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For blot halvandet år siden
blomstrede næsten samtlige
e-handelsbutikker på inter-
nettet, og der var ingen
grænser for, hvilke formidab-
le udsigter, der fulgte med
denne nye økonomi og tekno-
logi. Aktiekursene skød i vej-
ret hurtigere end alle de fan-
tastiske udviklingssummer
kunne regnes sammen.

Man kan ikke lade være
med at tænke tilbage på
Klondike-tiden med guldfebe-
ren, hvor man købte jord i
håb om at finde guld; hvor
man smed al fornuft over
bord og »steg på toget mod
mulig succes«.

Nu – halvandet år efter –
kan vi se tilbage på et enormt
antal E-handelsvirksomhe-
der, der har lukket og sluk-
ket, efter at enorme mæng-
der penge er blevet brugt for-
gæves på markedsføring, ud-
vikling, opkøb og internatio-
nale partneraftaler.

S t rukturløs pionerånd
Man sidder tilbage med en
undren over, hvordan ledere
og erhvervsfolk i 00’ernes
teknologiske univers helt kan
overse, glemme og fejlpriori-
tere ressurserne i en virk-
somhed, bare fordi denne er
et elektronisk handelssted.
Risikovillige investorer har
rask væk kastet penge i fore-
t a g e n d e r, bygget op omkring
strukturløse, iderige og krea-
tive ledere, der har haft et
punkt langt ude i horisonten
som eneste mål. På vandring
gennem denne strømmende
kanal mod udvikling og ekvil-

ibrisme på et specifikt områ-
de indenfor e-handelen har
målet i den grad helliget mid-
l e t .

Midlet har være uanede
mængder af kapital – brugt
til udvikling, skyhøje lønnin-
ger, kaskader af markeds-
føring og stadig nye strategi-
ske partnerskaber med
»fremtidige perspektiver«.

Krakket fundament
Man har øjensynligt glemt et
og andet. Fra de første spæde
forsøg på e-handel har man
haft pionerere til at styre pro-
jekterne – folk, der med nør-
de-status har udviklet fanta-
stiske ideer til projekter, der
aldrig blev håndgribelige.
Der har manglet struktur
bagved projekterne. Logistik-
ken har aldrig fungeret opti-
malt – og der har været en
altafgørende mangel for fors-
tåelsen hos den enkelte bru-
ger i overgangen mellem tra-
ditionel og ny økonomi, og
der har aldrig været den nød-
vendige virksomhedskultur
med faste rødder til penge-
mændende bag.

Disse »økonomiske vis-
mænd« har haft blind tillid til
EKSperterne på området –
og investorernes krav og ide-
er er brat kollideret med den
oprindelige ide hos skaberne.

Cost/benefit-analyse og
o m k o s t n i n g s b e g r æ n s n i n g
har været »glemte begreber«
i en tid, hvor man troede, at
bare man var først med alt
det nye, så ville det blive en
succes – uanset omkostnin-
gerne. Den nye økonomi af-
løste den gamle – man glem-
te overgangsfasen.

Markedsføringen har
været så intens, at e-hande-
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E-handel i 
o v e rg a n g s f a s e
Med de nye muligheder på internettet – 
teknologisk som økonomisk – er der opstået
en masse »nye« pro b l e m e r, som 
man ofte først får øje på, når det er for sent

AF MICHAEL WRIGHT
p a rt n e r, IT-Kompetence A/S
m w @ i t - k . d k .

Man skulle tro, at det er den
rene jammerdal med elektro-
nisk handel i Danmark, når
man slår op i aviserne og læs-
er noget, der efterhånden
minder om dommedagspro-
fetier over udviklingen.

I BørsenInformatik ( 30
jan.) hed overskriften »Net-
handel på lavt blus« og den
adm. direktør for Radiome-
t e r, Peter Kürstein, er citeret
for at mene: »..at (nethandel)
er en irrelevant faktor«.

U n d e rh o l d n i n g
For under et år siden kunne
man næsten ikke få armene
ned i begejstring over den
fantastiske udvikling i e-bus-

iness og dens kolossale poten-
t i a l e .

I det mindste kan man
konstatere, at underholdnin-
gen ikke fejler noget. Til
gengæld kniber det en del
med seriøsiteten og ikke
mindst dokumentationen for
både den lalleglade optimis-
me og den overdrevne pessi-
misme. 

Af en eller anden grund vir-
ker det ofte som om, at både
de glade drenge, der troede at
træerne voksede ind i himlen
på rekordtid og de nuværende
sortseere, ikke interesserer
sig stort for, hvordan det rent
faktisk går med udviklingen i
elektronisk handel.

