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óJeg har kßbt e-pusher 3.0, og det er utrolig inspirerende, let 
læseligt materiale, der giver mersalg i vores e -shop. Den har givet 
pengene mange gange igen."  
 
Jan Laurenborg Olsen  
Diving2000.dk  
 
********************************************************************************** 
 
óOpgraderingen til version 3.0 er tjent hjem p¬ f¬ timer - men det 
havde jeg nu også regnet med ... ó 
 
Claus Galsgård 
Center Radio/TV Farsø  
 
********************************************************************************** 
 
òJeg troede efterh¬nden, at vi i BilliVVS.dk havde styr p¬ det meste 
indenfor nethandel, men jeg blev hurtigt klogere, efter at hav de 
erhvervet E -Pusher. 
 
Jeg vil derfor opfordre alle, der ønsker at drive seriøs nethandel, til 
at få bestilt E -Pusher en fremragende bog både for nybegynderen og 
den erfarneó.  
 
Jesper Bunde -Pedersen 
www.billigvvs.dk  
 
********************************************************************************** 
 
Efter at have læst E -pusher 3.0 har vi fået lavet en del ændringer 
som vi allerede nu kan se giver effekt.  
 
Morten Bjørnstrøm  
www.industribasen.dk  
 
********************************************************************************** 
 

òEfter at have implementeret en rÞkke af Martins anbefalinger steg 
konverteringsraten - altså andelen af besøgende, som ender med at 
købe - i løbet af en måneds tid med over 50%. Og vi er endda langt 
fra færdige med ændringsprocessen ! 
Der er slet ikke tvivl om, at Martin Thorborg efter mange års erfaring 
med internethandel ved, hvad han taler om. Så det er bare med at 
sl¬ ßrerne ud.ó 
 
Jørgen Balle Olesen  
www.saxo.com  
 
********************************************************************************** 
 
òMartin er ikke GUD og hans ord er ikke lov, men hvorfor opfinde 
hjulet, når du kan suge hans brede viden og erfaringer for relativt få 
kronerétÞnk bare p¬ hvad en konsulent tager i timen ;o) 
Jeg har kun en ting at sige - køb den i dag, og tjen den hjem på 1 
time!ó 
 
Bo Saksager 
ComputerButik A/S  
 
********************************************************************************** 
 
òVi har bl.a. sitet www.mittrykkeri.dk, og i januar lavede jeg - efter 
at have læst din bog - disse tilføjelser t il sitet:  
1 - Crasher en kunde mit i bestillingen får kunden en mail med et link 
til at genoptage bestillingen. Samtidig tilbydes kunden 20% i rabat.  
2 - ALLE kunder får fem dage efter, at vi har sendt dem en pakke 
tilbud om 20% på andre produkter i en ug e. 
Ovenstående to tiltag har tilsammen omsat for lidt over 30 kilo (141 
ordrer) siden januar.  
Det er ganske tilfredsstillende, da årets første måneder traditionelt 
set er sløve måneder.  
S¬ tak for tippet.ó 
 
Anders Grønborg  



 
 E-pusher Light version 3.01. Skrevet af Martin Thorborg og publiceret den 03-09-2009.  (Artikler mærket m ed ó*ó kun i fuld version.)         Side 8 

Direktør - LaserTryk.dk A/S  
 
********************************************************************************** 
 
Alletiders bog...  
Utroligt hvad en enkel bog kan gøre ved ens e -butik.  
 
Martin Hedegaard  
www.dinwellnessguide.dk  
 
********************************************************************************** 
 
òE-Pusher 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 I am 
receiving exponential growth in visits, newsletter sign ups and SALES. 
ItĂs the best internet investment you can make!ó 
 
Alun Biggart  
www.alun.dk  
 
********************************************************************************** 
 
Lektørudtalelse  
 
Anvendelse/målgruppe/niveau  
En vejledningsbog i oprettelse og drift af e -handelsvirksomheder, der 
kan læses med udbytte af både nybegyndere og etablerede e -
købmænd. Bogen er skrevet af en af branchens mest erfarne og  
succesrige iværksættere.  
 
Beskrivelse  
Forfatteren henvender sig i en fortrolig tone direkte til læseren i en 
flot og grænsebrydende papirudgave, der til en vis grad chokerer en 
gammel fagbogsanmelder med reklamer i starten af hvert kapitel, 
firmalogoer på  bagflappen og hyppige henvisninger til sit eget 
netværk. Men der gås fra første side lige til sagen med masser af 

snusfornuftige og praktiske råd om udformning af et site, 
organisering af firmaet, adfærd på nettet, økonomi, de nødvendige 
eksterne konsulenter ð og forudsætningerne for succes: sans for 
detaljen, rettidig omhu, hårdt arbejde og en stadig opfølgning på 
kundereaktionerne. Læseren skal kende noget til it og internettet, 
men bliver så præsenteret for en guldgrube af praktiske oplysninger 
om e-handel og virksomhedsledelse.  
 
Sammenligning  
Det er ikke vanskeligt at finde hjemmesider eller bøger 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 -iværksætter og 
købmand på nettet.  
 
