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6Jeg
leeseligt materiale, der giver mersalg i vores e
pengene mange gange igen."

h a rpuskel’ 20t og det er utrolig inspirerende, let
-shop. Den har givet

Jan Laurenborg Olsen
Diving2000.dk

** *kkkkkkkk *% *%% *

60pgraderingen til versi

havde jeg nu ogsa regnet med ... 6

Claus Galsgard
Center Radio/TV Farsg

*kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkhkkkkkkkkkkkkkhhkhkkkkkkkkkkkkhkhkkhkkkkkkkkkkkkhkhhkhhkkkkkkkkkkhkxkx

Vi i
de

0Jeg troede efterh-nden, at
indenfor nethandel, men jeg blev hurtigt klogere, efter at hav
erhvervet E -Pusher.

Jeg vil derfor opfordre alle, der gnsker at drive serigs nethandel, til
at fa bestilt E -Pusher en fremragende bog bade for nybegynderen og
den erfarneod.

Jesper Bunde -Pedersen
www.billigvvs.dk
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Efter at have leest E -pusher 3.0 har vi faet lavet en del eendringer
som vi allerede nu kan se giver effekt.

Morten Bjgrnstrgm
www.industribasen.dk
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OEfter at have i mplementeret en rbkke
konverteringsraten - altsd andelen af besggende, som ender med at

kabe - i lgbet af en maneds tid med over 50%. Og vi er endda langt

fra feerdige med aendringsprocessen!

Der er slet ikke tvivl om, at Martin Thorborg efter mange ars erfaring

med internethandel ved, hvad han taler om. S& det er bare med at

sl - Brerne ud. 6

Jargen Balle Olesen

t jwavw.gsaxotcgnre m p- f - ti mer

OMartin er ikke GUD og hans ord er ikke
hjulet, nar du kan suge hans brede viden og erfaringer for relativt fa

kroner étbnk bare p- hvad en konsulent t
Jeg har kun en ting at sige - keb den i dag, og tjen den hjem pa 1
ItliimeMs. dk havde styr p- det mest e

Bo Saksager

ComputerButik A/S
*kkkkkkkkkkkkhkkhkkhkkhkkhkkkhkkhkkhkkkhkkkhkkhkkhkhkkhkkkhkkkhkkhkhkkhkkhkkkhkkkhhkkhkkhkkhkhkhkkkhkkhkkkkkhkkkhkkkkkkkhkkkk

oVi har bl . a. sitet www. mittr-gflteker.i dk,

at have leest din bog - disse tilfgjelser t il sitet:

1 - Crasher en kunde mit i bestillingen far kunden en mail med et link
til at genoptage bestillingen. Samtidig tilbydes kunden 20% i rabat.

2 - ALLE kunder far fem dage efter, at vi har sendt dem en pakke
tilbud om 20% pa andre produkter i en ug e.

Ovenstdende to tiltag har tilsammen omsat for lidt over 30 kilo (141
ordrer) siden januar.

Det er ganske tilfredsstillende, da arets fgrste maneder traditionelt
set er slgve maneder.

S- tak for tippet. o

Anders Grgnborg

6*6 kun i f uBidk7versi on.
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Direktgr - LaserTryk.dk A/S
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Alletiders bog...
Utroligt hvad en enkel bog kan ggre ved ens e -butik.

Martin Hedegaard
www.dinwellnessguide.dk

** *kkkkkkkk *% *%k% * *kkkkkkkk *% *%k% *edokckiok *% *%k% *

0 EPusher will send your sales through the roof. Listen to Martin
Thorborg, read E-Pusher implement the advice immediately and you
can get amazing results.

Many books promise the earth but deliver little. This book is

different. By us ing the strategies Martin Thorborg teaches | am
receiving exponential growth in visits, newsletter sign ups and SALES.
It As t he

Alun Biggart
www.alun.dk
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Lektgrudtalelse

Anvendelse/malgruppe/niveau

En vejledningsbog i oprettelse og drift af e -handelsvirksomheder, der

kan laeses med udbytte af bdde nybegyndere og etablerede e -
kgbmaend. Bogen er skrevet af en af branchens mest erfarne og
succesrige iveerksaettere.

Beskrivelse

Forfatteren henvender sig i en fortrolig tone direkte til leeseren i en
flot og greensebrydende papirudgave, der til en vis grad chokerer en
gammel fagbogsanmelder med reklamer i starten af hvert kapitel,
firmalogoer pa bagflappen og hyppige henvisninger til sit eget
netvaerk. Men der gas fra farste side lige til sagen med masser af
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best internet i nvest ment

snusfornuftige og praktiske rdd om udformning af et site,
organisering af firmaet, adfeerd pa nettet, gkonomi, de ngdvendige
eksterne konsulenter dog forudsaetningerne for succes: sans for
detaljen, rettidig omhu, hardt arbejde og en stadig opfglgning pa
kundereaktionerne. Laeseren skal kende noget til it og internettet,
men bliver sa praesenteret for en guldgrube af praktiske oplysninger
om e-handel og virksomhedsledelse.

Sammenligning

Det er ikke vanskeligt at finde hjemmesider eller bgger med

vejledning i e -handel. Detter er imidlertidig en helt opdateret
introduktion til emnet, der formidler praktiske og friske erfaringer

fra en kendt forfatte r, der har haft stor succes som it -iveerkseetter og
kgbmand pa nettet.

Samlet konklusion
En letleest, helt opdateret og praktisk betonet vejledningsbogie -
handel fra en forfatter, der kender sit emne og er i stand til at

y ofarklae,cbagejstra dg sekbtté gang i leeseren.