Interessen for øjebliksbille-
d e r, hvad enten det er succes-
forventninger eller fiaskohi-
storier er åbenbart helt forb-
l æ n d e n d e .

Artiklerne i  Børsen Informa-
tik baserer sig på nye tal fra
Danmarks Statistik over om-
fanget af elektronisk handel
ultimo 2000. 

Men på basis af denne un-
dersøgelse kan man slet ikke
konkludere noget som helst
om udviklingen i elektronisk
handel, som jo er det virkelig
i n t e r e s s a n t e .

Danmarks Statistiks un-
dersøgelse siger nemlig kun
noget om omfanget af e-han-
del på undersøgelsestids-
punktet og intet om, hvor
meget e-handelen er vokset
de seneste år.

De tal kommer senere på
f o r å r e t .

Ufattelig godt
Vurderer man udviklingen i
elektronisk handel med bare

AF SIGNE POUSLEN
m a r k e d s a n a l y t i k e r
P roActive Software
w w w. v i d e l i t y. c o m

D
anmarks Stati-
stik (DST) er på
banen med en
analyse af hvor-
dan det gik den

danske internethandel i år
2000. Analysen bliver straks
brugt af e-handelsskeptikere
til at male fanden på væggen.
Man synes ikke at en samlet
e-handelsomsætning på 12
mia. var nok. Man synes det
er alarmerende at internet-
handlen »kun« udgjorde 1
pct. af virksomhedernes sam-
lede omsætning.

Denne form for kritik
mangler perspektiv og mang-
ler bund i virkeligheden. 

Helt grundlæggende bør
man tage i betragtning at det
kun er omkring 5 år siden at
virksomheder – selv i USA –
begyndte at opdage hvad

websites overhovedet er. Set i
lyset af dette har e-handelen
haft en rivende fremgang!

Yderligere er antallet af be-
talingstransaktioner over
nettet nærmest eksploderet i
løbet af år 2000. Stigning er i
følge PBS på hele 153 pct.
når man sammenligner janu-
ar 2000 med januar 2001
(24.224 vs. 68.293 transakti-
oner). Og stigningen fra de-
cember 2000 til januar 2001
er på 12 pct. på trods af at ju-
lehandelen betød et gevaldigt
opsving for internethandlen:
hele 30 pct. flere transaktio-
ner fra november til decem-
b e r. I parentes bemærket for-
gik 25 pct. af den danske ju-
lehandel gennem eShops,
hvilket gav »baghjul« til kata-
l o g h a n d l e n .

Der er altså ingen krise i
den danske e-handel.

At skeptikere bruger DSTs
tal til at råbe »krise« kan
hænge sammen med at der i
lang tid har været et uhen-

sigtsmæssigt fokus på B2C-
handelen på bekostning af
B2B-handelen. Det har været
B2C-handel, altså salg via
websites direkte til forbruge-
re, som har været mest om-
talt i medierne, og de fleste af
de så meget omtalte dot.co-
m’er har været i B2C-marke-
det. 

C h o k
Derfor kommer det for nogle
som et chok at DST- a n a l y s e n
viser at »kun« 13 pct. af inter-
nethandelen var B2C, mens
de resterende 87 pct. blev
omsat på B2B-markedet.

Men denne fordeling er
faktisk ikke noget nyt og
altså heller ikke noget krise-
tegn, hverken for B2C- eller
B2B-markedet. I en IDC-
analyse fra 2000 vurderes det
fx at B2B-handelen vil stå for
omkring 80 pct. af al inter-
nethandel fra 2000 og frem
mod 2004.

De 13 pct. vs. 87 pct. er
altså heller ikke et krisetegn
for e-handelen.

Der er flere faktorer som
gør at e-handelspotentialet er
størst i B2B- og mindst i
B2C-markedet. 

De famøse dot.com’er som
på kort tid blomstrede op, var
primært B2C-firmaer der
fejlagtigt troede, at internet-
tet er en fuldautomatisk
salgskanal: sæt et flot websi-
te op, og kunderne vælter
ind. Manglende styring, for-
retningsplan, levering samt
ikke-konkurrencedygtige pri-
ser har været medvirkende
faktorer til at mange sådan-
ne projekter er bukket under.

De døde B2C-dot.com’er er
altså ikke døde pga. at e-han-
del er en død fisk, men fordi
de for ensidigt har fokuseret
på internettets »frontend«. 