Samlet konklusion  
En letlæst, helt opdateret og praktisk betonet vejledningsbog i e -
handel fra en forfatter, der kender sit emne og er i stand til at 
forklare, begejstre og sætte gang i læseren. 
 
Knud Weile  
Lektørudtalelse (09/28) 2 777 642 6 (A)  
Thorborg, Martin: E -pusher  
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Se min velkomst til dig ved at klikke her 

 
 

Hvis du har kommentarer eller forslag til  mig vedr. E-pusher, så er du 
altid velkommen til at kontakte mig . Da nettet er levende, så skifter 
websider af og til adresser, så hvis du finder et link der ikke virker, så 
mail mig også, så jeg kan få det rettet.  
Du finder mig her:  martin@thorborg.dk  

1.  Velkommen kære læser J 

http://www.youtube.com/watch?v=Df_n6ywCj30
mailto:martin@thorborg.dk
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Martin Thorborgs bog indeholder masser af gode råd til at forbedre e -
butikker. Jeg har tre yderligere råd:  
 
Først og fremmest skal du implementere Martins råd. Du føler må ske 
at du ikke har tid til at gøre så mange ting i år, så du er fristet til at 
udskyde forbedringsprojektet til næste år. Eller måske er du uenig i 
et par af hans forbedringsforslag. Ingen af disse undskyldninger 
holder. Tag et par ting du er enig i, og gø r dem med det samme. Du 
vil utvivlsomt opdage at dit salg går frem allerede næste dag, og det 
vil give dig motivationen (og budgettet) til at tage fat på nogle flere 
af bogens råd. 
 
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 på nettet. En anden fordel er, 

at forbedringerne resulterer direkte i flere penge. Udnyt disse fordele 
til at holde dampen oppe.  
 
Mit andet  råd er at du selv ha ndler på nettet så meget som muligt, 
både på danske og på udenlandske websteder. Hver gang du besøger 
et websted, så læg mærke til hvad der irriterer dig, og hvad der gør 
det nemmere og mere behageligt at handle. Når du selv er kunden, 
får du et mere real istisk forhold til web -design: Alt drejer sig om 
hvorvidt butikken giver dig god betjening eller viser dig døren. De 
større 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 køre en 
masse tests af. Der er noget at lære, men selv de største steder er 
langt fra perfekte (når vi analyserer dem, finder vi ud af at de kun 
opfylder ca. 70 ð80 % af vore brugervenlighedsretningslinjer ñ men det 
er dog bedre end de 50 % som mindre e-butikker ofte scorer). Så vær 
kritisk, selv over for de store.  
 
Det tredje  råd er at afprøve din egen e -butik med et udvalg af rigtige 
brugere fra din målgruppe. Lav en lille usabilitytest. Jeg ved ikke 
hvad du vil opdage i testen, men jeg garanterer for at resultatet vil 
overraske dig.  
 
Brugerafprøvning har to fordele:  
 
De afslører fejlene i dit design, inkl. de ting som du aldrig selv havde 
troet ville volde problemer.  
De gør problemerne så eksplicitte  og synlige at det bliver vanskeligt at 
afvise nødvendigheden af forbedringer.  
 
Denne anden fordel er ganske vigtig. Du vil utvivlsomt finde en del 
ting som allerede står her i bogen (plus, selvfølgelig, en masse nye og 
overraskende ting). Men det at du (o g din chef og/eller 
medarbejdere) selv får syn for sagn, virker mere overbevisende end 
en skriftlig fremstilling baseret på andres erfaringer. Bogen giver dig 
så ideer til hvordan du kan afbøde på de fejl som testen viser, så det 
er nyttigt at skimme bogen  igennem igen efter testen.  
 

2.  Forord af usability -guruen Jakob 

Nielsen 
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Jeg skrev engang en artikel om hvordan man kan lave et komplet 
usability -projekt  for $200, inkl. en hurtig brugertest på en time. 
Selvfølgelig vil jeg foretrække et stø rre budget for en mere udførlig 
brugertest. En bedre test vil tage dig tre dage:  
 
En dag til at forberede  testen: udarbejde test -opgaver til 
forsøgspersonerne og aftale tid med nogle potentielle kunder som er 
villige til at komme ind til en test i en times  tid.  
 
En dag til selve testen : Det er kun nødvendigt at teste ca. 5 personer 
for at finde de fleste af de mest graverende fejl på et websted, og 
hver forsøgsperson tager ca. en time at teste.  
 
En dag til at analysere  forsøgsresultaterne og opstille en pri oriteret 
liste over forbedringer til webstedet.  
Et sådant tre -dages-projekt vil typisk give dig en liste med ca. 50 ð100 
konkrete designændringer som gennemsnitligt fordobler webstedets 
konverteringsrate når de går i luften.  
Selvom det nu er 13 år siden vi begyndte at lave usability -studier af 
websteder, er de fleste e -butikker stadig så smækfyldt med 
elementære designfejl at de smider de fleste af de potentielle kunder 
væk efter et par pageviews. Husk på at brugeren kun spenderer to 
minutter i gennemsnit på  det indledende besøg på et nyt websted. 
Derefter går de deres vej i langt de fleste tilfælde. Et brugervenligt 
design der understøtter hurtig og klar kommunikation, er vejen til 
profit på 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 
bøger, 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 
på hans nyhedsbrev om usability (udkommer hver anden uge). 
Firmahjemmesiden er www.nngroup.com  hvor du kan downloade 
mere dybtgående rapporter med designretningslinjer baseret på 
internationale brugertests af websites og e -mail -kommunikation.  
 

