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Handelens hovedorganisasjon

En tydelig næringspolitisk agenda for 15.000 handelsmedlemmer

 Sikrer politisk gjennomslagskraft

35 advokater og rådgivere innenfor arbeidsrett og forretningsjus

 Sikrer praktisk og løsningsorientert arbeidsgiverstøtte

Norges ledende analysehus for norsk handel

 Sikrer skreddersydd markedsinformasjon og unike bransjefelleskap

Et rikt omfang av medlemsfordeler

 Tilfører kompetanse og sikrer økonomiske besparelser

Hovedorganisasjonen for 
privat tjenesteytende sektor

 Stiftet 1990 som Handels- og 
servicenæringens 
hovedorganisasjon (HSH) av 
Handelens Arbeidsgiverforening, 
Norges detaljistforbund, Norges 
Grossistforbund, Norges 
Handelsstandsforbund og Norske 
Agenters landsforbund

 22.000 medlemmer
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#1 

En ny konkurransearena





Retail as we 
knew it …

is OVER!



Shopping as we 
knew it …

is OVER!



Et post-apokalyptisk reisebrev

Brick & Mortar strikes back!
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#2 

Status norsk handel





Nordmenn handlet varer for 543 mrd kroner i 2017

Norsk detaljhandel 
butikk
86%

Kanalglidning 14% Netthandel i 
utenlandske 

butikker
32%

Handlemønster Kanalglidning

Netthandel
50%

Grensehandel
19%

Nordmenns fysiske 
handel i utlandet

32%

Netthandel i 
norske butikker

68%

543 mrd

Netthandel

78 mrd 39 mrd

Kilde: SSB, Norge Bank, Virke Analyse 



Norsk handel taper markedsandeler til utlandet

52 mrd kroner legges igjen hos utenlandske aktører

101%

Fysisk butikkhandel i Norge 17%

Netthandel i utlandet 281%

Fysisk butikkhandel i utlandet 62%

Netthandel i Norge

Prosentvis vekst 2011–2017

Kilde: Virke Analyse, SSB, Norges Bank 



Andelen netthandel i Norge er fortsatt lav
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Av plattformselskapene er det Zalando som har den sterkeste 

posisjonen i Norden
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Andel av netthandlere som har benyttet nettsiden de siste 12 mnd



Tjenesteforbruket vokser raskere enn vareforbruket



Færre bedrifter selv om det er vekst i alle varehandelskanalene

25

38 678

36 437
5 430

3 189

20172008 Konkurser Netto 
nyetableringer

-5,8%

34 972

31 2624 960

Netto 
nyetableringer

2008 Konkurser

1 250

2017

-10,6%

3 706

5 175

470

1 939

Netto 
nyetableringer

2008 Konkurser 2017

+39,6%

Utvikling antall detaljhandelsbedrifter
Utvikling antall detaljhandelsbedrifter 

ekskl netthandelsbedrifter
Utvikling antall netthandelsbedrifter

Kilde: SSB, Virke Analyse
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Store geografiske forskjeller
Vekst i antall bedrifter/butikker (i %) per bransje 2008-17



Store bransjevise forskjeller
Vekst i antall bedrifter/butikker (i %) per bransje 2008-17
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Lav lønnsomhet – få bransjer med driftsmargin over 4%



Andel av kjeder med overskudd i hver bransje
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Negativ marginutvikling også for norske nettbutikker
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#3 

New Retail



Urbaniseringen fortsetter



Befolkningen blir eldre
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What do you think about me?

•2012 vs. 2016
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2012 vs. 2016











Winning in the Any Era
Any time. Any device. Any where. Any way. 



42

97 %

http://www.google.no/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCOrGwfLq58gCFQmKLAodhrMImw&url=http://www.apple.com/shop/buy-iphone/iphone6&bvm=bv.106130839,d.bGg&psig=AFQjCNFhKlNQf2V6UmE4Y51TcAsI-NbMHA&ust=1446213381483686




Data is the new

currency











Handel dør ikke. Den endrer seg. Som den alltid har gjort.





«Pure e-commerce will be reduced to a traditional 
business and replaced by the concept of New Retail – the 
integration of online, offline, logistics and data across a 

single value chain» 
Jack Ma, Founder and Chairman of Alibaba



«People don’t have to go to 
stores anymore, they have to 

want to go to stores» 
Lee Peterson













BOPIS

Buy online, pick up in store

BORIS

Buy online, return in store

PHYGITAL

Physical + digital







Takk!

