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WAAROM WEBWINKELS
SCHADELIJK ZIJN VOOR
G it DE MAATSCHAPPIJ

McKinsey een studie voor de branche-
organisatie Detailhandel.2 Een prachtig
rapport. Ziet er echt mooi uit. En profes-
sioneel. Maar het rapport is: Zo. Ontzet-
tend. ‘2012’ Het is alsof je Het Einde Van
Winkels? leest van Cor Molenaar. ‘Het E N D E B E LASTI N G B ETALE R
internet komt eraan. En dat leidt tot een

enorm banenverlies. Word wakker. Dis-
ruptie!. Het rapport had wat mij betreft MAG D 0 KKE N
een hoog ‘gaap’-gehalte. Ik heb het ver-

haal al eerder gehoord. Heel vaak zelfs.
Het zijn achterhoedegeluiden van de
internetkerk. Geluiden die in hoofdstuk
8 van #WatNouEindevanWinkels3 al vol-
ledig gefileerd zijn.

GROTE ‘CONSULTANCY FIRMS’ Grappig. Laatst las ik een bericht op Twinkle Magazine.!
HEBBEN VAAK WEINIG MET RETAIL

Maar KPMG en McKinsey staan niet Een bericht gebaseerd op een rapport van het vermaarde
alleen. Ook Deloitte doet ook een aar-

dige duit in het zakje. Zo beweerde dit KPMG. Een bericht met een heldere boodschap. En een
bureau in 2016 dat het percentage dat

online aan supermarkten besteed wordt bericht dat je kunt beschouwen als een lofzang op de

al 4,7% is.Om een jaar later doodleuk te

beweren dat het gedaald is naar 4,1%.* webshop. Deze is niet alleen handig. Deze leidt ook tot
Nu was die 4,7% al onzin, maar die

4,1% is het ook. Het is waar dat op dit minder CO,-uitstoot. Deze is dus duurzaam. En veilig.
moment het aandeel niet of nauwelijks

groeit. Maar het aandeel is geen 4,7%. Webshops zorgen daarbij voor minder verkeersongelukken.
Ook geen 4,1%. Nee, het aandeel is 1,3%.

En dit aandeel groeit op dit moment En dus tot minder verkeersdoden. Sjonge. Wat fijn. ‘Nou,

inderdaad niet of nauwelijks.5
dat zal wel kloppen, dan’, denkt het gros van de niet-
De grote bureaus zijn geen onderzoeks-
of adviesbedrijven die gespecialiseerd kritische lezers. ‘Het is immers KPMG die dit beweert’.
zijnin retail. Voorwaar een vak apart.
De rapporten lijken geschreven te zijn
door junior executives die vers van de
universiteit komen. Juniors die verder Zou het?
geen gevoel hebben voor de werkelijke
verhoudingen in de retail.

Endatis best vervelend. Want veel
mensen denken dat deze bedrijven van
naam en faam waarheden verkondigen.
Terwijl ze eigenlijk discutabele dingen
beweren. Dingen die niet gestoeld zijn
op feiten. Maar dingen die gebaseerd
zijn op assumpties. Bijvoorbeeld op die
van de Thuiswinkel.org-adepten (met
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in hun kielzog GfK; wél een retailonder-
zoeksbureau, maar tevens een rekenaar
die—aantoonbaar—op veel te hoge aan-
delen voor webshops komt.®

BANKEN LIJKEN RETAILOOK NIET
TE VATTEN EN HEBBEN WEBSHOPS
ZWAAR GEFINANCIERD

En dan de banken. Door velen beschouwd
als onafhankelijke kenniscentra van
financiéle informatie. Die op basis hier-
van rationele besluiten namen over het
wel of niet financieren van bedrijven.
Maar in de praktijk lijken banken vaak
gerund te worden door opportunisten,
die zoveel in webshopfinancieringen
verstrikt zijn geraakt, dat ze daardoor
niet meer objectief kunnen kijken naar
de werkelijkheid.

En die werkelijkheid geeft aan dat
webshops eigenlijk geen winst kunnen
maken. En dat de financieringen mis-
schien nooit meer terugbetaald kunnen
worden vanwege de nakende faillis-
sementen van de webshops. En dat dat
dan weer leidt tot grote problemen bij
de banken zelf. Problemen waarmee
de overheid —en dus de belastingbe-
taler—opgezadeld wordt in de nabije
toekomst. Zodat de belastingbetaler
misschien ook wel weer moet dokken.
Vroeger of later. Net als tijdens de ban-
kencrisis in 2008 en 2009.

