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Et must-have for webshops
til Black Friday & jul




Hvorfor denne

tjekliste?

For en webshop er hgjtider som jul og Black Friday ikke
bare travle perioder. De er afgarende muligheder for at
maksimere salget og styrke kundeloyaliteten.

Disse peak saesoner repraesenterer nogle af arets
mest intense og profitable salgsmuligheder, hvor
kundernes kabelyst er pa sit hojeste. Det vil vi gerne
hjeelpe dig med at udnytte.

Men med disse muligheder folger ogsa betydelige
udfordringer. Konkurrencen er benhard, kundernes
forventninger er tarnhoje, og ethvert aspekt af din
webshop bliver sat pa prove - fra lagerstyring og
logistik til kundeservice og checkout-processer.
Uden grundig forberedelse kan selv sma fejl have
store konsekvenser, der ikke kun pavirker dit salg
her og nu, men ogsa din virksomheds omdamme pa
laengere sigt.

Grundig forberedelse betyder at analysere tidligere
ars data for at forsta kundeadfeerd og tendenser,
saette klare og realistiske mal, og optimere alle dele
af din forretningsdrift. Det handler om at sikre, at du
har de rigtige produkter pa lager, at dine kunder far

en problemfri og tilfredsstillende ka@bsoplevelse, og
at dine leverancer sker til tiden.

Hos Bring ved vi, hvor vigtigt det er at veere forberedt,
og derfor har vi udarbejdet denne guide. Denne tjek-
liste indeholder praktiske tips og handlingspunkter,
der hjelper dig med at navigere mellem udfordringer
og udnytte de muligheder, som de sakaldte peak
saesoner bringer. Med tjeklisten kan du sikre, at din
webshop er godt rustet til at maksimere salget og
oge kundetilfredsheden i de mest travle, men ogsa
de mest profitable perioder af aret.

Investerer du tid og ressourcer i en grundig for-
beredelse nu, kan du ikke kun opna succes under
den kommende saeson, men ogsa bygge et staerkere
fundament for din webshops fremtidigevaekst og
succes.

God laeselyst.
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Din egen tjekliste med action points

Gennemgang af tidligere Black Mal & budget Checkout-flow Leveringsmuligheder

F”day_ og ]Ulesalngata o Definér klare, opnaelige mal: Seet o Forenkl checkout-processen: Reduceér e Veelg en palidelig logistikpartner:

« Gennemga salgsdata: Identificér top- specifikke salgsmal for peak saesonen. antallet af trin. Sikr handtering af peak trafikken.
seelgere og mindre populsere varer. o Markedsferingsbudget: Fordel budget e |leveringsmuligheder: Gennemga alle de leve- o Tilbyd forskellige leveringsmetoder:

e Identificér kundetendenser: Populzere til relevante kampagner og kanaler. ringsmuligheder, der tilbydes - er der for mange, Standardlevering, express-levering,
kebstidspunkter og effektive kampagner. e lLagerbeholdning: Sarg for tilstraekkeligt er der for fa? Daekker vi alle de forskellige leve- afhentning, retur.

e Find styrker og svagheder: Analysér lager af populeere produkter. ringsmuligheder (hjem, pakkeshop, pakkeboks)? e Sporingsmuligheder: Gar det
feedback og identificér forbedrings- o KPl'er: Etablér KPlI'er som salg pr. kanal, e Veer transparent: Angiv alle omkostninger muligt for kunden at spore pakker
omrader. konverteringsrate, og kundetilfredshed. tydeligt fra starten. i realtid.

o Tilbyd flere betalingsmuligheder: Kreditkort,
PayPal, MobilePay.
Action Point: Saml data, og Action Point: Revidér og
udarbejd en rapport til den Action Point: Opret en detaljeret Action Point: Test checkout-processen kommunikér leverings-
kommende saeson. plan med budget og mal. og implementér forbedringer. muligheder tydeligt.