Harald Jachwitz Andersen

hja@virke.no

«If everything seems under control, you're not 
going fast enough»

Mario Andretti 

mailto:bws@virke.no


@patrikmuller

www.linkedin.com/in/patrikm

patrik.muller@dibs.se







👉DIBS.NO/UTGIVELSER









































”För närvarande utgör online-
försäljningen 3,5 procent av 
bolagets intäkter.”

”Den stora tillväxttakten väntas ske 
online där försäljningen ska 
fördubblas vartannat år.”













• ca 7000 butiker stängdes i USA

• Ca 3000 butiker öppnades, mest lågpris
(Dollar General, Five Below, Aldi)



”Ingen grunn til å se mørkt på 
fremtida for de som endrer kurs 
med utviklingen.”

Bjørn Helge Nygaard
Prognosesenteret AS





































So many have shopped on their mobile device the last three months: 























ALL-IN-ONE EASY
INTEGRATION

EASY
CHECKOUT

EASY
ADMINISTRATION



EASYDEMO.DIBS.NO



👉DIBS.NO/UTGIVELSER



Du kan boka mig som föreläsare. Jag 
pratar om digitalisering, trender inom e-
handel, konsumentbeteende, och 
dagsaktuella händelser. 

Du bokar genom att mejla mig på 
patrik.muller@dibs.se

BOKA FÖRELÄSNING OM E-HANDEL



Brukerorientering og  
samfunnsansvar

Oslo
Mai, 2019



Tesla’s infotainment dashboard screen 
tops Consumer Reports ratings

For the first time, Amazon’s 

own online sales make up less 

than half of its entire business

Apple stock already 
up 33% in 2019.



Nye perspektiver



”If the rate of change on the outside 
excedes the rate of change on the inside,
the end is near….”

Jack Welch, GE



The dark side…



• Amazon plans to cut Prime shipping 
times – and their workers will pay for it

• Nightmare Working Conditions, Amazon’s 
Dystopia Spreads

• Amazon’s working conditions are 
apparently making employees suicidal

• How Amazon automatically tracks and 
fires warehouse workers for ‘productivity’

• Amazon CEO Jeff Bezos challenges rival 
retailers to raise their minimum wages, 
too

Amazon



• Mukwege kritiserer elbil-industrien: –
Vi har alle et ansvar for konflikten i 
Kongo….

Har vi det?

Tesla og el-bilen



Hva er viktig for oss?

Posten Norge, 23.4.2019



Påvirkning som ansatt, forbruker og næringsaktør

Photo by Lily Banse on Unsplash

https://unsplash.com/photos/2vcqwRL2xKk?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/search/photos/shops?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText


Delivering Transformation. Together.

Takk for meg

marianne.selle@soprasteria.com



Hvordan skal du differensiere deg i mengden
av nettbutikker?

Slik velger kundene deg
Kundens preferanser og logistikk som konkurransefortrinn



Amazon, Jeff Bezos

We see our customers as invited guests to a party,
and we are the hosts.

It’s our job every day to make every important aspect
of the customer experience a little bit better.”

Jeff Bezos, Founder & CEO of Amazon



Bring Research

Nettkunden

Levering

Kjøp og gjenkjøp

Miljø og bærekraft

Agenda



Målet er å bli kjent med nettkundene og 
deres ønsker og behov!

• Forbrukerundersøkelser blant folk som 
handler fysiske varer på nettet

• Utføres i Norge, Sverige og Danmark

• I hver webundersøkelse spør vi minimum 
1000 personer i hvert land - de vet ikke at 
Bring er oppdragsgiver

• Utføres i samarbeid med IPSOS og andre 
analyseselskaper

Hva er  Bring Research?



Bring Research

Kvinner vs menn – er der 
forskjeller?

Levering- hva er viktig for å få kundene 
til å gjennomføre kjøpet ?

Gjenkjøp – hvordan gi et så godt 
førsteinntrykk at kunden kommer tilbake

Miljø og holdbarhet – Er din nettbutikk 
klar for å tilfredstille den miljøbeviste
forbrukeren

Agenda !

KUNDEN



Handel på nett

Menn kjøper:          Kvinner kjøper:

Under 40 år har handlet fysiske varer på nettet

siste år



Andelen som handler ofte på nett vokser

16%
15%

17%

22%

25%

33%

2012 2013 2014 2015 2016 2017



I Norge 
gjennomfører de

av sine kjøp av fysiske varer på nett 
(eksklusive dagligvarer).

De som handler ofte på nett

▪ En god nettbutikk bruker et forståelig språk
og gjør det lett å finne frem. 

