet ndrmare en fjardedel anstdllda i foretag
med utldndska dgare. Motsvarande viarde for detaljhandeln &r
cirka 2 %.

Sarskilt anmérkningsvard ter sig mot den bakgrunden — och kan-
ske an mer med hénsyn till landets relativa befolkning — den
kraftfulla utlandsetablering som svenska detaljistféretag genom-
fort framfor allt under 90-talet. Aven om dessa etableringar i allt
vasentligt avsett de nordiska ldnderna och dar framfor allt Norge
varit etableringsland &r det tva féretag som skiljer ut sig fran det
gangse monstret. H & M och framfor allt IKEA har genomfort en
mycket bred etablering i utlandet.

3) Grossistens framtida roll. HUI:s forskningsrapport S27. ISSN 1102-8882, ISRN HUI-
FR-27-SE. Refererad i PM ”Regionala och strukturella monster i handelns utveckling —
Regioner pa viag mot 2015. NUTEK. Augusti 1997.
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Kraftigt okat omvandlingstryck

Handelns internationalisering kan sammanfattningsvis sdgas
vara pd en gang ett resultat av forbattrade transportmdjligheter
och utvecklade data- och telekommunikationer liksom ocksa en
forutsdttning for en ytterligare utveckling i denna riktning, inne-
fattande bl a inslag av elektronisk handel. Samtidigt leder bada
faktorerna, en 6kad internationalisering och en snabb utveckling
inom informationsteknologin, till ett kraftigt kat omvandlings-
tryck inom handeln.

Delvis som ett resultat av dessa bdda faktorer kan en férdandring i
partihandelns struktur och inriktning redan iakttas. Partihandeln,
som definitionsmassigt innebdr forsdljning av transportabla varor
till “andra an privathushall”, har traditionellt tillskrivits f6ljande
funktioner:*

* Transporter

* Lagerhillning

* Administration & Risktagande
* Information & Marknadsforing
* Sortimentssammansittning

* Finansiering

Lagercentralerna forsvinner

Under 90-talet har partihandeln genomgatt betydande fordand-
ringar ndr det géller flera av de traditionella funktionerna, som
av allt att doma ocksa kommer att fa betydelse i perspektivet
elektronisk handel. Lagerhallningen har generellt minskat. Paral-
lellt harmed har antalet lagercentraler reducerats kraftigt. En ny
toreteelse, s k samlastningscentraler, har delvis ersatt de tidigare la-
gercentralerna. Samlastningscentralerna, som &r centra for vida-

) PM “Regionala och strukturella moénster i handelns utveckling — Regioner pa vig
mot 2015. NUTEK. Augusti 1997.
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redistribution snarare &n lagerhallning, har férandrat distribu-
tionsstrukturen framfor allt inom dagligvarubranschen.

Samtidigt sker en vixande del av leveranserna direkt frin producent till
kopare. Bedomningar som gors fran partihandlarna sjdlva tyder
pa att sddana direktleveranser kommer att 6ka dn mera under de
ndrmaste aren.” Till en del har alltsa utvecklingen redan féregri-
pit nagra av de forandringar som manga forvantar kommer att
ske ndr den elektroniska handeln far 6kad betydelse.

Nya roller for partihandlarna

I Sverige verksamma internationella tillverkningsforetag hade ti-
digare i regel saval ett forsdljningskontor som lager for fardigva-
ror och reservdelar i Sverige. Den tendens som nu kan iakttas
innebdr att lagerfunktionerna flyttar ut ur landet. Utvecklingen &ar
sdrskilt tydlig inom den starkt expansiva handeln med hemelek-
tronikprodukter, dar foretagen etablerar lager som betjanar hela
Europa. Som exempel kan ndmnas Sony, Thomson, Bang & Oluf-
sen och Nokia liksom f 6 ocksa Philips som later sitt lager i Sve-
rige betjana hela den nordiska marknaden.

Aven transportfunktionen genomgar nu betydande férandringar.
Endast cirka 10 % av transporterna fran egna lager eller distribu-
tionscentraler ombesotrjs nu av partihandelsforetagen sjdlva.

I 6vrigt anlitas andra foretag for dessa transporter.

Nar rollerna som lagerhdllare och transportor far en allt mindre
betydelse for grossisterna dr det istdllet andra funktioner som blir
desto viktigare. Det gdller inte minst att kunna ge information
och service.

Smaforetagen dominerar i detaljistledet

Om grossistledet préaglas av en stark internationalisering som i
regel ocksa inneburit en 6kad koncentration dr férutsiattningarna
i frdga om detaljhandeln i flera avseenden annorlunda. Av drygt

15) Grossistens framtida roll. HUL:s forskningsrapport S27. ISSN 1102-8882, ISRN HUI-
FR-27-SE. Refererad i PM ”Regionala och strukturella monster i handelns utveckling —
Regioner pa vdg mot 2015. NUTEK. Augusti 1997.
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50.000 foretag verksamma i den s k egentliga detaljhandeln vid
90-talets mitt utgjordes drygt 90 % av foretag med upp till 4 an-
stdllda. Om man ser till antalet arbetstillfdllen d&r smaforetagens
dominans dn mera pataglig.

Aven om en utveckling skett fran 80-talets mitt innebdrande ned-
laggning av mindre detaljistforetag och en viss tillvaxt for de
storre foretagen dr smaskaligheten i svensk detaljistnaring likval
pataglig. Cirka 30.000 eller ndrmare 60 % av detaljistfGretagen har
inga anstdllda, dvs de drivs som renodlade familjeforetag.

Centrumvaruhusen gar tillbaka

Dagligvaruhandeln, dvs handeln i butiker och livsmedelsavdel-
ningar i centrumvaruhus, stormarknader och bensinstationer
med fullstindigt dagligvarusortiment, svarar for ungefar hélften
av detaljhandelns omséttning.

Omstruktureringen, som har varit pdtaglig under den senaste tio-
arsperioden, har bl a inneburit en kraftig tillbakagang for cen-
trumvaruhusen, fran cirka 11 % av den totala omsédttningen till
cirka 1,5 %.'¢ Utvecklingen forklaras framfor allt av nedldggning-
ar men i ndgon man ocksd med strukturella férandringar sdsom

t ex 6verlatandet av Ahléns livsmedelsavdelningar till ett sarskilt
foretag, Hemkop.

Stormarknaderna expanderar

I motsvarande man har de s k stormarknaderna, dvs s. k. extern-
etableringar med en sdljyta om minst 2.500 kv, expanderat.
Marknadsandelen har ndra nog férdubblats fran mitten av 80-ta-
let till 90-talets mitt fran drygt 5 % till narmare 10 % av den totala
omséttningen i branschen. Aven s k supermarkets har 6kat sin
marknadsandel kraftigt under den aktuella perioden, fran 45 %
till 63 %.

Av sarskilt intresse i perspektivet elektronisk handel dr naturligt-
vis de s k lagprisbutikerna, som expanderat kraftigt och som i

16) PM “Regionala och strukturella moénster i handelns utveckling — Regioner pa vig
mot 2015. NUTEK. Augusti 1997.
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mitten av 90-talet svarade for ndrmare 10 % av den totala omsatt-
ningen.

Den kraftigaste tillbakagangen har drabbat de mindre daglig-
varubutikerna med en séljyta mindre dn 400 kvm, som sett sin
marknadsandel sjunka frdn ndrmare 30 % till cirka 18 % under
den aktuella perioden.

Fortsatt koncentration

Utvecklingen under de ndrmaste 12-15 aren kan sammanfattas i
en fortsatt om dn mera dampad tillbakagang f6r centrumvaru-
husen, en viaxande marknad f6r stormarknaderna, bl a genom
fortsatta satsningar pa Maxi Stormarknader (ICA) och Robin
Hood (KF). Andelen supermarkets forvédntas ocksd 6ka, men i en
betydligt ldngsammare takt.

I likhet med utvecklingen under 80- och 90-talen kommer de
mindre dagligvarubutikerna att f4 vidkdnnas en fortsatt tillbaka-
gang. I termer av omsadttningsandel gors prognoser innebdrande
mer dn en halvering fram till ar 2010."

Sortimentsutvidgning och “one stop shops”

En enkel framskrivning av den hittillsvarande strukturutveck-
lingen inom detaljhandeln pekar entydigt mot en fortsatt utflytt-
ning fran stadskdrnornas centra — planerade som de ar enligt
stadsplaner fran 1600-, 1700- eller 1800-talet och med utgdngs-
punkt fran gdende eller hast och vagn — mot externa centra.

For en fortsatt sddan utveckling talar ocksa en 6kad biltdthet, bl a
beroende pa att morgondagens &dldre i langt storre utstrackning
an tidigare pensiondrsgenerationer kommer att disponera och an-
vanda bil. Samtidigt férvéantas en utveckling mot sortimentsut-
vidgning, innebédrande bl a att de externa centra far karaktiaren av
“one stop shops”. Denna utveckling, som far antas svara mot be-
hov och 6nskemal fran hushdllens sida, har naturligtvis implika-
tioner ocksa i perspektivet elektronisk handel, ndgot vi dterkom-

17) PM ”Regionala och strukturella moénster i handelns utveckling — Regioner pa vig
mot 2015. NUTEK. Augusti 1997.

32



mer till mot 2015. Av stor betydelse for den framtida struktur-
omvandlingen inom detaljhandeln d&r som namnts politiska stall-
ningstaganden, lagstiftning eller beslut inom kommunerna. City-
handeln kan t ex komma att drabbas dn hdrdare genom inféran-
det av s k biltullar eller differentierade bilavgifter. Omvint kan
hédnsynstaganden till miljon ocksa foranleda statliga myndigheter
eller kommuner att pa skilda sédtt soka motverka en 6kad etable-
ring av handel i externa centra.

Nar det géller kommunerna erbjuder det s k planmonopolet maj-
ligheter att paverka handelns forliggning och harigenom indirekt
dess struktur framfor allt ndr det géller stdllningstaganden till ex-
ternetableringar. Men det géller av naturliga skal endast inom
den egna kommunens granser och stormarknaderna har ofta en
kommunovergripande kundkrets och ett upptagningsomrade
vida utanfor den egna kommunen.

Detta géller i all synnerhet i storstadsomradena. Dartill finns ofta
starka lockelser i form av hoga markpriser och ett icke obetydligt
antal nya arbetstillfdllen, som frestar mdnga kommuner att stélla
sig positiva till s k externetableringar.'®

18 Jfr for en diskussion om betydelsen av handelns lokalisering for stadslandskapets ut-
veckling Baurne, Ellinor: “Detaljhandeln och utformningen av den byggda miljén”. De-
battartikel i tidskriften PLAN 1997:5
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5. Infor det stora genombrottet?

Prognoserna ¢ver antalet Internet-anvandare ett stycke in pa
2000-talet ar naturligtvis just prognoser. Det ror sig i regel om en
kombination av en framskrivning av den nuvarande exponentiel-
la utvecklingen och “kvalificerade gissningar”. Osdkerheten blir
naturligtvis sérskilt stor om uppskattningarna av andelen Inter-
net-anvandare t ex ar 2001 ocksa baseras pa att ny och mera an-
vandarvénlig teknik i form av t ex Web-TV eller Natdatorer da
fatt ett genomslag.

Den sjalvupplevda nyttan

Om likvél ndgon prognos skall redovisas kan ndmnas att det
amerikanska analysforetaget Forrester Research uppskattar att
mer &n hélften av USA:s befolkning kommer att ha tillgang till
Internet &r 2001. Det frimsta hindret &r enligt samma kélla att da-
torerna fortfarande ar for dyra. Detta dr férmodligen en helt rik-
tig bedomning med det forbehallet att datorerna betraktas som
for dyra i relation till den upplevda nyttan.

Historiskt finns exempel pa hur relativt sett betydligt mera kost-
samma produkter fatt ett snabbt och brett genomslag i hushéllen.
Exempel dr naturligtvis bilen och TVn — senare farg-TVn —som
idag for de flesta betraktas som “ett maste”.

Fragan blir kanske med den utgadngspunkten inte i forsta hand
ndr datorer —inagon form — blir tillrdckligt billiga utan nér hus-
hallens sjalvupplevda nytta blir tillrdckligt stor. Denna nytta sam-
manhénger i sin tur av allt att doma i mycket stor utstrackning
med just mojligheterna att kommunicera dator-dator och med
vilken praktisk anvandning Internet far i vardagslivet.

Metcalfes lag
Néten har sin egen tillvaxtlogik. Den brukar kallas Metcalfes lag,
efter Bob Metcirkalfe som skapade den s k Ethernet-standarden.”

19) Survey of the Internet: “The accidental superhighway”. The Economist, July 1st,
1995.
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Logiken dr enkel: Nyttan 6kar med kvadraten pd antalet anvan-
dare.

Vi kdnner monstret fran telefonen och faxen. S& lange det finns
nagot hundratal eller tusental telefon- eller faxabonnemang &r
nyttan inte sdrskilt stor. Men om antalet férdubblas blir nyttan for
det enskilda hushédllet eller foretaget mangfalt storre. Idag dr In-
ternet det mest tydliga praktikfallet pa Metcalfes lag.

Betydelsen av nya tillimpningsomraden

Men nyttan av ndtet har ocksd en annan dimension: Antalet basa-
la och vardagliga funktioner, dar néitet kan anvandas. Kanske kan
vi nu rentav formulera en ny lag, som — ovanpa Metcalfes lag —
innebér att nyttan okar i kubik med antalet anvindare.

Detta innebéar konkret att nyttan — sett ur det enskilda hushéllets
eller foretagets synvinkel — blir mangdubbelt storre nédr det ena
tillimpningsomradet laggs till det andra. Nar vi med stod av da-
torn och nétet inte bara kan arbeta utan ocksa utbilda oss, gora
vara inkdp och bankaffarer, styra uppvarmning och belysning av
vara bostédder, fa tillgodosedda en del av vara behov av hélsovérd
och inte minst naturligtvis kommunicera ocksa texter och bilder
okar nyttan mangfalt f6r konsumenten.

Femdubbling pa 11/2 ar

Studier av IT-anvdndning &r utprédglad “farskvara”. Konkret
innebdr detta att perioden fran analys till publicering av forsk-
ningsresultat ofta medfér dramatiska forandringar. Detta géller i
sdrskilt hog grad analyser av Internet-anvandningen. Det dr dér-
tor med betydande férbehall och med uppmaningar till storsta
torsiktighet i uttolkningen som resultat 6verhuvudtaget kan re-
dovisas.

Uppgifterna om andelen av befolkningen som 1998 har tillgang

till Internet varierar mellan 94 % (Marknadsindikator) och cirka

25 % (Dia)! Ddremellan ligger bedomningarna hos nagra analys-
foretag vid en mera sannolik niva, t ex 45 % (Temo).”

20) Artikel “Kan vi lita pa analysforetagen?” i Computer Sweden 1998:18, 1998-03-09.
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Likvil ger ndgra av de studier som genomforts en tydlig bild av
rorelseriktningen. Det géller bl a den undersdkning som genom-
torts av FSI, Foreningen for Samhalls- och Informationsstudier.
Under en period av drygt ett och ett halvt dr, fran april 1995 till
arsskiftet 1996/97 okade andelen Internet-anvandare fran 2-3 %
av befolkningen till cirka 12 %, dvs en 6kning motsvarande upp-
emot 500 %.?!

15 % regelbundna surfare

Utvecklingen i fraga om ”surfare”, dvs informationsstkare pa na-
tet, ar likvardig.”? Om man ser till de i ndgon mening regelbund-
na Internet-anvdndarna, som atminstone nagra ganger varje
vecka “surfar” skulle det rora sig om (april 1997) cirka 15 % av
befolkningen i dldrarna 16-79 ar som regelbundet och i genom-
snitt en timme varje vecka anvander sig av Internet.

En betydande del av surfandet sker fran arbetsplatserna. Totalt
berdknas (varen 1997) cirka 700.000 svenskar ha tillgdng till Inter-
net pa jobbet.”? De som har tillgang anvander Internet i snitt cirka
en timme varje vecka.

Var tredje svensk surfar ar 2001

Enligt en prognos utarbetad av analysforetaget IDC varen 1998
kommer andelen Internet-anslutna hushadll i Sverige att 6ka fran
cirka 12 % 1997 till cirka 32 % ar 2001.** Detta innebar att Sverige
tillsammans med de 6vriga nordiska ldanderna befdster sin stall-
ning som ledande i fraga om Internet-anvandning. Utanfér Nor-
den &r det bara Holland som bedéms ligga pa ungefdr samma
hoga niva med 29 % Internet-anvandare ar 2001.

21y Osterman, Torsten och Timander, Joakim: “Internetanvandningen i Sveriges befolk-
ning”. Teldok Rapport 115. 1997.

2) Det var Jean Armour Polly som i en artikel i tidskriften Wilson Library Bulletin
myntade uttrycket “surfa”. Termen anvands f 6 bara i artikelns rubrik, “Surfing the In-
ternet: an introduction”.

2 ) Undersokning i den s k “IT-bussen” som genomfors arligen av foretaget Stelacon.
Refererad i artikel ”Anstéllda surfar for 6 miljarder” i Dagens Nyheter 1997-08-14.

) Artikel “30 miljoner européer pa Internet ar 2001” i Computer Sweden, 24 febr. 1998.
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Traditionerna med Minitel till trots — eller kanske snarare pa
grund av detta? — tycks Frankrike ligga hopplost efter andra jam-
térbara lander i Europa med 2 % Internet-anslutna hushall 1997
och 7 % ar 2001.

Enligt samma kélla har marknaden for Internetprogram och
-tjdnster vuxit kraftigt i Europa mellan 1996 och 1997, fran $ 5,3
miljarder till $ 15,2 miljarder, dvs en 6kning med drygt 180 % un-
der ett &r. Okningen antas dock avta under de nirmaste &ren.
Med en forvantad genomsnittlig drlig 6kning om cirka 40 % for-
vantas Internet-marknaden i Europa ar 2001 uppga till ndrmare
$ 60 miljarder.

IDC har ocksa gjort en prognos for hur den elektroniska handeln
kommer att utvecklas de ndrmaste aren i Vasteuropa.” Fran att
idag omsétta cirka $ 1 miljard tros den elektroniska handeln ar
2001 motsvara cirka $ 30 miljarder. Antalet “uppkopplade appa-
rater” forviantas under samma period 6ka fran 14, 2 miljoner till
cirka 58 miljoner.

Surfaren — en artbestamning

Den undersdkning som genomforts av FSI ger ocksa en bild av
”den typiske Internet-anvandaren”. Det ror sig om en SACO-an-
sluten, hogutbildad man boende i en storstadsregion, med hog
inkomst och med anstédllning i privat tjanst. ”70-talisterna” &r —
toga Overraskande — starkt Overrepresenterade bland Internet-
anvandarna. Andelen i gruppen fédda under 70-talet &r mer dn
dubbelt s& stor som fédda under 50-talet och ndstan tre ganger sa
stor som 40-talets generation.

I allt vasentligt speglar skillnaderna de bakgrundsvariabler som
normalt brukar félla utslaget nar det gdller s k social acceptans,
dvs instdllningen till och anvdndandet av tekniska innovationer.
Av sérskilt intresse blir naturligtvis i ett sddant perspektiv hur
skillnaderna kommer att utvecklas i ett langre tidsperspektiv. Na-
got tankevdckande kan det t ex vara att andelen kvinnliga Inter-
net-anvandare 1996 lag i niva med motsvarande fér médnnen aret
innan!

») Artikel “Boom f6r e-handel i Europa” i Computer Sweden, 24 febr. 1998.
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Utjamning eller okade skillnader?

Forfattarna till den pa FSI-studien baserade rapporten for ett re-
sonemang kring vilka faktorer som kan forvéntas fa en utjgmnan-
de effekt, t ex att skolan “hinner ifatt” arbetslivet nér det galler
IT-anvdndning eller att andra former av politiska beslut skulle
verka i utjdgmnande riktning. Samtidigt kan innovationer “inom
natets varld” f4 till effekt att socioekonomiskt eller utbildnings-
madssigt betingade skillnader i frdiga om "nédtvanor” bestar en
langre tid eller t o m tenderar oka.

Fragan dar nu vilken betydelse sddana skillnader i sig har i frdga
om mera vardagliga anvandningsomrdden sdsom t ex arbete pa
distans, distansutbildning eller elektronisk handel. Ett fullt rim-
ligt scenario kan vara att det de facto sker en utjgmning mellan
olika grupper i befolkningen med innebérden att skillnader i fra-
ga om t ex utbildningsnivd, kén och inkomst tenderar bli mindre
betydelsefulla i fraga om sadana vardagsfunktioner samtidigt som
den snabba tekniska utvecklingen mdjliggor for “tatgrupperna”,
avantgardet, att befdsta avstandet eller t o m “dra ifrdn” i fraga
om anvdndande av spetsteknologi eller IT-anvdndande inom spe-
ciella omraden sdsom t ex telemedicin.

Innovatorer och tidiga anvandare

Spridningen av en teknisk innovation f6ljer normalt ett bestamt
torlopp, dér Internetanvandningen av allt att doma ocksa passar
in.”® Utvecklingen kan enklast beskrivas som en S-kurva med fem
olika faser.

" Innovators” — 2,5 %
“Early adopters” — 13,5 %
"Early Majority” — 34 %
“Late Majority” — 34 %
"Laggards” —16 %

Vi tycks alltsd nu ha passerat innovationsskedet och kanske ocksa
fasen “tidiga anvandare”. Om vi far tro de prognoser som stallts
ut har vi, ndr vi skriver ar 2001, natt ett gott stycke in i skedet

%) Jakobsson, Peter: “Internet i mediamixen”. Studentlitteratur. Lund 1996.
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“early majority” i frdga om Internet-anvandning. Men de tidiga
anvandarna har spelat och spelar fortsatt en stor roll f6r den fort-
satta utvecklingen. De gor inte minst en viktig insats genom att
“trampa upp stigen”.

Viktiga kdnnetecken pd innovatdrerna ar att de ar %
— variationssokande

— sikra pd egna virderingar

— liberala

— kreativa

— riskvilliga

— dventyrslystna

“Mun mot mun-metoden” i elektronikdldern

I sjdlva verket foreter de tidiga anvdndarna stora likheter med
vad man inom sociologin brukar definiera som opinionsledare
eller opinionsférmedlare, bl a genom att vara mera intresserade
och mera kunniga inom just det gebit dér de &r opinionsledare
liksom genom att ha en “socialt strategisk position”.” De expone-
rar sig ocksd mera for medier &n andra grupper. Detta bildar
sammantaget grunden for den s k tvdstegshypotesen med inne-
borden att information och asikter vidarebefordras fran massme-
dia via opinionsledarna till andra medlemmar i de sociala grup-
peringar opinionsledarna tillhor.