Returhandtering Kundeservice Test & optimering

o Tydelig returpolitik: Kommunikeér returregler e Forlaeng abningstider: Overvej at udvide e Planleeg tests: Definér, hvad der skal
tydeligt pa hjemmesiden. abningstiderne i kundservice under peak testes, f.eks. nye betalingsmetoder.

o Nem returproces: Tilbyd labelfree returnering saesoner. e Analysér resultater. Mal effekten og
via QR-kode/pakkekode, eller tilbyd forudfyldte o Tilbyd multikanal-support: Support via tele- implementér succesfulde sendringer.
etiketter, hvilket er den mest almindelige made, fon, chat og e-mail. o Optimér lebende: Brug data til
men vaerre for miljget. o Hurtige svar: Sarg for hurtige svartider. justeringer og forbedringer.

Action Point: Opdatér og Action Point: Forbered kundeservice- Action Point: Udarbejd en test-

tydeliggor returpolitikken. teamet, og sikr nedvendige ressourcer. og optimeringsplan.
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Gor folgende

Saml al relevant data og udarbejd en rapport,
der kan guide dine beslutninger for den
kommende saeson. Denne rapport vil fungere
som et fundament for din strategi og hjeelpe
dig med at fokusere pa de omrader, der vil give
storst afkast.

Ved at investere tid i en grundig analyse af
kundeadfaerd og tendenser fra seneste Black
Friday og jul kan du sikre, at din webshop er
forberedt til at handtere den ogede efter-
spoergsel og maksimere dit salg under de
vigtigste salgssaesoner.

Del 1

Analyse af kundeadfaerd

& tendenser

For at kunne optimere din webshop til Black Friday og jul er det essentielt at
forsta dine kunders adfaerd og tendenser fra tidligere ars salg. En grundig
gennemgang af dine salgsdata vil give dig uvurderlig indsigt, der kan hjaelpe
med at forme dine strategier for den kommende saeson.

Gennemga salgsdata:

Start med at se pa dine tidligere ars data for at
identificere topseaelgere og mindre populaere varer.
Nar du ved, hvilke produkter der har performede
bedst, kan du sikre, at du har tilstreekkeligt lager af
disse varer. Omvendt kan du overveje at justere eller
fjerne de varer, der har haft lav efterspargsel.

Identificér kundetendenser:

Analysér, hvornar dine kunder oftest foretager kab.
Hvilke tidspunkter pa dagen og hvilke dage i ugen er
mest populeere? Ved at forsta disse tendenser kan du
time dine kampagner og tilbud bedre. Derudover bar

du evaluere, hvilke kampagner der har fungeret bedst.
Var det rabatter, slagtilbud eller hurtig levering, der
tiltrak flest kunder?

Find styrker og svagheder:

Kundefeedback er en guldgrube af informationer.
Ved at analysere feedback kan du identificere
omrader, der har potentiale for forbedring, sdsom
leveringstid, kundeservice eller produktkvalitet.
Dette vil ikke kun hjeelpe med at forbedre kunde-
oplevelsen, men ogsa oge kundetilfredsheden og
loyaliteten.



Del 2

Mal & budget - din
okonomiske rettesnor

For at navigere gennem Black Friday og jul med succes er det afgarende at
have tydelige og opnaelige mal samt et veldefineret budget. Disse elementer
fungerer som din gkonomiske rettesnor, der sikrer, at du maksimerer din
profit og effektivt allokerer dine ressourcer under peak saesonen.

Definér tydelige, opnaelige mal:

Start med at saette specifikke og realistiske mal

for salget. Dette giver dig en Kklar retning og noget
konkret at streebe efter. Malene bor vaere baseret pa
tidligere ars data samt forventninger til markedet.
Ved at have klare salgsmal kan du bedre planleegge
og styre dine kampagner og ressourcer.

Markedsforingsbudget:

Fordel dit budget strategisk til digitale kampag-
ner, sociale medier, email-markedsfering og andre
relevante kanaler. En velovervejet fordeling sikrer, at

du nar ud til dine kunder pa de mest effektive mader.

Overvej, hvilke kanaler der tidligere har givet bedst
resultat, og justér din strategi herefter.