Knud Weile
Lektgrudtalelse (09/28) 2 777 642 6 (A)
Thorborg, Martin: E -pusher

f ubide8versi on.
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1. Velkommen keere laeser J

p @ 0:01/1:50 o | =0 | €9
Se min velkomst til dig ved at klikke her

Hvis du har kommentarer eller forslag til  mig vedr. E-pusher, sd er du
altid velkommen til at kontakte mig . Da nettet er levende, s& skifter
websider af og til adresser, sa hvis du finder et link der ikke virker, s
mail mig ogsa, sa jeg kan fa det rettet.

Du finder mig her: martin@thorborg.dk
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http://www.youtube.com/watch?v=Df_n6ywCj30
mailto:martin@thorborg.dk
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2. Forord af usability -guruen Jakob

Nielsen

Martin Thorborgs bog indeholder masser af gode rad til at forbedre e -
butikker. Jeg har tre yderligere rad:

Farst og fremmest skal du implementere Martins rad. Du fgler ma ske
at du ikke har tid til at ggre sd mange ting i ar, sa du er fristet til at
udskyde forbedringsprojektet til neeste ar. Eller maske er du uenig i

et par af hans forbedringsforslag. Ingen af disse undskyldninger
holder. Tag et par ting du er enig i, og gg r dem med det samme. Du
vil utvivisomt opdage at dit salg gar frem allerede naeste dag, og det
vil give dig motivationen (og budgettet) til at tage fat pa nogle flere

af bogens rad.

Det er en af fordelene ved e -handel i forhold til de fleste andre
webdesignprojekter at man kan se virkningen af designforbedringer
umiddelbart efter at de er sluppet ud pa nettet. En anden fordel er,
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at forbedringerne resulterer direkte i flere penge. Udnyt disse fordele
til at holde dampen oppe.

Mit andet rad er at du selv ha ndler pa nettet s& meget som muligt,
bade pa danske og pa udenlandske websteder. Hver gang du besgger
et websted, sa laeg meerke til hvad der irriterer dig, og hvad der gor

det nemmere og mere behageligt at handle. Nar du selv er kunden,

far du et mere real istisk forhold til web -design: Alt drejer sig om
hvorvidt butikken giver dig god betjening eller viser dig dgren. De
stgrre amerikanske steder som LLBean.com, eBags.com, Staples.com,
osv. har ofte rimeligt god brugervenlighed fordi de ved hvor vigtig
usability er for deres salg, og fordi de har budgettet til at kare en
masse tests af. Der er noget at leere, men selv de stgrste steder er
langt fra perfekte (nar vi analyserer dem, finder vi ud af at de kun
opfylder ca. 70 80 % af vore brugervenlighedsretningslinjer i men det
er dog bedre end de 50 % som mindre e-butikker ofte scorer). Sa veer
kritisk, selv over for de store.

Det tredje rad er at afprgve din egen e -butik med et udvalg af rigtige
brugere fra din malgruppe. Lav en lille usabilitytest. Jeg ved ikke

hvad du vil opdage i testen, men jeg garanterer for at resultatet vil
overraske dig.

Brugerafprgvning har to fordele:

De afslgrer fejlene i dit design, inkl. de ting som du aldrig selv havde
troet ville volde problemer.

De ggr problemerne sa eksplicitte og synlige at det bliver vanskeligt at
afvise ngdvendigheden af forbedringer.

Denne anden fordel er ganske vigtig. Du vil utvivisomt finde en del
ting som allerede star her i bogen (plus, selvfglgelig, en masse nye og
overraskende ting). Men det at du (o g din chef og/eller
medarbejdere) selv far syn for sagn, virker mere overbevisende end
en skriftlig fremstilling baseret pa andres erfaringer. Bogen giver dig
sa ideer til hvordan du kan afbade pa de fejl som testen viser, sa det
er nyttigt at skimme bogen igennem igen efter testen.
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Jeg skrev engang en artikel om hvordan man kan lave et komplet Jakob Nielsen

usability -projekt for $200, inkl. en hurtig brugertest pa en time. Silicon Valley, Californien, juli 2007
Selvfglgelig vil jeg foretraekke et stg rre budget for en mere udfarlig

brugertest. En bedre test vil tage dig tre dage:

En dag til at forberede testen: udarbejde test -opgaver til
forsggspersonerne og aftale tid med nogle potentielle kunder som er
villige til at komme ind til en test i entimes  tid.

En dag til selve testen : Det er kun ngdvendigt at teste ca. 5 personer
for at finde de fleste af de mest graverende fejl p& et websted, og
hver forsggsperson tager ca. en time at teste.

En dag til at analysere forsggsresultaterne og opstille en pri oriteret
liste over forbedringer til webstedet.

Et sddant tre -dages-projekt vil typisk give dig en liste med ca. 50 &.00
konkrete designeendringer som gennemsnitligt fordobler webstedets
konverteringsrate nar de gar i luften.

Selvom det nu er 13 ar siden vi begyndte at lave usability -studier af
websteder, er de fleste e -butikker stadig sa smaekfyldt med
elementaere designfejl at de smider de fleste af de potentielle kunder
veek efter et par pageviews. Husk pa at brugeren kun spenderer to
minutter i gennemsnit p&4 det indledende besgg péa et nyt websted.
Derefter gar de deres vej i langt de fleste tilfeelde. Et brugervenligt
design der understatter hurtig og klar kommunikation, er vejen til
profit pa Internettet.