De ABN AMRO lijkt echter het rea-
lisme te hebben hervonden. Met realis-
tische en optimistische publicaties de
laatste twee jaar”

HET AANDEEL

VAN WEBSHOPS

IN RETAIL:
1,5 PROCENT

SPONSOR RABO

En de Rabobank? Dat was de grote
sponsor van de leerstoel van Molenaar.
Waarmee de Rabobank vaak samen op
pad ging tijdens de ergste crisisjaren.
Zodat de webshop gepromoot kon wor-
den. Anders zou er namelijk niet meer
gefinancierd worden. De webshop was
een verplichting. Zo leek het althans. De
Rabobank lijkt echter ook wat realisti-
scher te worden de laatste tijd.® Geluk-
kig maar. Al lijkt de Rabobank met een
andere recente publicatie (‘Het gaatom
beleving, winkels hoeven geen spullen
te verkopen, maar moeten ‘engagen’

—teiltje— met klanten’) weer terug te
zijnin hetjaar2012.9 Zucht.

DISRUPTIEDENKER ING

De ING is echter de bank met de groot-
ste disruptiedenkers. Deze bank voert
onderzoek uit waarin aan de consu-
ment wordt gevraagd naar toekom-
stig gedrag.’ Tja, dat is de grootse
onderzoeksfout die je kunt maken.
Hetis alleen mogelijk om gerealiseerd
gedrag in kaart te brengen. En niet het
toekomstige. Zie ook hoofdstuk 1van
#WatNouEindeVanWinkels. ** Daarin is
dat al benoemd. De ING maakt het ook
bont* met een publicatie waarin wordt
beweerd dat we ook grootschalig onze
boodschappen gaan doen op hetinter-
net, dat zou al heel snel richting dub-

bele percentages gaan.

Let wel: dit zijn al naar beneden bij-
gestelde cijfers. Hiervoor beweerde de
bank dat we in de nabije toekomst 30%
(of misschien wel 50%) van onze bood-
schappen al online zouden doen. Wij
weten inmiddels dat het percentage
nog maar1,3%is. En we weten ook dat
het percentage waarschijnlijk niet meer
dan 4% of 5% zal zijn in 2025.3

WEBSHOPS BETALEN GEEN
BELASTING

En dan de naheffing voor Amazon.*#
Onlangs was dat in het nieuws. Belas-

ILLUSTRATIE: GEERT GRATAMA

ting betalen is niet hun ding. Nu geldt
dat wel voor meer bedrijven. En, ik geef
het toe, ik betaal liever ook niet teveel
aan de belastingdienst. Maarin het
geval van Amazon is dit bewuste mis-
leiding van de autoriteiten. Zo lijkt het
althans.

Maar hier blijft het niet bij. Want de
meeste webshops lijden verlies (eigen-
lijk doen ze dat vrijwel allemaal, zie ook
hoofdstuk 8 van #WatNouEindevanWin-
kels %5). En dat betekent dat ze geen ven-
nootschapsbelasting hoeven te betalen.
Dat scheelt de schatkist een hoop geld.
Het verlies wordt deels ook bewust
gemaakt. Om maar geen belasting te
betalen. Maar ook omdat de concurren-
tie groot is. Een Bol.com is eigenlijk een
soort online V&D. Een warenhuis. 2
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Vanwege de transparantie van het
internet worden de webshops gedwon-
gen om lage prijzen te hanteren. De
consument kooptimmers met name op
prijs. Het gaat om producten die overal
te koop zijn. En niet uniek zijn in hun
soort. Dit houdtin dat de productver-

koop vaak al verlies met zich meebrengt.

De verkoopprijs ligt op of onder de
inkoopprijs. Een race to the bottom dus.
In goed Nederlands. Om maar te zwij-
genvan de verzend- en retourkosten.

THE RACETO THE BOTTOM LEIDT
TOT LAGERE PRIJZEN EN DUS OOK
VERLIES Bl) FYSIEKE RETAILERS
Fysieke retailers zijn niet blind. En moe-
ten ook steeds meer stunten met de
prijs. Het gedrag van de webshops leidt

dus ook tot verliezen bij fysieke retailers.

