Har du fat i de
rigtige kunder?

Pas pa trendy hjemmesider malrettet til de unge og webvante shoppere. Pengene pa net-
tet ligger hos de 30 og 40-arige. Men pas pa de udenlanske konkurrenter.

Alle 20 til 29-arige danskere har handlet pa nettet
og repreesenterer derfor den mest webvante mél-
gruppe pa nettet. Men for butikken bliver rigget til
for at fremsta trendy efter de unges smag, er det
veerd at se pa koebekraften blandt kunderne. Her
er det de 30 og 40-arige, der er mest interessante.
De er flere, og de har flere penge.

De 30-arige er derfor den klart mest
interessante malgruppe pa nettet. De er
mange, de har penge, de er netvante, og
de gar ikke benhardt efter prisen”

Ganske vist har hele 100 pct. af de 20-arige e-
handlet, hvor det "kun" geelder for 81 pct. af de
30-arige. Men de 20-arige teeller 19 pct. feerre
mennesker i befolkningen sammenlignet med
de 30-arige — 628.000 mod 749.000 - og har
en disponibel indkomst, der er 35 pct. lavere.
De 30-arige har en disponibel indkomst pa 204.000
kr. i gennemsnit mod de 20-arige, der har 128.000
kr. Og ganske vist har kun 61 pct. af de 40-arige e-
handlet, men der er 816.000 af dem med en disponi-
bel indkomst p& 233.000. Det viser en undersogelse
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Toj og takeaway kobes ofte af de unge...
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De 30-arige er derfor den klart mest interessante
malgruppe pa nettet. De er mange, de har penge, de
er netvante, og de gar ikke benhardt efter prisen.

De 20-ariges relativt lave indkomst betyder ikke
overraskende, at de laegger veesentligt mere veegt
pa prisen, nar de skal handle pa nettet. Hele 47 pct.
siger, at prisen altid er helt afgerende for deres kabs-
beslutning. Det geelder kun for 39 pct. af de 30-arige
og 34 pct. af de 40-arige (jvf. figur 1).

De 30-arige er derfor den klart mest interessante
malgruppe pa nettet. De er mange, de har penge,
de er netvante, og de gar ikke benhardt efter prisen.
Udvalg og bekvemmelighed teeller mere. Dernegest
kommer de 40-arige. Og ferst pa tredjepladsen de
20-arige (jvf. figur 2).

Det er selvfolgelig ikke lige meget, hvad man szelger.
Takeaway, biobilletter og tej er toppen af poppen pa
nettet for de 20-arige. 52 pct. af de unge har kebt
takeaway pa nettet i lobet af det seneste ar mod 18
pct. blandt de 40-arige. De 40-arige har til gengeeld
i hojere grad kebt flybilletter, feriehuse, pakkerejser
og harde hvidevarer.

...mens ferier og flyrejser kobes mere af de zeldre
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- Flyrejser Ferier

Shop Excellence
Danmarks 50 dygtigste online
kebmaend

Hvordan skaber du en
brugeroplevelse, der er steerk
nok til at kunderne begynder
at foretraekke netop din online
shop? Det vil vi da gerne kloge
0s p&, men vi kunne ogsa
starte et andet sted. Vi kunne
kigge pa de webshops, som
danskerne holder allermest af.
Hvad ger de helt konkret?

Top 50 — de mest populzere
webshops i Danmark

Det er dét denne artikelserie
handler om. Vi har bedt 2.000
danskere om at pege pa deres
online favoritshops. Vi har
browset, segt, kebt og meldt
os ind i kundeklubber for at
se, hvilken kundeoplevelse

de dygtigste online kebmaend
byder pa.
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Figur 2

Alle unge handler pa nettet...

...men de er sma argange...

...og de har feerre penge til forbrug...

Andel der har e-handlet
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...og det er forst nar man runder 50 ar,

...sa det er blandt de 30-50 arige, at der er flest penge...

at e-handels frekvensen falder...
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Disponibel indkomst per person
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...samtidig er de aldre mindre prisfolsomme end de yngre

Onlineshoppernes disponible indkomst
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Til gengeeld er konkurrencen fra de internationale
butikker hardere, jo yngre kunderne er. Mens over 50
pct. af de 60-arige helst kun handler i dansksprogede
butikker, geelder det kun 33 pct. af de 30-arige — og
blot 25 pct. af de 20-arige. Kravet til pris og kebsop-
levelse skal med andre ord méles med international
malestok. Det er sveert at gemme sig bag greenserne
pa nettet. Og konkurrencen vil tage til i de kommende
ar i takt med, at kunderne bliver mere vant til at kebe
online og veelger at kebe flere varer pa nettet. Kon-
kurrencen fra de internationale butikker er hardere, jo
yngre kunderne er.

Hele 98 pct. af de, der har kebt beger, musik og film
pa nettet i lobet af det seneste ar — nogle af de zeld-
ste og mest kebte produkter pa nettet - foretraekker
i dag at handle online eller bade online og offline. 40
pct. foretreekker udelukkende at handle online.

For varer som ting til hjlemmet geelder det for 88 pct,
at de gerne keber bade online og offline. Tilsvarende
kober 88 pct. gerne kosmetik bade pa nettet og i
fysiske butikker. 69 pct. kan lide at handle sko bade
pa nettet og i butikker, 60 pct. keber gerne toj bade i
de virtuelle butikker og i murstensbutikkerne.

[dWD:f] Har du de gode kunder? - Kilde: dwarf.dk/shopexcellence

Hvor ofte shoppes der online
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Hvordan kebsoplevelsen pé& nettet forandrer ind-
kobsvanerne og preeferencerne for hvilken kanal,
man bruger, kommer blandt andet til udtryk, ved at
kun 12 pct. af dem, der har kebt kosmetik online in-
den for det sidste ar foretraekker fysiske forretninger
i dag. Webshop 50 listen over danskernes foretrukne
netbutikker reflekterer da ogsa, at danskerne kober
flere og flere forskellige varer pa nettet - og gerne
gor det i udenlandske butikker. Se listen over de 50
mest populeere webshops her.

Hvad angar de fysiske varer, seelger de mest popu-
lzere butikker alt fra beger, film, musik, tej, sko, elek-
tronik og pizzaer, mens de mest populeere forhand-
lere af ikke-fysiske varer seelger billetter til biograf,
teater, fly og alverdens rejser. Og for eksempel dyster
svenske Hennes & Mauritz og Ellos samt amerikan-
ske Esprit med danske Bonaparte og Smartguy om
at seelge toj til danskerne.

Signalet er meget klart. | takt med at nye generationer
forbrugere vokser op med stadig bedre netbutikker,
mister offline-butikkerne gradvist taget i kunderne.
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Enigi udsagnet: Pris er helt afgorende. Billigst muligt altid
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Andre artikler om Shop
Excellence

Varer for 10 mia iforladte
indkebsvogne

Sadan ger de bedste
netkebmeend
Webbutikker mangler
kobmandskab
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