▪ Hele kjøpsreisen fra søk til gjennomføring av 
kjøp og mottak av varen skal gå raskt. 

▪ Løsningene må være fleksible og tilpasset 
kundens behov der og da 

44%

Vil ha effektiv selvbetjening



18%

2015 10%

47%

2018 31%

På hvilken enhet gjennomførte du ditt siste nettkjøp?



Bring Research

Kvinner vs menn – er der forskjeller?

Levering- hva er viktig for å få 
kundene til å gjennomføre kjøpet ?

Gjenkjøp – hvordan gi et så godt 
førsteinntrykk at kunden kommer tilbake

Miljø og holdbarhet – Er din nettbutikk 
klar for å tilfredstille den miljøbeviste
forbrukeren

Agenda !

LEVERING



9 av 10 sjekker leveringsvilkår før de handler i en nettbutikk

De sjekker hva det koster, hvor fort de kan få varen og hvordan de får varen

Kundene har fokus på levering lenge før de kommer til kassen 







Økt forventning til fri frakt, men nettbutikkene overleverer

19 % 23 %26 %23 % 17 % 29 %21 %

41 %

27%

40%
38 %

51 %
48 %

45 %

54 %

43 %

50 %

44 %

25 % 41 %31%

56 %

61 %

32 %

Mørk farge: 
Forventer fri frakt

Lys farge: 
Fikk fri frakt



De siste tre måneder har 5 av 10 valgt å kjøpe seg opp til fri frakt

Nettbutikkene må ikke gi bort penger, men sørge for at kundene handler for mer for å få fri frakt



Mange kunder er villige til å betale for frakt, ved rett pris

79%

65%

68% 56%

44%

36%

45%

27%

17%



Nettbutikkene må ha innsikt om 
forskjeller mellom land 
og legge seg på rett nivå





Kundene er villige til å kjøpe seg opp

Da må pris stå i forhold til standard levering

Menn foretrekker ekspress, mens kvinner også gjerne vil ha hjemlevert





Rask levering fra bestilling til mottak er viktig

Tar det mer enn 5 dager å 
få pakken, så handler jeg 
ikke der igjen

- Kvinne, 29 år

”

43%

32%

23%

3%

0%

14%

43%

31%

4%

4%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

OVER EN UKE

4-5 DAGER

2-3 DAGER

NESTE DAG

SAMME DAG

Mange nettbutikker leverer ikke til kundenes 
forventning.

Forventer levert Fikk levert



Nettbutikk tilbød ikke alternativet, lite fleksibel løsning/ for dyrt eller for stor for postkassen

Økt etterspørsel etter leveranser som sparer tid eller 
forenkler hverdagen.

Jeg benytter helst 
postkassen. Det er det 
smidigste, kan bare ta det 
med meg når jeg kommer 
hjem

- Kvinne, 43 år

”
5%

5%

25%

59%

8%

4%

40%

40%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

LEVERT HJEM, DAG ELLER KVELDSTID

HENTET I NETTBUTIKKENS FYSISKE BUTIKK (KLIKK 

OG HENT)

LEVERT POSTKASSEN

HENTET SELV PÅ UTLVERINGSSTED

Ville valgt Fikk levert



Bring Research

Kvinner vs menn – er der forskjeller?

Levering- hva er viktig for å få kundene 
til å gjennomføre kjøpet ?

Gjenkjøp – hvordan gi et så godt 
førsteinntrykk at kunden kommer 
tilbake

Miljø og holdbarhet – Er din nettbutikk 
klar for å tilfredstille den miljøbeviste
forbrukeren

Agenda !

KJØP OG GJENKJØP



Forstå hva som gjør kundene fornøyd
og du har grunnlaget for gjenkjøp

72%
fornøyd med siste kjøp

Kundene blir fornøyde når:

▪ Det går kjapt, de sparer tid og får rask 
levering. 

▪ Kjøpsprosessen er enkel og fleksibel
▪ Får gode rabatter og tilbud



Innsikt i hva kundene mener 
nettbutikker bør bli bedre på gir deg 
mulighet til å forbedre deg og få for-
nøyde kunder

28%
mindre fornøyd med siste kjøp

Og mener at nettbutikker kan bli bedre 
på:

▪ Gi lett tilgjengelig informasjon om både 
kjøpsvilkår og betingelser

▪ Levere varene raskere
▪ Gi god produktinformasjon og bilder



Informasjon om rask levering, dvs 1-2 dager

Hva får kundene til å trykke på 
kjøpsknappen?