Jakob Nielsen 
Silicon Valley, Californien, juli 2007  
 
 

http://www.useit.com/alertbox/20030602.html
http://www.useit.com/
http://www.nngroup.com/
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Kære E-købmand  
 
Du sidder nu med den nyeste version af E-pusher Light, nemlig version 
3.0. 
 
I E-pusher Light 3.0 er der mere end 100 sælgende artikler og et 
lærerigt forord skrevet af en klog mand. Så med andre ord er der 
rigtig meget der kan forøge omsætningen i din e -butik.  
 
Tusind tak  
Først og fremmest tusind tak fordi du hentede min bog, det er jeg 
rigtig glad for! Hvis du er seriøs med din e -butik , og det er du jo nok 
siden du har hentet  bogen, så er jeg sikker på at du vil følge mange af 
rådene og hurtigt tjene den  fulde version hjem rigtig mange gange. 
 
Min baggrund for at skrive bogen er at jeg har arbejdet professionelt 
med e-handel i 14 år, og det har givet mig en solid erfarin g med hvad 
der virker, og hvad der ikke virker.  
 
Jeg e-handler selv næsten hver dag, og jeg kan ikke lade være med at 
hæfte mig ved alle de fejl og mangler der er i de butikker jeg 
besøger. Ofte er det fejl som nemt og hurtigt kunne rettes og blev de 
det, ville det m ed det samme forøge omsætningen i butikken 
betragteligt.  
 
Mange af butikkerne er startet af folk med en drøm om at blive 
selvstændige. Det er ofte hårdtarbejdende, fornuftige mennesker som 
virkelig vil gøre deres yderste for at give deres kunder  en god 
oplevelse og lave en sund forretning de kan tjene gode penge på.  
 
Men af en eller anden grund stopper de deres maraton efter 38 km, og 
det er synd. Hvis de havde løbet de sidste kilometer , havde gevinsten 
været langt større. Forskellen på at gøre d et rigtig godt og så 

fremragende er lille, men jeg kan godt garantere for at udbyttet på 
ingen måde kan sammenlignes! 
 
Jeg har tit tænkt over hvad årsagen er til at de går i stå, og jeg er 
kommet frem til at det ofte er mangel på relevant viden der stopper  
dem. Jeg har siddet med rigtig mange e -købmænd 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 vær et til at få øje på.  
 
Ofte er det meget banale fejl de har begået, og frustrationen er stor 
når markedsføringskronerne ruller uden at omsætningen følger med. 
Det svarer lidt til at trykke på speederen med håndbremsen trukket. 
Så kan man have en nok så stor motor og bruge nok så mange penge 
på benzin uden at bilen af den grund kører hurtigere.  
 
Jeg vil i bogen komme med metoder til hvordan du slækker på 
håndbremsen og får mere benzin på bilen , altså få r flere besøgende i 
butikken, da det jo er grundlaget fo r at der overhovedet er en 
omsætning. 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.  
 
Når jeg ser på en e-butik, ser jeg ikke kun butikken fra oven. Jeg ser 
den som et hækkeløb med mange forskellige hække den besøgende 
skal over før hun bliver til kunde. Hvis man visualiserer det for sig, 
kan man se at hver enkelt hæk er fra nul til ti i højden. Ved ti er den 
så høj at løberen simpelthen ikke kan komme over den. Hvis den er 
nul, er der ingen barriere, og løberen kan bare spurte for fuld skrue 
og dermed nå meget hurtigt i mål.  
 
Hver enkelt handling en bruger skal igennem for at blive til kunde, er 
en hæk af varierende højde. 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 indkøbskurven, de skal betale for 
varen, og den skal sendes til dem. Som regel er der 20 -50 trin en 
kunde skal igennem før du står med deres penge i hånden. Hvert af de 
steder kan kunden falde fra, og rigtig mange gør det. Tænk på at de 
fleste e -butikker blot konverterer 1 % af deres besøgende til kunder.  

3.  Indledning  
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Hvis vi forestiller os at du sælger bøger, og du k øber 100 besøgende 
(klik) fra Google for 2 kr. pr. stk., så:  
 
* Forsvinder de første 50 igen med det samme fordi de blot var 
nysgerrige, men ikke ville købe bøger , eller også ombestemte de sig 
etc.  
 
* 10 % af dem bliver forvirret over at forsiden er lidt r odet, og 
smutter : så er der 45 tilbage.  
 
* Din navigation på sitet og din sitesøgemaskine er over middel, så der 
taber du kun 25 %: nu er der 34 tilbage.  
 
* Dit site kunne være hurtigere, det koster 20 %:  du er nede på 27.  
 
* Kunden putter en vare i ind købskurven, men kurven er lidt svær 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 fortæller ik ke hvornår varen bliver 
leveret:  nu er der 15 tilbage.   
 