Lagerbeholdning:

Serg for, at du har tilstraekkeligt pa lager af dine mest
populaere produkter. Intet er mere skuffende for en
kunde end at finde ud af, at deres gnskede produkt er
udsolgt. Planlaeg din lagerbeholdning ngje, sa du kan
imgdekomme efterspargslen uden at overbestille og
binde for meget kapital i lageret.

KPl’er:

Etabler Key Performance Indicator (KPI’er) for at male
succes og effektivitet. Disse kunne inkludere salg

pr. kanal, konverteringsrate, gennemsnitlig ordreveaerdi
og kundetilfredshed. KPl'er hjeelper dig med at holde
styr pa, hvordan din webshop praesterer, og hvor der
er behov for justeringer.

Gor folgende

Opret en detaljeret plan, der inkluderer budget
og mal for alle relevante aspekter af din for-
retning. Denne plan skal fungere som en guide,
der hjaelper dig med at holde fokus og sikre, at
alle ressourcer bliver brugt effektivt. En solid
plan giver dig overblikket og sikkerheden til at
treeffe velinformerede beslutninger under de
travle peak saesoner.

Ved at definere klare mal og budgetter kan du
sikre, at din webshop er gkonomisk stabil og
godt forberedt til de udfordringer og mulig-
heder, der kommer med Black Friday og jul.
Dette vil ikke kun forbedre din bundlinje, men
ogsa styrke din position pa markedet og oge
kundetilfredsheden.



Gor folgende

Gennemfar en grundig test af din checkout-
proces for at identificere eventuelle flaskehalse
eller problemer. Indsaml feedback fra kunder og
brug data til at implementere nedvendige for-
bedringer. Ved at optimere din checkout-proces
kan du reducere antallet af forladte indkabs-
kurve og @ge din konverteringsrate.

Ved at adressere arsagerne til forladte
indkabskurve proaktivt, kan du skabe en mere
gnidningsfri og tilfredsstillende kundeoplevelse.
Dette vil ikke kun gge dit salg, men ogsa

styrke kundeloyaliteten og fremme positiv word
of mouth.

Del 3

Checkout - optimering
af kebsflowet

En af de starste udfordringer for webshopejere er at reducere antallet af
forladte indkebskurve (abandoned carts). Nar kunder begynder check-
out-processen, men ikke fuldfarer deres kab, gar potentielt salg tabt. For at
minimere dette tab er det vigtigt at forsta arsagerne til forladten indkabs-
kurve og implementere effektive lasninger.

Komplekse checkout-processer: omkostninger, herunder fragt og moms, fra starten
En af de primeere arsager til, at kunder forlader deres af kebsprocessen. Dette skaber tillid og forhindrer
indkebskurv, er komplekse og tidskraevende checkout-  ubehagelige overraskelser, der kan fa kunden til at
processer. Forenkle processen ved at reducere antallet  opgive kabet.

af trin og felter, der skal udfyldes. Gar checkout

hurtigt og intuitivt for at holde kunden engageret hele = Manglende betalingsmuligheder:

vejen igennem, og angiv estimeret leveringstidspunkt, Tilbyd en bred vifte af betalingsmetoder for at

saledes at kunden er informeret under hele forlgbet. imadekomme forskellige kunders praeferencer.

Nogle logistikudbydere tilbyder endda plugins, der Inkludér populeere muligheder sasom kreditkort,

gor det nemt at saette checkouten op. PayPal og MobilePay. Jo flere betalingsmuligheder
du tilbyder, desto starre er chancen for, at kunden

Skjulte omkostninger: finder en metode, de er trygge ved at bruge. Husk at

En anden hyppig arsag til forladte indkebskurve er anvende de betalingsmetoder, der er relevante for

skjulte omkostninger, som farst bliver synlige ved det land, du saelger til.

checkout. Sgrg for at veere transparent om alle



Del 4

Leveringsmuligheder

- med fokus pa dine kunder

En Kkritisk faktor for en succesfuld webshop er evnen til at levere produkter
rettidigt, isaer under peak saesoner som Black Friday og jul. Rettidige
leverancer bidrager vaesentligt til kundetilfredsheden og kan vaere
afgerende for kundernes beslutning om at handle hos dig igen.

