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Stay competitive

Hvad er vigtigt for de mest aktive
e-handlende? Vi har den indsigt,
der styrker din konkurrenceevne.
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Stay competitive

"Hurtig, let og helt uden unadvendig kommunikation”. Det er sadan, kunderne

FHMERREL T AEREE beskriver en webbutik, de vender tilbage til. Er din webbutik s& optimal?

LEVERING Hvis din webbutik skal styrke sin konkurrenceevne, skal faktisk lefte dig flere trin. Denne rapport viser; at du skal
du kende dine kunder og opbygge gode relationer. Der tilbyde kunderne fleksibilitet og nemme lasninger, der
skabes en god relation, nér du vinder kundernes tillid. | sparer tid for dem, hvis du vil vinde deres tillid.
denne udgave af Bring Research har vi kun valgt at tale

RIENEANERTE med de kunder, der kaber fysiske varer pé nettet mere Dem, det lykkes for, forstar kundernes behov, og de
end én gang om maneden. Den aktive e-handlende har kommunikerer tydeligt med deres kunder. Hvis du kan
bred erfaring med e-handel og ved, hvad der adskiller tilfredsstille den aktive e-handlende, er du pa rette ve;.
en god webbutik fra en mindre god. Hvis du vil vinde Brug rapporten, og benyt de gode réd og tips til enkle
konkurrencen fremover, skal du veere bedst. Det er ikke forbedringer — baseret pa hvordan kunderne vil have
altid de store indgreb, der kreeves —smé aendringer kan det. God leeselyst!

Udgivelse: 1, rgang: 2018. Undersegelsen gennemfares i samarbejde med analyseselskabet IPSOS og omfatter Norge, Sverige og Danmark. Deltagerne i undersagelsen ved ikke, at Posten Norge stér bag, og besvarelserne er baseret
pa deres forhold til at handle pé nettet, og ikke til Posten Norge. Rapporten er baseret pé en spargeundersegelse gennemfart i andet kvartal 2018. | Norge har 1.012 personer svaret, mens 1.003 har svaret i Sverige og 1.005 i Danmark.
Posten Norge AS, Postboks 1500 Sentrum, 0001 Kjersti Tunheim Pedersen, kjersti.pedersen@bring.com, tif: +47 913 75 250 Kristin Slotteray, kristin.slotteroy@posten.no, tif: +47413 10.010
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‘ Jeg sparer meget

tid og karseli bll,
nar jeg handler
pa nettet

Kvinde 37,Norge

Hvem er den aktive

e-handlende?

Vidste du, at maend har overvundet en stor barriere
inden for e-handel? Se mere pa neeste side.




INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE

Hvad og hvordan handler den aktive e-handlende?

De sidste fem &r er antallet,
der handler varer péd nettet
flere gange om méneden,
naesten fordoblet.

I Norge handler 34 procent af befolkningen
fysiske varer pa nettet flere gange om
maneden. | Sverige er det 39 procent og i
Danmark 32 procent.

Disse kunder ved, hvad de forventer af en god
kabsoplevelse fra de starter en sagning, til de
har modtaget eller returneret varen. Hvis du
kender deres forventninger, kan du opfylde
deres krav. Hvis du leverer en dérligere
service, end den aktive kunde forventer,
risikerer du, at vaeksten stagnerer eller falder.

Hvad kaber de aktive kunder mest af? Tgj

er den starste kategori, og sko er nummer
tre bade blandt kvinder og maend. Aktive
mandlige e-handlende har sméaelektronik som
neeststarste kategori, mens det for kvinder
er sundhed, kosmetik og apoteksvarer; der er
nummer to.

Hos den samlede befolkning er det
anderledes. Her topper sméaelektronik
for maend, mens bager erstatter sko
for begge kan.

BRING RESEARCH 2018

SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING

RETURNERING

UNDERSUGELSEN VISER:

Gruppen af erfarne e-handlende vokser, og de
gennemfagrer snart halvdelen af deres kab pa nettet

Tallene er eksklusive dagligvarer pa nettet

44 % 52 % 47 %

NORGE SVERIGE DANMARK

Toj topper listen i bade Norge, Sverige og Danmark

Sidste kab er fordelt mellem enhed og land:

0

39% 41% 34% 4% 9% 18% 47% 50% 48%
Mobil Tablet pc eller Mac
NORGE B SVERIGE DANMARK

HVAD BETYDER DET?