En rimlig hypotes blir mot denna bakgrund — tillampat pa elek-
tronisk handel — att “mun mot mun-metoden”, dvs tips fran
grannar, arbetskamrater, uppdragsgivare och kunder etc spelar
en betydelsefull roll. Med hédnsyn ocksa taget till den mediala fo-
kuseringen pa IT kan insikten i den roll dessa opinionsledare spe-
lar bidra till férstaelsen av hur en foreteelse som elektronisk han-
del kan f& en exponentiell utveckling.

%) Jakobsson, Peter: “Internet i mediamixen”. Studentlitteratur. Lund 1996.
%) Warneryd, Karl-Erik: “Konsumtionens ekonomiska psykologi”. Natur och kultur.
Lund 1979.
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6. Till nytta, noje eller bade och?

Den av FSI genomférda studien ger ocksd en bild av vilka tjanster
som framforallt intresserar Internet-anvandarna. Generellt dr det
nyttoaspekterna som — enligt den aktuella studien — tycks 6verva-
ga med tjanster sdsom att utrdtta bankdarenden (63 %), att haimta
information frdn myndigheter (51 %), bestélla resebiljetter eller
biljetter till skilda evenemang (50 %) och kunna fa rad eller be-
stdlla varor (34 % resp. 32 %).

Teori och praktik

Men forfattarna till FSI-studien redovisar sjdlva en vasentlig re-
servation: Skillnaden mellan vad man sdger sig vilja anvdnda In-
ternet till och det faktiska beteendet kan vara betydande.

En senare undersékning ger ocksa en i vdsentliga avseenden an-
nan bild.”” Enligt denna undersokning, som baserar sig pa inter-
vjuer med 3.000 personer i augusti 1997, skulle ca 20 % av Inter-
net-anviandarna i den praktiska verkligheten anvédnda sig av na-
tet for att utrdtta bankarenden.

Kurslitteratur en storsiljare pa natet

Av allt att doma ar handeln 6ver ndtet med varor, framfor allt
standardiserade produkter, mera utbredd. En intervju-undersok-
ning sommaren 1997 tyder pa att det framférallt ar kurslitteratur
som idag handlas pa nétet.* Detta dr knappast férvanade med
hansyn till att universitet och hogskolor relativt sett tidigt anam-
mat Internet.

Av de tillfragade uppgav ca 45 % att de handlat antingen bocker
eller tidskrifter elektroniskt. Knappt 40 % angav att de handlat
programvara over nitet. Ungefdr 20 % hade handlat CD-skivor
och annan musik eller fritidsartiklar.

#) ”Hushallsbussen 1997”, en undersckning av marknadsanalysforetaget Stelacon, re-
fererad i artikel "PC-forsdljningen nar kulmen 1998”, Dagens Nyheter 1997-10-11.

%) Intervjuundersokning “Tio i topp pa nétet”, genomférd av Projektor Strategi i un-
dersokningen Trade Point. Refererad i artikel ””Allt fler svenskar surfar pa néitet”, Da-
gens Industri 1997-06-24.
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Som en storre ICA-butik?

En stor del av svenskarnas Internet-handel dr idag i sjdlva verket
direktimport. Av hushdllens totala ndthandel 1997, som uppskat-
tades till ca 700 miljoner, berdknades hela 75 % besté av import.*!
Den totala marknaden i Sverige skulle alltsa uppga till 150-200
miljoner kronor, dvs motsvarande vad en storre ICA-butik om-
sdtter under ett ar!

En senare uppfoljning av den tidigare refererade undersékningen
av vdra ndtvanor visar pd en nagot storre andel inhemsk andel av
den totala Internet-handeln samtidigt som prognoserna fér 1997
reviderats upp nagot. Men trots att ca 50 % av en total ndthandel
om 1,8-2 miljarder skulle falla pa den svenska handeln motsvarar
detta endast ca 0,2 % av den privata konsumtionen totalt.

Sajtens design mindre betydelsefull

Den aktuella undersokningen ger ocksd en bild av vilka egenska-
per hos leverantoren eller sajten som beddmdes ha storst betydel-
se. De viktigaste faktorerna bedémdes vara mojligheterna att re-
turnera varor man inte dr ndjd med, att det dr enkelt att soka sig
fram och att den information som ldmnas behandlas konfidenti-
ellt. Andra viktiga krav som angavs var korta nedladdningstider,
information om att ordern effektuerats liksom méjligheterna att
betala pa traditionellt sdtt, t ex genom post- eller bankgiro.

Av betydligt mindre vikt ansdgs t ex sajtens design och produkt-
demonstrationer pa natet vara. Allra langst ned p4 listan i fraga
om viktiga egenskaper kom underhdllning medan man handlade.

Samtidigt som alltsd producenter och leverantorer tycks satsa allt
mera pa web-design forefaller kundernas prioriteringar peka i en
helt annan riktning. Natkonsumenten tycks vara en tdmligen ra-
tionell figur.

) Undersokning Trade Point genomford av Projektor Strategi. Refererad i artikel
”Svenskarna koper utlandskt pa Internet” i Corporate Computing 1997-08-13
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Allt fler kvinnor

Den ovan refererade undersokningen befdster ocksa bilden av
den typiske Internet-anvandaren: En trettiofemdrig man med re-
lativt hog inkomst och boende i storstad. Intressant dr emellertid
att andelen kvinnliga Internet-anvindare bedoms ha stigit. Kvin-
norna berdknas nu utgora 37 % av Internet-anvdndarna.

Den typiske “web-shopparen” tillbringar betydligt flera timmar
pa ndtet 4n den genomsnittlige Internet-anvandaren. Kanske kan
detta tolkas sa att de grupper som flitigast anvander sig av mdj-
ligheten att handla pa nétet dr de som varit ute pa natet langst tid
och skaffat sig erfarenheter. Yrkesgrupper med anknytning till IT
och kommunikation dr klart 6verrepresenterade nér det giller
nathandel.*

Sex meningar om sex

Till en beskrivning av handeln 6ver ndtet hor naturligtvis sexin-
dustrin. Av forklarliga skél vet ingen hur omfattande handeln
med sexrelaterade tjanster, bilder m m &dr. En i raden av alla sex-
sajter, www.bianca.com, uppger sig ha ca 1 miljon dagliga besot-
kare. ¥ Om man ser till Sverige handlade 9 av de 10 populdraste
web-sajterna hosten 1997 om sex.*

Att det ror sig om hundratals miljoner som omsétts globalt sett
rader det knappast ndgon tvekan om. I likhet med vad som ér fal-
let f6r andra varor och tjanster anvands nétet badde som reklam-
medium och direkt forsdljningskanal.

8.000 miljarder ar 2000?

Hur som helst tycks den sexrelaterade affarsverksamheten idag
dominera handeln. Ett rimligt scenario dr kanske att denna typ
av handel s smaningom kommer att forlora en del av nyhetens

32) ”Trade Point-studie” november 1997 genomford av Projector Strategi. Refererad i ar-
tikel “Pé nétet handlar mdnnen”, Dagens Nyheter 1997-12-04.

) Artikel “The sex industry. Giving the customer what he wants” i the Economist,
Febr. 14th 1998.

) Artikel “Natstrumpor pa Internet het affar for natoperatorer” i Dokument “Till salu
i lust och ndd”, Manadens affiarer, december 1997.
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behag. Men dn mera sannolikt dr kanske trots allt att handel med
andra varor och tjanster 6ver ndtet kommer att vixa sa starkt att
den sexrelaterade kommersen relativt sett kommer att framsta
som relativt obetydlig.

De flesta av de “"prognoser” som gors ndr det géiller elektronisk
handel dr som ndmnts ytterst osdkra och far vdl ndarmast karakta-
riseras som spadomar. Detta kanske inte nodvandigtvis gor dem
mindre intressanta, men en betydande forsiktighet dr naturligtvis
tillradlig. ”Alla gurus guru” pa omradet, professorn och grunda-
ren av MIT:s Media Lab, Niocholas Negroponte, utgdr naturligtvis
inget undantag nar han férutspar att e-handel redan ar 2000 kom-
mer att omsétta minst 8 000 miljarder kronor. Det bor framhéllas
att Negroponte da ocksd innefattar elektronisk handel “business
to business”.*

Kostnaden for nollor och ettor ar noll

Av an storre intresse dr kanske att ta del av Negropontes argu-
mentation:

— ”Bitarna” har egenskaper som manga inte férstar. Marginal-
kostnaden for att tillverka nya bitar dr noll. Distributionskostna-
den dr noll. Mellanhdnderna férsvinner. Vi kan handla 6ver hela
véarlden.

Negroponte ser fordndringarna som inte bara exponentiella utan
i realiteten omdjliga att hindra. Sédkerhet i betalningstransaktio-
nerna ar heller inget hinder enligt Negroponte:

— Pengar &r bitar. Man kan gora krypterade, forfalskningssakra
bistrdngar. Vi betalar genom att skicka strdngarna. Tekniken finns
och nér den slar igenom i en nédra framtid skjuter Internets véarde
i hojden. Dagens betalsystem, med plastkort knutna till konton,
dr inte framtidens, slutar Negroponte.

Okning med en faktor 100?
Det aterstdr att se om Negroponte blir sannspadd. Att skillnaden
mellan den faktiska forsdljningen dver nétet i dag och spddomen

*) Artikel ”Alla fér betalt for att ha Internetabonnemang — Negroponte spar e-handel.
for 8 000 miljarder ar 2000” i Computer Sweden Nr 3, 20 januari 1998.
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tor ar 2000 ar mycket stor rader ingen tvekan om. Med facit pa
hand kan det konstateras att marknaden for e-handel i USA 1997
uppgick till “bara” $ 10 miljarder eller ca 80 miljarder kronor, dvs
ganska exakt en procent av Negropontes vision om e-handeln om
tre ar.%

Tveklost dr potentialen i USA betydande. Enligt en undersékning
av ansedda Nielsen Media Research fanns hosten 1997 ndarmare
60 miljoner Internet-anvandare i dldrarna 16 ar och uppat.*” Var
sjdtte av dessa hade ndgon gang handlat pa nétet. Enligt under-
sokningen rdaknar ungefar hélften av de 60 miljonerna Internet-
anvandare med att de inom kort kommer att handla nagot elek-
troniskt.

En ndgot tydligare bild av potentialen f6r handel 6ver nétet i vart
land far man kanske om man granskar de bevekelsegrunder som
leder hushadll och foretag ut pa den elektroniska marknaden. Vi
skall titta ndrmare pa tva branscher, diar ndthandeln nu befinner
sig i en snabb expansion. Det géiller handeln med bocker respekti-
ve handeln med dagligvaror sasom livsmedel, hygienartiklar etc.

%) Artikel “Business Secrets of the Billion-Dollar Website.
%) Pressmeddelande Ms Karen Kratz, Nielsen Media Research 11 december 1997.
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7. En elektronisk bokmarknad

Naér det géiller produkter med en bred anvdndning i vardagslivet
forefaller det som om boken i flera avseenden tagit titen i fradga
om elektronisk handel. Detta ar kanske inte forvanande bl a med
tanke pa att boken &r en starkt standardiserad produkt.

Men det finns ocksa andra skil. Lasare av “smala” bocker — det
ma sedan gélla romaner, poesi eller facklitteratur — har tvingats
vénja sig vid att bestélla bockerna. Detta om man inte rédkar bo i
en storstad med narhet till valsorterade boklador naturligtvis.

Hard konkurrens

Den traditionella bokhandeln har under ldng tid haft konkurrens,
dels fran kiosker och varuhus, men ocksa fran bokklubbar m f1
forséljare som levererar bockerna via postorder.

Idag siljs cirka 40 % av bockerna i landet genom den traditionella
bokhandeln.*® Bokklubbarna svarar for cirka 22 % medan Pocket-
grossisten och dvriga aterforsiljare har cirka 13 % av marknaden.
Varuhus respektive annan direktforsdljning representerar vardera
knappa 10 % av den svenska bokmarknaden. En liten grupp stor-
re kedjor, Bokia, Akademibokhandeln och Julbockengruppen sva-
rar for ndrmare 70 % av den totala forsdljningen.

En krympande marknad

Aven om viss tveksamhet rader i fraga om det statistiska materia-
let tycks bokforsaljningen i landet minska. 1996 omsatte bok-
marknaden cirka 2,3 miljarder kronor, en minskning med cirka

5 % jamfort med aret tidigare. Till detta skall laggas att vinstmar-
ginalerna dr knappa, for branschen som helhet endast 1,4 % 1996.
Till de forbehall som maste goras hor att bokforsdljning inte &r
liktydigt med ldsande. Utldningen i bibliotek visar t ex en stigan-
de tendens.

%) Artikel “Bockerna tar titen. S gor man néit-affarer” i Datavarlden Nr 10 1997.
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Nar nu handel 6ver Internet blir allt vanligare inom bokbran-
schen &r det vid ett forsta pdseende knappast ndgra revolutione-
rande forandringar som forestar.

Megabokhandeln utan en enda hylla

Men kanske kan fordndringarna dndd bli betydande. Varldens
snabbast vixande bokhandel, Amazon.com, har inte en enda hylla.
Jett Bezos startade 1995 sitt foretag i Seattle fran praktiskt taget
ingenting.”” Idag finns 160 anstdllda. Med en tillvéxt om 30 %
varje manad dr malet att ar 2000 omsétta en miljard dollar. Bezos
foretag blir dd vérldens storsta bokhandel.

Den bokintresserade kan soka sig fram i en databas som innehal-
ler 2,5 miljoner titlar! Detta dr naturligtvis mangdubbelt flera tit-
lar &n vad ndgon traditionell bokhandel idag har. Forsiljningen
ar inte begrdnsad till den nordamerikanska bokmarknaden:

— Vi gor helt fantastiska affédrer i Sverige, sdger Dean La Rue, an-
svarig for “marketing & international affairs” vid Amazon.com.
Och han fortsédtter: “Intresset for amerikansk litteratur maste vara
kolossalt i ert land”.

Recensioner som “added value”

De bocker som siljs genom Amazon.com dr genomgaende mellan
10 och 30 % billigare 4n motsvarande i den traditionella bokhan-
deln.

Samtidigt tillférs kunden ett mervarde, ett “added value”, som
den traditionella bokhandeln normalt knappast kan erbjuda.
Oversikten blir stérre och det blir littare att hitta fram till ratt ti-
tel. Amazon.com ldgger ocksa som en extra service ut recensioner
i anslutning till de titlar som erbjuds. Recensionerna hamtas ur
tidningar och tidskrifter, men foretaget har ocksa ett 40-tal egna,
heltidsanstdllda recensenter.

%) Artikel “The next big thing: A Bookstore” i Infotech Special Report, Fortune, Decem-
ber 9, 1996 samt artikel ”Storsta bokhandeln har inte en hylla ” i Svenska Dagbladet
1997-03-12.
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var de stora konkurrensfordelarna for Amazon.com, att inte ha
nagra egna lager och att vara fri fran “belastningar” i branschen,
kan mycket vil vdndas i nackdelar. Barnes & Noble har fordelen
av att fran sitt centrallager i New Jersey med 400.000 titlar kunna
leverera snabbare till kund, idag 40 % av den totala forséiljning-
en.*! Stillningen som etablerad aktor i bokbranschen gor det ock-
sa mojligt att trdffa formanligare avtal, innebdrande bl a rabatter,
med forlagen.

Men kanske avgors slaget om den nordamerikanska bokmarkna-
den pd en helt annan arena, soktjansterna. Amazon.com startade
tidigt ett samarbete med en av de ledande soktjdnsterna, Excite.
Dérutover har foretaget etablerat ett “lanksamarbete” med ytter-
ligare 10.000 partners med olika profil. Barnes & Noble har ocksa
insett det strategiskt viktiga i att finna rétt partners for mark-
nadsforing och reklam och etablerat ett samarbete med andra gi-
ganter i fraga om sokmaskiner, WebCrawler och Lycos. Barnes &
Noble samverkar dessutom med megafoéretagen CNN och Micro-
soft.

Marknadens gunstling

De egna prognoserna i friga om Amazon.coms omsattning ar
djarva: cirka $ 275 miljoner under 1998. Men de kalkylerade for-
lusterna &r ocksa stora, nirmare $ 60 miljoner under dren 1997-98.
En berdknad forlust som adderas till tidigare drs underskott, som
ocksa varit betydande.

Men Jeff Bezos foretag tycks vara en “marknadens gunstling”.
Flera av de ledande borsanalytikerna i USA, bl a Morgan Stanley;,
rekommenderar till kdp av aktier i Amazon.com. Ett av de motiv
som anfors dr att Amazon.com trots allt var “forst pa plan”. Bak-
om argumentet anas att koptrohet skulle vara en viktig faktor.
Kanske dr det ocksd sd, om foretaget hunnit bygga upp en fortro-
endefull relation med sina unga kunder. Men koptrohet i den tra-
ditionella meningen kanske inte dr sd relevant, nir den otrogne
kunden med en enkel knapptryckning kan byta leverantor.

) Artikel “Bockerna tar titen. S gor man néat-affarer” i Datavarlden Nr 10 1997.
#1) Artikel “Online Retailing. Virtual bookstores start to get real” i Business Week
Nov. 3, 1997.
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Svenska Internet-bokhandlare tar efter

Amazon.com har alltsd — liksom Barnes & Noble — sina framsta
konkurrensvapen i dels ldgre priser, dels 6kad 6verblick och sats-
ningar pa recensioner och annan konsumentupplysning. De
svenska Internet-bokhandlarna tar delvis efter. Det sker med ut-
gangspunkt frdn en marknad som i varje fall for delar av pro-
duktsortimentet redan dr ganska tuff.

Nar de fasta priserna 6vergavs och bokpriserna blev fria i Sverige
pa 70-talet — for Ovrigt tamligen unikt i ett europeiskt perspektiv
— Oppnades marknaden f6r bokklubbarna att till billigare pris sal-
ja nya bocker i originalutgdva. Mdnadens bok fick ett snabbt och
brett genombrott och mdnga var de bokklubbar som, inspirerade
av framgangarna for Manadens bok, tog efter.

Atergang till fasta priser?

Den nyligen redovisade bokutredningen, “Boken i tiden” (SOU
1997:141) foreslar dock i realiteten att principen om fri prissétt-
ning pa bocker skall kunna frangas, nagot som naturligtvis skulle
innebéra en allvarlig hamsko for ndthandeln med bocker. Utred-
ningen foreslar att “tillkomst, distribution och férséljning av
bocker” undantas fran paragraf 6 i konkurrenslagen.

Tanken é&r att parterna pa bokmarknaden skall kunna avtala om
fasta priser pa bocker, ndgot som i realiteten skulle innebéra en
atergang till den reglerade marknad, som Sverige — som ett av de
forsta landerna i Europa — 6vergav pa 70-talet. Forslaget, som nu
efter remissomgang bearbetas inom Kulturdepartementet, moter
starkt motstdnd fran forlaggarkretsar liksom fran foretrddare for
bokhandeln.*

Etablerade aktorer och uppstickare

Idag finns sex svenska aktorer pa den svenska Internet-bokmark-
naden. Tva traditionella bokhandlare, Akademibokhandeln och
Wettergrens med bas i Goteborg, har tagit steget ut pa nétet. Vid

42) Debattartikel “"Rddda boken fran bokutredningen” av Lasse Bergstrom, ordf. i Sv.
Forlaggarforeningen och Lars Grahn, vd Bokférlaget Natur och Kultur, Svenska Dag-
bladet 25 febr. 1998.
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sidan av dessa etablerade aktorer finns tva nyetablerade, tunga
aktorer, Bokhandeln.com, 4gt av Bonniers och Pocketgrossisten,
och Lunda-baserade Bokus.

Hosten 1997 fodde tvd nya skapelser pd den elektroniska bokhan-
deln, Internetbokhandeln, baserat pa samverkan mellan fyra stock-
holmsbokhandlare, ett férlag och en distributdr, och AdLibris,
som betecknar ndgot av sinnebilden for den lilla uppstickaren.

Minimal “overhead”
Bakom AdLibris finns inget starkt kapital eller andra tunga in-
tressen. Istillet drivs verksamheten med ett minimum av over-
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head. De fem unga skaparna av foretaget har heller knappast na-
gon erfarenhet av bokhandeln. Det ér istdllet intresset fér ekono-
mi och IT som fért dem samman och som lagt grunden for affars-
idén. Genom vitt skilda utbildningsbakgrunder, systemutbild-
ning, teknologi, ekonomi m m, kan de komplettera varandra.
Therése Nystrom, 26 ar, ar ndgot av spindeln i nétet eller kanske
snarare “ein Mddchen fiir alles”.

—Idén foddes i februari 1997, berédttar Therése Nystrom, sjdlv klar
med sin ekonomutbildning varen 1998.# Da hade vi suttit och
spdnat en tid. Vi hade klart for oss att elektronisk handel var en
intressant ekonomisk nisch, men vi diskuterade badde ldnge och
val vad vi skulle satsa pd for produkt. Diskussionen resulterade i
en lang lista 6ver bade varor och tjdnster, som i och for sig var
mojliga att handla elektroniskt.

Lagprisstrategi

— Det fanns flera anledningar till att vi kom att satsa pa en elek-
tronisk bokhandel, fortsdtter Therése Nystrom. Vi hade alla myc-
ket konkreta erfarenheter fran studietiden av hur dyr kurslittera-
turen var. Lite hade vi naturligtvis ocksa sneglat pA Amazon.com.

— Ur vara diskussioner foll affarsidén till slut ganska naturligt:
Att sdlja billiga bocker med maximal sdkerhet. Vi sdg det som
viktigt att komplettera lagprisstrategin med en trygghet for kun-
den bdde i frdga om betalsdkerhet och leverans inom den tid vi
lovat.

Lagenheten blev “bokhandel”

—Men i var affdrsidé lag ocksa att arbeta som ett virtuellt foretag
med maximal flexibilitet och minimal overhead, sdger Therése
Nystrom. Vi hade inga tunga finansidrer bakom oss, inga pengar
till marknadsforing. De investeringar vi gjorde var ocksa mini-
mala: I stort sett bara en server, som nu star i mitt arbetsrum.

Det i alla avseenden unga foretaget kontaktade Posten Torget, som
tyckte affarsidén var intressant och nappade pa projektet.

#) Intervju med Therése Nystrom 1998-01-14
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Therése Nystrom svarar sjdlv for allt frdn marknadsforing till
ekonomi liksom f6r uppgiften att vidarebefordra kundernas be-
stallningar. Hennes lagenhet om cirka 85 kvm &r ocksa sjdlva
"bokhandeln” med bade kundmottagning och kontor.

Bokgrossisten Seelig svarar for distributionen och AdLibris bok-
databas dr ocksa Seeligs egen databas. En av Theréses uppgifter
ar att “formatera om” de bestdllningar som kommer in varje dag.
Posten Torget ansvarar for tekniken. Med den ansats AdLibris
valt dr det ganska givet att priset dr det fraimsta konkurrensvap-
net.