Logistikpartner:

Vaelg en palidelig logistikpartner, der har kapaciteten
og ressourcerne til at handtere den ggede trafik
under “peak saesonen”. Logistikpartnere skal kunne
levere hurtigt og effektivt, selv under travle perioder.
Undersag og samarbejd med partnere, der har
dokumenteret succes i disse perioder.

Flere leveringsmuligheder:

Tilbyd dine kunder forskellige leveringsmetoder som
hjemmelevering, levering til pakkeboks og levering til
pakkeshop. Ved at give flere leveringsmuligheder kan
du imadekomme forskellige kundebehov og preaefe-
rencer, hvilket kan ege din kundebase og forbedre
kundetilfredsheden.

Sporing af pakker:

Goar det muligt for dine kunder at spore deres pakker
i realtid. Gennemsigtig og opdateret sporing giver
kunderne tryghed og tillid til, at deres pakker er

pa vej og ankommer til tiden. Dette kan reducere
antallet af kundehenvendelser vedrgrende leverings-
status og forbedre den samlede oplevelse.

Gor folgende

Revidér dine nuveerende leveringsmuligheder
og samarbejdsaftaler med logistikpartnere.
Sarg for at alle leveringsmuligheder er tydeligt
kommunikeret til dine kunder via din hjemme-
side og under checkout-processen. Tydelig
kommunikation om leveringsmuligheder og
sporing skaber gennemsigtighed og tillid.

Ved at sikre rettidige leverancer og tilbyde
fleksible leveringsmuligheder kan du forbedre
kundetilfredsheden og styrke din konkurrence-
dygtighed. Gode leveringsmuligheder og
palidelige partnere sikrer, at dine kunder far
deres produkter hurtigt og sikkert, hvilket ager
sandsynligheden for gentagne kab og positive
anmeldelser.




Gor folgende

Opdatér din returpolitik regelmaessigt og sarg
for, at den er let at finde og forsta for dine kunder.
Test returprocessen fra kundens perspektiv for at
identificere eventuelle komplikationer eller
forbedringsmuligheder. En velfungerende retur-
politik skaber en positiv kabsoplevelse og kan
differentiere din webshop fra konkurrenterne.

Ved at implementere en simpel og tydelig retur-
politik sikrer du, at dine kunder faler sig trygge
og godt behandlet, hvilket kan @ge deres tilfreds-
hed og loyalitet. En gennemsigtig og brugervenlig
returproces kan veere en afggrende faktor i
kundens kabsbeslutning og kan bidrage til at
opbygge et staerkt og positivt omdgmme for

din webshop.

Del 5

Returhandtering - kan
koste dig kunder

En simpel og tydelig returpolitik er afgarende for at skabe tillid og tilfredshed
blandt dine kunder. En gennemsigtig og brugervenlig returproces kan gare en
betydelig forskel for kundernes beslutning om at handle hos dig, isaer under
travle perioder som Black Friday og jul. Det kan kort sagt veere afgarende for
om du bliver til- eller fravalgt af dine kunder.

Tydelig returpolitik: Enkel returproces:

Kommunikér dine returregler klart og tydeligt pa din Gor returnering sa let som muligt for dine kunder.
hjemmeside. Sarg for, at kunderne nemt kan finde og Tilbyd labelfree returnering via QR-kode/pakkekode,
forsta, hvordan returnering foregar, hvilke produkter eller tilbyd forudfyldte etiketter, hvilket er den mest
der kan returneres, og inden for hvilken tidsramme. En almindelige made, men veerre for miljget. Jo mere
tydelig returpolitik reducerer usikkerheden og ager stremlinet og simpel processen er, desto mindre
kundernes tillid til at handle hos dig. besvaer oplever kunden, hvilket @ger chancen for, at

de vil handle hos dig igen.



Del 6

Kundeservice - den
vundvaerlig kontakt

Kundeservice spiller en afgarende rolle i at opretholde tilfredse kunder,
isaer i travle perioder som Black Friday og jul. Ved at veere til stede og til-
gaengelig kan du sikre, at kundernes spargsmal og bekymringer handteres
effektivt, hvilket bidrager til en positiv kundeoplevelse.