Den aktive e-handlende kaber
varegrupper, som resten af den samlede
befolkning er mere tilbageholdende med
som for eksempel sko.

Det geelder nu ogsa for meend. En
barriere er brudt ned ved at meend med
et aktivt kebsmenster nu keber bade tgj
og sko pa nettet —noget de ikke gjorde i
sa stor udstraskning tidligere.

Mobilen er vigtig, kvinder kaber meget
ofte pd mobilen og i starre udstraekning
end maend ger.

TIPS 0G RAD
Serg for at udvikle dine mobilsider; og
ger det nemt at handle pa mobilen
Kend dine kunder; og test Izbende

Hold gje med, hvad konkurrenter og
andre webbutikker tilbyder. Kunderne
sammenligner og ved, hvad de vil have
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INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE

SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING

RETURNERING

Hvordan finder nye kunder din webbutik?

Synlighed pa Google er

klart den vigtigste vej til nye
kunder. Men det bliver stadig
vigtigere at optimere andre
flader ogsa.

Hvis vi ser bort fra Google og andre
segemaskiner, ser vi tydelige kansforskelle i,
hvordan kunderne finder nye webbutikker.

Er kvinder din primaere malgruppe

s er sociale medier og tips fra venner og
bekendte meget vigtige kilder. Meend finder
i langt starre grad nye webbutikker pa
sider der sammenligner priser.

Sad i bussen pé vej hjiem og googlede og
fandt op til flere webbutikker, der seelger
det, jeg kan lide —cool.

Mand 22, Sverige

BRING RESEARCH 2018

UNDERSUGELSEN VISER

7 ud af 10 bruger Google eller
andre segemaskiner

Andre vigtige kilder til synlighed

4% 46% 38% 48% 42% 36% 38% 36%

Sider der sammen- Tips fra venner Sociale

ligner priser og bekendte medier
NORGE EH SVERIGE DANMARK

29 %

HVAD BETYDER DET?

Google rangerer gode mobilsider
hejere end pc, s webbutikker med
gode mobilsider kommer hajere
op i sggeresultatet.

Gor det nemt for nye kunder at fole sig
tryg i din webbutik. Mange der kommer
ind via en s@gning, prissammenligning eller
sociale medier; kommer ofte direkte til
produktsiden. Derfor er det vigtigt, at
relevante salgsargumenter som hurtig
levering og enkel returnering falger med
fra startsiden.

TIPS OG RAD

Fokuser pa mobilsider
Arbejd aktivt med SEQ

Glem ikke produktsiderne, salgs-
argumenterne skal falge med dertil

Hav en tydelig strategi for
sociale medier



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE

SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB

LEVERING

RETURNERING

Hvad er afgerende for, om kunderne far tillid til din webbutik?

Tillid er et vigtigt fundament i
alle gode relationer. Hvordan

kan du opbygge tillid hos den

aktive e-handlende?

Hvis den aktive e-handlende far tillid til din
webbutik, er der stor sandsynlighed for, at
resten af de e-handlende ogsa far det.
Mange kunder synes, det skaber tillid at
se, hvad andre mener om webbutikken.
Det kan du selv sgrge for ved at vise
tilbagemeldinger pa varer og oplevelser.

Som i afsnittet “synlighed” er det ogsa
muligt at &bne for anmeldelser pé sociale
medier. Husk ogs8, at god dialog og
kommunikation med kunderne er med til at
opbygge tillid.

Tydelig information om levering og
returnering er vigtig, allerede nar kunden
kommer ind i din webbutik. Det er ogsé
essentielt at tilbyde sikre og gode
betalingslzsninger.

Jeg foretraekker tgjbutikker, hvor jeg kan
lzese, hvad andre mener om staerrelserne —
det fales mere trygt.

Mand 37, Norge

BRING RESEARCH 2018

UNDERSUGELSEN VISER

Gode priser; godt vareudvalg og gode betalingslasninger
giver basis for tillid. Derudover lzegger kunderne

veegt pa falgende:
34% 37% 35% 3% 37% 40%
Omtaler og Trygheds-
brugeranmeldelser certificeret
3B% 30% 34% 34% 29% 30%
Gode returlgsninger Hurtig levering
NORGE EH SVERIGE DANMARK

HVAD BETYDER DET?