Jakob Nielsen er medstifter af brugervenlighedsfirmae t Nielsen
Norman Group (sammen med Don Norman, som tidligere var
forskningschef for Apple Computer). Han er forfatter til mange

bager, inkl. Designing Web Usability, Homepage Usability, Prioritizing
Web Usability og senest Eyetracking Web Usability (novemb er 2007).
Hans personlige hjemmeside er www.useit.com hvor du kan abonnere
pa hans nyhedsbrev om usability (udkommer hver anden uge).
Firmahjemmesiden er www.nngroup.com hvor du kan downloade
mere dybtgdende rapporter med designretningslinjer baseret pa
internationale brugertests af websites og e -mail -kommunikation.
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http://www.useit.com/alertbox/20030602.html
http://www.useit.com/
http://www.nngroup.com/

3. Indledning

Keere E-kgbmand

Du sidder nu med den nyeste version af E-pusher Light, nemlig version
3.0.

| E-pusher Light 3.0 er der mere end 100 saelgende artikler og et
leererigt forord skrevet af en klog mand. S& med andre ord er der
rigtig meget der kan forage omseetningen i din e -butik.

Tusind tak

Farst og fremmest tusind tak fordi du hentede min bog, det er jeg
rigtig glad for! Hvis du er serigs med din e -butik, og det er du jo nok
siden du har hentet bogen, sa er jeg sikker pa at du vil falge mange af
radene og hurtigt tiene den fulde version hjem rigtig mange gange.

Min baggrund for at skrive bogen er at jeg har arbejdet professionelt
med e-handel i 14 &r, og det har givet mig en solid erfarin g med hvad
der virker, og hvad der ikke virker.

Jeg e-handler selv naesten hver dag, og jeg kan ikke lade vaere med at
haefte mig ved alle de fejl og mangler der er i de butikker jeg

besgger. Ofte er det fejl som nemt og hurtigt kunne rettes  og blev de
det, ville det m ed det samme forgge omsaetningen i butikken
betragteligt.

Mange af butikkerne er startet af folk med en dram om at blive
selvsteendige. Det er ofte hardtarbejdende, fornuftige mennesker som
virkelig vil ggre deres yderste for at give deres kunder en god
oplevelse og lave en sund forretning de kan tjene gode penge pa.

Men af en eller anden grund stopper de deres maraton efter 38 km, og
det er synd. Hvis de havde lgbet de sidste kilometer , havde gevinsten
veeret langt st@rre. Forskellen pa at gare d et rigtig godt og sa
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fremragende er lille, men jeg kan godt garantere for at udbyttet pa
ingen made kan sammenlignes!

Jeg har tit teenkt over hvad arsagen er til at de gar i sta, og jeg er
kommet frem til at det ofte er mangel pa relevant viden der stopper
dem. Jeg har siddet med rigtig mange e -kabmeend og givet dem ideer
til forbedringer de kunne lave i deres forretninger. Hver gang har det
givet dem fornyet energi og den manglende viden der har holdt dem
og deres forretning tilbage, og resultaterne har veer et til at fa gje pa.

Ofte er det meget banale fejl de har begéet, og frustrationen er stor
nar markedsfgringskronerne ruller uden at omsaetningen fglger med.
Det svarer lidt til at trykke pa speederen med handbremsen trukket.
Sé& kan man have en nok sa stw motor og bruge nok s& mange penge
pa benzin uden at bilen af den grund kearer hurtigere.

Jeg vil i bogen komme med metoder til hvordan du sleekker pa
handbremsen og far mere benzin pa bilen, altsa far flere besggende i
butikken, da det jo er grundlaget fo r at der overhovedet er en
omseetning. Men endnu vigtigere vil jeg vise dig alle de steder hvor du
bremser dine kunder. Tro mig, du bremser dem mange steder uden at
vide det, og de fleste bremser kan du komme af med meget nemt.

Nar jeg ser pa en e-butik, ser jeg ikke kun butikken fra oven. Jeg ser
den som et haekkelgb med mange forskellige haekke den besggende
skal over fgr hun bliver til kunde. Hvis man visualiserer det for sig,
kan man se at hver enkelt heek er fra nul til ti i hgjden. Ved ti er den
sa hgj at lgberen simpelthen ikke kan komme over den. Hvis den er
nul, er der ingen barriere, og lgberen kan bare spurte for fuld skrue
og dermed n& meget hurtigt i mal.

Hver enkelt handling en bruger skal igennem for at blive til kunde, er
en heek af varierende hgjde. De skal finde din butik, den skal have de
rigtige varer, de skal kunne finde varerne, varerne skal have den
rigtige pris, de skal putte varerne i indkgbskurven, de skal betale for
varen, og den skal sendes til dem. Som regel er der 20 -50 trin en
kunde skal igennem far du star med deres penge i handen. Hvert af de
steder kan kunden falde fra, og rigtig mange gar det. Taenk pa at de
fleste e -butikker blot konverterer 1 % af deres besggende til kunder.
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Hvis vi forestiller os at du saelger bgger, og du k gber 100 besggende
(klik) fra Google for 2 kr. pr. stk., sa:

* Forsvinder de farste 50 igen med det samme fordi de blot var
nysgerrige, men ikke ville kabe bager, eller ogsd ombestemte de sig
etc.

* 10 % af dem bliver forvirret over at forsiden er lidt r odet, og
smutter : sa er der 45 tilbage.

* Din navigation pa sitet og din sitesggemaskine er over middel, sa der
taber du kun 25 %: nu er der 34 tilbage.

* Dit site kunne veere hurtigere, det koster 20 %: du er nede pa 27.

* Kunden putter en vare i ind kgbskurven, men kurven er lidt sveer at
se: du har nu 22 tilbage.

* Kunden skal til at betale, men opdager at du tager dankortgebyr : nu
er der 20 tilbage.

* Du tilbyder gratis fragt, men forteeller ik ke hvornar varen bliver
leveret: nu er der 15 tilbage.

* Du tilbyder kun betaling med Dankort: der forsvandt yderligere 5.

