Aktive hjemmesider er en god forretning

Danske virksomheder
forseommer at udnytte
internettets potentiale
som markedsferings-
s@jle. Efter mere end
10 &rs udvikling kni-
ber det stadig for er-
hvervslivet at integre-
re internettet aktivt i
forretningen.

HJEMMESIDER
Af CLAUS THORHAUGE

B Lad os bare med det sam-
me se helt bort fra de virk-
somheder, der stadig kun
bruger deres hjemmeside
som et pent elektronisk vi-
sitkort — eventuelt suppleret
med en digital brochure —
ogsa kaldet web 1.0.

Vi kan ogsa i tavshed for-
bigi de mere avancerede
hjemmesider med e-handel,
integration til varedatabaser
og smart flashanimation -
ogsa kaldet web 2.0.

Nej, der skal skabes flere
vardifulde oplevelser for
kunderne, hvis virksomhe-
den skal udnytte det enorme
potentiale, som internettet
har. Og udnyttes, det skal
det. I dag ber internettet va-
re en integreret del af enhver
virksomheds ansigt og drift,
hvis man skal tro landets it-
eksperter.

Et profitcenter

»Vi mangler at gere hjem-
mesiden til et profitcenter
for virksomheden, og det
kraever, at hjemmesiderne
giver kunden en vardifuld
oplevelse,« siger direktor i
webbureauet Fatdux Eric
Reiss, hvor UX i firmanav-
net netop understreger bru-
geroplevelsen. UX star for
User Experience. Det be-
kreefter en undersegelse fra
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It-virksomheden NNIT har undersegt, hvor gode landets 100 storste danske virksomheder er til at

bruge deres hjemmesider som markedsferingskanal, og her placerer ingrediensvirksomheden Danisco sig averst.

it-virksomheden NNIT, der
har undersegt, hvordan de
100 storste danske virksom-
heder bruger internettet til
at brande sig. Den bedste
tredjedel satser solidt og
synligt pad nettet, midter-
gruppen er fornuftige, mens
den sidste tredjedel ganske
abenlyst forsemmer at ten-
ke internettet ind i forret-
ningen.

Langt fra malet

»Mange virksomheder er
stadig rigtigt langt fra méilet.
De overser, at nettet er med
til at styre forbrugernes keb,
sd det gelder om at vare
med pd beatet, fordi hand-
len begynder ofte pa nettet —
ogsé selv om de ikke direkte
handler pa virksomhedens
hjemmeside,« siger Camilla
Gullits, kommunikations-
chef hos NNIT og peger pa,
at det geelder om at give sur-
ferne mervardi, sa de ikke
zapper videre.

»Det kan vaere unikke
varktejer til pracis de mal-

grupper, virksomheden ar-
bejder med, sa de holder in-
teressen fanget. Informati-
on, der rammer lige ned i
den enkelte forbrugers pree-
ferencer,« forklarer Camilla
Gullits.

Masser af muligheder

Ligesom Eric Reiss under-
streger Camilla Gullits, at
det handler om at skabe op-
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levelser og verdier for for-
brugerne. Og der er masser
af muligheder, fordi nettet
er et interaktivt medie. Man
kan sige, at det ligner mere
en fysisk butik frem for en
annonce eller en brochure.
»Konceptet pa internettet
er ikke, hvordan det ser ud,
men hvad det kan gore«
som Eric Reiss forklarer det.
»Der er masser af mulighe-
der for direkte at hjzlpe for-
brugerne undervejs — for eks-

empel ved at chatte med
dem direkte undervejs i pro-
cessen. Tusinder chatter
hver dag bade arbejdsmzs-
sigt og privat, men hvornar
har du haft mulighed for at
stille et spergsmal til en virk-
somhed i et vindue pa hjem-
mesiden,« sperger Camilla
Gullits retorisk.

Darligt image
I cyberspace er alle virk-
somheder lige store og lige

handler i virkeligheden, og
sadan virker de darlige
hjemmesider pa nettet,« Eric
Reiss.

Det koster penge, maske
endda mange penge. Men
de er givet godt ud, selv om
det ogsa kraever et paradig-
meskift i mange virksomhe-
der.

»Mange virksomheder har
en holdning til, at markeds-
foring er en omkostning —
ikke en investering. Men i
realiteten er nettet jo en fan-
tastisk salgs- og kommuni-
kationskanal, og hjemmesi-
den kan i virkeligheden ge-
nerere helt nye indtagtskil-
der, hvis man griber det rig-
tigt an,« supplerer Jimmy
Rahim fra kommunikations-
bureauet Massarde A/S.

Positivt afkast

Han peger pa, at investe-
ringer i online-aktiviteter
skal vurderes pa det, han
selv kalder ROII, Return on
Internet Investment, og ind-
ga som en del af kerneforret-
ningen.

»Derfor satter vi ogsa mal-
bare succeskriterier op, som
for eksempel hvor mange
nye bespgende pr. maned
nye tiltag pd hjemmesiden
skal give for at det er en suc-
ces. Pointen er, at internet-
tet kan og skal give et posi-
tivt afkast,« siger Jimmy Ra-

tilgeengelige, og det kan va- - him

re en ulempe for selv store,
solide og fornuftige wirk-
somheder, der ikke forstar at
satse pa internettet.

»Hvis det virker som en
kaelderbiks pa nettet, opfat-
ter kunderne det som en an-
denrangs virksomhed. Det
er med til at underminere
virksomheden i markedet,
uanset om du sazlger cow-
boybukser eller cement. Du
vil jo heller ikke handle med
en ubeheovlet brugtbilsfor-
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Stort set ingen danske
hjemmesider har en arvidgen
ekspedient bag skermen til
at hjalpe onlinekunder gen-
nem kebet ved at chatte un-
dervejs i processen. Det er et
eksempel pa de muligheder,
som internettet giver - og
som virksomhederne for-
semmer at udnytte.
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