Kommuniker enkelt og tydeligt om de
elementer, der skaber tillid og tryghed
for kunderne. Det kan veere triggeren,
der udlaser et kab.

Undervurder ikke veerdien af at
forteelle kunden om leverings- og
returneringsbetingelser pa en enkel
og let forstéelig made, s& snart de
kommer ind i webbutikken.

TIPS 0G RAD

+  Brug enkle og tydelige forklar-
inger pé leveringsalternativer
og returlasning

+  Giv mulighed for anmeldelser og
evalueringer pé sociale medier

+  Veerlesningsorienteret i din
kommunikation med kunderne



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING RETURNERING

Hvad er vigtigt for at fa eksisterende kunder til at handle igen?

Forsta, hvad der ger kunderne
tilfredse, sa har du grundlaget
for genkab.

UNDERSUGELSEN VISER HVAD BETYDER DET?

Kunder vil veere selvbetjente og

var tilfredse foretraskker webbutikker med en

En god kebsoplevelse starter allerede, nér med deres enkel og nem proces fra segning til
kunden kommer ind i webbutikken. Kunderne seneste kab. levering og returnering.
saetter pris pd, at deres behov bliver
tilfredsstillet gennem hele kabsprocessen. Hvis det skal lykkes for dig, skal du
Hvis de oplever, at det er nemt at finde rundt fokusere pa det, der skaber vaerdi
og gennemfare kabet, er der store chancer o for kunderne.
for, at de vil handle samme sted igen. KUNDERNE BLIVER TILFREDSE NAR...

. Tiden fra bestilling til levering er
Et kab er ikke afsluttet, fiar vareme er ..det gér hurtigt, de sparer tid og far en hurtig levering en vigtig faktor for at 3 tilfredse
leveret. Leveringstid er et af de punkter, hvor
webbutikkerne ikke lever op til kundernes ..n8r hele processen er enkel og fleksibel kunder og genkab.
forventninger, samtidig er det ogsé den ..néar de fér gode rabatter og tilbud
vigtigste faktor for, at de bliver tilfredse. Det
betyder at webbutikker, der leverer hurtigt kan
skille sig ud ved at kammunikere det tydeligt. TIPS OG R/&D

MEN SYNES AT WEBBUTIKKERNE KAN BLIVE BEDRE TIL].

Billigere og enklere end i fysisk butik. Bestilte
Ger det nemt at finde relevante

e el ik vl ellaries o 2gen ..at give let tilgeen- ..at give let .relevante _ _ ol
_ _ gelige oplysninger tilgeengelige leveringsalternativer informationer som kabsvilkar

Kvinde 43, Sverige om kabevilkér og oplysninger om o o .
betingelser kabsvilk&r og .. leveringstid +  Testshopidin egen webbutik

] betingelser A . .
...leveringstid ~.god produkt- «  Giv fuldmagt til kundeservice.
o el | HETE infermation og billeder Kundeproblemer skal behandles
information og billeder | ... filtrering og segning hurtigt, og alle informationer
skal bruges til at gennemfare
NORGE SVERIGE DANMARK forbedringer

BRING RESEARCH 2018



Levering

Vidste du, at muligheden for at aendre udleveringssted opleves som
fleksibel og god service? Se mere pa de naeste sider.

Ville havde den
hurtigt, og varen
var stor, sa fik den
leveret til deren.
Desuden var der
ikke SA stor
prisforskel.

Kvinde 33, Danmark



RETURNERING

INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE SYNLIGHED, TILLID OG GENK@ZB LEVERING
Er standardlevering god nok?
Starre fleksibilitet og UNDERS@GELSEN VISER

tidsbesparelse — Glem ikke,
at levering er en vigtig del af
kabsoplevelsen.

Hvad der opfattes som fleksibelt og
hvornar man sparer tid,varierer fra person
til person og hvad man har handlet.

De fleste webbutikker forstar

kundernes behov og tilbyder flere
leveringsalternativer ud fra kundernes
perspektiv. De kammunikerer tydeligt, hvad
de enkelte alternativer betyder.