Internet-anviandare som malgrupp

— Vi vill inte nischa in oss och bara sélja vissa slags bocker, sdger
Therése Nystrém. Redan nér vi gick i produktion i juli 1997 kun-
de vi erbjuda véra kunder all slags svensksprakig och en hel del
utldndsk litteratur. Var kundprofil sammanfdll ursprungligen
ganska vdl med den typiske Internet-anvdndaren. Men det bety-
der samtidigt att kundsammanséttningen forandras i samma ut-
strackning som allt fler tar sig ut pa ndtet. Och hér sker ju en dra-
matisk utveckling.

—Idag &r cirka 70 % av vara kunder privatpersoner, resterande
del institutioner och féretag. Mdnnen dominerar, cirka 65 %. Me-
diandldern ligger vid cirka 30 dr och vi har en viss koncentration
till storstadsomradena.

Upp till 50 % lagre priser

— Vi kdnner oss ganska fasta i var dvertygelse att vi tankt ratt nar
det géller affdarsidé och ser inga stora hot fran konkurrenterna i
dagsldget, sdger Therése Nystrom. Eftersom vi inte har ndgra
kostsamma kringtjdnster kan vi halla vara 16ften till kunderna:
30-50 % ldgre priser dn den traditionella bokhandeln och leverans
inom tre dagar fran bestdllningen. Vi tar dessutom ett fast pris for
porto och expedition, 39 kronor. Detta bidrar ocksa till att de som
handlar bocker 6ver ndtet koper flera titlar &n de som handlar pa
det traditionella séttet i en bokhandel.

Sedan Therése formaterat om dagens bestdllningar gér de till See-
lig via en server i Goteborg. Dagen ddrpd plockas de samman vid
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Seeligs lager i Morgongava i Varmland. Dag tre efter bestdllning-
en distribueras de till kunderna genom Posten Foretag, som leve-
rerar i bostdder eller pd arbetsplatser.

Siktar hogt

Verksamheten i det lilla uppstickarforetaget kan forefalla blyg-
sam med en omsidttning under den forsta perioden, juli-december
1997, om 1 miljon kronor. Men prognosen for 1998 ligger vid cir-
ka 10 miljoner kronor. Och ambitionerna och framtidstron dr det
heller inget fel pa:

— Vi siktar mot att bli en av de tre storsta bokhandlarna i landet,
sdger Therése Nystrom. P4 ndgot ars sikt raknar vi med att vara
borsnoterade. Vi soker bygga ett starkt namn kring vara produk-
ter, laga priser och snabba och sdkra leveranser, och darigenom
skapa ett stort virde i foretaget.

—I véra utvecklingsplaner ligger ocksa att utveckla var hemsida
och soka tillféra mera “added value” for kunden. Men detta vill
vi gora i direkt samverkan med just kunderna. Lisarna kommer
att fa sin “konsumentupplysning” genom att ta del av andra ldsa-
res recensioner i samband med presentationen av olika bocker pa
AdLibris hemsida.

Kundvard basta marknadsforingen

— En avgorande forutsattning for att kunna driva en virtuell bok-
handel med ett minimum av overhead-kostnader har varit sam-
arbetet med en partner som kan erbjuda pa en gdng en "mark-
nadsplats pa torget” och teknisk kompetens, sdger Therése Ny-
strom. Hade vi inte lyckats landa samarbetet med Posten Torget
hade vi sokt samverkan med t ex Telias Passagen eller nagot
spannande “webhotell”.

Therése Nystrom talar hellre i termer av kundvérd dn marknads-
foring i traditionell mening. De dagliga kontakterna 6ver telefon
och mail mellan kunderna 4 ena sidan och ldgenheten alias “hu-
vudkontoret” vid Jarlaplan i Stockholm spelar med andra ord en
viktig roll i foretagets utvecklingsstrategi.
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Samtidigt planeras insatser av marknadsforing i mera vedertagen
mening, i forsta hand gentemot féretagskunder. Men grundkon-
ceptet, lagsta pris, sdkrast mojliga leverans och inget “onodigt
fett” i organisationen kommer att ligga fast, sdger Therése Ny-
strOm segervisst.

Anglosachsisk litteratur som specialitet

Huvudkonkurrenten, Bokus, har valt en annan strategi. Stora
satsningar har gjorts pa teknik och logistik. Foretaget har latit in-
ternetbyrdn Netch bygga upp bokdatabasen, som bland sina 1,5
miljoner titlar inrymmer ett stort inslag engelsk och amerikansk
litteratur.

United Parcel Service, UPS, som svarar for distributionen fran
USA samlar varje dag in bestédllda bécker och skeppar dem 6ver
till Sverige. Posten Logistik svarar for vidaredistributionen till
slutkund. Liksom AdLibris gér naturligtvis Bokus stora bespa-
ringar i fraga om butikslokaler och lager. Men i motsats till AdLi-
bris har Bokus valt att satsa pa en ganska betydande personal-
styrka, hosten 1997 cirka 25 medarbetare. I likhet med forebilden
(?) Amazon.com har Bokus inte satt som mal att gd med vinst un-
der etableringsskedet.

En jamfdrelse i form av ett antal stickprov visar att Bokus liksom
AdLibris — ocksa kan halla lagre priser dn konkurrenterna pa den
elektroniska bokmarknaden. Bokus strategi innebér att man s6-
ker hélla cirka 30 % ldgre priser an konkurrenterna.

Uthallighet viktigast

For Bokhandeln.com ér priset inget konkurrensmedel. Nagon
lonsamhet ser foretaget heller inte under de ndrmaste aren:

— Det dr naturligtvis ldtt att bli stressad av priskriget. Men efter-
som marknaden &r sd liten dr det inte det viktigaste. Bonniers ar
uthalligt och vi siktar framat och kring sekelskiftet rdknar vi med
att nd lonsambhet, sager Matthias Engdahl, VD f6r Bokhandeln.-
com.*

#) Artikel “Bockerna tar titen. S gor man néat-affarer” i Datavarlden Nr 10 1997.
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KF-dgda Akademibokhandeln, som etablerade sig pa ndtet i mars
1997, tar idag ut samma pris for bockerna oavsett om de séljs
over nétet eller frdn ndgon av de 32 butikerna, som finns i alla
storre stdder och pd de storre hogskoleorterna med undantag for
Umea. Fragan ar hur lange detta ar mojligt.

Akademibokhandel i ny skepnad

—Med den nya priskonkurrens vi moter mdste vi pa lite sikt san-
ka priserna vid handel 6ver nétet, sager Jonas Sjogren, marknads-
chef vid Akademibokhandeln.*” Internetkunderna maste erbjudas
lagre priser for att handeln skall fa volym. Men det innebér ocksa
att vi maste finna former att hantera bestillningarna billigare.
Idag hanteras alla véra bestéllningar av butiken vid Master
Samuelsgatan i Stockholm. Distributionen sker sedan i huvudsak
med Posten, i Stockholm genom avhdmtning i butik eller med
bud till storre kunder. I varje fall inom 2 &r mdste vi skaffa ett sar-
skilt plocklager for Internet-handeln.

Jonas Sjogren beddmer ocksa den svenska bokhandeln som gan-

ska stabil. I Sverige siljs t ex sedan 20-25 ar tillbaka cirka 30 mil-

joner bocker/ar. De stora forandringarna bestar i att importen av
bocker har okat.

Knappt 1 % omsitts pa naitet

For Akademibokhandeln har handeln 6ver nétet liksom fér andra
svenska aktorer en starkt begrdansad omfattning. Det ror sig (ars-
skiftet 1997/98) om cirka 20-30 tusen kronor dagligen som om-
sdtts. Andelen bocker som sdldes 6ver nédtet under 1997 lag under
1 % av den totala omséattningen.

— Vi rdknar med att var ndthandel med bocker kommer att unge-
tar fordubblas vart och ett av de kommande aren, sdger Jonas Sjo-
gren. Men det kan gd snabbare. Sannolikt kommer ndthandeln i
borjan av 2000-talet att ligga nagonstans mellan 5 % och 15 % av
var totala omséttning. Var vi till slut kommer att hamna vet na-
turligtvis ingen. Men jag tror aldrig att handeln med bocker 6ver

#) Intervju med Jonas Sjogren 1997-12 -11
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natet kommer att bli lika omfattande som den traditionella han-
deln med bocker.

Privatimport fran Storbritannien

Idag ser Akademibokhandeln framfor allt Bokia och Ahléns som
sina huvudkonkurrenter i fradga om allménlitteratur. Nér det gal-
ler student- och kurslitteratur, dir Akademibokhandeln har en
stark stdllning, dr det framfor allt lokala bokhandlare som &r hu-
vudkonkurrenter. Dédrtill kommer en vixande direktimport av
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bocker, framfor allt fran Storbritannien, som inte beskattar bok-
handeln med ndgon moms.

Konkurrensbilden forskjuts

Upplever dd Akademibokhandeln de nya konkurrenterna som
stora hot?

—Pa ndgra ars sikt kommer konkurrensbilden sdkerligen att for-
skjutas, sdger Jonas Sjogren. Andra Internet-bokhandlare blir re-
lativt sett viktigare konkurrenter. Bokus &r i det perspektivet re-
dan idag var huvudkonkurrent nir det géller bokhandel 6ver né-
tet, eftersom de delvis har samma produktsortiment som vi. Ad-
Libris har visserligen ingen “overhead” och kan darfor ligga lagt
i pris. Men de sédljer bara svenska bocker, sdger Jonas Sjogren.

Krav pa mera “added value”

Jonas Sjogren tror ocksd att ndthandeln i forsta hand kommer att
ta marknader fran den handel som idag sker genom postorder.
Samtidigt 6kar kraven pa bokhandeln att skapa nytt och mera
“added value” for kunden.

— Det kan vi redan idag gora dels genom att vi breddar utbudet,
dels genom att vi ger mojlighet till Gverblick och hypertextkopp-
lingar mellan olika bocker. “Konsumentupplysningen” dr ett an-
nat viktigt omrade, dér vi har ambitioner for den ndrmaste fram-
tiden, sdger Jonas Sjogren. Till att borja med kommer vi att forso-
ka ge enklare konsumentservice sasom t ex i form av ”ldsarrecen-
sioner” eller statistik 6ver hur mycket en viss bok salt.

Studenter intressant malgrupp

De studerande vid universitet och hogskolor dr som vi kunnat
konstatera en intressant mdlgrupp for ndthandel med bocker.
Detta av flera skal. Kurslitteraturen star for en mycket betydande
del av ekonomin i dagens svenska studenthushdll. Dessutom &ar
forutsattningarna for “mun mot mun-marknadsféring” stora. De
studerande pd en given kurs har normalt identiska behov av litte-
ratur. Dessutom finns ett socialt ndtverk som nog inte skall un-
derskattas.
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—Jag har nyligen handlat min forsta bok 6ver nitet, genom Aka-
demibokhandeln, sdger Bjorn Eriksson, som studerar s k tekniskt
basér vid Mélardalens Hogskola i Vésteras * Tipset om att den
fanns pa ndtet fick jag av en kurskamrat. Var lilla bokhandel vid
hogskolan har ett alltfor litet utbud. Jag kommer sdkerligen att
handla mera kurslitteratur 6ver nétet.

—Jag tycker det verkar vara ett smidigt sitt att handla, fortsdtter
Bjorn Eriksson, som i fortsdttningen kan tdnka sig att handla inte
bara kurslitteratur 6ver nétet utan ocksa t ex musik och elektro-
nikprodukter.

Naitkop ger mersmak

Henrik Berggren, som varen 1998 blir klar med sin grundutbild-
ning som psykolog vid Stockholms universitet och dérefter pla-
nerar fortsdtta med doktorandstudier, har gjort liknande erfaren-
heter:*

— Att handla 6ver nétet var helt enkelt det enklaste sdttet att fa
tag i den bok jag var ute efter. Jag kommer sannolikt — om och nar
jag fortsdtter med doktorandstudier — att handla betydligt mera
kurslitteratur pa nitet. Bokkopet 6ver nétet har definitivt gett
mersmak. Inte minst Amazon.com har ju ett mycket stort utbud.
Samtidigt dr det viktigt med snabba leveranser. Genom Akademi-
bokhandeln fick jag boken pa en vecka. Och det &r ju ett rimligt
krav att stdlla, siger Henrik Berggren.

Johan Biicklund heter en annan nojd bokkdpare, som hittat vagen
till ndtet. Johan dr forskarstuderande i immunologi vid medicin-
ska fakulteten i Lund, ddr datorn och Internet dr det dagliga ar-
betsredskapet for de flesta. Det var en kollega vid institutionen
som tipsade om mdjligheterna att handla bocker fran AdLibris in-
for julen 1997.

Jamforde priserna
— Jag tankte som vanligt kopa lite skonlitteratur bade till mig

) Intervju med Bjorn Eriksson 1998-01-14.
47) Intervju med Henrik Berggren 1998-01-16.
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sjalv och som julklappar, berdttar Johan.* Eftersom bocker &r
ganska dyra tyckte jag det var modan vart att jimfora priserna pa
de bocker jag ville ha mellan AdLibris och nadgra bokhandlare héar
i Lund. Det var verkligen billigare att handla elektroniskt.

— Jag kopte for cirka 800 kronor och hade fatt betala en bra bit
over tusenlappen om jag hade handlat i en vanlig bokhandel.

Johan Backlund har ocksa vid ndgra tillfdllen handlat CD-skivor
over ndtet och kan val tdnka sig att ocksa handla andra varor
elektroniskt:

— Bara det gdr att hitta en distributionsform och leveranstider,
som passar mig, sdger Johan, som ofta jobbar sena kvallar pa in-
stitutionen. En fordel med att handla elektroniskt dr ju att det inte
blir nadgra impulskop — for det tilldter knappast min ekonomi.

Efterlyser mera konsumentinformation

For Johan Backlund var alltsd priset utslagsgivande. Men han ar
ocksa positiv till den service han mott fran AdLibris. De bestédllda
bockerna kom inte fram i exakt utlovad tid. Vid sidan av person-
liga ursdkter kompenserade AdLibris ocksa med att bjuda pa
fraktkostnaden.

— Det enda jag saknade var baksidestexten. Jag laste istédllet om de
bocker jag bestdllde i en katalog jag fatt fran en vanlig bokhandel.
Om och ndr konsumentupplysning av typen baksidestext eller re-
censioner laggs ut pd nétet tror jag att vildigt manga kommer att

foredra att handla sina bocker ddr, sdger Johan.

“Print on demand”

Men ytterst kanske den traditionella bokens stdllning ocksa &r
hotad. Inte bara genom elektroniska publikationer utan ocksa av
s k "print on demand” eller “tryckning pa bestdllning”. I Sverige
har férfattare som Jan Myrdal, Lars Forsell och Peter Curman in-
lett ett samarbete med foretaget Arkitektkopia som innebar att
boken trycks lokalt och “on demand”, dvs i ett nytt exemplar for

) Intervju med Johan Backstrém 1998-02-20.
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var och en som bestéller den. Bockerna finns utlagda for paseen-
de pa Internet och den som blir intresserad bestéller helt enkelt
”sin egen tryckning”.* En av de bokhandlare som visat intresse
ar Wettergrens i Goteborg:

— Det ar ett utmérkt komplement. Det finns s manga bocker som
vi inte har mdjlighet att ha i lager. Féljden blir att manga kunder
tycker att bokhandeln ar kass, men nu har vi mdjligheter att tryc-
ka upp bocker, sdger Carl Wettergren. Och Wettergren fortsatter:
—I framtiden bor vi kunna be en kund komma tillbaka efter en
kvart, den tid det tar att trycka boken. Intill dess kan vi ta upp
bestéllningar och se till att boken skickas till dem samma dag.

“"Den skraddarsydda boken”

Jonas Sjogren, Akademibokhandeln, ser ocksa mojligheter att
“print on demand” kan férdndra bokmarknaden radikalt.

— Inte minst kan det férdndra marknaden for nyutgdvor av t ex
”smal litteratur” sdsom diktsamlingar. Man kan helt enkelt pro-
ducera en elektronisk “demo” och sedan trycka boken allt efter
efterfragan. En annan majlighet ligger i att skraddarsy t ex anto-
logier for exempelvis kurslitteratur.

— Konkret innebar detta att det skapas 1onsamhet ocksd med
mycket sma och med dagens matt och dagens teknik helt omgjli-
ga upplagor. Men sannolikt fordndrar detta inte sd mycket bok-
handeln. Det dr snarare férlagsbranschen som paverkas, tror Jo-
nas Sjogren.

Nojda forfattare

Aven forfattarna dr néjda:

— Print on demand ér ett utméarkt komplement till den vanliga
forlagsutgivningen, séger forfattaren Peter Curman.™

¥') Forsebdck, Lennart: ”IT &r svaret — Men vad var egentligen fragan? Nagra samhills-
perspektiv pa flexibelt arbete”. IHM Forlag. Goteborg 1998.

%) Artikel “Myrdals experiment fick fart pa branschen” i Svenska Dagbladet 1997-02-
25.
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Fragan ar om utvecklingen ens stannar vid detta. I forldangningen
kan naturligtvis boken lika gédrna tryckas hemma hos ldsaren!
Men dit har vi av allt att ddma &nnu ett stycke. Aven den enklas-
te utrustningen for ”"print on demand” ligger vid halvmiljonen.
Dartill finns av allt att déma ett och annat problem rérande copy-
right och utgivningsratt som aterstar att 16sa.
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8. Mat pa nat

Butikshandeln svarar idag for drygt 90 % av den totala detalj-
handeln. Postorder och kioskhandel representerar vardera cirka
2,5 % av detaljhandeln.”

Nar det gdller handeln med livsmedel, som svarar for cirka 20 %
av hushallens totala konsumtion, gar meningarna isdr i friga om
potentialen for elektronisk handel. Medan Andersen Consulting
raknar med en marknadsandel om cirka 10 % om cirka 10 &r for-
utspdr Bill Gates optimistiskt att ndthandeln med livsmedel kom-
mer att std for cirka 30 % pa lite sikt.”

Positionering pagar

Under 1997 tog flera livsmedelshandlare steget ut pa en elektro-
nisk marknad. Det géller bl a KF och B & W stormarknader liksom
ett antal ICA-handlare framf6r allt i ndgra av vara storre stader.
Aven livsmedelshallen vid NK, NK-Hallen, startade nithandel
under 1997. Ytterligare ett stort antal aktorer haller pa att posi-
tionera sig.

Naér det géller KF:s satsning berors tillvidare bara boende i vissa
postnummeromraden runt B&W stormarknad i Téby. Det ror sig
totalt om cirka 20.000 hushdll som idag kan nidthandla. Innan
man tog steget fullt ut med nathandel testades systemet med
hemleveranser under en 18-ménadersperiod.

“Inte forst men bast”

Projektet som fatt namnet Expressfood leds av utvecklingschefen
Bho Vilhelmsson:

— Vi ville inte vara forst, men vi har ambitionen att vara bést. Jag
ar helt 6vertygad om att KF dr den handelskedja som har storst
forutsattningar att lyckas med Internet-forséljning. Vi dr inga fri-
stdende kdpméan som agerar mer eller mindre fritt utan vi dr en

°") HUL Handelns Utredningsinstitut. Detaljhandelns omséttning under 1995.
52) Artikel ”Ar bananerna fina?” i internetworld 7/97.
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enhetlig kedja med manga centrala funktioner. Vi haller ett stabilt
och for kunden vilként sortiment med manga egna varumaérken
och med jamn prisniva.”

— Expressfood har varit igang sedan september 1995, sdger Bho
Vilhelmsson. Men till att borja med var det fax som géllde om
kunderna ville bestédlla varor. Det var forst i oktober 1997 som
ndthandel i egentlig mening med mdjlighet att anvanda Internet
for att bestdlla blev mojlig. Under 1997 omsattes cirka 5 mkr ge-
nom elektronisk handel vid B & W i Tédby. Vi har cirka 800 kun-
der som mera regelbundet anviander sig av mojligheten. Upp-
skattningsvis dr det ungefér 3-4.000 hushall i anslutning till varje
stormarknad som behovs i det korta perspektivet for att fa till-
racklig volym 6ver nétet.

Den typiske kunden

— Den “typiske kunden” dr idag en kvinna, yrkesarbetande, strax
under 40 dr och med tva barn. Det ror sig ofta om s k fria yrken,
larare, hogre tjdnstemén, konsulter etc. De flesta kunder har na-
gon form av datorvana, siager Bho Vilhelmsson. Detta innebar
samtidigt att t ex pensiondrerna inte hittat vdgen till ndthandeln.

— Intressant dr ocksa att snittordern vid ndthandel ligger vid un-
gefdr det dubbla, 1.500 kr, i jimforelse med traditionell handel.
—Men det gér inte att bjuda kunden pa hemkorningskostnaden,
sdger Bho Vilhelmsson. Kunder som vill ha varorna hemkorda
betalar idag dels ett fast belopp, 75 kr, dels en summa motsvaran-
de 3 % av kassabeloppet. Samma villkor géller oavsett var kun-
den ar bosatt, alltifran Stocksund i Soder till Vallentuna i norr.
For distributionen anvander Expressfood ett lokalt distributions-
foretag.

Snabb utbyggnad

Allt tyder trots allt pa att en stor grupp kunder verkligen &r be-
redda att betala fOr att sjdlva slippa hdmta sina varor. Verksamhe-
ten byggs nu ut genom att motsvarande satsningar gors vid an-

%) Intervju med Bho Vilhelmsson 1998-01-15 samt artikel “Varfor véntar handeln?” i
internetworld 9/97.
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dra B & W. Ndarmast i tur star en B & W i en annan del av Stock-
holm, dar Expressfood etableras under hosten 1998. I utveck-
lingsplanerna ingar att 4 av totalt 9 stormarknader skall 6ppna
for ndthandel innan 1999.

En av de kunder som hittat vagen till Expressfood &r Lars Linzan-
der med familj. Lars Linzander, som bor i Stocksund tillsammans
med hustrun Annebeth, grafisk formgivare, och sonerna Erik,

4 1/2 ar, Martin, 11 ar och dottern Johanna, 15 dr, driver ett eget
foretag med inriktning pd investeringar i fastigheter och mindre
foretag.™

Det var via “mun mot mun-metoden” som familjen Linzander
fick vetskap om att det gick att handla dagligvaror pa nitet fran
Expressfood. Tipset kom fran ndgra grannar hosten 1997.

> ) Intervju med Lars Linzander 1998-02-04.
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Naithandel gav nya kunder

Familjen Linzander hade tidigare inte handlat pa B & W i Taby
mer dn nagon gang om dret. De dagliga inkdpen hade istéllet
gjorts fran i huvudsak lokala butiker i ndrheten av bostaden i
Stocksund. Nu handlar familjen s& gott som allt i frdga om livs-
medel, hygienartiklar och andra dagligvaror frdn Expressfood.
Enda undantaget dr egentligen om det skall vara nagot extra till
helgen.