Viktig informasjon «forsvinner» på mange mobilsider



Presis leveringsdato i kassen øker konverteringen

3 av 10 sier de vil gjennomføre kjøpet hvis de får vite når de får varen før de handler



Fikk informasjon om leveringsdato i 
ordrebekreftelsen

Fikk informasjon om leveringsdato 
i kassen

Smarte nettbutikker konverterer gjennom å gi kunder 
leveringsdato i kassen





Bring Research

Kvinner vs menn – er der forskjeller?

Levering- hva er viktig for å få kundene 
til å gjennomføre kjøpet ?

Gjenkjøp – hvordan gi et så godt 
førsteinntrykk at kunden kommer tilbake

Miljø og holdbarhet – Er din 
nettbutikk klar for å tilfredstille den 
miljøbeviste forbrukeren

Agenda !

MILJØ OG BÆREKRAFT



Kundene ønsker å ta miljøbevisste valg

27%

14%

11%

17%

17%

8%



Kundene syntes det er viktig å få informasjon om miljø, men 
svært få nettbutikker viser sitt miljøarbeid tydelig

53 %

30 %31 %

41%
44 %

8 %6 %11 %16 % 9 %

34 %

12 %

Mørk farge: 
Fikk info om miljø

Lys farge: 
Ønsker info om miljø



Tips og råd

1. Start med kundens behov

2. Kommuniser gjennom hele kjøpsreisen

3. Kundene har fokus på levering lenge før 
kassen

4. Effektiv logistikk bidrar til en god 
kjøpsopplevelse

5. Miljø  - kortreist og raskt

6. Det som ikke synes, finnes ikke

Oppsummert



Kjersti.pedersen@bring.com

Takk for meg!



HVEM ER JEG

Bjørn Richardsen
COO & CO-FOUNDER

MSc in Marketing, Research and startup 

experience.

TNS Gallup, Questback, Telenor, Klarna 

VELDIG KORT OM MEG

bjorn@24nettbutikk.no

NORSTELLA 23. MAI
UNIVERSELL HANDEL
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HVA JEG SKAL SNAKKE OM

SUKSESS 

HISTORIE

FRAMTIDEN
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HVEM ER VI
KORT OM 24NETTBUTIKK

● 26 ansatte som jobber mot et felles mål: Hjelpe folk å lykkes med handel!

● +-1300 kunder. En av de ledende ehandelsteknologiene på det norske 

markedet.

● Bygger en helt ny e-handelsplattform for SMB/medium markedet







BREWSHOP SIN REISE
PLANER, GJENNOMFØRING OG STORE AMBISJONER

2014/2015 IDE

—
Manfred Skårsmoen hadde en tanke 

om å starte en nettbutikk. Han viste at 

for å lykkes måtte han finne en tydelig 

nisje med lav konkurranse per i dag. 

Etterhvert rettet han blikket inn mot 

hjemmebrygging av øl. 

MAI 2015

TESTE LØSNINGER

—
Googlet etter løsninger. Endte opp med 

å starte en 30-dagers uforpliktende 

demo hos 24Nettbutikk.



JULI 2015

LANSERING AV NETTBUTIKK

—
Brewshop.no lanseres som et hobbyprosjekt 

på deltid. Hovedfokus på et enkelt 

hjemmebryggesett og et begrenset 

produktutvalg på ca 20 produkter. 

JUNI 2015 VALG AV 

LØSNING

—
Manfred har bestemt seg. Han går 

for et premium abonnement på 

24Nettbutikk plattformen.



MARS 2016

RASK VEKST

—
Første måned med over en halv 

million i salg. Inntekter investeres 

løpende i varelager og sortiment.

NOVEMBER 2015 

BEKREFTELSEN

—
Brewshop opplever fin utvikling i 

salget. Første måned med over 200 

tusen i salg. Manfred leier lagerlokale 

og ansetter sin første medarbeider på 

deltid. 



4. Kvartal 2016

—
Omsetning på 1,4 millioner kroner i 

nettbutikken for kvartalet.

JUNI 2016 FYSISK 

BUTIKK

—
Brewshop flytter til nye lokaler og 

åpner en fysisk butikk. En 

fulltidsansatt og fire ansatte på 

deltid. 



OKTOBER 2017

VEKSTEN FORTSETTER

—
Første måned med over en million i salg. 

SEPTEMBER 2017 FRA 

HOBBY TIL HELTID

—
Endelig har Brewshop blitt så stort at 

Gründer Manfred kan si opp jobben i 

Nordea Private Banking og også bruke 

tiden sin på dagtid på prosjektet.  



DESEMBER 2017

ET FANTASTISK ÅR

—
Brewshop har en omsetning på 14.6 millioner 

og et resultat på 2, 6 millioner kroner.

