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Slik velger
kundene deg

For a vinne kampen om
kundene ma du vite hva de
vil ha. Her far du innsikten
du trenger for a bli synlig
og ta en tydelig posisjon.
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Bygg din posisjon og vinn kundene

Alle kan ikke bli best pa alt, men noen omrader er viktigere enn andre for
LEVERING kundene dine. | denne rapporten far du vite hvordan du bar prioritere din
kommunikasjon til kundene og hvordan et klart fokus pa tydelighet og
synlighet kan bygge din posisjon

KJ@P 0G GJENKJGP

Rapporten er delt inn i temaene: menn og kvinner, Tydelig og engasjerende kommunikasjon som viser at
levering, kjap og gjenkjep og miljig og beerekraft. du forstar kundene dine og bryr deg om dem kan gi
deg sveert viktige fordeler i kampen om nettkundene.

bl 12 018 BAE AU | Er det stor forskjell mellom kjgnnene nar det gjelder  For & vite hva du skal kommunisere ma du ha en klar

netthandel og hva som er viktig? Hva gjer kundene forstéelse av hvor prioriteringene dine bar ligge.
sa forngyde at de velger & handle i din nettbutikk Bruk rapporten og ta nytte av innsikt, gode rad
neste gang? Kan du ta betalt for frakt og likevel fa og tips til enkle forbedringer, basert pa hvordan
fornayde kunder? Vil ditt engasjement for miljg og kundene vil ha det.

beaerekraft pavirke salget ditt? Vi vil gi deg svarene

pa disse spgrsmalene og litt mer. God lesning og lykke til med jobben!

Utgivelse: 1, rgang: 2019. Undersekelsen giennomfares i samarbeid med analyseselskapet IPSOS, og omfatter Norge, Sverige og Danmark. De som svarer pé undersekelsen vet ikke at Posten Norge er oppdragsgiver
og besvarelsene er basert pa deres forhold til & handle p& nett og ikke til oppdragsgiver. Rapporten er basert pé sparreundersekelse giennomfart i fierde kvartal i 2018. Mer enn 1000 respondenter pr land.
Posten Norge AS, Postboks 1500 Sentrum, 0001 Kjersti Tunheim Pedersen, kjersti.pedersen@bring.com, Kristin Slotteray, kristin.slotteroy@posten.no,
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Menn og kvinner— er det forskjell nar vi handler pa nett?

Alle handler pa nett, men
hvordan og hva du koammuni-
serer kan veere avgjerende for
a fa flere kjop i nettbutikken.

Menn og kvinner har forskjellige for-
bruksmanster. Tidligere undersaekelser
har for eksempel vist at det er forskjeller
mellom kjgnnene pa hvordan de finner nye
nettbutikker. Menn bruker for eksempel
prissammenligningssider mer enn kvinner,
mens kvinner bruker sosiale medier langt
mer enn menn.

Skal du nd ut til de gruppene du gnsker er
det viktig & tilpasse kommunikasjonen til
gruppen du vil nd. Skal du fa til det méa du ha
innsikt om hva som er viktig og hvilke digi-
tale flater de er pd. Selv om alle under 40
ar n& handler fysiske varer pé nett er det
fremdeles et stort potensiale for vekst.

BRING RESEARCH 2019

UNDERSUKELSEN VISER AT:

under 40 ar
handler fysiske
varer pa nett.

Det finnes noen forskjeller pa menn og kvinner,
hva vi handler p& nett er en av dem:

Menn handler Kvinner handler
dette pa nett: dette pa nett:

O U
7 D
aslas

HVABETYR DETTE?

A skape trygghet gjennom hele
kizpsprosessen ved & gi relevant
informasjon vil alltid veere viktig.
Det oker ogsa konverteringen.

@kt handel pé nett og gode erfaringer
gir kundene staerre trygghet til & handle
oftere og flere typer varer pé nettet.

TIPS 0G RAD

Veer bevisst pa hva og hvor du
kommuniserer, avhengig av hvem
du ensker & na.

Skaff deg innsikt i forskjellene
mellom kjgnnene og tilpass
kommunikasjonen.
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Mobil sammenlignet med PC

Bruk av mobil til nettkjep
oker kraftig. Gir du kunden
samme kjepsopplevelse pa
alle enheter?

Bruk av mobil til nettkjep fortsetter

a vokse og det er de under 40 ar som
driver utviklingen. Andelen som benytter
nettbrett til kjop er stabilt lav, sa vi legger
vekt pé endringene i bruk mellom PC og
mobil. Tallene fra denne undersgkelsen viser
blant annet at svenske kvinner under 40

ar giennomfarte 60% av sine nettkjap pa
mobil, og bare 30% pé& PC. Resterende 10%
ble giennomfart pé nettbrett.