Familjen sdg snabbt fordelarna i att kunna handla 6ver nétet.
Detta inte minst med tanke pa att Lars har langa arbetsdagar som
egen foretagare, hustrun har ett kravande arbete pa nast intill hel-
tid, 75 %, och att tre barn i forskole- eller skoldldern naturligtvis
kraver atskillig tid.

Tidsbesparing storsta vinsten

— Tidigare tog inképen av dagligvaror atminstone en och en halv
timme varje vecka, sdger Lars Linzander. Nu gar det pa en kvart.
Den storsta vinsten ligger just i detta, att kunna f4 mera tid 6ver
till annat.

—Men det finns ocksa andra vinster, t ex att slippa sldpa hem all
mjolk och annat som gar at i ett hushdll med 5 personer. En an-
nan fordel ligger i att man kan “handla”, dvs gora bestéllningar-
na ndr som helst pa dygnet, t ex sent pa kvillen ndr barnen gatt
och lagt sig.

— Sjdlva bestdllningen tar normalt inte sdrskilt lang tid, sdger Lars
Linzander. Till ungefdr 90 % &r det ju samma varor vi bestdller
vid varje tillfdlle — lat vara i lite olika kvantiteter. Dd anvander
man ju helt enkelt “talongen” fran den férra bestdllningen och
gor kompletteringar i den.

“Barnsjukdomar”

— Ungefar en kvart brukar varje bestédllning ta. Men i bérjan var
det trogare. Systemet var helt enkelt ddligt och det fanns uppen-
bara “barnsjukdomar” eller initialsvarigheter. Detta var en stor
nackdel och kélla till irritation, sdger Lars Linzander, som inga-
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lunda dr ndgon tekniker eller ndgot “datafreak” men daremot
starkt intresserad av “vad man kan ha datorn till”.

— En annan nackdel — for det &r det val? — dr att man helt enkelt
dter mera nu! Det gdr helt enkelt at mera mat eftersom det nume-
ra alltid finns mat hemma.

— Naér det ddremot géller varornas kvalitet har vi aldrig blivit
missbeldtna. Nagon géng i borjan blev vi kanske lite besvikna,
ndr vi inte fick exakt den vara vi ville ha. Vi kanske hade bestallt
t ex franskrostat kaffe och fick ndgot “likvardigt” eftersom just
det kaffe vi bestallt var slut.

Inga ofrascha varor

—Nu handlar vi alla livsmedel 6ver natet, frukt, gronsaker, kott
etc., sdger Lars Linzander. Vi har aldrig fatt ofrdscha varor. Vi kan
heller inte klaga ndr det géiller leveranserna. De kommer punkt-
ligt pa den tid vi bestillt, i regel mellan kl. 18.00 och 20.00 pa
kvillen.

Nu handlar familjen ungefdr var 10:e dag. Kostnaden fér hem-
korning, 75 kronor plus 3 % av inképssumman, tycker Lars Lin-
zander dr rimligt avvdgd. Finns det da ndgon smartgrans, nar det
gdller den fasta delen av avgiften?

—Ja, kanske, sdger Lars Linzander. Den ligger nog vid ungefar
det dubbla, 150 kronor. Men da skulle kanske konsekvensen istal-
let bli att man handlade mera sillan.

“Mun mot mun-metoden”

Makarna Linzander brukar turas om att gdra bestéllningarna. An
sa lange har man bara erfarenhet av att handla dagligvaror. Men
snart kommer man att handla dven andra saker pd nétet, tror
Lars Linzander:

—Jag kan mycket vil tinka mig att vi kommer att handla t ex
bocker och CD-skivor elektroniskt. Overhuvudtaget ser jag inga
problem med att handla standardiserade produkter 6ver nitet.
Men nér det géller t ex kldder kommer saken i ett annat liage. Da
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vill man nog bdde prova, titta ndrmare pa farg och form och kén-
na pa kvaliteten.

Familjen Linzander fick alltsa tipset om att man kunde ndthandla
frdn ndgra grannar. Nu f6r man sjdlva erfarenheterna vidare till
vanner och bekanta:

— Vdra erfarenheter ar pa det hela taget mycket positiva och det
f6r man naturligtvis vidare pd jobbet och i det privata umganget.
Idag ser vi att alltfler av vdra grannar véljer att handla pd nétet,
slutar Lars Linzander.

All medial fokusering och alla “banners” till trots alltsa: "Mun
mot mun-metoden” skall nog inte underskattas nar det géller ut-
vecklingen av ndthandeln.

”Allt utom farsk fisk”

En annan trogen kund hos Expressfood dr Anna Hallencreutz och
hennes familj, ocksa ett fempersonshushall med tre barn i skoldl-
dern.® Familjen har handlat elektroniskt hos B & W sedan borjan
av 1997.

— Numera handlar vi praktiskt taget alla dagligvaror, mat, hy-
gienartiklar etc. fran Expressfood, sdger Anna Hallencreutz. Det
enda undantaget dr egentligen fdrsk fisk, som f 6 inte finns hos
Expressfood.

Anna, som &r den i familjen som skéter allt handlande, hade last
om mdjligheterna att handla 6ver nétet i en tidningsartikel. Men
det var en vdninna som tipsade om de stora fordelarna.

Anna Hallencreutz har en utbildningsbakgrund som leg. sjuk-
gymnast, ergonom och beteendevetare och arbetar som egen f6-
retagare med arbetsmiljéfragor:

— Eftersom jag i realiteten har mer &n ett heltidsjobb har jag kro-
nisk tidsbrist. Tidsfaktorn &r alltsa det helt avgorande skélet till
att vi handlar vara dagligvaror elektroniskt.

%) Intervju med Anna Hallencreutz 1998-02-06.
67



Sparar sju moment

—Jag har rdknat ut att jag genom att ndthandla sparar sju moment
intill dess varorna ligger i kylen jamfort med det traditionella sat-
tet att handla, berdttar Anna. Till det skall liggas att man slipper
det eviga kdnkandet.

Tre barn i skolaldern innebar for familjen Hallencreutz en vecko-
konsumtion om uppemot 20 liter mjolk, som madste forslas hem.

Detsamma galler backarna med lask etc.

— Det dr ju ocksd bra att den som distribuerar tar emot tomback-

arna, siger Anna Hallencreutz.

— Dessutom har jag alltid tyckt att det &r en ren pldga att handla.
Miljon i affdren dr allmént stokig. Nej, da ar det betydligt angena-
mare att sitta framfor datorn och markera vad man vill ha, sdger
Anna Hallencreutz.

Fran narbutiker till natbutik

Familjen Hallencreutz, som bor i Djursholm, hade tidigare aldrig
satt sin fot i B & W i Tdby. Man hade tidigare handlat i butiker i
grannskapet. Nu handlar familjen for cirka 1.800 kr i veckan fran
Expressfood. Man har tagit steget fullt ut frdn narbutiker till nat-
butik.

— Vi har aldrig haft ndgra klagomal pa kvaliteten i de varor vi fatt
hemkorda. Personalen dr ocksd mycket “serviceminded”. De ar
latta att komma till tals med och vi kan alltid lita pa att varorna
levereras pa utsatt tid.

—Jag kan nog tdnka mig att handla ocksd andra varor 6ver nitet,
sdger Anna, t ex bocker eller skivor. Ddremot kan jag absolut inte
tanka mig att handla kldder eller heminredningsartiklar elektro-

niskt.

Programvaran kan utvecklas mera

—Jag ar totalt sett valdigt positiv, sdger Anna Hallencreutz. Men
jag har ndgra “randanmaérkningar”. Nér jag sdtter mig vid datorn
—ndstan alltid pd torsdagskvallar — for att veckohandla mdéter jag
alltfor ofta diverse “tekniskt strul”. Programmet &r helt enkelt lite
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ointelligent, sannolikt inte fardigutvecklat. Det borde ga att ut-
veckla tjansten en hel del.

—Ibland hénder det ocksa att jag blir nedkopplad. Man madste
helt enkelt ldra sig att manipulera programmet, siger Anna. Sam-
mantaget innebdr bristerna i fraga om teknik eller programvara
att vad som inte borde ta mer ar 10-15 minuter ibland kan ta en
halvtimme eller rentav tre kvart, slutar Anna, som sédger sig vara
tamligen ointresserad av datorer som sddana. Daremot anvander
hon dagligen datorn som ett arbetsredskap. Och en gang i veckan
blir datorn ”elektronisk butiksvagn”.

"Det stora svinget kommer snart”

— Nar vi skriver ar 2001 har ”det stora svinget” kommit i frdga
om handel 6ver nétet, siger Bho Vilhelmsson, och erinrar om det
koptes cirka 400.000 persondatorer i landet 1997. Och i ett femars-
perspektiv, ar 2003, kommer ndthandeln att svara for cirka 12-15
% av all dagligvaruhandel.

— Om vi blickar 10 ar framat kommer det sdkerligen att rora sig
om uppemot en fjardedel av alla dagligvaror som handlas 6ver
nédtet. Det innebdr 50-70 miljoner vid vara storsta enheter.

Inbrytningar i nya kundkategorier

Idag &r det mest gamla trogna kunder som upptacker férdelarna
med ndthandel. Men det finns en klar ambition att ocksa gora in-
brytningar i nya kundkategorier. Eller som det uttrycks av Bho
Vilhelmsson: “KF skall bli ledande i landet ndr det géller handel
over naitet”.

Som vi kunnat se saknas ju heller inte idag kunder som upptéackt
B & W tack vare mdjligheterna till nathandel. Pa lite sikt raknar
Bho Vilhelmsson med att cirka 70 % av de nya nidtkunderna kom-

mer att tas fran andra marknader, inklusive gamla Konsumkun-
der.

Detta innebdr samtidigt att ndithandeln 6ver olika delar av KF-
koncernen samordnas:
— Om tva ar skall vi kunna erbjuda kunden mdjligheter att handla
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allt 6ver nédtet med undantag for kldder, siger Bho Vilhelmsson.

Men det dr knappast genom ndgra storstilade satsningar pa
marknadsforing som nya kunder skall lockas att ndthandla vid
Expressfood. De starkaste korten finns redan enligt Bho Vilhelms-
son: I varumarket och i bredden i sortimentet.

Flexibla specialerbjudanden genom Internet

Sedan slutet av 1997 anvéander sig Expressfood av Passagen for
att na ut till kunderna. Men detta dr ingalunda en sjdlvklarhet en-
ligt Bho Vilhelmsson. ”Sjdlv &dr baste drang” skulle det kanske
kunna uttryckas.

Déaremot ser Bho Vilhelmsson betydande fordndringar i annons-
marknaden p4 lite sikt, dér flodena framfor allt gar fran morgon-
tidningarna till Internet. Det dr inte minst mojligheterna att byg-
ga in specialerbjudanden med stora mdjligheter till flexibilitet,
som kommer att bli utslagsgivande, tror Bho Whilhelmsson.

“Fraschare an sjdlvplockade varor”

Bho Vilhelmsson vill ocksd bidra till att avliva myten att det skul-
le vara omdijligt att sdlja farskvaror pa ntet:

— Aven om det bérjade en gdng med bulkvaror handlar vara nat-
kunder idag lika gédrna farskvaror sdsom t ex frukt och kott. Inte
minst populdrt var det att handla skinkan till julen 1997 6ver na-
tet!

— Vi skall inte gldomma att varorna plockas samman under for-
middagarna. Eftersom alternativet for de flesta dr att komma till
utplockade diskar framemot 19.00 pa kvéllen blir ndthandel med
tarskvaror en positiv 6verraskning i frdga om kvalitet f6r ménga.

Forsiktig framtidsoptimism

Det dr den ordinarie personalen som i varje fall hittills svarat for
att plocka samman varorna. Pa sikt kanske det behdvs mera per-
sonal, sdger Bho Vilhelmsson. Men han ser inget behov av sér-
skilda plocklager:

—Med den bredd i sortimentet vi har kan vi tillgodose de flesta
kundbehov.
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Framtidsoptimismen i fraga om de egna marknadsandelarna nar
det géller en starkt expanderande ndathandel med dagligvaror pa-
ras hos Bho Vilhelmsson med en lika stor forsiktighet nar det gél-
ler nya, stora investeringar. Han hidnvisar bl a till europeiska erfa-
renheter, t ex MonoPrix i Frankrike eller Albert Hein i Holland,
som bdda satsat pa sédrskilda plocklager, men som ocksa gjort for-
luster.

P& ett motsvarande sétt gjorde en av de storsta livsmedelskedjor-
na i Storbritannien, Tesco, enligt Bho Vilhelmsson ett misstag nér
man forst anstdllde en massa nya medarbetare och sedan skulle
sOka vdxa in i den stora kostymen.

For Expressfood dr utgdngspunkten snarast den motsatta. I reali-
teten dr det bara tvad personer som arbetar med att utveckla nét-
handeln, Bho Vilhelmsson sjdlv och hans operativa assistent.

En kundprofil borjar ta form

KF centralt foljer av naturliga skél ndra vad som sker dels vid Ex-
pressfood, dels vid Akademibokhandeln:

— Om satsningen pa Expressfood faller val ut — vilket allt tyder pa
— kommer liknande satsningar att goras i andra omraden, framfor
allt i de storre stiderna, sager Ann-Sofi Hansson, som bl a dr an-
svarig for nagra av KF:s satsningar pa Internet.” Och hon fortsét-
ter:

— Vi ser ndgra kundprofiler mejsla ut sig ganska tydligt. Det gal-
ler dels alla som idag av olika anledningar har ont om tid och ser
detta som ett problem. En andra grupp &r de allt flera boende i
innerstad som saknar egen bil.

"Hederlighetsstaimpeln” siljer

Ann-Sofi Hansson vdlkomnar ocksd LO:s och TCO:s initiativ att
sOka bredda datoranvdndandet bland de egna medlemmarna:
"Tillgangen till och férmagan att anvdnda datorer far inte bli en
ny klassfraga. Vi kan inte acceptera att en tredjedel ldimnas utan-
for samhallet”.

%) Intervju med Ann-Sofi Hansson, KF, 1997-11-25.
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Men totalt sett ser Ann-Sofi Hansson positivt pa KF:s framtid
som “nédthandlare”:

— Det finns hos vara medlemmar och kunder idag ett starkt for-
troende for KF och for KF:s produkter, om man sd vill en “heder-
lighetsstampel”. Inte minst gdller detta miljomédrkningen i den s k
Anglamarksserien.

— Om vi nu tidigare haft ett slags negativ praktighets- eller rentav
trakighetsstimpel &r den i varje fall nu till stor del borttvittad,
fortsdtter Ann-Sofi Hansson. Inte minst appellerar den kooperati-
va idén till unga manniskor, som ocksa ser miljomérkningen som
oerhort angeldgen. Att ungdomarna ocksa i regel har stor dator-
vana dr ju heller ingen nackdel.

Baittre konsumentupplysning

— For manga av vara nuvarande och framtida kunder kan handel
over nétet ge stora fordelar. For manga dr det ett enkelt, bekvamt
och praktiskt sitt att handla. Tillgdngen till ett “world wide-sorti-
ment” dr ocksd en stor férdel liksom de 6kade méjligheterna till
konsumentupplysning. P4 sikt kommer ocksa ett lagre pris att bli
betydelsefullt, menar Ann-Sofi Hansson.

Ann-Sofi Hansson ser alltsd ingalunda en 6kad ndthandel med

t ex livsmedel som ett hot mot kooperationen med alla dess buti-
ker landet runt: Vid sidan av det grundfértroende KF har hos bre-
da konsumentgrupper ligger det stora fordelar i att ha en vittfor-
grenad butiksstruktur, menar Ann-Sofi Hansson.

Konsumbutiken blir “taste room”?

—Morgondagens butiker far troligen en helt ny roll jamfért med
dagens. De kommer kanske att bli mera av t ex “show rooms” el-
ler t o m “taste rooms”, ddr kunderna kan t ex provsmaka maten
eller t o m ldra sig laga mat. Samtidigt befdster butikerna sin stall-
ning som sociala traffpunkter. De forblir métesplatser av det tra-
ditionella slaget samtidigt som de fdr den nya rollen som "virtu-
ella rum”.

— Av allt att doma kommer butikerna ocksd att spela en betydel-
sefull roll i framtiden nér det géller distributionen av varor. For
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manga kommer det att bli naturligt att hamta de varor man be-
stéllt elektroniskt i butiken.

Globaliseringen — den stora utmaningen

Ann-Sofi Hansson tror heller inte att elektroniken kommer att re-
volutionera handeln med dagligvaror:

— Potentialen ligger i ett medelfristigt perspektiv sannolikt nd-
gonstans mellan 5 % och 15-20 %. Det innebédr samtidigt att det
tinns andra faktorer som kan innebdra storre utmaningar for koo-
perationen under de ndrmaste aren, siger Ann-Sofi Hansson. Det
géller bland annat den 6kade internationaliseringen och framvax-
ten av en rad nya utldndska aktorer.

Hotet blir kanske sdrskilt allvarligt om ndgra av dessa utlindska
aktorer ocksa borjar sidlja dagligvaror over nétet direkt till de
svenska hushdllen. Detta sker redan —lat vara i liten skala. Det
tyska IT-varuhuset Warendienst soker i samverkan med ASG och
det lilla dataforetaget Pegit att sld sig in pa den svenska markna-
den. Forutom ett stort antal dagligvaror erbjuder Warendienst de
svenska kunderna t ex byggvaror liksom tradgdrds- och hobbyar-
tiklar. Undantaget ar farskvaror eftersom leveranstiden varierar
mellan 2 och 6 dagar.

Granshandel i nya former

Skillnaderna i fraga om prisnivd mellan Sverige och Tyskland ar
sa stora att de latt uppvager den fraktkostnad som belastar kun-
den, 111 kronor per kartong, som maximalt far vdaga 33 kilo. En
burk jordgubbssylt som i Sverige kostar cirka 28 kronor kostar
hos Warendienst bara hélften sa mycket, 14:50. Prisskillnaderna
ar ocksa stora i frdga om hygienartiklar. En burk Nivea hudcre-
me, som kunden i svenska butiker far betala nastan 29 kronor for
kostar hos Warendienst knappa 11 kronor.”

En manad efter etableringen strax fore jul 1997 hade ndgra hund-
ra svenskar handlat fran Warendienst. Marknaden finns av natur-

*7) De svenska jamforelsepriserna dr himtade fran Icirka, Hemkdp och B & W stor-
marknad i Malmo och redovisas i artikel "K&p pa nétet — till halva priset”, Aftonbladet
21 jan. 1998.
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Ofta ull lagre dn halva priset mot vad Du normalt betalar,

Detta betyder att Du kan fa dubbelt sa mycket for Dina pengar!
Med vir cashrabatt ticker Du en stor del av transportkostnaden
ASG levererar varorna till dnskad adress.

@

Warendienst ik in 3 vara hurik Svert ~; sily!
o Viilkommen in i vara butiker och dvectyga ig sjily

samverkar med:

JavaSeript miste vam aktiveradi Er browser och affiverna ir optimerade foren
slarmupplisxing om G00 ¢ 600 Wl dpunkter.

liga skal framfdr allt i Sydsverige, dar manga sedan lang tid tagit
tarjan over till Tyskland for att storhandla. Tvdbarnsmamman
Margareta Cederholm dr en av dem:

— Vi brukar éka till Tyskland fyra gdnger om aret och storhandla.
Det har kan vara ett alternativ till resorna, sdger hon och ger sam-
tidigt uttryck for vad ménga barnforéldrar tycker: Det dr inte kul
att sldpa pa tunga kassar ett par dagar i veckan.”®

Betalningarna sker 6ver post- eller bankgiro och ASG levererar
vid kundens dorr. Granshandel har férekommit under mycket
lang tid. Mgjligheterna att handla pa nétet ger alldeles uppenbart
denna handel nya dimensioner.

Nya dimensioner far granshandeln f 6 ocksa genom att ndthandel
med alkohol, framfor allt i form av direktimport av starkol fran

%) Intervju i artikel "Ko6p pa nétet — till halva priset”, Aftonbladet 21 jan. 1998.
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Tyskland, av allt att doma kan undandras beskattning och déarfor
blivit populdr. Enligt uppgift pagar varen 1998 inom regerings-
kansliet ett arbete med att tédppa till vad som bedéms vara en
lucka i lagen rérande s k distanshandel. Men nér det géller livs-
medel och hygienartiklar m m finns nog anledning for svenska
handlare att fortsatt se upp for hotet om en vaxande elektronisk
granshandel.

Tvaforsorjarhushallet med tva barn

Men fran bl a KF:s sida finns som ndmnts en betydande opti-
mism. Det dr av allt att doma KF:s drygt 40 stormarknader under
namn som OBS, B & W och Robin Hood, som kommer att bli ba-
sen for kooperationens satsningar pa elektronisk handel, tror Bho
Vilhelmsson:

— For den lilla butiken med ett 20-tal bestédllningar om dagen
maste det vara svart att uppnd hyfsad lonsamhet.

De hittillsvarande erfarenheterna tyder pa att det framfor allt &r
familjer med bdda forédldrarna forvarvsarbetande och med tva
barn, som anvéander sig av "homeshopping”. Under de tre dagar
varje vecka dd varorna korts hem till kunderna har dessa svarat
mot 4-5 % av den dagens omsittning. Men Bho Vilhelmsson rék-
nar som namnts med att ndthandeln kommer att svara mot minst
20 % av handeln med dagligvaror nédr den vdl kommit igdng pa
riktigt. Detta innebdr samtidigt att ndtkunden alltmer kommer att
likna normalkunden nér det géller t ex utbildnings- och yrkes-
bakgrund, ekonomiska forutsdttningar och familjeférhallanden.

ICA utvecklar standardapplikation

Aven ICA-handlarna ser betydande méjligheter i ndthandeln.
Men forutsdttningarna dr andra, bl a genom att varje ICA-butik
dgs av den enskilde handlaren. Jorgen Wennberg dr chef for omra-
det Kundstrategier inom ICIA-handlarna:

— Vi skall utveckla en standardapplikation som vi sedan kommer
att erbjuda de enskilda ICA-handlarna. Men eftersom varje ICIA-
butik dr sjdlvstandig och dgs av handlaren kan dgaren i princip

%) Artikel “Varfor vantar handeln?” i internetworld 9/97.
75



anvanda vilket system han vill, sdger Jorgen Wennberg.* Och
han fortsatter:

— Det finns ménga problem vi maste 16sa. Vi behover en bra
kundapplikation som kan fungera f6r bade stora och sma ICA-
butiker. Vi behover ett smidigt system for bestédllningarnas distri-
bution.

— Kanske behovs det inte alls att man kor ut varorna till kunden.
Den storsta vinsten for kunden ligger kanske i att han far hjalp
med att plocka ihop bestédllningen och att han kommer och ham-
tar sjdlv.

Varuplockningen ett problem

Samtidigt dr en effektiv varuplockning i butiken en svarlost fra-
ga, sdger Jorgen Wennberg. Expediten gar inte langre genom bu-
tiken utan att handlande kunder fragar om saker. Allt detta ar ex-
empel pa extrajobb som maste utféras i samband med Internet-
bestdllningar och var erfarenhet séger att kunderna i dagsldget
inte dr beredda att betala for servicen.