* Du har glemt at vise pa sitet at betaling med Danko rt er sikkert: nu
er du nede pa 4 kunder.

* Du har din normale topbar pa betalingssiden, en kunde bliver
nysgerrig og trykker p& "Information om firmaet": du har nu 3 tilbage.

* Telefonen ringer, og det er en god veninde : du har nu 2 tilbage.

* Du har glemt at forklare hvad en trecifret CVC -kode er: nu er der 1
tilbage.

Det har nu kostet dig 200 kr. at f& lavet et salg, og hvis du i snit
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tjener 50 kr., s& skal kunden komme igen fire gange far du begynder
at tiene penge.

Dette eksempel er et meget godt billede pa hvor folk falder fra, dog

er det selvfglgelig meget forenklet . Men prav blot at taenke pa hvor
meget det ville betyde for din butik hvis du bedre kunne kontrollere
heekkene. Hvis blot du klipper lidt af hver haek, kan du hurtigt forage
din omsaeetning med flere hundrede procent, og s& begynder det at
blive sjovt. Hvis jeg s& ogsa kan lzere dig at forgge antallet af
relevante b esggende. Og jeg kan hjeelpe dig med at fa kunderne til at
kabe mere hver gang de besgger din butik. Og hvis jeg kan vise dig
effektive metoder til at fa dem til at handle hos dig igen og tilmed

tage deres venner med, ja, sa begynder det at blive rigtig sjo  vt!

Sa hvis du vil have del i de erfaringer jeg har gjort mig, fg rst med 8 ar
i Jubii og senest 5 &r med SPAMfighter, som vi har taget fra 0 &
millioner kroner i omsaetning pr. maned, med salg i 200 lande, s& skal
du tage at laese bogen. Og husk: Du kommer til at arbejde for det, for
der er intet i denne verden der er let, men s& kommer resultaterne til
gengeeld ogsa i en lind strgm!

Rigtig god forngjelse.
De bedste hilsner

Martin Thorborg
Dedikeret E-pusher
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4. E-handelslgsningen

Indledning

0:00/4:08 | of| | =N &9
Tryk pa billedet for at se filmen (Kun i fuld version)

At veelge den rigtige e -handelslgsning er noget af det allersveereste og
noget af det allervigtigste. Du skal leve med den i mange ér, og derfor
skal du se dig godt for inden du beslutter dig.

Den skal veere sggemasiknevenlig sa du far masser af besggende, den
skal veere fleksibel sa du kan vokse, den skal vaere overkommelig at
k@be og vedligeholde, og den skal maske kobles sammen med et ERRP
sydem. Med andre ord er der mange krav du skal stille til dine -
handelslgsning, og valget er alt andet end nemt. Det sveere er at

malet hele tiden bevaeger sig. Der kommer nye spillere og teknologier

pa markedet hver dag. De lgsninger der er pd markedet, bliv er hele
tiden sendret og forbedret, og mange andre faktorer spiller ind. Sa
det er desveerre umuligt i denne bog at give et konkret rad til valg af
e-handelslgsning, men du far en ide om nogle af de vigtige krav du
skal stille til den, og nogle rad til hvor du kan sgge aktuel
information.

Valg af e-handelslgsning er butikkens fundament

Man kan kgbe mange feerdiglavede lgsninger der kan udvides og
andres i starre eller mindre grad, eller man kan starte pa at lave den
selv. At lave den selv kan give den starste fleksibilitet, og det vil
maske vaere det mest tilfredsstillende i det lange lgb.

Man kan skraeddersy Igsningen fuldsteendigg som man gerne vil have
den, men det kan veere en meget hard made at starte op pa. At starte
fra bunden med at lave sin egen e -handelslgsning, er virkelig noget
der kan tage lang tid. Det kan hurtigt labe op i flere mandear.

| SPAMfighterhar vi lavet vores egen lgsning fra bunden af, og det har
trukket teender ud. Selvom vi har mege t erfarne folk der har prgvet at
lave den slags far, sa har vi nok brugt det der ligner 2 -3 mandear for
at f& lasningen til at vaere praecis som vi gerne vil have den, og vi skal
labende bruge tid pa at opdatere den. Det betyder at vi i dag naesten
kan hvad som helst. Hver gang vi far en krallet ide, er det blot et
spgrgsmal om at programmere en smule, og sa har vi den ideelle
lgsning. Det vil sige at vi er virkelig godt karende, og at vi har en
fremtidssikret lgsning.

Til gengeeld har vi en konkurrent i Austr alien som startede op 6

maneder far os. De har kgbt deres infrastruktur ude i byen og har

derfor kunnet holde fuld fokus pa at udvikle deres produkter. | dag

skal de til at lave alt om, for nu sneerer bandene i de

standardlgsninger de har. Men til gengeeld o msaetter de 30 gange sa

meget som Vi gRr, s- kunne jeg gRre det
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http://www.amino.dk/wikis/erhverv/erp-system.aspx
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http://www.spamfighter.com/

Johnny Speiermann fra garnbutikken Spinderup.dk har ogsa oplevet
udfordringerne med at lave butikken selv:

6Et af m-lene var at |l ave en buti
inden for samme vareomrade, da de oftest er darligt opdaterede og
lavet over de samme to webbutikskabeloner. Jeg har derfor selv
programmeret butikken fra bunden, og det har selvfglgelig taget 10
maneder leengere tid end forventet, da vi i forvejen er selvsteendig  e.
Da min kaere hustru og partner har startet en haekleklub, har vi dog

holdt en lille omseetning imens.

| gjeblikket er vi i gang med at skifte udbyder af betalingsmodul,
inden vi starter, s& nu venter vi lige pa det.