* Du ti lbyder kun betaling med Dankort:  der forsvandt yderligere 5.  
 
* Du har glemt at vise på sitet at betaling med Danko rt er sikkert:  nu 
er du nede på 4 kunder.  
 
* Du har din normale topbar på betalingssiden, en kunde bliver 
nysgerrig og trykker på "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 få lavet et salg, og hvis  du i snit 

tjener 50 kr., så skal kunden komme igen fire gange før du begynder 
at tjene penge.  
 
Dette eksempel er et meget godt billede på hvor folk falder fra, dog 
er det selvfølgelig meget forenklet . Men prøv blot at tænke på hvor 
meget det ville betyde for din butik hvis du bedre kunne kontrollere 
hækkene. Hvis blot du klipper lidt af hver hæk, kan du hurtigt forøge 
din omsætning med flere hundrede procent, og så begynder det at 
blive sjovt. Hvis jeg så også kan lære dig at forøge antallet af 
relevante b esøgende. Og jeg kan hjælpe dig med at få kunderne til at 
købe mere hver gang de besøger din butik. Og hvis jeg kan vise dig 
effektive metoder til at få dem til at handle hos dig igen og tilmed 
tage deres venner med, ja, så begynder det at blive rigtig sjo vt!  
 
Så hvis du vil have del i de erfaringer jeg har gjort mig, fø rst med 8 år 
i Jubii og senest 5 år med SPAMfighter, som vi har taget fra 0 ð5 
millioner kroner i omsætning pr. måned, med salg i 200 lande,  så skal 
du tage at læse bogen. Og husk: Du kommer til at arbejde for det, for 
der er intet i denne verden der er let, men så kommer resultaterne til 
gengæld også i en lind strøm!  
 
Rigtig god fornøjelse.  
 
De bedste hilsner 
 
Martin Thorborg 
Dedikeret E-pusher 
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Indledning  

Tryk på billedet  for at se filmen  (Kun i fuld version)  
 

 
At vælge den rigtige e -handelsløsning er noget af det allersværeste og 
noget af det allervigtigste. Du skal leve med den i mange år, og derfor 
skal du se dig godt for inden du beslutter dig.  
 
Den skal være søgemaskinevenlig så du får masser af besøgende, den 
skal være fleksibel så du kan vokse, den skal være overkommelig at 
købe og vedligeholde, og den skal måske kobles sammen med et ERP-
system. Med andre ord er der mange krav du skal stille til din e -
handelsløsning, og valget er alt andet end nemt. Det svære er at 
målet hele tiden bevæger sig. Der kommer nye spillere og teknologier 

på markedet hver dag. De løsninger der er på markedet, bliv er hele 
tiden ændret og forbedret, og mange andre faktorer spiller ind. Så 
det er desværre umuligt i denne bog at give et konkret råd til valg af 
e-handelsløsning, men du får en ide om nogle af de vigtige krav du 
skal stille til den, og nogle råd til hvor du kan søge aktuel 
information.  

Valg af e-handelsløsning er butikkens fundament  

Man kan købe mange færdiglavede løsninger der kan udvides og 
ændres i større eller mindre grad, eller man kan starte på at lave den 
selv. At lave den selv kan give den største fleksibilitet, og det vil 
måske være det mest tilfredsstillende i det lange løb.  
 
Man kan skræddersy løsningen fuldstændigt  som man gerne vil have 
den, men det kan være en meget hård måde at starte op på. At starte 
fra bunden med at lave sin egen e -handelsløsning, er virkelig noget 
der kan tage lang tid. Det kan hurtigt løbe op i flere mandeår.  
 
I SPAMfighter har vi lavet vores egen løsning fra bunden af, og det har 
trukket tænder ud. Selvom vi har mege t erfarne folk der har prøvet at 
lave den slags før, så har vi nok brugt det der ligner 2 -3 mandeår for 
at få løsningen til at være præcis som vi gerne vil have den, og vi skal 
løbende bruge tid på at opdatere den. Det betyder at vi i dag næsten 
kan hvad som helst. Hver gang vi får en krøllet ide, er det blot et 
spørgsmål om at programmere en smule, og så har vi den ideelle 
løsning. Det vil sige at vi er virkelig godt kørende, og at vi har en 
fremtidssikret løsning.  
 
Til gengæld har vi en konkurrent i Austr alien som startede op 6 
måneder før os. De har købt deres infrastruktur ude i byen og har 
derfor kunnet holde fuld fokus på at udvikle deres produkter. I dag 
skal de til at lave alt om, for nu snærer båndene i de 
standardløsninger de har. Men til gengæld o msætter de 30 gange så 
meget som vi gßr, s¬ kunne jeg gßre det om, s¬é 
 

4.  E-handelsløsningen  

http://www.amino.dk/wikis/erhverv/erp-system.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/erp-system.aspx
http://www.spamfighter.com/
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Johnny Speiermann fra garnbutikken Spinderup.dk har også oplevet 
udfordringerne med at lave butikken selv:  

  
óEt af m¬lene var at lave en butik, der ikke lignede de eksisterende 
inden for samme vareområde, da de oftest er dårligt opdaterede og 
lavet over de samme to webbutikskabeloner. Jeg har derfor selv 
programmeret butikken fra bunden, og det har selvfølgelig taget 10 
måneder længere tid end forventet, da vi i forvejen er selvstændig e. 
Da min kære hustru og partner har startet en hækleklub, har vi dog 
holdt en lille omsætning imens.  
 