Forlaeng abningstider:

Overvej at udvide abningstiderne i din kundeservice i
travle perioder som Black Friday og jul for at imade-
komme det stigende antal henvendelser. Ved at tilby-
de laengere abningstider kan du sikre, at kunder kan fa
hjeelp, nar de har brug for det, hvilket kan age kunde-
tilfredsheden og reducere ventetiden.

Multikanal-support:

Tilbyd kundesupport via flere kanaler som telefon,
chat og email. Dette giver kunderne mulighed for at
vaelge den kommunikationsmetode, de foretraekker,

og sikrer en mere tilgaengelig og personlig service-
oplevelse. Sagrg for, at alle kanaler er velfungerende
og bemandet under “peak saesonen”.

Hurtige svar:

Prioritér hurtige svartider for at imgdekomme
kundernes behov for gjeblikkelig hjeelp. Reducér
ventetiden pa svar gennem effektiv ressource-
allokering og brug af automatiserede svar, hvor det
er hensigtsmaessigt, for at holde kundetilfredsheden
pa et hajt niveau.

Gor folgende

Forbered dit kundeserviceteam til de travle
perioder ved at sikre, at de har de ngdvendige
ressourcer og veerktgjer til radighed. Traen
personalet i at handtere stressede situationer
og komplekse henvendelser for at sikre, at
kundeserviceniveauet opretholdes. Vurdér
labende behovet for ressourcer og justér
bemandingen efter behov.

Ved at investere i en effektiv kundeservice
under peak saesonen kan du styrke din kun-
deloyalitet og differentiere din webshop fra
konkurrenterne. Et engageret og velforberedt
kundeserviceteam vil bidrage til at skabe
positive kundeoplevelser og opbygge et solidt
omdemme for din webshop.




Gor folgende

Udarbejd en detaljeret test- og optimeringsplan,

der inkluderer tidslinjer og ansvar. Gennemfar

regelmaessige evalueringer af dine testresultater

for at sikre, at din webshop er tilpasset de
seneste trends og kundebehov. Ved at vaere
proaktiv med test og optimering kan du sikre,
at din webshop forbliver konkurrencedygtig og
attraktiv for dine kunder.

Nar du lebende fokuserer pa forbedringer og
effektiv testning, optimerer du ikke kun din
webshops performance, men styrker ogsa din
position pa markedet. En strategisk tilgang til
test og optimering vil bidrage til at sikre, at din
webshop er godt rustet til at imgdekomme
kravene fra bade kunder og konkurrenter under
den travleste tid pa aret.

Del 7

Test & optimering
- saet | gang og juster

Lobende forbedringer er afgagrende for at holde din webshop konkurrence-
dygtig og effektiv, isaer under peak saesoner som Black Friday og jul.

Ved at planleegge, analysere og optimere kan du kontinuerligt forbedre
din performance og e@ge din kundetilfredshed.

Planlaeg tests:

Definér klart, hvad du vil teste, sasom implementering
af nye betalingsmetoder eller afpravning af forskellige
typer af kampagner. Ved at have specifikke testmal
kan du malrette dine indsatsomrader og evaluere
deres effektivitet ngjagtigt.

Analyser resultater:

Efter at have gennemfeart tests, analysér resultaterne
grundigt. Mal effekten af de aendringer, du har fore-
taget, og identificer, hvilke der har haft den starste

positive indflydelse pa din webshops performance.
Dette vil hjeelpe dig med at treeffe velinformerede
beslutninger om, hvordan du skal justere din strategi.

Optimér lebende:

Brug data fra dine tests til at foretage lgbende
justeringer og forbedringer. Ved at veere opmaerk-
som pa kundeadfaerd og markedstendenser kan
du tilpasse din tilgang og optimere din webshops
performance kontinuerligt.



Tak for din tid!



https://www.bring.no/radgivning/innsikt/ehandelstrender
http://www.bring.dk
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