Til gengeeld for forsinkelsen sa far vi nogle funktioner, som de gvrige
butikker ikke har. Her kan jeg bl.a. neevne, at for strikkeopskrifter

kan man i vores butik se, hvor meget det koster i garn at strikke hver
enkelt opskrift, afhaengigt af den stgrrelse man skal bruge. | de
avrige garnbutikke r er jeg ret sikker pa, at oplysningerne om
stgrrelse/antal garnnggler pr. stgrrelse er statisk tekst, mens vi har
brugt den ngdvendige tid pa at oprette oplysningerne i
databasetabeller. Brugerne af de andre butikker kan derfor ikke se,
hvor dyr en given trgje/jakke er, fgr de har lagt varerne i
indkgbskurven, mens kunderne i vores butik kan se prisen med det
samme, mens de kigger pa billedet af en opskrift. Dermed kan
kunderne ogsa nemt se, hvor meget de kan spare pa et bestemt
stykke tgj, hvis det releva nte garn er pa tiloud. Nar farst vi er i
luften giver det os ogsd mulighed for senere at lave en
"indkgbsassistent"”, hvor kunderne blot vaelger den gnskede starrelse
og de gnskede farver garn, og sa sarger vi for, at de far kgbt det
rigtige antal nggler og bliver mindet om strikkepinde i de rigtige
stgrrelser. Eller en oversigt over "kreationer" inden for forskellige
priskategorier, som ogsa tager hgjde for eventuelle rabatter pa det
anvendte garn.

Derudover har vi et par idéer til yderligere koncepter inde  n for
samme omrade, men nu ma vi lige have farste trin i luften.
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Og nar farst webbutikken er faerdigudviklet med administrationsdel

og det hele i lgbet af det naeste ars tid, hvor der jo formentlig

kommer forskellige optimeringer og fejirettelser, s& er vi klar til at
kdste 10s ovek riogle af de gpangedardre tléer, ok §i has liggende n d e
kl ar é

Det er de feerreste der kan overskue at starte op pa den made, sa at
starte op med en god standardlgsning er i mine gjne langt at
foretreekke, med mindre man har tiden og pen gene til at lave sin egen
lgsning.

For at klarleegge hvilken lgsning du skal veelge, kan du lave en liste
over de parametre der for dig er vaesentlige. Som inspiration har jeg
lavet en liste du kan plukke i:

1 Erdet en hosted Igsning, eller skal du selv vedligeholde og

installere den?

Hvordan er firmaets kundeservice?

Pris, er det en gang for alle eller et abonnement?

Hvis det er en hosted lgsning, hvad koster trafikken (pris/M B)?

Er lgsningen sggemaskinevenlig?

Hvis det er en hosted lgsning, er den stabil?

Kan butikken vise differentierede priser?

Kan Igsningen handtere gavekort?

Kan Igsningen handtere lagerstyring og evt. styklister ?

Er firmaet der ogsa i morgen, sa du ka n fa lgbende

opdateringer?

Er der plads til alle dine varer?

Kan varerne preesenteres som du gerne vil have det?

Kan lgsningen kobles sammen med dit ERPsystem?

Er der et APIs& du selv kan lave ekstra moduler hvis det bliver

ngdvendigt?

Kan du automatisk preesentere relaterede varer til de varer

folk leegger i indkgbskurven?

Under st Bt t e selettiBnsdrop downe 8 dwikke skal

vise billeder af alle stgrrelser og farver af f.eks. en T -shirt?

1 Understgtter Igsningen flere betalingstyper, f. eks. PayPalog
eWire
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Kan du lave det design du gerne vil have?

Hvor let er det at oprette nye varer, og hvor mange kan

systemet handter e?

T Kan man h-ndtere varernebukokalt
oploadedemé senere?

= =

S@g pa Google, ga ind paEksperten.dk og Amino.dk hvor den slags
bliver diskuteret til den store guldmedalje.

Jeg lavede en lille undersggelse pa Amino, hvor jeg spurgte hvilken
platform Amino brugerne brugte. Jeg fik svar fra 139 e-kgbmeend og
det er jo ikke nok til at lave en rigtig un  dersggelse. Men den er nok
ikke helt forkert og her er resultatet:
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Hvilken Eshop platform bruger du?

Dandomain (12,4%)

Scannet (9,M%)

Magento (10,3%)

OsCommerce (17,2%)

Joomla (VirtueMart) (5,5%)

SmartWeb (12,4%)

BGsys (0,7%)

Easyﬂowt?,ﬂh]
EynamicWebm.?%J
;Sellerm,?%:l
Erestashup (3,4%)

Andet (24,8%)

Du stemte for ‘Andet’.

Totalt antal stemmer: 145 Afstemningsrapport

Se hvilken platform der er mest brugt

f uBideler si on.
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Kommer man forkert fra start , kan det vaere uhyre sveert at aendre

Du kan lgbende fglge afstemningen og selv deltage dKlik her senere. S& kan man godt glemme alt om at det er 5.000 til 25.000
kroner. | veerste fald skal hele butikken rives ned igen. S& hyr en god
Mange ting er vigtige, men en af de ting som jeg er mest fokuseret p3, sggemaskineekspert og fa den rette vejledning fra starten.

er at Ilgsningen er en sggemaskinernekan lide. Der er ikke noget

veerre end at sidde med en lgsning man har lavet, som er flot og

fungerer, men ud elukker sggemaskiner. Det kan vaere noget naer Automatiser dine processer
umuligt at ggre noget ved nar farst man har lavet eller kabt den

Nar man starter en e -butik, sa er der af gode grunde en del manuelle
processer. Det er de feerreste der har rad til et godt gkonomisystem

Dit fundament skal sta steerkt! og samtidig at f& det 100 % integreret med e -butikken.