I øjeblikket er vi i gang med at skifte udbyder af betalingsmodul, 
inden vi starter, så nu venter vi lige på det.  
 
Til gengæld for forsinkelsen så får vi  nogle funktioner, som de øvrige 
butikker ikke har. Her kan jeg bl.a. nævne, at for strikkeopskrifter 
kan man i vores butik se, hvor meget det koster i garn at strikke hver 
enkelt opskrift, afhængigt af den størrelse man skal bruge. I de 
øvrige garnbutikke r er jeg ret sikker på, at oplysningerne om 
størrelse/antal garnnøgler pr. størrelse er statisk tekst, mens vi har 
brugt den nødvendige tid på at oprette oplysningerne i 
databasetabeller. Brugerne af de andre butikker kan derfor ikke se, 
hvor dyr en given trøje/jakke er, før de har lagt varerne i 
indkøbskurven, mens kunderne i vores butik kan se prisen med det 
samme, mens de kigger på billedet af en opskrift. Dermed kan 
kunderne også nemt se, hvor meget de kan spare på et bestemt 
stykke tøj, hvis det releva nte garn er på tilbud. Når først vi er i 
luften giver det os også mulighed for senere at lave en 
"indkøbsassistent", hvor kunderne blot vælger den ønskede størrelse 
og de ønskede farver garn, og så sørger vi for, at de får købt det 
rigtige antal nøgler og bliver mindet om strikkepinde i de rigtige 
størrelser. Eller en oversigt over "kreationer" inden for forskellige 
priskategorier, som også tager højde for eventuelle rabatter på det 
anvendte garn.  
 
Derudover har vi et par idéer til yderligere koncepter inde n for 
samme område, men nu må vi lige have første trin i luften.  
 

Og når først webbutikken er færdigudviklet med administrationsdel 
og det hele i løbet af det næste års tid, hvor der jo formentlig 
kommer forskellige optimeringer og fejlrettelser, så er vi klar til at 
kaste os over nogle af de mange andre idéer, som vi har liggende 
klaró 
 
Det er de færreste der kan overskue at starte op på den måde, så at 
starte op med en god standardløsning er i mine øjne langt at 
foretrække, med mindre man har tiden og pen gene til at lave sin egen 
løsning.  
 
For at klarlægge hvilken løsning du skal vælge, kan du lave en liste 
over de parametre der for dig er væsentlige. Som inspiration har jeg 
lavet en liste du kan plukke i:  
 

¶ Er det en hosted løsning, 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 løsning, hvad koster trafikken (pris/M B)?  

¶ Er løsningen søgemaskinevenlig?  

¶ Hvis det er en hosted løsning, er den stabil? 

¶ Kan butikken vise differentierede priser?  

¶ Kan løsningen håndtere gavekort? 

¶ Kan løsningen håndtere lagerstyring og evt. styklister ? 

¶ Er firmaet der også i morgen, så du ka n få løbende 
opdateringer? 

¶ Er der plads til alle dine varer?  

¶ Kan varerne præsenteres som du gerne vil have det? 

¶ Kan løsningen kobles sammen med dit ERP-system? 

¶ Er der et API så du selv kan lave ekstra moduler hvis det bliver 
nødvendigt?  

¶ Kan du automatisk præsentere relaterede varer til de varer 
folk lægger i indkøbskurven?  

¶ Understßtter lßsningen óselection drop down " så du ikke skal 
vise billeder af alle størrelser og farver af f.eks. en T -shirt?  

¶ Understøtter løsningen flere betalingstyper, f. eks. PayPal og 
eWire 

http://www.amino.dk/wikis/erhverv/hosted.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/hosted.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/gavekort.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/lagerstyring.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/stykliste.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/erp-system.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/api.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/indk-248-bskurv.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/selection-drop-down.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/paypal.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/ewire.aspx
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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 håndter e? 

¶ Kan man h¬ndtere varerne lokalt p¬ sin maskine og óbulk 
oploade demó senere? 

 
Søg på Google, gå ind på Eksperten.dk og Amino.dk hvor den slags 
bliver diskuteret til den store guldmedalje.  
 
Jeg lavede en lille undersøgelse på Amino, hvor jeg spurgte hvilken 
platform Amino brugerne brugte. Jeg fik svar fra 139 e-købmænd og 
det er jo ikke nok til at lave en rigtig un dersøgelse. Men den er nok 
ikke helt forkert og her er resultatet:  
 

 
Se hvilken platform der er mest brugt  

http://www.amino.dk/wikis/erhverv/bulk-oploade.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/bulk-oploade.aspx
http://www.eksperten.dk/
http://www.amino.dk/
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Du kan løbende følge afstemningen og selv deltage ð Klik her  
 
Mange ting er vigtige, men en af de ting som jeg er mest fokuseret på, 
er at løsningen er en søgemaskinerne kan lide. Der er ikke noget 
værre end at sidde med en løsning man har lavet, som er flot og 
fungerer, men ud elukker søgemaskiner. Det kan være noget nær 
umuligt at gøre noget ved når først man har lavet eller købt den . 