Det kan fx veere at tilbyde fleksibelt
udleveringssted, hiemmelevering eller
at gere det nemt at veelge et andet
udleveringssted.

Jeg valgte et udleveringssted teet pa mit
arbejde i stedet for mit hjem.

Kvinde 29, Danmark

Meget bedre for mig at & varen leveret
hjem, nar det er muligt end at skulle kare
for selv at afhente den.

Kvinde 41, Sverige

BRING RESEARCH 2018

Flere har valgt et andet leveringsalternativ end det, der var
standard eller billigst i lzbet af de seneste 3 maneder.

2/ % 46 % 45 %

NORGE SVERIGE DANMARK

Arsager til at veelge et andet alternativ kan veere ensket
om en smidigere og enklere levering eller ensket
om at spare tid.

HVAD BETYDER DET?

Nar du tiloyder kunderne flere leve-
ringsalternativer; giver du dem starre
fleksibilitet og bedre service. Hvilke
alternativer, du ber tilbyde, afhzenger
af, hvilken varetype du seelger, eller
det kundesegment du satser p&, men
teenk ogsé pa seesonvariationer. Husk,
at kunderne har andre behov omkring
julehandelen end resten af &ret.

TIPS OG RAD

Giv bedre service og starre
fleksibilitet ved at tilbyde flere
leveringsalternativer

Giv alternativet “at hente selv’ starre
veerdi ved at gere det nemt for
kunden selv at veelge udleveringssted

Test flere og nye leveringsalternativer

< 10



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING RETURNERING

Hvordan vil kunderne have varerne leveret?

Vi ser en starre eftersparg-

. . UNDERS@JGELSEN VISER
sel efter leveringsalternativer
hvor kund?n .S|Ipp8Ii‘ for at Flest har hentet pa et udleveringssted, og 7 ud af 10 ville veelge det igen
forholde sig til leveringen.
. NORGE 62% SVERIGE DANMARK
Postkassen er et godt eksempel pé det,
varerne bliver leveret hjem til kunden, og
kunden slipper for at gare noget selv. e o - P %
Mange ville have valgt et andet alternativ
end den méade de fik varen leveret pa. 25 % . 26% 24
o . . % % %
Hoved&rsagerne til, at de ikke valgte det > . ,
foretrukne alternativ var, at webbutikken ‘ n e
ikke tilbed det, at fragtprisen var haj, eller R o
at varerne var for store til postkassen. : .
85 6o ED5 85 §Do £5 85 §b E£5 ©b
Foretreekker altid at & varen leveret hiem "g o § o = '§ o § o = 0 § o % o £ 8 ECT
og veelger det, hvis prisen er den samme 22 e~ 2 ® 2 22 e~ 2 ® 2 22 e~ 2 ® 2 32
eller neesten den samme. é E o E % E § E e E % E § E IS E % E %, E
s> = - = = = - = s> = - = 8=
Mand 33, Norge o} =} = —
Jeg foretraekker at benytte postkassen,
det er det nemmeste, og jeg kan bare tage
det med ind, nér jeg kommer hjemn. HVAD BETYDER DET? TIPS 0G RAD
Kvinde 45, Sverige Forstd, hvordan leveringsalternativerne - Tilbyd flere leveringsalternativer,
kan give @get veerdi for dine kunder. og test betalingsvilligheden for dem

Leveringsalternativer, der prissaettes

) i i Tilbyd levering i postkassen,
for hajt, opleves ikke som alternativer.

hvis du seelger smé varer

BRING RESEARCH 2018 < 1



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE

SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING

RETURNERING

Hvor hurtigt skal du levere for at veere konkurrencedygtig?

Hurtig levering giver tilfredse
kunder, og tilfredse kunder
vender tilbage.

Hurtig levering er den faktor; der pévirker
tilfredsheden mest efter kab i alle lande.

De svenske og danske kunder forventer
hurtigere levering end de norske. Hvor hurtigt,
de forventer at fa varen leveret, er baseret pa
kundernes erfaring med, hvor hurtigt de
bedste leverer.

Mange webbutikker lever ikke op til kundernes
forventninger. | Norge var den gennemsnitlige
leveringstid naesten 5 dage leengere, end
hvad kunderne forventede. Her ligger der et
stort salgspotentiale for dem med effektive
processer, der formar at kommunikere tydelig
leveringsdato til kunderne.