NOVEMBER 2017 VEKST SÅ 

DET KNAKER

—
Dobing av rekordomsetningen fra forrige 

måned og oppnår dermed for første gang en 

måned med mer enn 2 millioner i salg. 

Brewshop har knekt koden. Ikke bare klarer 

de å tiltrekke seg nye kunder, men de får 

også eksisterende kunder til å handle flere 

ganger. 



SEPTEMBER 2018

VEKST, VEKST, VEKST

—
207% omsetningsvekst på netthandel 

sammenlignet med året før.

JUNI 2018 BREWSHOP 

MEGASTORE BLIR FØDT

—
Flytter til større lokaler og åpner Brewshop 

Megastore. Nordens nest største 

bryggebutikk. Mer enn 1300 produkter.

6 ansatte på fulltid og 3 på deltid.



4. KVARTAL 2018  

—
Rett i underkant av 6 millioner 

kroner i omsetning  på e-handel 

dette kvartalet. 

2018

BREWSHOP 

—
2018 endte totalt sett med en omsetning 

på 25,2 millioner og et resultat på 

2,4 millioner kroner.

2019

BREWSHOP 

—
Men reisen stopper ikke her. Manfred 

melder om en pangstart på 2019 og 

forventninger om stor videre vekst.



HVORFOR HAR DET GÅTT SÅ BRA?
MANFREDS 5 SUKSESSKRITERIER
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● Kjennskap til ølbrygging fra konsument/brukerperspektiv

● Sterk drivkraft for å bygge opp en egen virksomhet, finne nye produkter 

og drive med kundeservice, salg og markedsføring.

● Fokus på enkelhet og brukervennlighet. Lett å handle, tilby riktige 

betalings- og frakt- alternativer. 

● Søkemotoroptimalisering.

● Ikke bygge teknologi, bygg bedrift.



UTFORDRINGENE STÅR I KØ, BÅDE PÅ NETT OG 

FYSISK 
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BACK TO BASIC
RETAIL 101- EARN MONEY
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Som en helt sentral del av vår nye plattform løser vi 

problemet en digital kjøpmann bør kunne besvare til enhver 

tid: 

Tjener jeg penger?



UTFORDRINGER
NØKKELUTFORDRINGER FOR DEN DIGITALE HANDELSMANNEN

NYE SALGSKANALER

Digitalt salg bli stadig fragmentert i 

flere kanaler. Deltagelse i flere kanaler 

øker den operasjonelle kompleksiteten 

for digitale selgere.

ØKTE 

AKVISISJONSKOSTNADER

Ettersom konkurranser blir tøffere øker 

kostnadene med å skaffe flere kunder. 

Digitale kjøpmenn må være effektive å 

utnytte kanaler for innadgående 

markedsføring (Inbound Sales) og kundens 

livstidsverdi (CLV) for å holde seg 

konkurransedyktig.

ØKT KONKURRANSE

Marginene presses i takt med at 

konkurransen øker. Digitale kjøpmenn 

sliter med mangel på kontroll og 

fleksibilitet. Om de er små sliter de 

også med for høye kostnader. 
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LØSNINGENE?
KJØPMENN TRENGER ET VERKTØY SOM GIR DEM MULIGHETEN TIL Å LØSE DISSE FRAMTIDIGE UTFORDRINGENE

KANALAGNOSTISK 

HANDELSADMINISTRASJO

N

En salgshub som lar kjøpmannen 

administrere sitt salg på tvers av kanaler 

i et enkelt brukergrensesnitt, samtidig 

som man får ut verdifull innsikt rundt 

ytelsen i ulike kanaler.

TILTREKK & BEHOLD 

MODULER

Disse modulene hjelper kjøpmannen 

med mer effektiv anskaffelse av nye 

kunder og gir dem verktøy for å ta 

kontroll over kundeopplevelsen.

AUTOMATISERING OG 

VOLUMRABATTER

Salgsautomatisering er en nøkkelfaktor 

for kostnadsreduksjon og økt effektivitet. I 

kombinasjon med våre forhåndsavtalte 

rabatter med hos viktige leverandører gir 

dette små og mellomstore kjøpmenn 

bedre forutsetninger for å konkurrere. 
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SPØRSMÅL 

& SVAR

bjorn@24nettbutikk.no

NORSTELLA 23. MAI
UNIVERSELL HANDEL



TAKK FOR MEG 

bjorn@24nettbutikk.no

NORSTELLA 23. MAI
UNIVERSELL HANDEL