Nar valget af platformen er gjort, er det vigtigt at man ikke forhaster Det er der heller ikke noget galt i til en start, men nar fgrst butikken

sig. Som neevnt er sggemaskinerne ngglen fl succes, og i startfasen kgrer, og man begynder at tjene penge, sa er det et must at fa mere

kan man virkelig dumme sig. Basalt set er det jo fundamentet til ens styr pa processerne.

forretning man bygger, fuldsteendig som nar man skal bygge et hus. Steen Schrack Grgnfeldt fra spilforretningen BilligeSpil.dk giver et

Hvis man bygger sit hus pa et fundament der er for smat, for darligt meget godt indblik i hvorfor det er veerd at arbejde med:

eller pa anden made forke rt, sa vil selv det smukkeste hus sta til

nedrivning inden for kort tid. oOVi har forbedret vores dbkningsbidrag fr
kvartal 2007 til neesten det 3 -dobbelte, mens omseetningen kun er

Mange begynder sa selv at saette sig ind i s@gemaskineoptimering, og steget ca. 40 % i samme periode. Vores store udfordring i 2006 var, at

det er ogsé en god ide, men bare ikke mht. platformen. Den opgave vi havde alt for mange manuelle forretningsgange og at vi derfor ikke

er simpelthen for vigtig til at du selv skal rode med det. havde fuld kontrol over, hvor meget vi tjente pa varerne og de

forskellige forsendelsesmetoder vi brugte. Det viste sig at v i mistede
SBgemaskineoptimering er et Omovi ng ehwasantigdél af vases poktapkradvningeri posten, hvilketdhetagd gutt |
dag, kan nemt veere forkert i morgen. Med andre ord er det et vi tabte mere end vi tjente pa alle de varer vi sendte med efterkrav.
arbejde for folk der ikke la ver andet.

Vi besluttede at investere i en integration med Navision, som vi gik
Min anbefaling er at hyre den bedste sggemaskineekspertpa markedet over pa 1. januar i &r, og har i dag meget stgrre kontrol over
og betale de 5.000 til 25.000 kroner det koster. Husk at de penge forretningen.
kommer hjem igen mange gange i ekstra besggende til din butik.

Moralen fra vores side er, at vi startede uden de store omkostninger,

Det svarer egentlig til at man skal finde en placering til sin forretning. men ogsa uden ordentlige systemer, og det gar an, indtil man nar et
Man kan godt finde en billig placering pa en sidegade til straget og bestemt niveau. Hvis man vil veere rigtig stor, og kunne holde ferie
spare nogle penge, men de penge skal man have op af lommen mange osv., duer det bare ikke, hvis ikke man har nogle automatiserede
gange til market ing for at tiltreekke de besggende. systemer.

| dag modtager vi ordrerne fra shopp en og ind i Navision, der
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fakturerer bestillinger pa lagervarer, haever betalingen og sender en
mail til kunden. P& denne made har vi gget vores logistis ke kapacitet
vaesentligt, og samtidig har vi i dag meget bedre styr pa vores
forretning, da vi kan se daekningsbidrag lige nar vi har lyst.

Vores erfaring er derfor, at vi nok vil anbefale at man starter med at
have et ordentligt system pa plads, men pa de n anden side var vi nok
aldrig startet, hvis vi skulle have investeret 200.000 kr. i et flow - og
Bkonomi system fra starten. o

Sa nar butikken karer, er det en god ide at f& taenkt processerne
ordentligt igennem da det at tjene penge pa e -handel ofte er et
spgrgsmal om at have styr pa detaljerne.

Kab en eksisterende butik og saet turbo pa d in start

En af mulighederne for at komme godt fra start, er at kabe sig til en
eksisterende e-butik.

Der er mange, som starter en butik og sa gar dgd i det. De har en
romantisk forestilling om, at de kan passe et fuldtidsarbejde og s& om
aftenen kan hygge sig med at pakke lidt pakker, og svare lidt mails.
Det lyder nemt og dejligt. Men nar hele huset lige pludselig er fyldt
med papkasser, fyldstof, varer m .m. og der er 70 supportmails, der
ikke er besvaret, og man skal kgre p& posthuset 5 gange om ugen og
std i kg og... s & begynder det at blive mindre skeegt. Hvis man sa
samtidig har slaet sig op pa at vaere billig, og man efter hver maned
kun har nogle fa tusinde kroner til ove rs, sa skal man enten tage
chancen og kvitte sit job og s give den fuld skralle, eller seelge
shoppen og koncentrere sig om sit lsnmodtagerjob, og det er der
mange, som veelger at gare.

Men hvorfor kebe en eksisterende butik?

Der er allerede en kundedatabase, man kan saelge til.

Der er hgjst sandsynligt et nyhedsbrev, man kan markedsfare
sig med.

1 Der er maske noget teknologi, man kan bruge.

f
f
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1 Der kan veere nogle spaendende leverandgrkontrakter , man
kan overtage.

1 Der er et domaenenavn, der har levet pa nettet et stykke tid,
og det er veerdifuldt i forhold til sggemaskinerne.

1 Der er gode PRmuligheder i at overtage en eksisterende
forretning.

1
1 Evt. diverse software licenser man ogsa kan overtage.

Sa for at gare en lang historie kort, sa er der mange gode e -butikker
til salg, som med lidt flid, kan gares til rigtig gode forretninger. Ofte
seelges de, efter min mening, alt for billigt. Jeg ha r set fornuftige
forretninger blive solgt helt ned til 25.000 kr. og nar man teenker pa,
hvor meget arbejde, der er lagt i dem, og hvor stort et potentiale de
har, sa er der virkelig mange muligheder for at ggre en god handel.