Dit fundament skal stå stærkt!  

Når valget af platformen er gjort, er det vigtigt at man ikke forhaster 
sig. Som nævnt er søgemaskinerne nøglen til succes, og i startfasen 
kan man virkelig dumme sig. Basalt set er det jo fundamentet til ens 
forretning man bygger, fuldstændig som når man skal bygge et hus. 
Hvis man bygger sit hus på et fundament der er for småt, for dårligt 
eller på anden måde forke rt, så vil selv det smukkeste hus stå til 
nedrivning inden for kort tid.  
 
Mange begynder så selv at sætte sig ind i søgemaskineoptimering, og 
det er også en god ide, men b are ikke mht. platformen. Den opgave 
er simpelthen for vigtig til at du selv skal rode med det.  
 
Sßgemaskineoptimering er et ómoving targetó, s¬ hvad der er rigtigt i 
dag, kan nemt være forkert i morgen. Med andre ord er det et 
arbejde  for folk der ikke la ver andet.  
 
Min anbefaling er at hyre den bedste søgemaskineekspert på markedet 
og betale de 5.000 til 25.000 kroner det koster. Husk at de penge 
kommer hjem igen mange gange i ekstra besøgende til din butik.  
 
Det svarer egentlig til at man skal finde en placering til sin forretning. 
Man kan godt finde en billig placering på en sidegade til strøget og 
spare nogle penge, men de penge skal man have op af lommen mange 
gange til market ing for at tiltrække de besøgende.  
 

Kommer man forkert fra start , kan det være uhyre svært at ændre 
senere. Så kan man godt glemme alt om at det er 5.000 til 25.000 
kroner. I værste fald skal hele butikken rives ned igen. Så hyr en god 
søgemaskineekspert, og få den rette vejledning fra starten.  

Automatiser dine processer  

Når man starter en e -butik, så er der af gode grunde en del manuelle 
processer. Det er de færreste der har råd  til et godt økonomisystem 
og samtidig at få det 100 % integreret med e -butikken.  
 
Det er der heller ikke noget galt i til en start, men når først butikken 
kører, og man begynder at tjene penge, så er det et must at få mere 
styr på processerne. 
Steen Schnack Grønfeldt fra spilforretningen BilligeSpil.dk giver et 
meget godt indblik i hvorfor det er værd at arbejde med:  
 
óVi har forbedret vores dÞkningsbidrag fra 1. kvartal 2006 til 1. 
kvartal 2007 til næsten det 3 -dobbelte, mens omsætningen kun er 
steget ca. 40 % i samme periode. Vores store udfordring i 2006 var, at 
vi havde alt for mange manuelle forretningsgange og at vi derfor ikke 
havde fuld kontrol over, hvor meget vi tjente på varerne og de 
forskellige forsendelsesmetoder vi brugte. Det viste sig at v i mistede 
en væsentlig del af vores postopkrævninger i posten, hvilket betød at 
vi tabte mere end vi tjente på alle de varer vi sendte med efterkrav.  
 
Vi besluttede at investere i en integration med Navision, som vi gik 
over på 1. januar i år, og har i dag  meget større kontrol over 
forretningen.  
 
Moralen fra vores side er, at vi startede uden de store omkostninger, 
men også uden ordentlige systemer, og det går an, indtil man når et 
bestemt niveau. Hvis man vil være rigtig stor, og kunne holde ferie 
osv., duer det bare ikke, hvis ikke man har nogle automatiserede 
systemer. 
 
I dag modtager vi ordrerne fra shopp en og ind i Navision, der 

http://www.amino.dk/forums/t/56945.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/s-248-gemaskine.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/s-248-gemaskineoptimering-seo.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/s-248-gemaskineekspert.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/s-248-gemaskineekspert.aspx
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fakturerer bestillinger på lagervarer, hæver betalingen og sender en 
mail til kunden. På denne måde har vi øget vores logistis ke kapacitet 
væsentligt, og samtidig har vi i dag meget bedre styr på vores 
forretning, da vi kan se dækningsbidrag lige når vi har lyst.  
 
Vores erfaring er derfor, at vi nok vil anbefale at man starter med at 
have et ordentligt system på plads, men på de n anden side var vi nok 
aldrig startet, hvis vi skulle have investeret 200.000 kr. i et flow - og 
ßkonomisystem fra starten.ó 
 
Så når butikken kører, er det en god ide at få tænkt processerne 
ordentligt igennem da det at tjene penge på e -handel ofte er et 
spørgsmål om at have styr på detaljerne.  