En soms ook tot faillissementen. Dat
is een drama. Voor het bedrijf. Voor de
mensen die er werken. En voor de schat-
kist. Die weer geen belastingcenten ont-
vangt. En de burger mag er weer voor
dokken. Webshops lijken fijn voor de
consument. Maar de consument moet
uiteindelijk betalen. Veel meer dan deze
ooit had kunnen besparen.
Vermeldenswaard is het tevens het
blog van Tadek Solarz ¢ over dit onder-
werp. Fysieke winkeliers moeten met-
een aan de bak als het gaat om belas-
ting betalen. En dat terwijl webshops
vrijwel gratis een bedrijf kunnen star-
ten en allerhande voordelen kunnen
behalen. Uiterst vreemd als je weet dat
fysieke winkeliers bijdragen aan het
straatbeeld en ‘de maatschappij’. En de
gemiddelde webshop maar een stoffige
zolderkameractiviteit is.

WEBSHOPS WORDEN
ONEVENREDIG BEVOORDEELD
TEN OPZICHTE VAN FYSIEKE
WINKELIERS
Ik mag graag spullen kopen bij mooie,
authentieke en zelfstandige winkeliers.
Ondernemers zijn dat. Ik hou van ze. 1k
steun ze. En dat zeg ik recht uit het hart.
Zo koop ik mijn fietsen (voor het hele
gezin) bij Van Rietschoten Fietsen. In
Amstelveen. Ook het onderhoud laat ik
bij hen doen. Gonnie van Rietschoten
isinmiddels een goede kennis. Zij ver-
moedt al geruime tijd dat Fietsenwin-
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kel.nl veel inkoopkorting krijgt van de
leveranciers, van de fabrikanten dus.
En dat Van Rietschoten een veel hogere
prijs moet aftikken. Dat houdt in dat
Fietsenwinkel —ook zoiets, nog nooit
winst gemaakt, in leven gehouden door
banken en financiers—de verkoopprijs
veel lager kan houden dan de zelfstan-
dige winkelier.

Nu ben ik zelf altijd heel streng voor
mensen die uitgaan van N=1. Dus men-
sen die conclusies trekken op basis van
één waarneming. ING-publicisten als
Dirk Mulder hebben hier een handje
van.”’ Dus is het de vraag of de waarne-
ming van Gonnie wél klopt.

Helaas, het klopt.
Laatst had ik met de NRW (Nederlandse
Raad Winkelcentra) een presentatie bij

DESKUNDIG ADVIES VAN
FIETSCENTRUM DE FIETSER:
BESTEL MAAR OP INTERNET

de Accell Group. De representant van
vele fietsmerken. Hollands trots. Zo u
wilt.

Accell Group is eigenaar van een
prachtig fietscentrum. ‘De Fietser’. In
Ede. Een plek waar fietsen uitgetest
kunnen worden. Mooie, degelijke,
‘gewone’, maar kwalitatief goede fietsen
van een euro of 800. Maar ook elektri-
sche fietsen van 4.000 euri. Mensen
komen van heinde en verre om hier fiet-
sen te testen. Ja, zelfs uit Duitsland. En
wat blijkt? Veel mensen willen zo’n fiets
meteen kopen.

Maar. Dat. Kan. Daar. Dus. Niet.
‘Bestel maar op hetinternet’ Isdan

het devies. Van zo’n verhaal zakt mijn
broek af. Hoe krijg je het voor elkaar? De
meeste consumenten willen nog steeds

WEBSHOPS WORDEN
ONEVENREDIG BEVOORDEELD.
EN DE BELASTINGBETALER
DRAAIT VOOR DE KOSTEN OP



naar een fysieke plek toe. Een plek waar
ze producten kunnen uittesten. Om het
daar ter plekke ook te kunnen kopen.
Wat voor adviseur heeft Accell in de
hand genomen? Thuiswinkel? Mole-
naar? ING? Zeg het maar.

HOGERE PRIJZEN

Maar het vreemdste komt nog. Want
Accell (leverancier van onder andere
Batavus, Sparta, Koga, Loeki en Raleigh)
geeft aan dat ze alleen aan de kleine
winkelier willen leveren voor een
hogere prijs. Hogere prijzen dan voor
de grote jongens, die ook een webshop
hebben. En het allergoedkoopst wordt
geleverd aan (van origine) webshops als
Fietswinkel. Want dat is de toekomst.
Volgens Accell dus.