Felles for begge kjenn er at flere som
starter kjgpet pa mobil avslutter pa en
annen enhet enn de som startet pé PC.
Nar kunden bytter enhet underveis i et
kjap, er risikoen starre for at de avbryter
kjopet. Var testshopping avslerte at
flere nettbutikker gir bedre informasjon

i starten av et kjgp pa PC enn p& mobil.
Dette gjaldt spesielt informasjon om
levering og retur. 9 av 10 kunder saker
informasjon om levering nar de kommer inn
i en ny nettbutikk, og hvor mye det koster
er spesielt viktig.
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UNDERSUKELSEN VISER AT:

Mange starter kjgpet p& mobil, men

23%

Mobiltelefon

B sTARTER KUDP

65%

GJENNOMFJRER KJ@P

avslutter pa annen enhet:

7%

50%
i’/’ . 47%
33%
60% 669

g 39% 42% 26% 44%  43%

Mobiltelefon

@ NORGE mm SVERIGE

559

M DANMARK

HVABETYR DETTE?

Du ma gi dine kunder en like god
kizpsopplevelse pa mobil som pa

PC. Tenk pé hvor du plasserer viktig
informasjon, den bar veere enkel a finne.
Er ikke viktig og relevant informasjon
like tilgjengelig p& mobilen som pa PC,
risikerer du avbrutte kjgp og faerre
tilbakevendende kunder.

TIPS 0G RAD

«  Test og sjekk at du gir kundene
samme og relevant informasjon
pa alle flater.

+  Test og finn friksjoner p&
mobilsiden. Kunden vil ha en enkel
og effektiv kjspsopplevelse.



BRING RESEARCH 2018

6



INNHOLD MENN OG KVINNER LEVERING KJBP 0G GJENKJBP MILJZ OG BAREKRAFT

Fri frakt eller ikke —hva forventer kundene?

FrivEielen vEEreyps- UNDERS@KELSEN VISER AT HVA BETYR DETTE?
utlezsende, men bar du gi bort

penger uten 2 & noe igjen? Forventningene til & alltid fa fri frakt gker.

Kvinner har heyest forventning. Ikke gi bort inntektene dine ved a gi
o B ubetinget fri frakt uten 8 ha testet ut
Kundenes forventninger til hva frakt skal koste ; S kundenes betalingsvilje. Ha kontroll p&
eri endring. Antallet kunder som forventer o aow B hvor mye du faktisk ma selge ekstra for
ubetinget fri frakt har ekt fra 2017 til 2019. a dekke inn kostnadene til fri frakt.
Sterst er endringen hos svenske kvinner; 4 av
10 forventer na & & fri frakt. Kundene kan enkelt sammenligne priser
. hos deg og dine konkurrenter, og velge
Det var langt f! d Itid forvent O . STeen
o er engh L ere S €8 S0 @ Eh TorvErter den som gir det beste tilbudet totalt sett.

fri frakt som fikk dette ved sitt siste kjop, ogsé

el ainglelan il s sleish 07, Fri frakt/betinget fri frakt ma kommu-

I overkant av halvparten av kundene har 19%  23%  17% 2% 9%  26% niseres tydelig til kundene bade pa start-
de siste 6 manedene valgt & handle meri 2017 2019 og produktsider. Dette kan veere salgs-
en nettbutikk for & oppna fri frakt. Dette utlzsende.

viser at det kan veere en lgsning & benytte 1%

betinget fri frakt for & gke b&de handlesum —

i 9
og kanvertering. 54%
50%

TIPS 0G RAD

44% 43%

« Test om salget eker ved & kjgre en

kampanjeperiode med fri frakt, ikke

Q alle nettbutikker fr like stor effekt.
*  @nsker du & benytte fri frakt som

salgsfremmer, bruk gjerne betinget

fri frakt for & gke summen

23% 27% 25% 31% 41% 32% )
- i handlekurven.

2017 2019

BRING RESEARCH 2019 FRIFRAKTVED SISTEKJZP || FORVENTER FRI FRAKT BB NORGE ®E SVERIGE =R DANMARK < 7
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Hva skal frakt koste?

Det finnes ikke noe fasitsvar
pa sparsmalet, men testing
kan gi deg rett niva.

Vi har spurt kundene om de er villige til & be-
tale noe i frakt nér de har funnet det de ville
ha, eller om de vil avbryte kjgpet og handle et
annet sted med fri frakt. Avhengig av land og
kjonn sa sier 64 til 81 prosent at de vil betale
for frakt og gjiennomfare kjgpet. @ker frakt-
summen, vil derimot flere avbryte og handle
andre steder. Nordmenn har generelt sett
hayest betalingsvilie for frakt, mens danske
kvinner er mest prisfzlsomme.

Hvordan skal du treffe pa riktig pris til de som
faktisk er villige til & betale? Dette er avhengig
av flere faktorer: prisen pa varene du selger;
men ogsa pa hvor unike og attraktive dine
produkter er og hva kankurrentene dine gjer.