Køb en eksisterende butik og sæt turbo på d in start  

En af mulighederne for at komme godt fra start, er at købe sig til en 
eksisterende e-butik.  
Der er mange, som starter en butik og så går død i det. De har en 
romant isk forestilling om, at de kan passe et fuldtidsarbejde og så om 
aftenen kan hygge sig med at pakke lidt pakker, og svare lidt mails. 
Det lyder nemt og dejligt. Men når hele huset lige pludselig er fyldt 
med papkasser, fyldstof, varer m .m. og der er 70 supportmails, der 
ikke er besvaret, og man skal køre på posthuset 5 g ange om ugen og 
stå i kø og... s å begynder det at blive mindre skægt. Hvis man så 
samtidig har slået sig op på at være billig, og man efter hver måned 
kun har nogle få tusinde kroner til ove rs, så skal man enten tage 
chancen og kvitte sit job og så give den fuld skralle, eller sælge 
shoppen og koncentrere sig om sit lønmodtagerjob, og det er der 
mange, som vælger at gøre.  
 
Men hvorfor købe en eksisterende butik? 
 

¶ Der er allerede en kundedatabase, man kan sælge til.  

¶ Der er højst sandsynligt et nyhedsbrev, man kan markedsføre 
sig med. 

¶ Der er måske noget teknologi, man kan bruge. 

¶ Der kan være nogle spændende leverandørkontrakter , man 
kan overtage.  

¶ Der er et domænenavn, der har levet på nettet et stykke tid, 
og det er værdifuldt i forhold til søgemaskinerne.  

¶ Der er gode PR muligheder i at overtage en eksisterende 
forretning.  

¶ Der kan være spændende medarbejdere, man kan over tage.  

¶ Evt. diverse software licenser man også kan overtage. 
 
Så for at gøre en lang historie kort, så er der mange gode e -butikker 
til salg, som med lidt flid, kan gøres til rigtig gode forretninger. Ofte 
sælges de, efter min mening, alt for billigt. Jeg ha r set fornuftige 
forretninger blive solgt helt ned til 25.000 kr. og når man tænker på, 
hvor meget arbejde, der er lagt i dem, og hvor stort et potentiale de 
har, så er der virkelig mange muligheder for at gøre en god handel.  
 
Men hvor finder man så diverse e-butikker, der er til salg? Først og 
fremmest kan man gå på Amino Virksomhedsbørs eller Match Online 
for at se om der er noget til salg. Det er der næsten alt id, og der 
kommer indtil flere butikker til salg hver dag. Ellers kan man jo maile 
de butikker man godt kan lide, og høre om de er til salg.  
 

http://www.amino.dk/wikis/erhverv/kundedatabase.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/nyhedsbrev.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/leverand-248-rkontrakt.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/dom-230-ne.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/pr.aspx
http://www.amino.dk/virksomhedsbors
http://www.match-online.com/
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Amino Virksomhedsbørs har hundredvis af e-butikker til salg  
 
Før man køber 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 være, at den har et dårligt ry eller har andre problemer. Det man 
bl.a. skal passe på er:  
 

¶ Handler butikken med kopivarer? 

¶ Krænker butikkens navn andres varemærker? 

¶ Har butikken en sag med forbrugerombudsmanden? 

¶ Har butikken et d årligt ry?  

¶ Er det varelager man evt. får med i handlen noget værd?  

¶ Er handelsløsningen en standardshop, eller er den  
speciallavet, og hvis de n er, hvor gode muligheder er der så 
for at vedligeholde den?  

¶ Hvor meget af omsætningen kommer pga. personen bag og 
hendes netværk? 

¶ Hvor meget af omsætningen kommer fra marketing, som 
måske ikke er rentabelt?  

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

¶ Kan man komme af med evt. medarbejdere på en fornuftig 
måde? 

¶ Kan man overtage de eksisterende leverandører? 

¶ Kan man have de samme betingelser hos leverandørerne, som 
den forrige ejer havde? (Ring til dem og spørg)  

¶ Kan man fortsætte et evt. højt serviceniveau og samtidig 
tjene penge? 

¶ Køber man online delen af en eksisterende buti k, kan det 
måske være svært at overtage leverandøraftaler.  

¶ Er der uafklarede aftaler eller problemer med eksisterende 
kunder? 

¶ Tilmeldinger til diverse netkataloger m.m. er fo regået i den 
forrige ejers navn.  Det tager tid at ændre dem, og kan du 
det, uden a t det koster penge? 

 
Der er en del der skal være på plads, men der er også store fordele. 
Så i stedet for at slide med at starte alt op fra bunden, så er der god 
mening i at købe en e-butik, der allerede kører.  

Gode ressourcer:  

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

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

 
E-handelsløsninger : Scannet WebShop 
Endnu en af de mest solgte e-handelsløsninger. 
http://www.scannet.dk  

http://www.amino.dk/wikis/erhverv/kopivarer.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/brand.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/forbrugerombudsmanden.aspx
http://www.dandomain.dk/
http://www.scannet.dk/
http://www.amino.dk/virksomhedsbors/
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E-handelsløsninger : osCommerce 
Open Source shopsystem som kan næsten alt. 
http://www.oscommerce.com  
 

I den fulde version er der flere links til gode ressourc er.  

Køb nu og læs den om 2 min. Klik her  
 

http://www.oscommerce.com/
http://www.e-pusher.dk/koeb-e-pusher/
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Indledning  

 
Tryk på 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 området er heller ikke særlig 
stor. Men der er ingen tvivl om at emnet er uhyre vigtigt og der er 
virkelig muligheder for at brænde penge og kunder af her.  
 