F e j l
Dette er en fejl. Det virkelige
potentiale – og guldgrube! –
ligger i digitalisering af
backend-transaktioner og au-
tomatisering af forretnings-
gange. For eksempel vurde-
rer amerikanske National
Association of Manufacturers
at man inden for mange
brancher i produktionsindu-
strien kan spare betydelige
beløb hvis man omlægger sin
generelle ordrehåndtering til
at blive elektronisk. Eksem-
pler fra fragtindustrien lyder
på 20 pct., og for elektronik-
producenter er tallet helt op-
pe på 39 pct. (Business We e k ,
Jan 2000). Det er altså gen-
nem integration af frontend-
og backend-processer og for-
retningsgange – med andre
ord eBusiness – at internet-
handlen vil nå sit potentiale.

Men virksomheder både i
Danmark og udlandet har
meget svært ved at finde
pålidelige og prismæssigt
overkommelige integrations-
platforme som kan klare den-
ne integrationsopgave

I n t e g r a t i o n s k r i s e
Hvis man overhovedet skal
tale om nogen form for krise,
så er det altså en integrati-
onskrise og ikke en e-han-
delskrise. Kunderne tror på
eHandlen, som de dugfriske
tal fra PBS fortæller, og virk-
somhederne tror på eHandel-
spotentialet. Problemet er at
de bagvedliggende IT-syste-
mer simpelthen ikke er gode
nok - endnu.

Det går ufatteligt
godt, selv om det 

er på et lavt niveau

E l e k t ronisk handel for fuld skru e

De døde B2C-dotcom’er er ikke døde pga., at e-handel er en død fisk,
men fordi de for ensidigt har fokuseret på internettets »fro n t e n d «

Hvor er krisen 
i dansk 
e - h a n d e l ?

Danmarks Statistiks undersøgelse om e-handelen 
i Danmark re f e re ret i Børsen Informatik den  

30. januar har sat debatten i gang. Her på siderne bringes
nogle af de indlæg, som er kommet til re d a k t i o n e n .



len slet ikke har kunnet følge
med. 

Alle har nedtrampet hin-
anden på reklamekroner for
at blive den »første, største,
førende og bedste« på Nettet.
Centralisering og derefter
pludselig nedskæringer har
vist sig at være vejen til fal-
l i t .

At så mange kan gøre så
meget så galt er foruroligen-
de. Medrivelsen af e-handels-
syndromet har gjort selv for-
nuftige ledere til små børn
ved juletid.

Vi n d e rn e
Dette afsnit burde vel stå
tomt – men alligevel kan

man konkludere, at vinderne
for en gangs skyld er de, der
har afventet situationen –
har fået styr på ideer, virk-
somhed og organisation, og
som har lært af andres fejl og
samtidig bevaret en reali-
stisk tro og et stabilt udvik-
lingsarbejde henimod den op-
timale løsning for netop den
specifikke virksomheds
resurser og langsigtede mål.

Vinderne er også de virk-
somheder, der stadig har
penge tilbage på bankbogen.
De virksomheder som nu kan
udnytte andres nedtur og
som har forstået at tænke i
delmål og balancerede bud-
g e t t e r.

Jeg kan ikke lade være

med at tage hatten af for
www.guleroden.dk – der fra
start er blevet styret med ide,
omtanke og særdeles stor in-
telligens – og som nu har vist
en kurve, som kun de færre-
ste e-handelsvirksomheder
har kunnet vise. Ikke bare
tørre tal – men også med
hensyn til brugere, udvikling
og en rød tråd, der fra dag 1
har skilt virksomheden ud
fra alle andre.

Kunne moderne ledere
med ønske om at markere sig
indenfor internetverdenen
blot lære lidt af dette, vil vi
komme et stort skridt videre.
Et lille skridt for gulero-
den.dk – et stort skridt for e-
h a n d e l e n .
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et minimum af realisme og
sammenholder den med øko-
nomisk udvikling i øvrigt er
rubrikoverskriften ovenfor
faktisk ikke helt ved siden af.

Lad os se på nogle kolde
f a k t a .

Siden april 1999 har det i
Danmark været muligt at
købe og betale over internet-
tet med Dankort og internati-
onale kreditkort.

PBS er så venlige at offent-
liggøre tallene for transaktio-
ner hver måned. 

Altså tal på den faktiske
udvikling i betalinger i for-
bindelse med handel på in-
ternettet. 

De ser således ud ( se graf):
Altså: På 19 måneder er

den del af internethandelen,
der foregår mellem virksom-
heder og forbrugere (business
to consumer) og som betales
med Dankort/creditkort vok-
set med mere end  faktor 7.

Selv om væksten i det se-
neste halve år har været
mindre end perioden før er

den dog stadig på 50 pct. på
et halvt år.