Exempel pa ICA-butiker som &r pionjdrer i frdga om ndthandel ar
t ex ICA Signalen i Link6ping, ICA Grytan i Vasteras och ICA
Matcentrum i Sollentuna. En kund som fran borjan tagit tillvara
mojligheterna att framfor allt spara tid genom att handla pd nétet
dr Ann-Charlotte Stromma, kund vid ICA Grytans “web-butik” i
Visteras.

Farre impulskop

— For att vardagshandla varje vecka duger Internet bra. Det tar
lite tid att plocka ihop varorna framfor datorn, siger Ann-Char-
lotte. Men det dr smidigt ndr jag skall hdmta varorna. For 20 kro-
nor per bestdllning far jag fardigpackade kassar och slipper
trangseln i butiken.®

P& det hela taget dr erfarenheterna goda enligt Ann-Charlotte
Stromma: — Vi spar pengar pa att handla mat via Internet. Det blir
tarre impulskop.

Farskvaror som frukt och gronsaker har 6verlag varit frascha.

60) Artikel ”Ar bananerna fina?” i internetworld 7/97.
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Miss6dena har varit av hanterbart slag, t ex ndr maken fick fel
sorts snus.

NKHallen pionjar
En av de forsta aktorerna i fraga om ndthandel med livsmedel
var NKHallen.

Charlotte Zetterquist var en av forsta som borjade handla mat och

andra dagligvaror fran NKHallen, ndr mdjligheterna 6ppnades
1996.¢!

— Att kunna vinna tid dr den allt 6verskuggande fordelen med att
handla elektroniskt, sdger Charlotte Zetterqvist, gift med Trygve
och med tre barn Anna, 12 ar, Carl, 10 ar och Christian, 6 ar.

Vinner 2 timmar varje vecka

— Varje liten tidsvinst jag kan gora dr viktig for mig, sdger Char-
lotte. Nu vinner jag minst 2 timmar varje vecka genom att handla
elektroniskt. Och det dr barnen som behdver och far den tiden.

Charlotte Zetterqvist arbetar som sekreterare pa 80 % basis vid en
fransk tygagentur i Stockholm. Hon bade bor och arbetar pa
Ostermalm.

— En faktor som spelat in var naturligtvis att jag handlat maten pa
NK redan tidigare, fortsdtter Charlotte. Jag visste att butiken
hade hog kvalitet pa sina livsmedel. Lite bidrog det kanske ocksa
att jag har en starkt IT-intresserad man.

“Handlar” pa sondagskvallen

—Nu "handlar” vi veckans mat pa sondagskvillen, ndar barnen
gatt och lagt sig. Och vi far leveransen pa mandag eftermiddag
eller kvall — nér vi sjdlva onskar. Alla basvaror och det mesta i fra-
ga om kott handlar vi fran NKHallen. Gronsaker daremot brukar
vi handla i butik, oftast i Ostermalmshallen.

— Stommen i den bestéllning vi gor varje vecka ar ju till stor del

1) Intervju med Charlotte Zetterqvist 1997-10-13.
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densamma, fortsédtter Charlotte. Vi vet hur mycket mjolk etc som
gar at. Eftersom vi "forprogrammerat” var ”elektroniska kund-
vagn” tar bestédllningen bara ungefér en kvart varje vecka.

”Tid ar viktigare an pengar”

Familjen Zetterqvist handlar mat och annat 6ver nétet for cirka
800 kronor varje vecka. Men priset spelar ingen storre roll. Det dr
mojligheten att f4 mera tid 6ver for barnen som &r det helt avgo-
rande. Tid dr pengar, brukar det sdgas. Kanske &r tiden i sjdlva
verket for manga viktigare dn pengar.

—Jag kan tdnka mig att vi kommer att handla flera varor elektro-
niskt i framtiden, sdger Charlotte. Det kan gélla alltifran teaterbil-
jetter till t ex CD-skivor. Och Charlotte fortsétter:

— Med mina utgangspunkter, dvs att man verkligen skall spara
tid, ar det viktigt att “sajten” ar lattoverskadlig och att det gar en-
kelt och I4tt att handla.

Fordubbling pa ett ar

Michael Hinze driver NKHallen, som alltsd ”gick ut pa nétet” re-
dan 1996:

— Dessforinnan visste jag inte ett dugg om varken datorer eller
elektronisk handel, siger Michael. Redan tidigare hade vi i och
tor sig haft hemkorning till kunderna. Vi hade alltsd redan en
distributionsapparat. Men det var nér jag uppvaktades av foreta-
get Brand Management som jag tinde pa idén.®

—Idag omsitter den elektroniska handeln ungeféar 8 miljoner pa
arsbasis. Det dr cirka 8 % av den totala omsattningen. Jag raknar
med en dubblering det ndrmaste halvaret.

Nya kundgrupper

— Sedan vi gick ut pd ndtet har vi fatt nya kundgrupper, fortsatter
Michael. Det dr framfor allt gruppen yngre med ett eller tvd barn
som borjat handla hos oss. Till ungefdr en tredjedel finns dessa
nya kunder innanfor tullarna.

62 Intervju med Michael Hinze 1997-10-01.
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— Den genomsnittliga elektroniske kunden handlar for cirka 4.000
kr/ménad, betydligt mer dn den vanliga kunden som kommer
till butiken for att handla. Till mycket stor del ror det sig om
tarskvaror. Vara riktiga storsdljare &r mellanmjolk och bananer.
Om man ser i ekonomiska termer dr gronsaker den storsta pos-
ten. Ddrefter kommer frukt, hardost och mejerivaror.

Avgift inget problem

— Priskdnsligheten &r inte sdrskilt stor, sdger Michael. Nér vi hos-
ten 1997 inforde en avgift pa 50 kronor for hemkoérningen métte
vi knappast ndgra negativa reaktioner alls.

—Ndagon marknadsforing av den nya tjdnsten har 6verhuvudta-
get inte behovts, sdger Michael Hinze. Mun mot mun-metoden
har fungerat alldeles utmarkt.

Michael Hinze bekréftar bilden att tidsvinsten &dr det viktigaste
"added value” som ligger i mojligheten att handla elektroniskt.
Men det finns ocksa andra inslag som tillfor féradlingsvarde. Det
gdller t ex de recept som kunden far pa kopet. Hér finns planer
att ga vidare i samverkan med en lamplig partner.

Tar kunder fran stormarknaderna

Varifran kommer da de nya kunderna?

— Det ar framfor allt fran stormarknaderna som vi har tagit kun-
der, sager Michael Hinze. Ddaremot har vi knappast fatt ndgon
tillstromning fran city-butikerna.

Satsningen har alltsa blivit en stor framgang. Langt gangna pla-
ner finns ”i andra delar av huset” att folja efter, sdger Michael.
Det giller t ex papper, glas och porslin, bokhandel och under-
klader.

Idag plockas varorna i kassar av den ordinarie personalen i kal-
larplanet i NK-huset. Men det kommer inte att fungera i laingden,
menar Michael:

— Vi kommer sannolikt snart att skapa ett speciellt plocklager
med sarskild personal i ett ldge ”off city”. Sannolikt kommer vi
da ocksa att borja samarbeta med andra detaljister.
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Lagpriskonkurrenter

Vid sidan av kedjorna och de andra etablerade aktorerna finns yt-
terligare ndgra handelsmén som givit sig ut pa néitet. Det gédller

t ex PrisXtra i Stockholmsomradet, Matpojkarna i Goteborg och
inte minst den nya kedjan Internetto, som dr unik satillvida att
den bara finns pa Internet.

PrisXtra, som enligt egen utsago har ”Stockholms billigaste mat-
butiker”, presenterar pa sin hemsida affarsidén i klara verba: ”Att
sdlja livsmedel av kinda méarkesvaror till 25 % ldgre pris dn tradi-
tionell handel”.

PrisXtra har idag 3 butiker i strategiska ldgen i Storstockholm,
vid Norra Stationsgatan, vid Kungens kurva och i Rotebro. Lo-
kaliseringen i anslutning till annan handel av stormarknadska-
raktdr och generdsa Oppettider &r tillsammans med nathandeln
de starkaste konkurrensvapnen.

Matpojkarna &r egentligen en forlangd, virtuell arm av ICA-buti-
ken Skintebo i sydvéstra Goteborg. Hemkorningen, som dr gratis
om beloppet uppgar till 700 kr eller mera, begrdnsas ocksa till
denna del av Goteborg. Bestédllningar fore kl. 13.00 expedieras
mellan 17.00 och 21.00 samma dag. I samband med hemkorning-
en tar budet ocksa emot pant ”i rimliga mangder”. Matpojkarna
samverkar med en liknande verksamhet i Boras.

En uppstickare pa nitet

"Uppstickaren” Internetto har etablerat sig i Skane, men har pla-
ner pa att raskt gora ett segertag over landet. Forutom pa en rad
orter i Sydsverige utlovar hemsidan en snar etablering i bl a Go-
teborg, Bords och Jonkoping liksom i Stockholm.

Bestidllningarna som &r gratis vid inkdp over 750 kr — annars fak-
tureras 75 kr/hemkorning — sker under l6rdagen for bestdllning-
ar som gjorts senast 20.00 under torsdagen. Internetto erbjuder
ocksa hemkorning av snabbmat, t ex pizzor, hamburgare och sal-
lader, liksom en rad andra varor, bocker, kldader, parfymerier och
hélsoprodukter.
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9. Varor och tjanster pa cybermarknaden

Vad dr det da for slags produkter — varor och tjanster — som hus-
hallen i forsta hand kommer att vilja handla 6ver nitet. Nagon
vagledning ger oss den handel som idag i vdxande utstrackning
redan sker elektroniskt.

En genomgéng av de produkter som idag erbjuds, dvs mark-
nadsfors och av allt att doma atminstone delvis ocksa direkt
handlas pd nétet visar pa en ganska yvig flora av saval varor som
tjanster. Adresser till ett stort antal hemsidor med nétforetag
inom de olika produktsortimenten redovisas i bilaga.

VAROR

* Dagligvaror ( det s k "breda sortimentet”)
— Livsmedel
— Hygienartiklar
— Andra forbrukningsartiklar, t ex glodlampor

® Det "specialiserade sortimentet”
— Bécker
— CD-skivor
— Multimediaproduktioner
— Dataspel
— Data- och teleutrustning
— Mjukvara
— Blommor
— Leksaker
— Klider
— Verktyg, tillbehér till bilar etc
— Sport- och fritidsartiklar (exempelvis golf, fiske)
— Antikviteter & frimirken

— Siirskilda livsmedel ( exempelvis hillsokost, orientalisk mat, mat for
husdjur)
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e Sdllankopsvaror
— Mobler
— Vitvaror
— Bostider
— Bilar

TJANSTER

* Finansiella tjinster
— Traditionella banktjinster, 6verforing mellan konton etc
— Rddgivning och handel med aktier och andra virdepapper
— Kreditupplysning
— Konsulttjianster
— Elektroniska editioner av tidningar och tidskrifter
— Traditionellt personliga tjinster (exempeluvis likar- och psykolog-
konsultationer, advokathjilp )
— Rese, — evenemangs- och hotellbokningar
— Speltjinster (dataspel)
— Speltjinster (tips, trav etc)
— Kontaktformedling
— Hemleverans av fardiglagad mat
— Andra bud- och distributionstjinster
— Soktjinster i exempelvis mediaarkiv

En brokig flora av produkter

Floran av varor och tjanster som idag bjuds ut och séljs 6ver nétet
ar som synes ganska brokig. Den mosaik som ndthandeln uppvi-
sar dr inte bara komplex. Bilden férdndras standigt — och snabbt.
Produkter, som tidigare ansetts omdjliga att sélja — och kopa —
over ndtet dyker standigt upp. I ett lite langre perspektiv kom-
mer vi av allt att doma ocksa att se exempel pa mindre lyckade
forsok att sdlja varor och tjanster — produkter som férsvinner fran
den elektroniska marknaden och atergar till sin plats i den tradi-
tionella butikens hyllor och montrar. Finns det d& éverhuvud
taget ndgra gemensamma namnare?
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Graden av standardisering

For sdvil de varor som de tjanster som bjuds ut finns av allt att
doéma ndgra egenskaper som forenar. En forsta sddan kan — med
vissa tydliga undantag som vi kommer att se — vara graden av
standardisering.

Flera av de produkter som idag etablerat sig pa en elektronisk
marknad ar starkt standardiserade. Det géller, om man ser till
varusektorn, t ex boken och CD-skivan eller data- och teleutrust-
ning liksom en stor del av de dagligvaror som sdljs Over nétet.
Konsumenten har pa férhand den information som hon eller han
anser sig behova for att handla produkten. I varje fall tillférs ing-
en ytterligare information genom att se eller kdnna pa produkten,
lukta pd den eller ta del av den finstilta varudeklarationen.

P& ett motsvarande sétt 4&r manga av de tjanster som férmedlas
relativt standardiserade. Det giller t ex breddutbudet av finan-
siella tjanster, forsdljning av biljetter till resor och evenemang el-
ler speltjanster. “Upplevelsen” att handla dessa tjdnster 6ver na-
tet skiljer sig knappast fran att handla dem 6ver en disk eller ”i
en lucka”. Till mycket stor del har motsvarande tjanster dessutom
sedan lang tid funnits tillgédngliga genom ett enkelt telefonsamtal.

Aterkommande, tungt och skymmande

En annan gemensam faktor ar karaktiren att vara "dterkommande”.
Normalhushallet férandrar inte sin konsumtion av mjolk och an-
dra baslivsmedel frdn den ena veckan till den andra. Inte heller
dndrar den normale bankkunden eller “normalgamblern” sina
preferenser sardeles ofta.

Varor som dérutover ar tunga och/eller skrymmande eller svdrtrans-
porterade av andra skil har rimligtvis ocksa goda forutsattningar
att finna en framtid i frdga om ndthandel. Detta gédller produkter
var och en for sig men ocksa nér de laggs samman. Nar normal-
hushéllets veckokonsumtion packas i kassar blir det naturligtvis
ett bade tungt och skymmande lass. Sdsom vi kunnat konstatera i
det foregdende dr det for manga — inte minst tvafdrsorjarhushal-
len med barn i dagis- eller skoldldern — en stor befrielse att kunna
slippa detta “kankande”.
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“"Lagom” dyra produkter

Alldeles uppenbart spelar priset ocksd en roll f6r méjligheterna
att sdlja en produkt 6ver nétet. Det galler for det forsta priset i
torhallande till distributionskostnaden. De hushall som idag be-
talar ungefdar en hundralapp i veckan for att fa sina dagligvaror
hemkorda dr knappast beredda att betala ett motsvarande belopp
for att fa en kvallstidning eller en tub tandkrdam levererad till bo-
staden.

Rimligtvis &r vi ocksa beredda att acceptera de storre sokkostna-
der det innebdr att i den traditionella handeln titta pd, jamfora
och kanske provkora t ex kostsamma kapitalvaror och sillan-
kopsprodukter sdsom t ex en ny tviattmaskin eller farg-TV eller
kanske en ny eller (framfor allt) battre begagnad bil. Slutsatsen
blir alltsa i all enkelhet ganska trivial: De varor som i enstaka ex-
emplar har en framtid pa natet far inte vara for dyra men heller
inte for billiga. De mdste vara “lagom” dyra med hédnsyn till det
aktuella hushallets ekonomiska férutsattningar.

Lagengagemangprodukter och varor med hog “hipfaktor”

I detaljistkretsar talar man om ”ldgengagemangprodukter” for att
beskriva de flesta dagligvaror av dterkommandekaraktar. Detta
till skillnad fran produkter med hog “hipfaktor”, som kanske
handlas i fisk- eller delikatessdisken eller i en sdrskild butik for
frukt eller gronsaker.

Teoretiskt borde kanske dessa senare varor vara omdjliga att sélja
over nétet. Men de erfarenheter som finns fran dagligvaruhan-
deln dr som vi kunnat se knappast entydiga. Visst kan manga
vélja att vilja bade se, lukta och smaka pd gorgonzolan innan den
hamnar i butikskorgen. Men andra tycker att det dr praktiskt att
ta allt hemkort, ndr det nu d&nda skall goras en leverans hem till
bostaden.

Hogsta kvalitet som kundvard

Kanske faller ocksa domen hdrdare 6ver den handlare som till
kunden fraktar hem ofrdscha eller ddliga varor. I den traditionella
handeln far ju kunden i ndgon man skylla sig sjdlv. Men den som
handlat t ex sin frukt 6ver ndtet kan ju inte skyllas for att hon el-
ler han inte kontrollerat att varorna ar farska.

86



BOYS £ TOYS

Business Club
Varukatalogen
onling = =
Var butik
Kopevillkor B Forslagsladan
| Bestall katalogen Bli var partner

Tel:08-606 18 40 Fax:08-606 1841 Emall:shop&boystoys.sa

Wilk ommmen | Varokatalogen | Fipewillkor | Warnhghater | Bestill katalogen

Féislagslidan | Pisssrelesser | Bliwie partner

Dresigned by Scarpror AR

I den traditionella handeln dr kunden av allt att doma mera trog-

rorlig och darigenom “trogen”. Ofta av det enkla skilet att det

helt enkelt saknas fullvédrdiga alternativ pa rimligt geografiskt av-

stand.

Det kan forefalla som om den elektroniske handelsmannen far
storre krav pa sig att leverera varor med god kvalitet, ndr ett

enda misslyckande kan innebéra att en kund gar forlorad for all-

tid. I takt med att ndthandeln breder ut sig och konkurrensen

Okar mellan t ex natbutiker med livsmedel blir den aktiva kund-

vard som bl a far uttryck i “alltid varor av hogsta kvalitet” allt

viktigare.

Skraddarsytt eller exklusivt?

Pa sitt sdtt har ocksa de mest exklusiva produkterna sin givna
marknad pa ndtet. Det kan t ex gélla extremt smala och "skriddar-
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sydda” produkter, som endast i begransad utstrackning kan tillhan-
dahéllas i den traditionella handeln.

Exemplen dr ménga allt ifran klader for extremt stor- eller sma-
vuxna, slipsar med minst sagt udda motiv, klader f6r veganer (!),
orientaliska livsmedel eller delikatesser frdn lappmarken, rarite-
ter i frdga om antikviteter och frimérken, ”"boys toys” for aningen
prylgalna (vuxna) pojkar eller specialutrustning for bergsklattra-
re.

Men nér vi ndrmar oss fenomenet exklusivitet i mera traditionell
mening, t ex i frdga om kldder, blir bilden av allt att doma mera
komplex. Kanske bestéar halva nojet i att bara en drékt frdn Cha-
nel, en scarf fran Hermes eller en troja frdn Ralph Lauren i att
ocksa fa en liten pdse som visar att den verkligen inhandlats “pa
plats” t ex i Paris eller i New York? Dartill kommer att manga till-
verkare av exklusiva mérkeskldder sannolikt inte dr sdrskilt villi-
ga att gd utanfor kretsen av noga utvalda forsdljningsstéllen.

Styrkan i varumarket

Men markesstyrkan kan ocksa ge forutsattningar for handel 6ver
nétet. Ett starkt varumaérke representerar ju fér kunden ndgot av
en trygghet eller garanti att produkten i fraga i alla avseenden
héller méattet och kan i det perspektivet gynna handel 6ver nétet.
Varumairket behdver nu inte vara knutet till produkten i sig. Det
kan naturligtvis ofta avse tillverkarens hela sortiment, men ocksa
den enskilde handlaren, som byggt upp verksamheten kring
forstklassiga varor snarare dn laga priser.

Varumarket for skilda produkter &r intressant ocksa ur ett annat
perspektiv. Det dr forst ndr exakt samma produkt salufors av fle-
ra nathandlare som prisjimforelser i egentlig mening blir mojliga.
For ménga konsumenter dr skillnaden sdkerligen betydande mel-
lan likvdrdiga produkter och identiska produkter. Ocksa bety-
dande prisskillnader mellan likvédrdiga produkter kanske ér otill-
rackliga som incitament for att byta butik. Men nér det ror sig om
identiska produkter blir det svarare for konsumenten att for sig
sjdlv rationellt motivera ett kop av en betydligt dyrare produkt.

89



10. For folket eller for ett fatal?

Sett ur konsument- eller hushallsperspektivet dr det som vi kun-
nat konstatera en rad aspekter, som — ofta i komplex samverkan —
paverkar bendgenheten att handla pa nitet.

Det giller féorutom de produktegenskaper, som berorts ovan, ock-
sa relationen till den traditionella leverant6ren liksom hur distri-
butionsfragan kan 16sas. Av allt att doma spelar ocksa skilda hus-
hallskarakteristika en betydelsefull roll fér bendgenheten att
handla 6ver nétet — idag liksom i morgon.

For hushéllen skapas sddana olika férutsattningar beroende pa
en lang rad faktorer: Ekonomiska forutsattningar, “fritid”, fa-
miljesituation, utbildning, boende och narhet till butiker m fl for-
saljningsstéllen, tillgang till egen bil och/eller allmdnna kommu-
nikationer, konsumtionsprofil, viarderingar och attityder, "IT-
mognad” m m.

Okad fritid eller besparingar?

Det faller givetvis vida utanfor ramen for foreliggande rapport
att soka analysera alla dessa bakgrundsfaktorer i perspektivet
elektronisk handel. Vi skall uppehalla oss kring en enda dimen-
sion: Vilken betydelse har hushdllens ekonomiska forutsiattningar
for genomslaget av elektronisk handel?

I princip kan tva resonemang utvecklas — knappast varandra
motstridiga men val motsdgelsefulla vid ett férsta pdseende. De
hushall som har de basta ekonomiska forutsattningarna tilltalas
av nathandel genom att dels tiden relativt sett upplevs som mera
vardefull, dels dérfor att de egna kostnaderna for distribution till
bostaden beddms som relativt sett ldtta att bara. Omvant kan de
hushall som har de sdmsta ekonomiska forutsdttningarna ta fasta
pa den priskonkurrens som vi ocksa sett exempel pd i ndthandeln
och dérfor se stora besparingsméjligheter.
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Familjeekonomi och -sammansattning betydelsefulla

Dagens svenska hushdll uppvisar ganska stora skillnader i kon-
sumtionsbeteende framfor allt beroende pa familjeekonomi och
-sammansdttning. Detta far i sin tur — pa flera olika satt, direkt
lika vél som indirekt — betydelse for bendgenheten att handla
elektroniskt.

Sarskilt tydliga blir skillnaderna om man jamfor respektive en-
samstaende utan barn i den dversta inkomstkvartilen och sam-
manboende med 2 barn i den lagsta.