Jeg har dog gjort mig nogle opdagelser, og dertil har en del rare 
mennesker fortalt mig nogle spændende ting som jeg ikke synes du 
skal gå glip af. Så jeg vil gøre mit bedste for at hjælpe dig lidt på 
dette område også, men bær ove r med mig, det bliver kort og 
ufuldstændigt.  

Logistik - og fragtmodeller  

Dropshipping  
Den ubetinget nemmeste løsning er dropshipping. Det betyder at du 
aldrig har varerne på lager, men lade r producent eller distributør 
shippe dem direkte til dine kunder.  
 
Fordelen er at du ikke skal have penge bundet i lageret, og at du ikke 
skal håndtere lager, udsending, retur m.m.  
 
Ulempen er at du ikke har fuldt styr på hele værdikæden. Hvis din 
samarbejdspartner ikke er 100 % pålidelig, så går det ud over din 
troværdighed og forretning.  
 
Hjemme -modellen  
 
Den typiske begyndermodel er at du køber varerne hjem og har dem 
stående i garagen. Hver gang du får en ordre, så går du ud og pakker 
den og kører på posthuset.  
 
Fordelen er at du kan komme i gang med det samme, og du har styr 
på alt, på nær selve leveringen af pakken.  
 
Ulempen er at du skal bruge penge på at være lagerførende, du skal 
bruge plads til varerne, du skal pakke  tingene, køre dem på posthu set 
- kort sagt gøre alt selv, og det er svært at skalere. Det lyder 
romantisk, men når du skal pakke 20 pakker på køkkenbordet, alt 
flyder i bølgepap og små hvide fiduser, og pladsen under din seng er 
fyldt op med havenisser, så kan noget af det romantisk e gå af det.  
 
Lagerhotel -modellen  
Et lagerhotel  er for den lidt større 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 på lageret, pakningen og fragten. Ordrerne løber 
automatisk ud til lageret, og de står så for resten. Trendybaby.dk skal 
blot sørge for at bestille varer til lageret.  
 

5.  Logistik og fragt  

http://www.amino.dk/wikis/erhverv/dropshipping.aspx
http://www.amino.dk/wikis/erhverv/lagerhotel.aspx
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Fordelen er at den er fu ldt skalerbar og omkostningerne typisk er 
variable. Så 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 også en del af sit indblik i værdikæden. Så vælger man 
en dårlig leverandør, 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 leverandørernes side og hvis de ikke 
bliver fanget, så forsvinder der rigtigt mange penge ud af vinduet. Så 
selvom man outsourcer, så skal man selv være til stede når der 
kommer varer.  
 
Stordrift -modellen  
Lav det hele selv og hav alt på lager inhouse. Det er modellen for den 
store virksomhed der vil have styr på hele værdikæden. Den kræver 
plads til eget lager og pakning og medarbejdere til at holde det 
kørende. 
 
Fordelen er at man  har godt styr på værdikæden og at man, hvis 
pladsen tillader det, kan skalere godt.  
 
Ulempen er at det koster mange penge at etablere sit ósetupó, og at 
man typisk skal have flere fastansatte medarbejdere der gerne vil 
have løn uanset hvordan det går med salget. Der skal virkelig en stor 
volumen til at retfærdiggøre denne model.  

Levér på arbejdspladsen, og spar kassen (*)  

Denne artikel er kun i den fulde version af E -pusher.  
Invester nu og læs den om to min. ð Klik her  

Fragt og ekspedition   

Pris på fragt og ekspedition er ikke nogen nem størrelse at arbejde 
med. Det koster kassen for e -butikkerne at sende varer til folk, og det 
er der meget få kunder der forstår.  
 
Det virker som om kunderne tror at de t blot koster et femkroners 
frimærke, mens virkeligheden er at emballage, indpakning, porto + 
det løse koster endog rigtig mange penge.  
 
Hvis man lader kunden betale det det koster, så vil rigtig mange 
droppe butikken. De vil føle at de bliver snydt, og de rfor er der 
mange e-butikker der leverer enten gratis eller tæt på.  
 
At levere gratis giver uden tvivl mange ordrer, mens en høj pris 
skræmmer mange, og derfor er det uden tvivl et område man skal 
arbejde meget seriøst med.  
 
Børnetøjsbutikken Trendybaby.d k giver et  par scenarier der kan 
anskueliggøre problematikken:  
 
Eksempel 1:  
 
Hvis en kunde køber for 100 kr., har de følgende udgifter for at kunne 
levere varerne:  
 
Moms: 20 kr.  
Betaling for varerne til leverandøren : 40 kr.  
Pakning på lageret: 12 kr. inklu sive emballage  
Porto for pakke sendt med Post Danmark: 49 kr. ved privatpakke  
 
Det koster altså Trendybaby.dk : 21 kr. at få lov til at sælge en vare til 
100 kr.  
 
Eksempel 2:  
 
Hvis en kunde køber for 200 kr., har de følgende udgifter for at kunne 
levere varerne:  

http://www.e-pusher.dk/koeb-e-pusher/











































































































































































































