E- handel

Handel p& nettet er de seneste 3 &r éen af de kraftigst voksende

di stributionskanal er ned arlige vakstrater pa over 30 % pr. ar

Mange virksonheder vil ned en e-handel sl gsning for smd onkostni nger kunne fa en
| angt star kere exponering overfor deres mél gruppe og santidig styrke deres
strategi ske platformrent distributionsnessigt.

Skal du have succes pa nettet, skal swggenaski nerne kunne finde dig
Sggenmaski ner el sker

- indgaende links

— masser af god opl ysende tekst

- o0g, 0g, og ...

Men det er vigtigt, at din e-handel sl gsning i kke signalerer "leverpostej”
(=kommunef arvet, somalle de andre). Konkurrencen er hard. Definér din mél gruppe
kni vskarpt, s& du ikke forsvinder i mengden!
Er di ne produkter helt uni kke?
Hvis i kke md du overveje, hvorfor mél gruppen skal handle i netop din e-butik

— g@r det nem at vare kunde i din e-butik

- sgrg for at dine kunder mindst far det, de betaler for

— forted med det samme, hvornar varerne |everes — og overhol d det!

— har din kunde et problem ned dine varer — har du et |angt stgrre problem
du er pa vej til at dg forretningsnmessigt

De lukrative tider pd nettet er forbi

Distribuerer du gennemde traditionelle distributionskanaler, vil du opl eve et
til tider hardt nodspil - prispres, mndste salg, hurtig |evering, kanpagner

mar kedsf gri ngshi drag, listing-fees, og hvad det nu alt samen hedder. Etablering
af en e-handel sl gsning er ukonpliceret, men du er ngdt til at vare i besiddel se
af hard selvkritik. Du slipper for nodspillet, nmen HUSK konkurrencen er benhéard
pd nettet og din mal gruppe skal have del i forngjelsen.

Desi gn og brugervenlighed er helt afggrende paranetre

Desi gnet skal ramme din mélgruppe lige i gjet. Oy kunderne i butikken skal nem
og ukonpliceret handl e det, de gnsker. Brugervenligheden og "at finde rundt
buti kken” er nggl eordene. Ligesomi en traditionel butik er mange besggene
havnet p& din side ved en tilfaddighed, og du skal sikre dig, at disse
potentielle inpul skeb havner i indkgbskurven.

Qg vis, hvad du ellers har at tilbyde — det hjad per ikke at have en 12’ er, ingen
kender og kan se! Kgber en kunde en gol fkelle, kunne det vaze, du ogsad kunne
sad ge ham en bag, en hue, golfsko, gol fhandsker

En god produkt prasentation er guld vaad — du kan nasten i kke gegre for neget ud
af den.

Vi véd, hvordan man | aver grafik og billeder, der sad ger varer

Di n e-handel sl gsni ng skal signalere tryghed. Prasentér varen ordentligt —
hellere for detaljeret end et lille uskarpt billede ingen kan se hvad er. Kunden
skal have solid besked om hvad han kgber! Vis, at du har varen pd lager. Fa den
pakket ordentligt ind — gar varen itu under forsendel sen, har du en utilfreds
kunde, der ikke kommer til bage. Har kunden kgbt en forkert vare, har du samme
problem og du skal bruge tid og penge for at |g@se probl enet!

Hol d nmi ndst det du | over!

Svar hurtigt pa henvendel ser — gerne indenfor 1 tine.

For yderligere oplysninger kontakt Martin Andersen pa mail floreo@! oreo. dk
el ler pa tel efon 5485 0088.