Men hvor finder man sa diverse e-butikker, der er til salg? Farst og
fremmest kan man ga pa Amino Virksomhedsbgrseller Match Online
for at se om der er noget til salg. Det er der naesten alt id, og der
kommer indtil flere butikker til salg hver dag. Ellers kan man jo maile
de butikker man godt kan lide, og hgre om de er til salg.

Der kan veere speendende medarbejdere, man kan overtage.
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Debat Blogs Grupper  Virksomhedsbors  Bestyrelsesbors Lokalebers — Wiki

Forside Lav gratis annonce  Se annoncer  Beskeder (0)  Mine annoncer  Amnonceagent FAQ  Verdiberegning  Kontakt

Segeresultat: webshop

webshop © Alle © Kobes © Selges © Fusioneres
Dato Type Branche Pris Omstning Ansatte Region
21-04-2008 Babykoncept il salg Internet websites 150.000 0-1/2 million Under 5 Hele landet
26-10-2008 Internetbutik med bher Internethandel Detail (b2c) 99.000 0 - 112 million Under 5 Midtjylland

Sailg af primasrt amme- 0g sports-bier til store barme

ings- 0g. 100.000 1/2-1 million
Internetha etail (62 205.000 0-1/2 million
omsbutik m....Detailhandel” 150.000 1-5 million Under 5

03-11-2008

RC-Racing-butik web & detail Internethandel Detail (b2c) 2.000.000 5 -10 million Under 5 Storkebenhavn
En af Danmarks sterste RC hobbybutikker

Forestil dig en butik fyidt til randen med det fedeste drengeimandelegetaj - Fiernstyrede biler der kerer over 120 kmi, helikoptere der kan flyve pa
hovedet, og monstertrucks der kan hoppe mere end § meter op i luften!! Dette 0g meget mere er hvad denne forretning byder pa. Virksomheden
bestar af en nyistandsat butik pa over 300 kvm. i Storkebenhavn og en webshop som er en af Skandinaviens mest

13-10-2008

\Webshop m. b&rbare computere  Internethandel Detail (b2c) 495.000 1-5 million Under 5 Nordjyliand
Online computer-forhandier med speciale | basrbare computere

Aktuelt it-koncept il sa, ITicomputeridatabehandlin. 250.000 Ikke oplyst Under 5 Hele landet
Modebutik i ericia fi Detailhandel/Specialforre 200.000 1-5 million Under 5 Syd- og Sa.
14-09-2008 Skobutik i Kbh. Centrum Detailhandel/ Specialforretninger 300.000 1 -5 million Under 5 Storksbenhavn

Centrait beliggende skobutik billigt til saig!

Utrolig flot, charmerende og meget centralt beliggende skobutik skal szelges pga. tidsmangel. Butikken er 10 ar gammel og har rigtig mange faste
kunder og en god og stabil omszetning. | butikken er de spanske marker Camper.com, Vialis.es og italienske Bumper reprzesenteret. Der er helt
sikkert mulighed for omseetningsvaekst ved valg af ét eller to andre maerker samt mere fokusering. Desuden medfa

Amino Virksomhedsbgrs har hundredvis af e-butikker til salg

Far man kgber en e-butik, er det dog en god ide at google
forretningen, og se om der er en god grund til, at den er til salg. Det
kan veere, at den har et darligt ry eller har andre problemer. Det man
bl.a. skal passe pa er:

= =4 -8 -8 -8 -8

Handler butikken med kopivarer?

Kreenker butikkens navn andres varemeerker?

Har butikken en sag med forbrugerombudsmanden?

Har butikken et d arligt ry?

Er det varelager man evt. far med i handlen noget vaerd?

Er handelslgsningen en standardshop eller er den
speciallavet, og hvis den er, hvor gode muligheder er der s&
for at vedligeholde den?

Hvor meget af omsaetningen kommer pga. personen bag og
hendes netvaerk?

1 Hvor meget af omsaetningen kommer fra marketing, som
maske ikke er rentabelt?

1 Hvad er din sikkerhed for at den gamle ejer ikke starter forfra
og konkurrerer med dig?

1 Kan man komme af med evt. medarbejdere pa en fornuftig

made?

Kan man overtage de eksisterende leverandgrer?

Kan man have de samme betingelser hos leverandgrerne, som

den forrige ejer havde? (Ring til dem og spgarg)

1 Kan man fortseette et evt. hgjt serviceniveau og samtidig
tiene penge?

1 Kagber man online delen af en eksisterende buti k, kan det
maske veere sveert at overtage leverandgraftaler.

1 Er der uafklarede aftaler eller problemer med eksisterende
kunder?

1 Tilmeldinger til diverse netkataloger m.m. er fo regéet i den
forrige ejers navn. Det tager tid at eendre dem, og kan du
det, uden at det koster penge?

Der er en del der skal vaere pa plads, men der er ogsa store fordele.
Sa i stedet for at slide med at starte alt op fra bunden, sé er der god
mening i at kabe en e-butik, der allerede karer.

Gode ressourcer:

Debatforum: Aminos debat om e-handelslgsninger
Et godt sted at diskutere e -handelslgsninger.
http://www.amino.dk/forums/default.aspx?GrouplD=7

E-handelslgsninger : Dandomain WebShop
En af de mest solgte e-handelslgsninger.
http://www.dandomain.d Kk

E-handelslgsninger : Scannet WebShop
Endnu en af de mest solgte e-handelslgsninger.
http://www.scannet.dk
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E-handelslgsninger : osCommerce
Open Source shopsystem som kan naesten alt.
http://www.oscommerce.com

| den fulde version er der flere links til gode ressourc er.
Kgb nu og lees den om 2 min. Klik her
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5. Logistik og fragt

Indledning

» Q — ' 0:00/3:13 | o] | =N | €9
Tryk pa billedet for at se filmen  (Kun fuld version)

Lad mig sige med det samme: Logistik og fragt er noget af det jeg
synes er mest kedeligt, og min viden om omradet er heller ikke saerlig
stor. Men der er ingen tvivl om at emnet er uhyre vigtigt og der er
virkelig muligheder for at breende penge og kunder af her.