Vis mig en lignende væks-
trate for andre erhvervs- eller
økonomiske områder! Det er
en uhørt kraftig vækst og det
er kun forventningerne hos
de største jubeloptimister,
der kan skuffes over denne
u d v i k l i n g .

Nyt fænomen
Niveauet er lavt, ja. Men det
er fordi elektronisk handel er
et nyt fænomen med få år på
bagen, men om blot nogle få
år, vil elektronisk handel –
også i detailhandelen - efter
alt at dømme spille en cen-
tral rolle.

Og husk så på, at største-
delen af BtC handelen i dag
betales med girokort og
checks, bl.a. fordi så få forret-
ninger kan modtage betalin-
ger med Dankort/creditkort
over internettet.

På nuværende tidspunkt
har under 2000 butikker i

Danmark en intertnetbeta-
lingsløsning – altså en brøk-
del af det samlede antal bu-
tikker i landet (på Fisketor-
vet i København er der alene
over 110 butikker).

I øvrigt skal disse tal gan-
ges med en faktor 9-10 for at
få det samlede e-handelstal,
da business til business han-
delen udgør omkring 80-90
pct. af den elektroniske han-
del. 

Selv om mange investorer
indenfor e-business ganske
rigtigt har fået sig en geval-
dig begmand de seneste ti
måneder er der heller ingen
grund til overdreven pessi-
misme her.

De tæsk teknologiaktierne
på  amerikanske Nasdaq og
andre børser har fået på det-
te område, har de fået som
følge af en sund reaktion på
en absurd udvikling i kurser-
ne fra oktober 1999 til marts
2 0 0 0 .

Her steg kurserne i løbet af
fem måneder med ca. 85 pct.!

En kursstigning baseret på
spekulation og ikke på reali-
stisk vurdering af disse virk-
somheders kommende indtje-
n i n g s e v n e .

K o rre k t i o n
Det er nu blevet korrigeret til
et mere fornuftigt niveau.
Men der er stadig stor tiltro
til IT- og e-business aktier og
set på bare tre år har det
været en rigtig god forretning
at investere i dette område.

Se  graf:
Selv om kurserne har tabt

28 pct. siden januar 2000 er
de ikke desto mindre næsten
75 pct. mere værd end for tre
år siden.

På mit gamle universitet
RUC er logo’et  en koral. Om
koraller hedder det, at det er
de nye, unge koralblomster,
der giver korallen dens skøn-
hed, men det er de gamle, der
giver den dens styrke.

Lad os tage ved lære af det:
old bizz and new bizz.

AF JOAKIM DALBY
datalog, HD
f o rf a t t e r, IT- k o n s u l e n t

F
orleden dag greb min
nabo fat i mig, fordi
han igen havde læst i

avisen, at IT-aktierne var på
ny rutschetur, og han frygte-
de for sine investeringer. Vi
talte i en times tid om, hvor-
for e-handel var blevet ud-
råbt som en ny økonomi og
med deraf hurtig stigende
a k t i e k u r s e r. Min nabo er be-
gejstret internet handlende,
mens jeg ikke selv har set ly-
set ved elektronisk postordre-
salg af fysiske varer så som
bøger, musik, video og tøj.
Den slags handel betragter
jeg ikke som en ny økonomi,
blot fordi jeg kan handle via
min pc i stedet for at sidde
med et varekatalog, en bestil-
lingsblanket og en frankeret
k u v e r t .

Min nabo må give mig ret i,
at der allerede er flere dot-
com postordrefirmaer, som
har måtte skrue nøglen om,
fordi de har for lange ekspe-
ditionstider og for lille en om-
sætning. På dette marked
står de eksisterende postor-
drefirmaer langt bedre, og de
fleste af dem har da også fået
lagt deres varekataloger på
Internettet, ligesom mange
andre danske virksomheder,
så kunderne hurtig kan finde
priser, se om varen er på la-
ger og afgive deres bestillin-
ger. Mange rejseportaler til
fly, bil og hotel bookninger
samt sommerhus udlejning
er etableret af de traditionel-
le bureauer eller nye dotco-
m ’ e r, men det danner ikke en
ny økonomi, det giver bare en
hurtigere og smartere måde
at planlægge sommerferien.

F o rd e l e
I de sidste 30 år har vi set
mange eksempler på, at fysi-
ske produkter er blevet udvi-
det med computerteknologi
f.eks. i videooptagere, der in-
formeres til at optage tv-ud-
sendelser, når man ikke er
hjemme. Den gang talte in-
gen om en ny økonomi men
om konkurrencefordele, og
dette gælder også, når inter-
nettet tilfører eksisterende
produkter en større værdi for
kunderne, så jeg f.eks. kan
programmere videoen fra ar-

bejdet. I flere år har jeg kun-
ne få adgang til mine bank-
konti via pc’erens modem, så
dotcom bankerne kan ikke
tilbyde nye bankprodukter,
kun bedre indlåns- og ud-
lånsrenter da de ikke har et
dyrt filialnet.