Den forra gruppen anvander drygt 20 % av den disponibla in-
komsten for konsumtion av fritid och kultur, den senare bara

10 %. Nar det géller konsumtion av mat dr motsvarande varden
17 % respektive 25 %, i fraga om transporter 17 % respektive

14 %. I fraga om utgifter for bostdader liksom f6r mobler och hus-
gerdd dr skillnaderna mindre framtrddande.®®

Sammanfattningsvis spenderar ldginkomsthushéllen knappast
overraskande relativt sett mera pa de priméra behoven, framfor
allt livsmedel, 4n hushallen med hogre inkomster, som anvander
relativt sett mera av det tillgdngliga konsumtionsutrymmet for
"umbarlig” konsumtion, framfdr allt fritid och kultur.

“Dilots” varderar fritiden hogt

Aven om bilden inte dr entydig tyder mycket pa att det idag i for-
sta hand dr hushdll med en tdmligen god ekonomi, som anvander
sig av majligheten att handla 6ver nétet. Ndathandel blir attraktivt
dels darfor att kostnaden for distribution av varorna blir relativt
sett obetydlig i forhallande till den totala disponibla inkomsten,
men framfor allt kanske dérfor att en hog disponibel normalt kan
forutsdttas innebdra mera av — oftast oreglerat — overtidsarbete.
Den fria tiden blir — sdsom vi kunnat se exempel pa — desto mera
vardefull.

Sé har uttrycket “dilots” formats for att beskriva en grupp, som

%) Hushallens utgifter 1988. SCB.
91



bokstavligen dr beredd att gdrna betala en slant for att kunna
kopa sig lite mera fritid.

De kopstarka blir allt rikare

Den disponibla inkomsten kan sdgas vara ett matt pa potentialen
for konsumtion. Om hushadllen férdelas i deciler efter disponibel
inkomst har det skett en ganska pataglig forskjutning under for-
sta hélften av 90-talet.* De 10 % av hushédllen som i slutet av 80-
talet hade den ldgsta disponibla inkomsten hade i mitten av 90-
talet fatt sin kopkraft forsamrad med ytterligare drygt 27 %.

Omviént stdrkte de 10 % av hushédllen som hade den hogsta dis-
ponibla inkomsten sin kopkraft med drygt 17 % under samma
period. I sjdlva verket var det bara i de bdda 6versta decilerna
som den disponibla inkomsten 6kade under forsta hélften av 90-
talet. For 80 % av de svenska hushdllen minskade alltsa kopkraf-
ten.

Skillnaderna i frdga om hur den disponibla inkomsten fordelas
kan ocksa uttryckas péa ett annat sétt. 30 % av hushallen forfoga-
de (1994) tillsammans 6ver lika stor disponibel inkomst som res-
terande 70 %.

Om vi ocksa tar hdnsyn till de karakteristika som brukar kdnne-
teckna “de tidiga anvdndarna” liksom den statistik som finns
over dagens ndthandlare ligger slutsatsen néra till hands: Inom
hushéllssektorn dr det idag — liksom sannolikt i perspektivet ar
2001 — de mest kopstarka hushéllen som gar i braschen.

Mojligheterna till ett brett genomslag for elektronisk handel i
hushall med lagre kdpkraft hammas ocksa av en annan — trivial,
men fundamental — faktor: Tillgdngen till en dator. Sdsom fram-
gdar av tabellen nedan finns ett starkt samband mellan s k socio-
ekonomisk status och tillgang till dator:

Medan tillgangen till dator for gruppen arbetare och lagre tjans-

6) ”Skatter, inkomster och avgifter. En 6versikt 1996”. Statistiska Centralbyran 1996.
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TILLGANG TILL BIL, DATOR, DAGSTIDNING M M

Utrustning i bostaden efter socioekonomisk grupp 1994/95.
Procent inom respektive grupp

Socioek.  Egen Diskmaskin Frys Video PC/Mac CD- Dags-
grupp tvattmaskin spelare  tidning
Arbetare 71 47 95 82 19 71 72
Icke-fack-

larda 70 45 95 84 20 71 71
Facklarda 73 48 95 82 17 71 72
Tjansteman 76 61 97 81 41 76 8
Lagre 73 56 97 82 30 72 77
tjansteman

Tjansteman 77 61 96 81 39 76 83
péa mellanniva

Hogre 77 66 96 81 55 80 89
tjansteman

Pensionarer 64 41 96 28 4 14 90

Kalla: SCB Levnadsnivaundersékningen ULF

teman ligger vid respektive ca 20 % och ca 40 % uppgar motsva-
rande i gruppen hogre tjansteman till ca 55 %. Men tabellen ovan
belyser ocksa ett annat perspektiv, nimligen hur tidigare "“lyx-
artiklar”, t ex videon eller CD-spelaren, idag narmast uppfattas
som sjdlvklarheter och dér innehavet inte visar ndgot stérre sam-
band med socioekonomisk status.

Nar nu t ex LO och TCO skapar forutsdttningar for de egna med-
lemmarna att pa formanliga villkor kdpa datorer kan detta rela-
tivt snabbt leda till att ocksa den lagpriskonkurrerande nathan-
deln tar fart.

Journalisten och forfattaren B.G. Wennersten etiketterar i en Tel-

%) Artikel “Informationsteknikens framtid i Sverige. Det genomdigitaliserade samhal-
let eller mest for de rika” i "Management of technology”, Nr 3 oktober 1997. Artikeln
baserar sig pa en kommande Teldok-rapport av Wennersten.
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dok-rapport ndgra alternativa scenarier i ett perspektiv 2002-
2005:%

* "Tummetott” — det blev inte sa mycket kvar nér IT-visionerna
motte realiteterna

* "Pi digitala vingar” — det genomdigitaliserade samhdllet borjar
bli verklighet

* "Stormarknad” — en passiv konsumtion av paketerade tjanste-
utbud

* "Mest for de rika” — en segregation som sétter allt fler
pa efterkdlken

B.G. Wennersten ar forsiktigtvis tveksam nér det géller att peka
ut vilket scenario som dr det mest sannolika. Men de helt av-
gorande faktorerna 4r med Wennerstens synsitt — vid sidan av
den allmédnna ekonomiska utvecklingen — om det utkristalliseras
en tydlig och konsistent politisk ambition och om massiva infra-
strukturinvesteringar i IT kommer till stdnd.

“IT-investeringarnas moment 22"

Just behovet av satsningar pa infrastruktur spelar av allt att doma
en betydelsefull roll. Kanske kan man rentav tala om ett slags
"IT-investeringarnas moment 22”: Utan satsningar pd framfor allt
16sningar fér bredbandskommunikation far vi inte se sa sarskilt
mycket av efterfragan pa for hushéllen intressanta tjdnster darfor
att utbudet forblir begréansat. Och utan just denna efterfragan
fran hushallens sida vagar heller ingen satsa pd en utbyggnad av
infrastrukturen.®

Sa blir bedomningen av hur den elektroniska handeln kan kom-
ma att utvecklas med ett sddant synsétt en del i en storre frage-
stallning, dvs vilken nytta hushallen totalt sett bedomer sig ha av
"ndtet”. Och denna sjdlvupplevda nytta i sin tur beror av utbudet
av tjdnster. Som i sin tur dr beroende av infrastrukturutbyggna-
den...!

%) Forsebdck, Lennart:”IT &r svaret — Men vad var egentligen frdgan. Nagra samhills-
perspektiv pa flexibelt arbete”. IHM Forlag.
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11. Nya och nygamla aktorer pa marknadsplatsen

Den traditionella handeln med huvudaktoérerna tillverkare —
grossist — detaljist tillfér konsumenten ett “added value” som kan
bestd i t ex urval, ndrhet till produkten, tillforlitlighet i betal-
ningstransaktioner, leverans m m. Men den traditionella markna-
den representerar ocksa en transaktionskostnad, som f6r konsu-
menten bl a bestér i den tid som mdste avsattas och de kostnader
som uppstar, resor m m, for att inhandla och frakta hem de varor
som kops. For att illustrera med ett enkelt exempel. A kdper en
herrskjorta och betalar i butik 500 kr, varav tillverkaren far 200 kr,
grossisten 100 och detaljisten 200 kronor.”

En eller flera mellanhiander?

Teoretiskt kan samma skjorta nu handlas direkt dver nétet fran
tillverkaren till producentpris, 200 kr. Men vi mdste dd bortse
fran att tillverkaren kanske inte alls dr intresserad av att silja sina
varor direkt till kund bl a dérfor att han inte vill gora sig ovan
med “mellanhénderna” som han &r starkt beroende av. Beroendet
av mellanhdnder i distributionsledet skiljer sig dessutom starkt
beroende pa framforallt produktens karaktar.

Olika tillverkare véljer i sjdlva verket — beroende pad i forsta hand
just produkternas karaktdr — olika 16sningar ifrdga om distribu-
tionsnét. Beroende pa antalet mellanhdnder brukar man skilja
mellan s k intensiv distribution, selektiv distribution och exklusiv
distribution. Ndgra exempel pa sid 96 kan askadliggora skillna-
derna.®®

Idag &r de flesta varor tillgédngliga genom ndgon form av selektiv
distribution, dvs de finns inte tillgdngliga pa alla forsaljningsstal-

67) Professorerna Robert Benjamin och Rolf Wigand, Syracuse University, for i en artikel
”Electronic Markets and Virtual Chains on the Information Highway” ( Sloan Manage-
ment Review /Winter 1995 ) ett resonemang kring hur transaktionskostnaderna férand-
ras till konsumentens férdel som en konsekvens av elektronisk handel, f 6 just med ut-
gangspunkt frdn exemplet en herrskjorta.

%) Jakobsson, Peter: “Internet i marknadsféringen och marknadskommunikationen”.
Studentlitteratur. Lund 1996.
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Manga Intensiv Selektiv Exklusiv En

mellan- distribution distribution distribution mellan-

hdnder hand

Exempel Kvalls La Coste Rolls Royce
tidningar

len, men de ar heller inte forbehéallna ett litet och exklusivt fatal
butiker.

I regel har vi kartbilden ganska klar for oss. Vi vet pa det stora
hela var vi kan handla en kvillstidning eller var en mérkestréja
finns att kopa. Redan denna var mentala kartbild 6ver inkops-
stdllen verkar av naturliga skél konserverande.

Négot tillspetsat skulle kunna ségas att — givet allt i 6vrigt lika —
flera aktorer kan dra fordel av status quo &n av snabba och stora
forandringar av den typ som en mera utbredd elektronisk handel
kan medfora.

All utveckling innebér ocksd i ndgon mening avveckling. Fran de
aktorer som ser hotet att avvecklas kan motstand forvéantas. Men
allt talar for att det &r konsumenten som “in the end of the day”
kommer att std som vinnare.

Sokkostnader for att fa overblick

Konsumenten vill ha 6verblick. Att skaffa sig denna 6verblick ar
alltid forenat med kostnader av nagot slag. Konsumentens trans-
aktionskostnader ar som vi kunnat se framforallt sokkostnader,
tid och pengar som maste séttas av for att fa en bild av alternati-
ven ifrdga om kvaliteter av skilda slag, andra egenskaper hos
produkten och ytterst naturligtvis priserna.

Vid ett forsta paseende erbjuder just ndtet och den elektroniska
handeln sddan 6verblick. Men problemet &r att den enskilde kon-
sumenten — lika lite som de andra 100 miljoner “surfarna” —
knappast kan ha ndgon 6verblick 6ver de miljontals web-sidor
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som olika tillverkare representerar. Tillverkaren har en mycket stor
miéngd varor av ett begrinsat slag samtidigt som konsumenten behover
ett eller ett fital exemplar av ett mycket stort antal produkter. Vad som
legitimerat “mellanhdnderna” i den traditionella handeln f&re-
faller ocksa skapa ett utrymme f6r mellanled i den elektroniska
handeln. Men det behdver naturligtvis ingalunda rora sig om samma
mellanhiinder.

Vad hinder med alla mellanhdnder?

Av allt att doma ar det flera aktorer i mellanleden som kommer
att fa se sina forutsattningar férandrade. Det géller detaljisterna
sdsom vi redan sett exempel pd. Men kanske géller det i d&n storre
utstrackning grossisterna liksom tillhandahdllarna av infrastruk-
tur i vid mening for att majliggora handeln med varor och tjans-
ter. Ytterst paverkas naturligtvis ocksa distributionen ut till kund,

ndr konsumenterna inte lingre behdver besoka en butik for att
handla.

Den traditionella infrastrukturen for att mojliggdra handel bestar
i t ex byggnader for att férvara varorna i, mojligheter till trans-
porter tillverkare — grossister — detaljister liksom mellan detaljis-
ter och konsumenter. En annan viktig del av denna infrastruktur
ar naturligtvis forsiljningsstédllena med dess personal och inred-
ning, trafikleder och parkeringsplatser m m liksom betalsyste-
men med dess olika aktorer.

De nya “intermedidrerna”

Parallellt med de gamla aktorerna ser vi nu exempel pa tillhanda-
hallare av ny infrastruktur. Lat oss kalla dem ”intermediérer”,
dessa nya mellanhdnder eller formedlare av nyttigheter mellan
producent och konsument. Det ror sig i sjdlva verket om flera,
starkt disparata aktorer, som alla tror sig ha en funktion att fylla i
samband med elektronisk handel och som av allt att doma ser en
beredvillighet hos sdljare och/eller kopare att betala nagot for
den nya infrastrukturen.

I detta sédllskap aterfinner vi t ex — etablerade liksom uppstickan-
de — teleoperatorer, som har ett intresse av “trafiken” i sig liksom
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"digitala hantverkare” med uppgift att férse sdljarna med attrak-
tiva web-sidor, sortimentsoversikt, enkla sokmdjligheter etc.

Trangt i granssnittet kopare — sdljare

Grénssnittet mellan sdljare och kdpare befolkas dessutom av ett
stort antal nya aktorer som alla i ndgon man har ambitionen att
hjdlpa konsumenten i sokprocessen. Det giller bl a ett stort antal
“allmédnna s6kmaskiner”, sdsom t ex Altavista, Lycos eller Hot-
bot.

Nagra av sok- eller katalogtjdnsterna, t ex Excite och Yahoo, har
ocksa vidare ambitioner. De vill bli anvidndarnas “intelligenta
agenter”, ndgot som vi dterkommer till.

Det elektroniska varuhuset

Hur ser da morgondagens elektroniska handelsplatser ut? Nagra
monster kanske kan urskiljas i det land som ligger i fronten ndr
det géller elektronisk handel, USA. Den nordamerikanska e-han-
deln har till mer &n 10 % kanaliserats till ett “elektroniskt varu-
hus”, Net.Market, som startats av det av Walter Forbes grundade
CUC International.

Net.Market omsatte under 1997 $ 1,2 miljarder. CUC, som i grun-
den dr en traditionell varuhuskedja, har nyligen beslutat ga sam-
man med franchisingjatten HFS till det nya foretaget Cendant,
som kommer att omsétta ndarmare $ 30 miljarder.”

Medlemsavgift ger koptrohet?

Affarsidén bygger pa koptrohet till en leverantdr som kan tillhan-
dahalla det mesta. Ifrdga om Net.Market ror det sig om ca 1 mil-
jon produkter. Detta underldttas genom den “medlemsavgift”
som tas ut. Moderbolaget CUC har 73 miljoner betalande med-
lemmar. Net.Market har till dags dato ca 700.000 medlemmar,
men 100.000 nya medlemmar rekryteras varje manad! Egna prog-
noser fran foretagets sida talar om 2 miljoner “virtuella medlem-
mar” i slutet av ar 1998.

) Artikel “Point. click — and spend. CUC is betting the online mall’s time has arrived”
i Business Week, Sept 15, 1997.
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Kanske dr tanken att ta betalt for medlemskapet genial i all sin
enkelhet. For det forsta ger det intdkter. Efter det férmanliga in-
troduktionserbjudandet, 8 dollar f6r 3 manader, kostar det nér-
mare 70 dollar per ar att vara medlem. For det andra dr det kan-
ske det effektivaste séttet att sikra medlemmarnas koptrohet.
Den som betalt sina 70 dollar vill naturligtvis maximalt utnyttja
sitt medlemskap.

De virtuella torgen

I var egen ndrhet ser vi hur t ex Posten Torget eller Telia Passagen
—1at vara med betydligt mera blygsamma ambitioner — pa ett lik-
nande satt i virtuell form soker dterskapa det gamla torget med
dess blandning av handel av olika slag och med olika produkter
liksom forstroelse, underhallning, nyheter, information om vader
och vindar, rddgivning, tidtabeller etc. Det &dr ingen tillfallighet
att epitet som “plaza”, “piazza”, “forum”, “agora” etc. ofta
smyckar dessa aktorers hemsidor.

Men kanske vill konsumenten ha mera védgledning, storre 6ver-
blick och framforallt kortare soktid for att hitta ratt produkt. Lat

oss ta exempel i en situation de flesta nagon gang upplevt: Att
byta bil.

Byta bil pa natet

Den som stér infor ett byte av bil kanske ganska ldtt med hjalp av
gdllande s k listpriser kan fa en ungefarlig bild av vad den egna
bilen &r védrd liksom vad en given ny bil skulle kosta. Men att
skaffa sig en fullodig bild av alternativen blir en kostsam affar for
konsumenten. Det finns ett behov av sokredskap.

Ett exempel dr den nordamerikanska sajten Automotive Com, som
ger bade kopare och séljare en detaljerad information om det ex-
akta “listpriset” for varje bilméarke de senaste 10-15 drgangarna
och med ett mycket stort antal parametrar ifrdga om modell, til-
laggsutrustning etc. Med tanke pa detaljeringsgrad och alla kom-
binationer skulle sokredskapet bli praktiskt taget ohanterligt eller
omdjligt att anvanda i pappersformat.
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P& nagon minut ar det mojligt att ringa in védrdet av den egna bi-
len liksom ett stort antal alternativ ndr det géller kop av ny bil.

Vara elektroniska fotavtryck bildar monster

Men kanske dr det en onddig omvég att behova fraga kunden
vad han vill ha for bil? Genom att lagra data betrédffande ett givet
hushalls tidigare kopbeteende kanske kommande inkdp eller i
varje fall onskemal kan kalkyleras?

Av allt att doma ser bade séljare och kopare betydande varden i
“customization”. Underlaget dr helt konkret den kundprofil som
kan vaskas fram ur méangden av elektroniska fotavtryck vi lam-
nar ifrdn oss ndr vi trampar runt i cyberrymden. Sett ur sdljarens
perspektiv blir “data mining” ett sétt att ”skilja agnarna fran ve-
tet”, kanske genom att vaska fram data som pd en gang belyser
betalférmaga och koptrohet.

Framforallt ger det ovdrderliga kunskaper om konsumenternas
preferenser och beteende pd den nanosekundekonomins mark-
nad, ddr konsumenten dr mera konungslig dn nagonsin. Mycket
av dagens affarsverksamhet bygger pa ett kunna "utveckla rela-
tioner” med kunden — det ma sedan vara genom specialrabatter
och -erbjudanden eller genom t ex flygbolagens bonus- eller loja-
litetsprogram. Har blir detaljkunskap om kunden en strategisk
tillgang.

Guldkunderna vaskas fram

Nar vil agnarna skilts fran vetet kan det t ex visa sig att t ex 2,5 %
av kunderna handlar for motsvarande 75 % av hela omsattning-
en. Den upptickten gjorde den nordamerikanska varuhuskedjan
Dayton Hudson, ndr man boérjade “grdava i data” och resultatet 1t
naturligtvis inte vdnta pa sig. Stora rabatt- och bonusprogrammet
sattes in mot “guldkunderna”, dessa 2,5 % mycket intressanta
kunder.”

“Data mining” erbjuder ocksd genvdgar i marknadsforingen. Nar
biltillverkaren Land Rover skulle lansera sin nya lyxiga Range

70) Artikel ” Hi ho, hi ho, down the data mine we go” i the Economist. Aug. 23rd 1997.
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Rover i Storbritannien spenderades inte ett enda pund pa tradi-
tionell marknadsforing, annonsering etc. Istédllet satsade man var-
dera ca £ 30 pa gdvor till ca 11.000 sérskilt utvalda som identifie-
rats som potentiella kdpare. Det visade sig vara en riktig sats-
ning: Cirka 85 % av dessa sarskilt utvalda kom till de visningar
av modellen som arrangerades — att jimféra med cirka 1-2 % av
de inbjudna vid tidigare, traditionella satsningar pa marknadsfo-
ring.

Agenter forenklar hushallens vardag

Sett ur konsumentens perspektiv ger samma teknik andra maojlig-
heter: Varfor behdva upprepa samma bestillning av tre olika
slags mjolk i bestimda kvantiteter varje vecka, ndr behoven stan-
digt dr de samma? Och varfor soka férutsattningslost bland 10
olika kaffesorter, ndr man anda alltid vill ha sitt favoritkaffe? Sa
kallade ”intelligenta agenter” kan nu hjdlpa oss med ndgra av de
dagliga inkdpsbesluten.

En systematisk ”scanning” av vara preferenser dr grundvalen for
vad t ex foretaget Firefly Networks skapat under namnet “collabo-
rative filtering”.

— Detta kommer att gora upplevelsen av Internet betydligt mera
personlig och ménsklig, sdger Saul Klein vid Firefly Networks.”

En smakprofil mejslas ut

Systemet bygger pa att vars och ens preferenser och smak jamfors
med tusentals andra. Eller for att ta ett enkelt exempel: Den som
kommer till en stad for forsta gangen har kanske svart att hitta en
restaurang som passar utan att bedriva lite egen “forskning”.
Men med ”collaborative filtering” jamfors den nya stadens utbud
med profilen pa de restauranger personen ifrdga brukar besoka i
den egna hemstaden.

Tekniken dr genial i all sin enkelhet. Anvdndarens smak och 6ns-
kemal jamfors helt enkelt med motsvarande hos kanske tusentals
andra nédtbesdkare. Om personen A rankar de 10 bésta bockerna,

1) Tech Report “Turning the Net into a shopping valet” i USA Today 1997-11-25.
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skivorna, vinerna eller restaurangerna pd samma satt som ldt oss
sdga ytterligare 1.000 personer dr sannolikheten stor att d&ven de
néstfoljande 10 valen visar en stor overensstimmelse. Det blir
mojligt att med tamligen god precision ge personen A rad om vil-
ka ytterligare 10 bocker hon eller han bor ldsa eller vilka restau-
ranger som kan vara vdrda ett besok.

”Collaborative filtering” fungerar bast nér det géller latt jAmfor-
bara baser med omfattande information sdsom t ex bocker och fil-
mer och ddr samtidigt den individuella smaken &r hogst olika.
Men det finns ocksa en rad andra tillimpningar — inte minst
inom den finansiella sektorn.

Sesam Oppnar sig for privatinvesterarna

Open Sesame har t ex skapat en mjukvara for finansiella tjanster
som lar sig kundens investeringsbeteende eller -profil och pa ba-
sis av detta ger personliga rekommendationer. I ett nédsta steg blir
rekommendationerna till faktiska inkdpsbeslut. Givet att kunden
inte fordndrar sin investeringsprofil kan Open Sesame pa egen
hand skota de 16pande investeringarna.