Jeg har dog gjort mig nogle opdagelser, og dertil har en del rare
mennesker fortalt mig nogle spsendende ting som jeg ikke synes du
skal ga glip af. Sa jeg vil ggre mit bedste for at hjzelpe dig lidt p&
dette omrade ogsa, men beer ove r med mig, det bliver kort og
ufuldsteendigt.
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Logistik - og fragtmodeller

Dropshipping

Den ubetinget nemmeste Igsning er dropshipping. Det betyder at du
aldrig har varerne pa lager, men lade r producent eller distributar
shippe dem direkte til dine kunder.

Fordelen er at du ikke skal have penge bundet i lageret, og at du ikke
skal handtere lager, udsending, retur m.m.

Ulempen er at du ikke har fuldt styr p& hele veerdikaeden. Hvis din
samarbejdspartner ikke er 100 % palidelig, sa gar det ud over din
troveerdighed og forretning.

Hjemme -modellen

Den typiske begyndermodel er at du kgber varerne hjem og har dem
staende i garagen. Hver gang du far en ordre, sa gar du ud og pakker
den og kerer pa posthuset.

Fordelen er at du kan komme i gang med det samme, og du har styr
pa alt, pa neer selve leveringen af pakken.

Ulempen er at du skal bruge penge pa at veere lagerfgrende, du skal
bruge plads til varerne, du skal pakke tingene, kgre dem pa posthu set
- kort sagt gare alt selv, og det er sveert at skalere. Det lyder
romantisk, men nar du skal pakke 20 pakker pa kekkenbordet, alt
flyder i baglgepap og sma hvide fiduser, og pladsen under din seng er
fyldt op med havenisser, s& kan noget af det romantisk e ga af det.

Lagerhotel -modellen

Et lagerhotel er for den lidt stgrre e -butik, der vil outsource lager og
logistikfunktionen. Det er den model som bl.a. Trendybaby.dk
benytter sig af, og det betyder at medarbejdere ikke skal bekymre sig
om at holde styr pa lageret, pakningen og fragten. Ordrerne Igber
automatisk ud til lageret, og de star s for resten. Trendybaby.dk skal
blot sgrge for at bestille varer til lageret.
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Fordelen er at den er fu Idt skalerbar og omkostningerne typisk er
variable. Sa er der ingen ordrer om sommeren, er der heller ikke de
store omkostninger til logistik og lager. Dertil giver modellen
arbejdsro og overblik. Man betaler typisk efter hvor meget man har
liggende og hvor mange ordrer der skal ekspederes.

Ulempen er at man skal have en vis volumen for at benytte modellen,
og man afgiver ogsa en del af sit indblik i veerdikeeden. Sa veelger man
en darlig leverandgr, kan det give forretningen badwill.

Dertil SKAL man have en betroet medarbejder til at pakk e sine varer
ud. Der er altid mange fejl fra leverandgrernes side og hvis de ikke
bliver fanget, sa forsvinder der rigtigt mange penge ud af vinduet. S&
selvom man outsourcer, sa skal man selv veere til stede nar der
kommer varer.

Stordrift -modellen

Lav det hele selv og hav alt pa lager inhouse. Det er modellen for den
store virksomhed der vil have styr pa hele veerdikeeden. Den kraever
plads til eget lager og pakning og medarbejdere til at holde det
karende.

Fordelen er at man har godt styr pa vaerdikaeden og at man, hvis
pladsen tillader det, kan skalere godt.

Fragt og ekspedition

Pris pa fragt og ekspedition er ikke nogen nem starrelse at arbejde
med. Det koster kassen for e -butikkerne at sende varer til folk, og det
er der meget fa kunder der forstar.

Det virker som om kunderne tror at de t blot koster et femkroners
frimeerke, mens virkeligheden er at emballage, indpakning, porto +
det lgse koster endog rigtig mange penge.

Hvis man lader kunden betale det det koster, s vil rigtig mange
droppe butikken. De vil fgle at de bliver snydt, og de rfor er der
mange e-butikker der leverer enten gratis eller teet pa.

At levere gratis giver uden tvivl mange ordrer, mens en hgj pris
skreemmer mange, og derfor er det uden tvivl et omrade man skal
arbejde meget serigst med.

Barnetgjsbutikken Trendybaby.d k giver et par scenarier der kan
anskueligggre problematikken:

Eksempel 1:

Hvis en kunde kgber for 100 kr., har de fglgende udgifter for at kunne
levere varerne:

Ul empen er at det koster mange penge at etablere sit O6setupd, og at

man typisk skal have flere fastansatte medarbejdere der gerne vil
have lgn uanset hvordan det gar med salget. Der skal virkelig en stor
volumen til at retfeerdigggre denne model.

Levér pa arbejdspladsen, og spar kassen (*)

Denne artikel er kun i den fulde version af E -pusher.
Invester nu og lees den om to min. dKIlik her
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Moms 20 kr.

Betaling for varerne til leverandgren : 40 kr.

Pakning pa lageret: 12 kr. inklu sive emballage

Porto for pakke sendt med Post Danmark: 49 kr. ved privatpakke

Det koster altsa Trendybaby.dk : 21 kr. at fa lov til at seelge en vare til
100 kr.

Eksempel 2:

Hvis en kunde kaber for 200 kr., har de fglgende udgifter for at kunne
levere varerne:
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