Skulle have varerne hurtigt, og derfor valgte jeg
en webbutik, der fortalte mig, hvor hurtigt
de leverer.

Mand 27, Sverige

Hvis det tager mere end 5 dage at f& pakken,
handler jeg ikke der igen.

Kvinde 42, Danmark

BRING RESEARCH 2018

UNDERSUGELSEN VISER

Webbutikker med hurtig ordrebehandling kan age
deres konkurrenceevne ved at kommunikere
det tydeligt

DK
sV
NO

] ]
1-2 Samme Neeste 2-3 4-5 Overen
timer dag dag dage dage uge

HVAD BETYDER DET?

Kunderne forventer ikke
ekspreslevering, men hvis du leverer
hurtigt, har du en konkurrencefordel.
Serg for effektiv ordrebehandling og
fa varerne hurtigt ud. Det kan vaere
lige sa vigtigt at styre kundernes
forventninger ved at oplyse om
leveringsdato ved kab. Kunder, der far
oplyst en mere ngjagtig leveringstid
end fx 1-5 dage, kan nemmere afgeare,
om de kan acceptere leveringstiden.

Hvor lang tid forventer kunderne, at leveringen tager?

NORGE SVERIGE DANMARK

TIPS OG RAD

Find flaskehalsene i ordre-
behandlingen, og seet et mal for
antal ordrer, der skal ud samme
dag, som de er bestilt

Giv kunderne mulighed for at se
leveringsdato, nér de indtaster
deres postnummer

12



Returlasning

Vidste du, at en enkel returlasning kan konvertere flere kunder
inden for alle brancher? Laes mere p& de naeste sider.

‘ Det var som om, jeg

selv skulle sende

en pakke. Der var
ikke klargjort noget
fra webbutikkens
side. Der var heller
ikke vedlagt nogen
vejledning.

Kvinde 36, Danmark

Bring Research 2018



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE

SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING

RETURNERING

Hvor vigtigt er det at tilbyde kunderne en returlasning?

Gode returlgsninger kan
veere afgerende for kab
i alle brancher.

De aktive kunder stiller krav til returlasning,
og de tjekker returvilkar allerede, nar de
kommer ind i din webbutik. Det ger de, inden
for alle brancher; fordi de @nsker at handle

i webbutikker, der giver dem tryghed ved at
tilbyde en enkel og billig returlasning.

De, der ikke tjekker det, kaber ikke varer pé
nettet, som de méske skal returnere. P& den
made kan gode erfaringer med returlgsninger
vaere med til at skabe tryghed hos kunderne
og age salget i flere brancher.

Webbutikker; der ikke tilbyder deres egen
returlzsning, eller hvor returvilkarene

er vanskelige at finde, eller prisen for at
returnere er for hgj, risikerer afbrudte kagb
og tabt salg.

Besveerligt - darlig lgsning at webbutikken
ikke sender en returseddel med.

Kvinde 24, Danmark

BRING RESEARCH 2018

UNDERSUGELSEN VISER

6 ud af 10 tjekker returlzsning, inden
de handleri en ny webbutik

HVAD BETYDER DET?

Nar du tiloyder kunderne en enkel
returlasning, viser du, at du forstar
kundens behov, og det giver starre
sandsynlighed for salg og genkab. Det
geelder ikke kun inden for brancher,
hvor kunden @nsker at meerke pa

og preve produktet som tgj og sko.
Enkle returlasninger giver kunderne
tryghed til at gennemfare kabet.
Desuden vil tilfredse kunder gerne
dele deres oplevelse, og det kan give
dig endnu flere kunder.

oplyser en besveerlig returl@sning som &rsag til
afbrudt kab, eller til at de har undladt at handle i en
webbutik inden for de seneste tre mdr

TIPS OG RAD

Tilbyd kunden en enkel returlasning,
og informer om den béde pa
startsiden og pé produktsiden

Gor alle informationer om
returnering let tilgeengelige, og
brug et forstaeligt sprog

Brug returlzsningen aktivt til at
konvertere flere kunder

14



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE SYNLIGHED, TILLID OG GENK@ZB LEVERING
~ErSEEgED B e UNDERS@GELSEN VISER
minimere antallet af
returvarer er WIn_Wln. bade Taj og sko retur- Smaelektronik retur-
for kunder og webbutik. neres fordi: neres fordi:

Varen passede ikke, Skadet eller
De fleste returvarer kommer fra brancher, eller forkert starrelse forkert vare

hvor kunderne har behov for at fale pa og
prave produkterne som ved tgj og sko. Den
gode nyhed er, at det er muligt at minimere
antallet af returvarer ved at arbejde med
arsagerne. Er billeder og informationer
gode nok til, at kunderne kan tage den
rigtige beslutning? Har du styr pa interne
processer, sa kunden far den rigtige vare?