Open Sesame viander sig liksom ett antal liknande program, t ex
StreetEye, NetProphet och FinanceWise, i forsta hand till privata
investerare och smdsparare som knappast har mdjlighet att avsét-
ta sarskilt mycket varken tid eller pengar i form av méklararvo-
den i samband med investeringarna.

Nagra mementon

Men det finns ett par mementon i samband med “collaborative
filtering”. For det forsta forutsitts givetvis att anvandaren dr he-
derlig och drlig mot sig sjdlv ndr han rankar de objekt som skall
beddémas. ”Skit in — skit ut” har alltsa i hogsta grad sin tillamp-
ning ocksa i umgéanget med intelligenta agenter. For den som vill
visa sig snobbig vid valet av t ex bocker utan att vara genuint in-
tresserad dr agenten till f6ga eller ingen hjalp.

Den andra haken bestar i att konsumentens “intelligenta agent”
ocksa har en — atminstone presumtiv — uppdragsgivare i andra
dnden. Foretag inom en rad olika branscher ser mdjligheter att
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snabbt och enkelt ringa in sina malgrupper och dessutom lira sig
mera om dem. P4 sd sdtt blir de intelligenta agenterna ocksa akto-
rer i “data mining”, vaskandet efter kundprofiler och -preferen-
ser. Detta under forutsittning att kunden tillater att uppgifterna
lamnas ut. Och det kanske han kan férmas att gora — framfor allt
om han far nagot i gengald.

Kunden ”siljer” sin profil

Ett icke osannolikt scenario kan vara att kunden sitter i en ganska
stark forhandlingsposition gentemot det eller de féretag som vill
veta mera om hans konsumtionsprofil. Framtidens “data miners”
kanske maste soka belona kunden pd nagot sitt for att fa sélja
sina produkter.

I USA soker nu flera “intelligenta agenter” positionera sig. Det
géller forutom Firely som namnts sdkmaskinerna Yahoo och Exci-
te. Men ocksa de stora kreditkortsforetagen, t ex Visa, Master-
Card och American Express, har naturligtvis massvis med data
om kundernas konsumtionsprofil som dr intressant — inte bara
for kunderna sjédlva utan ocksa for foretagen.”

Prislistan uppdateras stindigt

Vid sidan av dessa foretag finns ocksa ett antal andra aktorer un-
der namn som t ex Bottom Dollar, Price Watch och Price Scan,
The Byers Guide och RoboShopper som star beredda att hjélpa
hushallen att hitta en given produkt till ett ldgsta pris genom att
“scanna av” marknaden. En rad analysforetag, bl a brittiska
Ovum, ser en marknad om &tskilliga miljarder for de intelligenta
agenterna i perspektivet 3-5 ar.”

I Sverige har Byers Guide etablerat sig som en agent for alla som
behover handla datautrustning. Tre gdnger dagligen uppdateras
“timpriserna” pa ett stort antal dataprodukter hos ett 40-tal ater-
forsiljare. Overambitiost kan det forefalla. Men priserna pa data-
komponenter férdandras standigt och tidsskillnaderna ar ytterliga-
re ett motiv till de tdta uppdateringarna.

72) Artikel “Lat agenten shoppa pé nétet” i Veckans Afférer nr 4, 19 januari 1998.
73) Artikel “Lat agenten shoppa pé nétet” i Veckans Affarer nr 4, 19 januari 1998.
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12. Distributionen i fokus

Nér handel 6ver ndtet nu borjar bli en foreteelse att ta pa allvar
forskjuts intresset till en del av den totala affarstransaktionen,
som strangt taget inte har med elektronisk handel att gora, distri-
butionen av varor.

Bilden dr aningen motsédgelsefull, nir vi nu av allt att doma star
infor ett trendbrott. Snart sagt all rationalisering eller rentav "ut-
veckling” inom handeln under senare tid har syftat till att lata
kunden gora merparten av arbetet i fraga om urval och hop-
plockning av varor. Detta var sjdlva innebdrden och avsikten med
snabbkopen.

For de allra flesta hushall har det ocksa varit en sjdlvklarhet att
sjdlva frakta hem de varor man kopt — for ovrigt ett taimligen ra-
tionellt beteende ndr man dndd redan gjort merparten av jobbet
och d@nda finns pa plats i butiken.

Vill kunden gora jobbet...

Konceptet bakom IKEA:s framgangar forde kundaktiviteten
ytterligare ett steg, namligen till att inte bara frakta hem de in-
kopta moblerna utan ocksa att montera dem. Nar handeln idag
med stort intresse undersdker mojligheterna att inféra ”selfscan-
ning”, dvs att kunden sjdlv tar 6ver kassabitradets funktion, ar
detta ett fullt logiskt steg i stravan att overfora allt storre del av
"arbetet” i samband med inkdpen pa kunden.

Utvecklingen har alltsa inneburit att kunden —i utbyte mot lagre
priser — gor alltmer av det arbete, som tidigare handelsmannen
svarade for. Tidigare skedde all handel 6ver disk och varorna le-
vererades hem till kunden genom sérskilda bud. Men med mJ&j-
ligheterna att handla allt flera varor elektroniskt blir det natur-
ligtvis rimligt att fraga sig vad kunden 6verhuvudtaget har i “bu-
tiken” — om det nu finns en sddan — att gora!
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...eller dr han beredd att betala?
Fragan ar hur stor betalningsviljan hos kunden &r. Och vilka ar
alternativen till hemkorning till kundens bostad?

Naér det giller kundens vilja att betala finns undersdékningar som
tyder pa att denna ar begransad. Inte ens 10 % av svenskarna
skulle t ex vara beredda att betala 75 kr for att fa sina varor hem-
transporterade.” Mycket tyder pa att det endast &r i de titast be-
folkade delarna av landet som det finns en tillracklig betalnings-
formdga och/eller -vilja.

Vilka ar alternativen?

Detta gor alternativen intressanta. Gar det att bokstavligt talat
“motas pa halva vigen”, t ex genom att varorna distribueras till
ett antal (storre) arbetsplatser eller kanske laggs direkt i bakluck-
an pa kundens bil, parkerad vid en arbetsplats eller kanske en in-
fartsparkering i anslutning till ett kollektivt kommunikations-
strak?

Darutover finns naturligtvis mdéjligheten att kunden sjdlv hamtar
hem sin varukasse sedan den plockats ihop av de anstéllda i buti-
ken eller i ett sarskilt plocklager. Detta sker redan i vissa fall, bl a
i den ICA-butik i Vasterds som séljer livsmedel och andra daglig-
varor elektroniskt och som vi stiftat bekantskap med i ett tidigare
kapitel. Men sa mycket av tidsvinst for kunden blir det ju knap-
past. Dessutom kanske butiken — i varje fall pa sikt — vill ha betalt
for att personalen plockar samman varorna.

Ett andra alternativ ligger som ndmnts i att varorna levereras till
ett begrdnsat antal platser, t ex storre bostadsomraden eller ar-
betsplatser, utrymmen i anslutning till parkeringsplatser eller lik-
nande. Detta forutsdtter att den enskilde kunden dér har nagon
form av “container”, ett ldsbart skap eller en bil med baklucka,
som distributdren kan disponera.

Skraddarsydda distributionstjanster
Men kanske sitter vi fast i gamla tankemonster nér vi ser isolerat

™) Artikel ”"WWW kriver nya kopmonster” i Corporate Computing 19 mars 1997.
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pa distributionen av varje varuslag for sig beroende pd var varor-
na inhandlats.

Mycket av debatten kring hur féretagen skall kunna ndrma sig de
allt mer snabbrorliga och flyktiga konsumenterna har som
namnts kretsat kring fenomenet ”“customization”, dvs hur varor
och tjanster — ofta under direkt medverkan fran kunden — skall
kunna skrdddarsys for att passa varje kunds specifika behov.
Kanske har turen nu ocksa kommit till distributionssektorn néar
det géller att erbjuda hushdllen skrdddarsydda tjanster.

"Totalentreprenad” pa leveranser

I USA noterar distributionsféretag under namn som t ex Stream-
line och Shoplink nu stora framgangar genom att erbjuda de boen-
de i framfor allt fororterna “totallosningar” i frdga om distribu-
tion bade till och fran hemmen, ™ Foretagen ombesorjer i princip
alla varutransporter in till bostdderna.

Streamline later i kundernas garage installera ett skdp med sar-
skilda utrymmen f6r t ex kyl- och frysvaror, galgar for klader,
speciella fack for t ex videorullar som skall ses eller som skall
aterlamnas, sarskilda utrymmen for backar med drycker liksom
for tomglas etc.

Streamlines affdrsidé &r inte bara att gora det latt for kunden att
specificera sina behov. Foretaget vill ocksa hjdlpa kunden att
komma ihdg. Pa basis av den genomsnittliga forbrukning ett hus-
hall har och som datorn noga registrerar paminner foretaget i
samband med att bestillningarna gors: ”Ar inte er tandkram slut
vid det hér laget?” och “Skall det vara samma maérke som van-
ligt?”

”Ar det inte dags att tvitta lite?”

Men Streamline ombesdrjer ocksd andra tjanster: ”Ar det inte
dags att tvitta lite skjortor nu” eller "Skall inte den dér videon ni
hyrde igdr lamnas tillbaka nu” kan vara andra fragor som for-

) Artikel “Online Grocery Shopping, Without the Store” i New York Times, June 14,
1997
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ortsfamiljen utanfor Boston far upp pé skdarmen. Det dr med an-
dra ord ett slags totalentreprenad pa distributionstjdnster som er-
bjuds de nordamerikanska hushallen.

Uppenbarligen finns en marknad i varje fall i USA, dar mdnga
fororter kan ge den kritiska massan i frdga om en bade tidspres-
sad och betalningsvillig medelklass. I ett stort upplagt projekt un-
der namnet "Konsumenten direkt” penetrerar nu storforetag sa-
som t ex Coca Cola, Gilette och Procter & Gamble mdjligheterna
att leverera varorna direkt hem till kund. Enligt en studie genom-
tord av Andersen Consulting kan marknaden fér “Konsumenten
direkt” mycket vél vara vard uppemot $ 85 miljarder om knappt
tio ar.”®

Billiga lokaler ger marginaler

Billiga lokaler ingdr ocksa i affarsidén for totaldistributionsforeta-
gen. Genom att hyra lagerytor i Westwood utanfér Boston klarar
sig Streamline undan med en tredjedel av kostnaden for konkur-
rerande supermarkets i Bostonomrdadet.

— Om 7-8 ar skall vi ha 1 miljon hushdll som anvander Streamli-
nes tjdnster, sager dgaren Tim DeMello, tidigare borsméklare,
som dgnade ett par ar at att studera olika modeller for direktdist-
ribution till konsumenterna innan han startade foretaget.

Shoplink startades av Robert | Crowell, ordférande och dgare till
dataforetaget Elcom International, som varje ar sdljer datorer och
datautrustning till ett varde av $ 850 miljoner ”“on line”. Crowell
har stora planer: Foretaget planerar satsa $ 200 miljoner i ett mer
eller mindre heltdckande nationellt distributionssystem baserat
pa atta regionala distributionscentra och en flotta med 6.000 for-
don. Och Crowell tar ganska latt pa kritiker som inte tror det
finns ndgon marknad i direktdistribution till konsumenten:”’

— Folk é&r alltid skeptiska, sdger Crowell. Nar FedEx startade sa
folk: ”Ja, men Posten d&? (det federala postvasendet; forf. anm).
Vad éar det for fel med den?” - Ja, sdger Crowell, Posten var inte

76 ) Artikel “Online Grocery Shopping, Without the Store” i New York Times, June 14,
1997.
77) Artikel “Online Grocery Shopping, Without the Store” i New York Times, June 14,
1997.
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direkt ett monster av effektivitet. Och det dr inte grossisthandeln
heller.

For hushallen dr kostnaderna begriansade, framfor allt om de re-
lateras till tidsbesparingarna och minskade kostnader f6r resor.
Entréavgiften ligger vid $ 50 vartill kommer en manadsavgift om
ca 100 kr. De stora intdkterna hamtar Streamline istdllet frdn gros-
sisterna.

Grossisterna — de stora forlorarna?

Men fragan dr vilken framtid som pa lite sikt vantar just parti-
handeln.

— Grossisterna kommer sannolikt att bli de stora forlorarna nér
hushéllen pa allvar upptdcker mojligheterna att handla elektro-
niskt, sdger Jan Sjostrand, VD vid Svenska Logistikbyrin, ett snabbt
vaxande konsultféretag som specialiserat sig pa logistikutveck-
ling med stéd av IT.”8

—I frdga om dagligvaror kommer tillverkarna att ”gd forbi” gros-
sisterna. Den traditionella grossistrollen kommer att bli helt forle-
gad, ndr t ex det traditionella ICA-lagret ersétts av samlastnings-
lager. Istéllet f6r den gamla rollen som grossist far vi nya roller
som koordinatorer.

Med “dilots” som malgrupp

Och det ar inte bara varusektorn som kommer att beroras, tror
Jan Sjostrand. Det géller i lika hog grad tjansteprodukter sdsom
t ex video, kemtvitt eller uppsamling av tomemballage.

— Tidsvinsten dr den helt avgdrande faktorn {f6r utvecklingen.
Detta innebdr samtidigt att det — i varje fall under de ndrmaste
aren — framfor allt dr “dilots” som kommer att beroras. Men efter-
som det dr hdr kopkraften finns kommer utvecklingen dnda att
bli snabb, sdger Jan Sjogren.

78 ) Intervju med Jan Sjostrand 1997-11-03.

) Intervju med Jimmy Tjarnstréom 1997-10-17 samt artiklar “Cykelbuden som blev
miljondrer”, Dagens Industri 1997-09-29 och “Mission possible. For budfirman Pedal &r
ingenting omgjligt” i Du & Co.
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Jimmy Tjidrnlund, en av grundarna till ett av uppstickarféretagen i
distributionsbranschen, Pedal, tror pa en liknande utveckling. 7
Den ursprungliga affarsidén bakom foretaget, som startades av
tre gymnasister i Bromma mitt i den vdrsta ekonomiska svackan i
landet, var rentav att nischa in sig pd ”créme de la creme” i fraga
om konsumtion och képkraft, kunskapsféretagen pd Ostermalm.
Samtidigt som de tre ungdomarna haller pa att avsluta sina stu-
dier som civilekonomer, har de byggt upp en liten koncern.

Etti alla avseenden ungt foretag

Idag har Pedal ett 70-tal anstéllda, 30 bilar, ett tjugotal budcyklar
och en omséttning om 30 miljoner. Medeldldern bland de anstall-
da ligger mellan 21 och 22 &r. Budfirman har ocksa knoppat av
sig i ytterligare ett foretag, Sendit, som levererar mjukvarupro-
dukter till bl a GSM-operatorer.

Avknoppningen dr en spill off-effekt av att Pedal anvént datorer
for att forbattra kommunikationen mellan trafikledare och bud-
bilar. Pedal ser ocksd tamligen respektlost pa de etablerade akto-
rerna alias huvudkonkurrenterna med dagens strukturer.

Framtiden tillhor de flexibla “natverkarna”

— Taxi fraktar ju bara ménniskor och har dessutom fel struktur
och ingen nytdnkande, sdger Jimmy Tjarnlund. Posten 4 andra si-
dan dr ju bade forsdkringsbolag och bank, konsultforetag och IT-
utvecklare och dessutom transportforetag, lanthandlare och apo-
tek. Det ar alldeles for ménga saker att hdlla pa med. Visserligen
“sitter” Posten pa intressanta saker, men de ligger inte i fronten.

— Framtiden tillhor Pedal och andra liknande transportforetag,
som ar flexibla och kan samverka med varandra i ndtverk, sdager
Jimmy Tjarnlund segervisst. Foretaget har idag sa gott som ute-
slutande foretagskunder, men kommer snart att ge sig ut pa hus-
héllsmarknaden for transporter.

En “spotmarknad” for hemtransporter?
Men nagot foretag for alla hushdll har Pedal inte ambitionen att

bli:
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— Vi ser framfor oss en ny kundgrupp véxa fram, kanske maxi-
malt 20 % av befolkningen, som inte har kvar de traditionella
svenska ”anti-serviceblockeringarna”, sager Jimmy Tjarnlund.
Den hér gruppen har ocksa en extrem arbetsbelastning. De muste
kopa sig service, hemhjilp, tradgardsmastare, hemkorning etc —
for att 6verhuvudtaget kunna fungera.

— Samtidigt far konsumenterna storre inflytande. Tillverkarnas
makt minskar i motsvarande man. ”Distributiv mjukvara” hjal-
per kunden att styra det mesta allt ifran tillverkning till transpor-
ter. Ytterst blir transportmarknaden en spotmarknad, dit vem
som helst kan koppla upp sig on line. Det blir enklare att bestélla
en varutransport dn vad det &r att bestélla en taxi idag, sdger Jim-
my Tjarnlund.

En svensk natsuccé

Men av allt att doma &ar det for tidigt att doma ut de etablerade
aktorerna — @ven om de i vissa fall har historiska belastningar i
form av monopol och franvaro av konkurrens och omvandlings-

tryck.

Postens Torget startade sin verksamhet i maj 1996. Verksamheten
blev snabbt en succé —i varje fall om man ser till antalet besokare.
Med sina drygt 50.000 dagliga besdk redan hosten 1996 var Tor-
get enligt Netscape den da storsta Internet-sajten i Europa.* Och
utvecklingen har fortsatt i snabb takt. I mars 1998 hade Torget cir-
ka 300.000 besok/dygn.

Idag inrymmer Torget ett brett utbud av féretag, som erbjuder
kunderna att handla praktiskt taget alla slags varor som éverhu-
vudtaget sdljs 6ver nétet. Sajten dr dessutom valmatad nér det
gdller annat innehall av mera allmént intresse, t ex nyheter, va-
derinformation, programtablder till etermedierna, rddgivnings-
spalter, spel och annan forstrdelse.

%) “The Teldok Yearbook 1997. Telecommunications and Information Technology in
Sweden from a User’s Perspective”. (Holst, Gull-May (red. och huvudférfattare). Tel-
dok report 116. Teldok 1997.
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En sprangbrida ut pa den elektroniska marknaden

For ménga handlare har Torget representerat en sprangbrada ut
pa den elektroniska marknaden. Det finns sdkerligen flera anled-
ningar till framgangarna. Det géller bl a det sédkerhetssystem som
Torget erbjuder. Losningen baserar sig delvis pd medlemskap for
att fa handla.

Medlemskapet, som &r gratis, ger kunden ett s k anvandar-ID,
som sedan kan anvdndas for all handel med varor och tjdnster pad
Torget. Kunderna behover alltsd nar de handlar inte uppge num-
ret till det kontokort som de sedan i och for sig kan betala med.
Medlemmarna erbjuds ocksa en egen hemsida, rabatter m fl for-
maner.
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Omsittningen okade med 500 % 1997

Det “lossnade” ordentligt for Torget hosten 1997. Da noterades
cirka 180.000 s k unika besok varje dag. Forsédljningsomséttningen
okade under 1997 med uppemot 500 %.* Torget har ett 60-tal an-
stdllda varav ca 15, lokaliserade i Alingsas, svarar for driften.®

Om man ser till den ndrmare sammanséattningen av de ca 80.000
medlemmar som Torget hade i mars 1998 dr mannen fortfarande
Overrepresenterade. Detta giller de formellt registrerade med-
lemmarna. Men bakom varje man finns en kvinna, som det bru-
kar sdgas. Enligt Madeleine Bjorninger, som dr varuhuschef vid
Torget, tyder den handel som faktiskt sker via Torgets “varuhus”
pé att den verkliga bilden ser annorlunda ut. Aven om alltsa
mannen star for det formella medlemskapet kan det mycket vl
vara kvinnorna som till stor del star for inkdpen.

I frdga om aldersférdelning dominerar dldersgrupperna 26-35
och 36-50 ar med tillsammans ndarmare hélften av det totala anta-
let medlemmar. Aldersgruppen 18-25 ar ar dock dverrepresente-
rad, gruppen 6ver 51 ar underrepresenterad.®

Medelinkomsten ligger nagot 6ver motsvarande for befolkningen
som helhet, men det ror sig inte om ndgon mera betydande skill-
nad.

Boende i Stockholmsregionen dr numera endast svagt 6verrepre-
senterade. Ca 70 % av medlemmarna finns utanfor de tre stor-
stadsregionerna.

”Glokala Torget”

De foretag som "hyr in sig” pa Torget betalar dels “lokalhyra”,
cirka 4-6.000 kr/manad, dels en provision om de anvédnder sig av
Torgets betalsystem.

Aven den elektroniska handeln ar naturligtvis i hog grad ”glo-
kal”. Fran Torgets sida 6vervidgs foljdriktigt nu att skapa s a s ge-

81) Intervju med varuhuschef Madeleine Bjérninger, Torget, 1998-01-13.
8 ) Intervju med varuhuschef Madeleine Bjérninger, Torget, 1997-09-24.
8 ) Intervju med medlemschef Erina Fundin, Torget, 1998-03-11.
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nuint lokala — eller kanske snarare “"glokala” — torg, d v s sajter
med en tydlig lokal férankring.

Tanken dr alltsd att bygga vidare pd redan existerande lokala
strukturer. I mangt och mycket handlar det om att hitta eldsjalar,
som kan forena entreprendrskap med kompetens och insikt i me-
diets mojligheter.

Hinder som kan bemastras

Kerstin Wennerstrom arbetar med utvecklingsfragor i frdga om
elektronisk handel vid moderforetaget, Posten Sverige AB. Hon
ser stora mojligheter for hushallsmarknaden i fraga om elektro-
nisk handel:*

— Hindren idag finns framfor allt pd tre plan, betalningssystemen,
leveranserna till bostaden och utrustning och mjukvara, som
lamnar en hel del 6vrigt att 6nska i frdga om anvandarvénlighet.

— Men de forsta bdda problemen ar vi pd god vég att 16sa, sdger
Kerstin Wennerstrom. Betalsystemen vid Torget fungerar ju i
stort sett bra. Och nér det géller distribution forfogar ju Posten
over det mest omfattande och vittférgrenade nidt som 6verhuvud-
taget existerar i landet.

— Det stora problemet ar fortfarande att tekniken &r for svar for
att kunna sld igenom pa riktigt bred front. Personligen tror jag att
web-TV inom ett par d&r kommer att resultera i det riktigt stora
genombrottet.

Tar igen pa gungorna det som forloras pa karusellen

Det ar knappast en tillfallighet att Posten storsatsar pa IT i all-
médnhet och elektronisk handel i synnerhet. De traditionella kdrn-
verksamheterna, brevbefordran och kassatransaktioner, riskerar
pa sikt bli stora sorgebarn for foretaget som ett resultat av enklare
och billigare IT-baserade alternativ.