Eenieder die mijn werk kent, weet dat
dat niet de toekomst is. Want Fietsen-
winkel zal waarschijnlijk nooit winst
maken. En zal ooit de activiteiten moe-
ten staken. Als de financiers de stekker
eruit trekken. Dus ja, het verhaal van
Gonnie van Rietschoten klopt. Nog meer
dan ik voor mogelijk had kunnen hou-
den. Enditis de fietsenbranche. Maar
het principe wordt natuurlijk gehan-
teerd in veel meer branc hes. Webshops
worden onevenredig bevoordeeld.

WEBSHOPS DUURZAAM? ECHT
NIET!

0 ja. Webshops zouden duurzaam zijn.
Mooi niet. Walther Ploos van Amstel,
Lector City Logistics, heeft hier al veel
over geschreven.® Bottom lineisdater
sprake is van veel meer verkeersbewe-
gingen. Dat leidt tot verkeerscongestie.
Opstoppingen. En tot onveilige situaties
(in met name de binnenstad). Dan kun-
nen ze wel beweren bij Bol.com dat Pick
Up Points dit probleem kunnen oplos-
sen. Maar dat gaat niet werken. Mensen
willen de spullen thuis bezorgd heb-
ben. 6f deze ophalen in de winkel. En
niet ophalen bij een Pick Up Point. Dat
zit kennelijkin het DNA van de mensen
verankerd.

DUS?

Samenvattend komt dit artikel op het

volgende neer:

— Webshops leiden tot meer verkeers-
congestie en gevaarlijke situaties in
de binnenstad,;

— Grote ‘consultancy firms’ hebben
vaak weinig metretail;

— Banken lijken retail ook vaak niet
goed te vatten en hebben webshops
zwaar gefinancierd;

— Webshops betalen geen belasting;

—> Therace to the bottom leidt tot
lagere prijzen en dus ook tot verlies
bij fysieke retailers;

— Webshops worden onevenredig
bevoordeeld ten opzichte van fysieke
winkeliers;

— Ende overheid —en dus de belasting-
betaler—draait voor de kosten op.

Zijn webshops dus een zegen voor de
maatschappij zoals KPMG beweert?
Nou, dat lijkt me niet. En zijn webshops
een blijvertje? Ja, dat dus wel. Zolang er
gefinancierd wordtin ieder geval. Maar
webshops vervangen de fysieke retail
nooit. Webshops vormen een extra
distributiekanaal.

Maar de fysieke winkel blijft de basis.
Want de meeste webshops hebben
inmiddels ook fysieke winkels geopend.
Retail draait erom dat mensen samen
komen op een plek waar ze elkaar ont-

moeten. Een plek waar ze spullen kopen.

Het liefst met een drankje of een hapje
erbij. ‘Blurring’ (jeukwoord’, excuus)?:
hoe meer hoe beter. Er is geen wezen-
lijk verschil tussen een winkel en een
horecazaak.

Dit artikel is mede gebaseerd op
een ‘Twitter-draadje’ van 1 septem-
ber 2017, een gesprek tussen Tadek
Solarz en ondergetekende. Dank
voor deze input, Tadek. Tevens dank
aan de Nederlandse Raad Winkel-
centra, die de bijeenkomst bij ‘De
Fietser’in Ede op 4 juli 2017 heeft
bewerkstelligd .

Verder: met dank aan Eef Luchies,
Jeroen Verwaaijen en Gonnie van
Rietschoten voor het meelezen.

Hans van Tellingen is algemeen
directeur van winkelcentrumonder-
zoeker Strabo (www.strabo.nl). Hij is
hoofdauteurvan de bestseller #Wat-
NouEindeVanWinkels. Hans werkt
momenteel met mede-auteurs

aan #WatNouEindeVanWinkels deel 2:
De Gouden Eeuw van de Winkel.

Reacties: vantellingen@strabo.nl
T 020-6260817
Twitter: @hansvantelling

Endie vermaledijde ‘Disruption?’ Gooit
deze roetin heteten? Nee joh, eris
eerder sprake van zogenaamde ‘disrup-
tors’ die zelf gedisrupteerd gaan wor-
den. ‘How to disrupt the disruptors’ Kijk
vooral hiernaar uit. Want zo gaat een
volgend artikel heten. Dat u het weet. €
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