Der udvikles nye lzsninger, der giver mulighed
for virtuel prevning af tgj eller mulighed for
at se magblerne i kundens egen stue.

Det eg modtog, séa ikke ud som pa billedet i
webbutikken, og desuden matte jeg betale
for at returnere.

Kvinde 22, Sverige

BRING RESEARCH 2018

Svarede ikke til
beskrivelserne i
webbutikken eller var ikke
som forventet

Svarede ikke til
beskrivelsen i
webbutikken eller var
ikke som forventet

9 ud af 10 har returneret varer i kategorierne: tgj, sko og
sméelektronik, hvor tgj er absolut starst

RETURNERING

HVAD BETYDER DET?

Arbejd kontinuerligt med arsagerne
til, at dine kunder returnerer, og
brug béde interne og eksterne
kilder til forbedringer.

Felg op pa returnering, for at finde ud af,
hvad &rsagerne er.

Gennemga interne rutiner for at
eliminere risikoen for fejlpluk og skader.

TIPS 0G RAD

Arbejd kontinuerligt med arsager til
returnering for at reducere antallet

Brug alle tilbagemeldinger og
henvendelser til kundeservice, til at
gennemfare forbedringer

Benyt ny teknologi, som nemt kan
give kunden bedre og tryggere
kebsoplevelse

15



INDHOLD DEN AKTIVE E-HANDLENDE

SYNLIGHED, TILLID OG GENKZB LEVERING

Hvad mener kunderne om returlgsningen?

Kunden forventer; at web-
butikker tilbyder en enkel

returlasning.

En enkel returlgsning giver kunderne tryghed
til at gennemfare kabet. Nar kunder der

har kabt en vare pa nettet, som de ikke er
tilfredse med opdager, at webbutikken ikke
har en enkel returlasning, bliver de utilfredse
med webbutikken. Kunderne er villige til at
betale for at returnere, men det skal veere
nemt. Webbutikkerne skal ogsé veere hurtige
til at tilbagebetale penge ved returnering for
at fa tilfredse kunder.

Der var ikke vedlagt en adresseseddel til
returnering. Jeg matte ringe til

butikken for at f& at vide, hvordan jeg
skulle returnere varene.

Kvinde 47 Danmark

En meget omstaendelig proces, og jeg
matte betale det hele selv.

Mand 39, Sverige

Det tog over en maned, inden jeg

fik mine penge tilbage.

Kvinde 29, Norge

BRING RESEARCH 2018

UNDERSUGELSEN VISER

var ikke tilfreds
med sin seneste
returnering

KUNDERNE SYNES AT...

..returlasningen var kompliceret og besveaerlig

.. returlgsningen var for dyr

KUNDERNE FORVENTER...

..returseddel vedlagt i pakken
.. mulighed for at genbruge emballagen

.. hurtig tilbagebetaling af pengene

RETURNERING

HVAD BETYDER DET?

Hvis du skal vaere konkurrencedygtig,
er det vigtigt, at du tilbyder en enkel
returlasning og har effektive proces-
ser for tilbagebetaling. Kunderne
fraveelger webbutikker, der ikke tilby-
der det. De vil spare tid og have enkle
lzsninger gennem hele kabsprocessen
fra segning til returnering. Retur-
nering er ikke bare en omkostning,
men mulighed for at fa tilfredse
kunder, der genkaber hos dig.

TIPS OG RAD

Vedlaeg returseddel i pakken

Enkel returlasning behaver ikke at
veere en gratis returlgsning,test
hvad kunderne er villige til at betale
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Vil du vide mere om e-handel?

Felg os pa disse kanaler:

@bring_dk

Bring Danmark

=]

bring.dk/nethandel
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