Men det man forlorar pa gungorna soker man ta igen pa karusel-
len. Med en liten omorientering och omformulering av affarsidén

) Intervju med Kerstin Wennerstrém 1997-11-06.
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kan kortsiktiga problem vandas i konkurrensférdelar. Om kérn-
verksamheten istdllet definieras som digital distribution av med-
delanden och betaltjdnster och distribution av varor “just in time
och “just in place” har naturligtvis Posten mycket stora strategis-
ka fordelar framfor flera av huvudkonkurrenterna.

Totallosningar for hushall och foretag

— Det ar framfor allt genom att erbjuda kunderna — bade konsu-
menter och foretag — totallosningar som vi kan hdvda oss pa den
elektroniska marknaden, sager Kerstin Wennerstrém. Genom att
vi behdrskar hela kedjan bor vi ha goda mdéjligheter i jamforelse
med konkurrenter sasom t ex speditionsforetagen.

— Vi kan ju erbjuda alla tjanster alltifrdn marknadsforing och re-
klam via kép och betalning och till leverans hem till kunden. Vi
kan ocksa forsdkra varorna.

Renadssans for lantbrevbararen

—Idag bér brevbidrarna ut forsandelser pa upp till tva kilo. Men
det finns en stor dppenhet for forandringar i riktning mot en ar-
betsvidgning bland brevbdrarna. P4 sikt finns inga hinder for att
Posten kan leverera det mesta till hushallen. Utvecklingen inom
forpackningsindustrin dr naturligtvis ocksa betydelsefull. Se bara
pa Akessons vin i tetrapak!

— Redan nu anvdnder Posten containers som gor det mdajligt att
ocksa leverera farskvaror. P4 sikt kanske den gamla modellen
med lantbrevbarare kan bli verklighet igen — lat vara i en lite an-
nan skrud.

Déaremot tror Kerstin Wennerstrom knappast pa en rendssans for
postkontoren som distributionscentraler f6r varor som bestillts
elektroniskt. Idag finns ca 1.600 postkontor i landet. Frdgan om
den framtida strukturen utreds inom foretaget, men allt talar for
ganska kraftiga nedskdrningar under férutsattningar att man inte
kan finna en rikstackande partner, t ex en bank, med en kedja av
lokala kontor ddr Posten kan hysa in sig.
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E-handel "business to business”

Fran Postens sida dr det naturligtvis inte bara hushallssektorn
som dr intressant i perspektivet elektronisk handel. Det galler i
minst lika hég grad “business to business” och da inte minst den
offentliga verksamheten.

I samverkan med Enator har Posten AB skapat bolaget Elektro-
nisk handel PEBS AB, med inriktning pa elektronisk handel for
den offentliga sektorn och dess leverantorer.

— Afférsidén dr att soka kombinera Postens 16sningar for medde-
landeférmedling, betalningsférmedling och logistiktjanster med
Enators applikationer och konsulttjanster, siger Annika Forsberg
vid PEBS.%

Samverkan med offentliga uppkopare

PEBS har ett omfattande samarbete med ett antal offentliga akto-
rer. Foretaget har ocksa tréffat ett ramavtal med Statskontoret for
inférande av elektronisk handel i den offentliga sektorn.

PEBS deltar ocksa aktivt i det standardiserings- och utvecklings-
arbete som bedrivs inom ramen for det s k Toppledarforums och
Statskontorets projekt elektronisk handel.

Den offentliga sektorns inkdp bara i Sverige uppgar till SEK 310
miljarder per dr (1997) , i Europa till SEK 5 400 miljarder (1996).
En stor del av denna handel sker inom ramen for trdffade avtal
och regleras i Lagen om offentlig upphandling. (LOU)

— Effektiviseringspotentialen i handelsprocesserna dr mycket stor,
sdger Annika Forsberg. Det visar bl a studier som PEBS konsulter
genomfort i ett stort antal kommuner och landsting. Den interna
hanteringstiden i inkdpsprocesserna kan ofta minskas 50 %,
ibland mer, forutsatt att man har relevant IT-stod. Att frigora tid
for karnverksamheten dr en viktig drivkraft for elektronisk han-
del i den offentliga sektorn.

Naithandel gagnar de mindre foretagen
— For de mindre foretagen handlar det i detta sammanhang om

) Intervju med Annika Forsberg, PEBS, 1997-10-29.
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att vara attraktiva som handelspartners for den offentliga sektorn
genom att kunna handla elektroniskt, sdager Annika Forsberg

— Elektronisk handel ger dessutom de mindre foretagen majlighe-
ter att vidga sin marknad, genom att bli “glokala”, d v s verka lo-
kalt men vara globalt tillgdngliga. Med PEBS l6sningar kan fore-
tagen kombinera hog service till den offentliga sektorn med kon-
sumentinriktad ndthandel.

Trogt i sta(r)ten

— Ungefdr 70 kommuner befinner sig nu i pilotdrift ndar det galler
elektronisk handel. Ytterligare ca 100 kommuner genomfor for-
studier. Mdnga landsting har av tradition erfarenhet av handel
med enstaka leverantorer. Av landstingen dr nu ett 10-tal pd gang
med bredare 16sningar.

— De statliga organisationerna &r i detta sammanhang ”slow start-
ers”, sdger Annika Forsberg. Endast 8 statliga verksamheter dri-
ver just nu pilotprojekt med elektronisk handel.

— Naér det galler kommunerna blir det allt vanligare att de sam-
verkar i frdga om inkdp. Aven pa landstingssidan ser vi nya sam-
verkanskonstellationer, bl a avseende logistiklosningar.

Fran reaktiva till proaktiva motiv

De ursprungligen reaktiva motiv som fanns bakom Postens Inter-
net-satsning har vints i proaktiva. Det kanske mest synliga bevi-
set pd detta ar att ett nytt affarsomrade, PostNet, skapats. I detta
affirsomrdde samlas alla utvecklingsprojekt i Posten inom omra-
dena elektronisk handel och homeshopping, s k tredjepartslogis-
tik, elektronisk infrastruktur och marknadskommunikation.®

Bakom satsningen ligger just strdvan att kunna skraddarsy hel-
hetslosningar och erbjuda kunderna sdkerhet i frdga om med-
delanden, betalningar och logistik. Nér postorderhandeln alltmer
flyttar in pa Internet finns naturligtvis ambitionen att en betydan-
de del av flodet skall hamna pa Posten Torget.

%) Pressmeddelande Posten AB 1997-10-11: “PostNet blir nytt affirsomrade i Posten”
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Satsningen pa s k tredjepartslogistik — om man sa vill ett inslag i
ett outsourcing-tdnkande i foretagen — innebdr att en extern part
far ansvaret att hantera lagerhallning, fakturering och leveranser.
Posten vill gdrna vara med och sldss om denna marknad, som i
Sverige berdknas omfatta 10-20 miljarder kronor i ett 5 till 10rs-
perspektiv.

IT avgor Postens framtid

Naér det géller elektronisk marknadsféring dr America On Line en
av forebilderna. Den satsning Posten gor i det s k Postmedia in-
gdr i det nya affirsomradet.

— Satsningen dr sa strategiskt viktig att den kan vara avgorande
tor Postens framtid, sager Ulf Dahlsten. Och han fortsétter:

— Intdkterna fran logistik och elektronisk handel kan komma att
overstiga brevintdkterna om 10 ar.*

Det rader alltsa ingen tvekan om att IT i allménhet och kanske
den elektroniska handeln i synnerhet dr en forsta rangens fraga
for Posten. Kanske &r det rentav en fraga mellan att vinna eller
férsvinna?

) Pressmeddelande Posten AB 1997-10-11: “PostNet blir nytt affirsomréde i Posten”
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13. Nétet som annonspelare

I granssnittet mellan producent och konsument spelar ocksa
marknadsfoérare, annonsorer och reklammakare en betydelsefull
roll. Det géller inte minst medierna.

I den traditionella medievdrlden har det funnits ett patagligt
samband mellan geografisk spridning och totalkostnad. Exempel
kan vara €x annonsering i lokalpress med ldga kostnader men
samtidigt begrdansad geografisk spridning eller annonstid i televi-
sion till betydligt hogre kostnader men ocksd med en mycket stor
geografisk spridning.

Internet bryter gingse samband

Det finns ocksa exempel pa punktinsatser som representerar rela-
tivt hoga kostnader men som samtidigt har en begrdnsad geogra-
fisk spridning. Det kan t ex gilla satsningar for att introducera en
ny produkt genom personliga demonstrationer i butik eller ge-
nom mdssor eller liknandk.

Kostnad
Hog Massor & Butiksdemo Nationell TV & Press
Lag Lokalpress Internet

Liten Stor
Geografisk spridning

%) Jakobsson, Peter: “Internet i marknadsféringen och marknadskommunikationen”.
Studentlitteratur. Lund 1996.
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Internet bryter radikalt sambandet mellan geografisk spridning
och kostnad genom att pa en gadng vara billigt och ha en i realite-
ten obegrdnsad geografisk spridning.

Men vid sidan av kostnadsfordelarna har Internet ocksa kvalitati-
va fordelarDetta framgar inte minst vid en jamforelse med an-
dra media ifrdga om dels informationsinnehdll, dels interaktion
med kund?

(t ex TV-spots)  annonsering

HOGT "Infor- Informativ Internet
— mercials” direktreklam  Personl besdk
—l
oL
- Informativ Informativ Informativ
§ MEDEL reklam respons- telefonkontakt
= annonsering
(72)
S
- LAGT Transformativ. ~ Séljinriktad  Telefonférsaljn.
<T reklam respons-
=
(2 <
o
Ll
=

LAG MEDEL HOG

INTERAKTION MED KUND

Liksom de personliga bes6ken kan kommunikation 6ver nétet ha
pa en gang ett hogt varde ifrdga om informationsinnehdll och en
stark interaktion mot kund. Samtidigt dr som vi vet bade rack-
vidd och kostnader fundamentalt annorlunda for Internets del.

Vi kan alltsd anta att marknadsféring och forsdljning 6ver-Inter
net har betydande fordelar i jimforelse med andra media inte

%) Jakobsson, Peter: “Internet i marknadsféringen och marknadskommunikationen”.
Studentlitteratur. Lund 1996.
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bara ifrdga om kostnadsbilden utan ocksd ifrdga om informa-
tionsinnehall och mdjligheterna till interaktion med kund.

Under hela efterkrigstiden och fram till slutet av 80-talet skedde
inga storre fordndringar pa den svenska annonsmarknaden. Det
var forst genom de reklamfinansierade kanalefila3 och TV 4,

som annonsmarknaden fick flera medier att anvdnda sijylem
fortfarande svarar mgontidningarna for merparten av annon-
sorernas medieinvesteringd996 ca 37 %. Televisionen och di-
rektmarknadsforingen har vardera ca%d2av marknaden.

Substitut eller komplement?

Hur kommer da Internet att fordndra det utbud av annonser som
konsumenterna moter? Om ndgra slutsatser skall dras av den hit-
tillsvarande utvecklingen och tillkomsten av nya annonsmedier
historiskt ligger det nédra till hands att se annonsering over Inter
net som ett komplement pd den nuvarande marknaden; ett kom-
plement som inte pd ndgot mera omdanande sdtt kommer att
rubba den stdllning de redan etablerade mediernaEmfarenhe-
terna visar ndmligen att de nya reklammedierna knappast tagit
resurser fran befintliga medi&narare har de totala mediainves-
teringarna stigi¥.

Tillkomsten av nya medier har under forsta halvan av 90-talet re-
sulterat i att investeringarna i annonsering 6kat med ca 5 miljar
der kr En framskrivning av de historiska erfarenheterna skulle
alltsd innebdra att Internet-annonsering — om detta nu 6ver hu-
vud taget far den omfattning som ménga forutspar — skulle bidra
till att den totala annonseringen dkifen surfandet stjdl rimligt-
vis tid frdn annan mediakonsumtion. Detta kan i sin tur leda till
att manga annonsorer viljer att omdisponera sina investeringar i
annonser

Plats- och tidsoberoendet
I Sverige liksom i det 6vriga Europa intar flertalet foretag en av-
vaktande hdllning nédr det gédller annonsering over Internet. In-

%) Marking, Jonas och Nordlév, Peter: “Internet i mediemixen”. Media Marketing-
Gruppen, Projektor New Media 1997.
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tresset dr av naturliga skal storre i USA. Dér finns redan ett bety-
dande intresse, som dessutom beddms Oka kraftigt de ndrmaste
aren.

Avgorande for annonsOrernas intresse for Internet ar naturligtvis
ndr “den kritiska massan” nds. Hdr vdger erfarenheterna tungt
fran televisionens — och senare gil'Vns — genombrott. Men In-
ternet har dessutom — sdsom vi kunnat konstatera — ett antal
egenskaper som skiljer sig frdn andra medigl genomslags-
kraften och mdgjligheten till interaktivitet skall ldggas de tids- och
platsoberoende egenskaperna. Medan vi regelmadssigt laser mor
gontidningarna pd mgonen, tar del av televisionens utbud pa
kvéllen och kanske ddremellan fangas av reklamen i tunnelbanan
eller i gatubilden har Internet mdojligheter att erbjuda “dygnet
runt-0ppet”. Kort sagt: Internet liknar inget av de idag existeran-
de medierna for annonsering.

Overligsna egenskaper

En ndrmare jamforelse mellan Internet och andra, etablerade me-

dier visar pd en Overldgsenhet for Internet i flera intressanta avse-
enden. Forfattarna och konsulterfomas Marking och Peter Nord-

lov listar ett antal kriterier av betydelse ndr det giller att vdlja me-
dium?!

* Rickvidd

* Selekteringsmojligheter

* "Impact”

e Informationsdjup

* Frekvens

* Mdjligheter till interaktion

o Flexibilitet

Ifrdga om flertalet av dessa kriterier har Internet en 6verldgsen-
het eller i varje fall en potential att dverfadkonkurrerande me-

! Marking, Jonas och Nordlov, Peter: “Internet i mediemixen”. Media MarketingGrup-
pen, Projektor New Media 1997.
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dier Undantag dr mdjligen “"Impact”, dvs. formagan att vacka
uppmaérksamhet och gora intryck, ddr naturligtvis idag televisio-
nen dr dverldgsen.

A andra sidan kan knappast ndgot medium konkurrera med In-
ternet ndr det gdller mojligheten till interaktion, djup i informa-
tionen, mdjligheterna till selektering och ”customization” och
den flexibilitet som bestdr i obegransade mojligheter att utan sto-
ra kostnader modifiera budskapet.

“Bannern”

Internet har tillfort reklamvédrlden ménga nya begrepp. Ett av
dem &r de « “banners”, som vi nu moter pa sd gott som varje
sajt. Bannern dr en liten annons som samtidigt dr en lank till an-
nonsdren. Genom “korsvisa banners” ( sdkerligen ett intressant
dmne fOr en eller annan framtida doktorsavhandling ) kan olika
tillverkare och tillhandahdllare “annonsera hos varandra”.

En undersdkning i november 1997 visar att ca%2&v de tillfra-

gade under de tva veckor som studerades ndgon gang klickat pa
en banneratt 17% valt att markera ett bokmarke och at¥fo8ck-

sa gjort ett inkop?

Undersokningen ger ocksd en bild av motiven for att klicka pd en
banner Ca 70 % uppgav att de klickade for att de kdnde till varu-
market. Ungefdr lika mdnga angav att det var produkten som
vdckt deras nyfikenhet.

Men det mest intressanta dr kanske trots allt att c&3dv de till-
fragade uppgivit att de klickat pa bannéirfor att de pd annat

sdtt fitt kinnedom om produkten eller mirket. De har kidnt igen den
pagdende marknadsforingskampanjen frdn andra media. Det vi-
sar sig ocksa att de etablerade media, t ex dagspress, radio och
TV, nédst efter sokmotorer och muntliga tips fran bekanta varit de
viktigaste informationskéllorna ndr det géllt att hitta fram till en

*2) Undersokningen “Clickers — the Nordic Internet Advertising Report”, refererad i ar-
tikel "Natannonser f6r en halv miljard i Norden”, Computer Sweden, Nr 2 16 jan. 1998.
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web-sida. I varje fall i dagsldget forefaller annonsering pa nitet
vara mera av komplement dn substitut.

Tidningar, resor och kultur lockar mest

Vad ér det dd for produkteom lockar till alla dessa knapp-
tryckningar? Eller annorlunda uttrycKitka varor och tjanster

har i nuldget de bésta forutsdttningarna nédr det gédller marknads-
toring eller annonsering pa nétet?

Framforallt visar det sig vara — i ndmnd ordning — tidningar

sor och kultur/media. Betydligt ldngre ned pa listan hamnar livs-
medel. Ndr det gdller "banners” kopplade till livsmedelsforetag
overvdger andelen kvinnor

I slutdndan ar det alltid kunden som far betala, brukar det hav-
das. E-handel dndrar kanske inte i grunden pd detta. Men fragan
ar naturligtvis till vem kunden kommer att betala. Nicholas Neg-
roponte tror inte att surfarna i framtiden kommer att 6verhuvud-
taget vilja betala nagot for sitt abonnemdhg;:

— Annonser kommer inte att betala &¥orld Wide Web. Istéllet

kan nétleverantdren ta ut en kommissionsavgift pa det som siljs
via ndtet. Abonnemang pa néttjdnster upphlBet finns redan
nédtleverantorer med gratis accedfarfor skulle da nagon vilja
betala? Leverantorerna kanske istédllet betalar for att du skall an-
sluta dig, sdger Negroponte.

Transaktionskostnaderna kommer av allt att doma att bli mindre,
ndr den elektroniska handeln slar igenom pa allF@rsvinner

gor de knappast. Men kanske kommer vi att betala var Interne-
tanslutning genom reklam pa ndtet, som i sin tur leverantdrerna
av de produkter vi handlar betalar till ndtleverantdrerna?

%) Anférande av Nicholas Negroponte vid seminarium i anslutning till Grafex98,
Stockholmsmassan, refererad i artikel ”Alla far betalt for att ha Internetabonnemang”,
ComputerSweden Nr 3, 20 januari 1998.
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Bilaga

Hemsidor med anknytning till ndthandel

Allman information om nithandel:
wwwcyberatlas.com (The Reference Desk fdeb Marketing)

wwwcommerce.net ( bl a demografiska studier kring Internet-
anvandning)

wwwbcpl.mb.us (Hemsida fér ECDB, Electronic Commerce
DataBase)

wwwidg.se/iworld /uppkopplat ( Internetworlds hemsida med
ett stort antal recensioner av sajter)

Internetvaruhus:

www.extraprislandet.com
www.torget.se/handla/
WWwWw.passagen.se
www.globelink.com/~mizmall /
www.cybershop.com
www.vossnet.co.uk/shopping/
shoppersuniverse.com
www.worldshopping.com
www.gmp.se/city

www.fl-net.se/extrapris/

Bocker:
WWW.amazon.com
www.barnesandnoble.com

www.mx.org/bookfinder/
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www.torget.se/adlibris/
www.boktjanst.se
www.torget.se/internetbokhandel /
www.bokus.se
www.akademibokhandeln.se
www.bokhandel.com/

www.ahlens.se

Cd-skivor:
www.boxman.se
www.bengans.se
cdnow.com
www.towerrecords.com
www.ahlens.se
www.lycos.com/commerce/shop
www.hotstuff.se
net/music/music.html
www.cdworld.com
www.skivhugget.se

www3.torget.se/Enjoy/

Livsmedel:

www.nk.se

occ.pegit.se
www.jourlivs-teleborg.se
www.expressfood kf.se
www.icagrytan.viaduct.se
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www.internetto.se
www.prisextra.se
www.torget.se/users/s/samai (orientalisk mat)

www.hogia.net.lapland

Halsokost:
www.kcweb.com/herb/
www2.internetapoteket.se/internetapoteket/

healthherbs.com/catalog.htm

Klader och skor:
www.DesignersDirect.com
www.intmale.com
www.skyddsklader.com
http:/ /store.gantstore.se/
www.linus-lotta.se/

http:/ /branch.com/wildties/
www.shortsizesinc.com/
www.silkline.m.se
www.finunder.se

http:/ /hem1.passagen.se/ meochmo/index.htm
www.shoesonthenet.com

branch.com/wildties

Vitvaror och koksvaror:
www.torget.se/vitvarumaklarna/
www.good-buy.se/GB/
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Datorer:
www.algonet.se/~jannep/ci/prices.htm
home3.swipnet.se/~w-35173/macpris.html
i-shop.iworld.com

www.cybout.com

Boka resor och hotellrum:
www.biljett.se
www.easysabre.com
www.asiatravel.com
www.fastnet.com
www.diethelm-travel.com
www.asiatour.com
WWW.Sj.se
www.resemarknaden.se/
www.maviation.se/
www.flygspecialisten.se/
www.ticket.se/

www.intejet.se/

Aktiehandel:
www.aktiespar.com
www.swedbank.sparbanken.se
www.handelsbanken.se
www.hqg.se

www.matteus.se
www.aktiedirekt.se
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www.sebank.se

www.nordnet.ohmans.se

Diverse:

www3.torget.se/ellos/

www.clasohlson.se/

www.interflora.se

www.boystoys.se

www.nordlite.a.se/
www.algonet.se/~dwill/1.htmn
www.sverige.net.usr/lars.ohlsson/svenska/
www.privataaffarer.se/

www.auktionsverk.se/
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Cybershoppare, intermedidrer och
digitala handelsman
Elektronisk handel i ett hushallsperspektiv

Rapporten beskriver — inte minst 1 manga intervjuer av tidiga
anvindare — en verklighet som nu pa allvar borjar tringa in i de
svenska hushallen.

Utvecklingen ir snabb och tycks hela tiden accelerera. Med flera Internet-
anslutna datorer i vara hem, vixande datamognad och ett allt storre utbud
av varor och tjanster som bjuds ut 6ver nitet kan nithandeln mycket vil
explodera ett stycke in pa det nya millenniet.

Nir de svenska hushéllen uppticker fordelarna med att handla pa nitet
innebar detta ett markant trendbrott 1 handelns utveckling. Gamla konkur-
renstordelar kan bli till nackdelar. Bade grossist- och detaljistrollen forind-
ras. "Granssnittet” mellan tillverkare och konsumenter befolkas av bade
nya och nygamla handelsmin. Till detta kommer en rad nya aktorer,
“intermedidrer”, som ser en chans nir handeln blir grinslos 1 en alldeles ny
mening.

Rapporten har skrivits av Lennart Forseback. foretagsradgivare, foreldsare
och forfattare, expert — f6r EU-kommissionen och svenska distansarbets-
utredningen — nir det géller “telework”. Lennart Forsebick dr verksam vid
det egna konsultforetaget Forseback I'T & Euro Intelligence 1 Nykoping
och kan nas pa adressen lennart.forseback@mbox200.swipnet.se.

telematik
och hushallen

"NKFB & TeLDOK
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