E-handel er efter min me-
ning handel med data i bred
forstand. Siden 1980’erne er
mange forskellige slags data
blevet digitaliseret eksempel-
vis tekst og opslagsværker,
musik, fotos og film samt da-
tabaser over boliger, jobs,
kontaktpersoner og brugte
ting. Før internettet måtte
data-produkterne sælges som
fysiske varer via cd-rom’er,
men den nye distributions-
og kommunikationskanal,
Internet, skaber rigtige e-
produkter, som jeg direkte
kan få adgang til via min pc,
når som helst det passer mig,
og uanset hvor i verden jeg
befinder mig. Det er e-pro-
dukterne via internettet, som
vil danne et handelsmarked
der med rette kan kaldes den
nye økonomi, og ikke de do-
tcom’er der er et dårligt plag-
iat af de ellers så populære
postordrefirmaer, vi kender
fra kuponhæfterne. 

M u s i k m a r k e d e t
Jeg kan se på min nabo, at
han ikke er helt med på, hvad
e-produkter dækker over. E-
produkter er ikke fra starten
af et fysisk produkt, kun data,
forklarer jeg, men kan blive
det efter købet. Min nabo ser
spørgende ud, og beder om ek-
sempler på e-produkter. 

Ok, lad os se på musik
markedet foreslår jeg. Da jeg
ikke ønsker at købe alle The
Beatles cd’ere, går jeg på en
hjemmeside og køber kun de
15 numre jeg synes bedst om,
henter dem ned til min hard-
disk for bagefter at lagre dem
på en cd-rom, som kan afspil-
les i bilen. Naboen lyser op,
så jeg springer til infomarke-
det, idet jeg har et abonne-
ment på en nyhedsside, som
kun bringer artikler om de
e m n e r, jeg tidligere har valgt,
og da jeg ikke altid ønsker at
læse dem foran skærmen, så
tager jeg et farveprint af
hjemmesiden inklusiv bille-
der. Der findes allerede en
del e-magasiner på internet-
tet som enten er finansieret

af reklamer eller abonne-
ment. Et andet e-produkt er
e - b ø g e r, der købes over inter-
nettet og læses via en lille
håndholdt computer. De vil
tilbyde at huske bogmærket,
understregninger og notater,
give resumé af sidste dags
læsning og vise person- og
h a n d l i n g s o v e r s i g t e r, billeder
og videoklip, kort sagt multi-
media. 

Min nabo griner, da han
flovt siger, at så må de man-
ge sex-hjemmesider, der sæl-
ger billeder, film, historier og
live-transmissioner også
være e-produkter. Jeg nikker
og svarer, at disse dotcom’er
har et overskud, som ville få
deres aktiekurser til at eks-
plodere, hvis de gik på bør-
sen. Nyheds- og snakkegrup-
per (chat), råd og vejledning,
uddannelse og hjælp til at
stille diagnosen på børnenes
feber og bilens dunkelyde er
andre gode eksempler på e-
produkter, fordi der er tale
om informations- og videns-
udveksling på elektronisk
f o r m .

I n d i v i d u a l i s e r i n g
E-produkter via internettet
vil skabe langt mere indivi-
dualisering end den gamle
økonomi har kunne tilbyde.
Den nye økonomis e-produk-
ter vil vende op og ned på
mange dagligdags ting og
strukturer i samfundet, for
når et firma har lavet sit e-
produkt og lagt det på inter-
nettet, så skal det ikke mas-
seproduceres og distribueres.
I dag har mange privat per-
soner lavet hjemmesider med
nyttige oplysninger, som jeg
kan læse og evt. købe for et
mindre beløb.

Vi har kun lige set toppen af
det isbjerg, som den nye øko-
nomi vil tilbyde i fremtiden,
og derfor vil de dotcom virk-
s o m h e d e r, der udvikler indivi-
duelle e-produkter med nye
data-indhold få store konkur-
rencefordele og vende aktie-
kursen i opad gående retning. 

Min nabo og jeg slutter vo-
res snak af med at minde
hinanden om, at kommuni-
kation mellem mennesker fa-
ce-to-face fortsat er den bed-
ste form i en tid, hvor inter-
nettet vil udgøre en fortsat
større og større del af vores
h v e r d a g .

Den virkelige nye økonomi 