Pris pa frakt er viktig for kundene, for noen
helt avgjerende for om de vil velge & handle
hos deg. A finne riktig prisniva er viktig for
& unnga avbrutte kjgp.

BRING RESEARCH 2019

UNDERSUKELSEN VISER AT:

Nordmenn har starst betalingsvilje for frakt,
mens kvinner er mest prissensitive:

Menn

Xkrfrakt Xkr+10 kr frakt

Xkr+ 20 kr frakt

Kvinner

Xkr frakt Xkr+10 kr frakt

@R NORGE mm SVERIGE =R DANMARK

Xkr+ 20 kr frakt

HVABETYR DETTE?

Skal du finne ut hva kundene er villige
til & betale bar du sjekke hva konkur-
rentene gjer og séa teste priser pé
frakt i din nettbutikk.

Er dutilstede i flere land, skaff deg
kunnskap og test ogsa om det er
mulig & differensiere prisene i de
forskjellige landene.

Betalingsvilie er ingen statisk verdi,
men vil kunne endres over tid ut fra
hva som tilbys i markedet.

TIPS 0G RAD

+ Hold deg oppdatert pa fraktpriser
hos konkurrenter og i markedet.

+  Test fraktpriser jevnlig for & kjienne
kundenes betalingsvilje.
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Hva gjer kundene villige til a betale mer for levering?

s jpa it & vy e UNDERS@KELSEN VISER AT: HVA BETYR DETTE?
kundene, men minst like viktig

erdeta tydehg kommunisere Pris er viktig nar kundene skal velge

hva de skal betale for. hvordan de vil ha varene levert. @nsker
du & tilby ekstra service med flere le-
veringsalternativer mé kunden forsta

For & fa kundene til & betale mer for et . . o Lo
| I eksakt hva du tilbyr og prisen ma stai

leveringsalternativ enn det som er standard ] ) )
i nettbutikken, m& nettbutikken tydelig kommu- forhold til andre alternativ du tilbyr.
nisere kundeverdien og prise det i forhold

til andre leveringsalternativ som tilbys. Mange kunder velger fysisk butikk for

a fa varen med en gang. Med rask leve-

Ekspress og hjemlevering er det kundene helst 9 av 10 sjekker levering nér de ring tar du ogs8 opp konkurransen med
kizper seg opp til. Disse alternativene er ikke kommer inn i en nettbutikk fysiske butikker
entydige. Skal de oppleves som en ekstra ser-
vice, m& du kommunisere hva de innebaerer.
Se forskjellene her:
«Levert hjem i tidsrommet 17-21, varen baeres o
TIPS OG RAD

inn til anvist sted og sj&fgren ringer deg se-

nest 30 minutter far levering. Kr. Xx. Kunder er villige til & kjgpe seg opp til annet leveringsalternativ

og har gjort dette de siste tre maneder: Beskriv tydelig de viktigste fakta

ved leveringsalternativene du tilbyr.

| stedet for: «Levert hjem —Kr xx».

«Ekspress, ordre bestilt far klokken 14 blir

levert hjem til deg pé kveldstid i morgen og du +  Selger du ekspresslevering ber du
blir varslet far sjgfgren ankommer.» Kr xx 20% 10% fortelle kunden eksakt hvor lang tid
det tar.

| stedet for «Ekspress — Kr xx».

BRING RESEARCH 2019 <
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Hvordan forhindre avbrutte kjgp pa grunn av levering og retur?

Ha innsikt i dine kunders krav
til levering og retur og unnga
avbrutte kjop.

Det er viktig & ha innsikt om hva som
pavirker kunden til & avbryte et kjgp. Pris pa
levering og retur er en av de faktorene som
pavirker bade kvinner og menn. Og kvinner
er noe mer prisfglsomme enn menn.

| tillegg til pris er det viktig at kundene
enkelt finner ut hvilke vilkér som gjelder i din
nettbutikk Dette er viktig informasjon for &
f& de til & giennomfare kjgp.

Yngre under 40 &r fokuserer mest pé pris
og vilkar. Her har 40% av kvinnene vurdert
& avbryte eller har avbrutt sine kjgp pé
grunn av pris eller fordi det var tungvint

& finne informasjon om vilkar. For kvinner
er pris den viktigste arsaken, mens menn

i tillegg legger mer vekt pé at det er
tungvint & finne vilkar/informasjon
knyttet til levering og retur.

Kundene tar med seg erfaring fra andre
nettbutikker og dette gjer at de nett-
butikkene som ikke lever opp til disse
erfaringene fort blir valgt bort.

BRING RESEARCH 2019

UNDERSUKELSEN VISER AT

Kunder som blir misforneyde med
priser og vilkar avbryter kjgpet:

20%

30%

Arsaker til avbrutte kjep:

Menn er
misfornayd med:

Pris p& frakt/retur
Tungvint/tar lang tid

Annen nettbutikk
hadde fri frakt/retur

Kvinner er
misfornayd med:

Pris p& frakt/retur

Annen nettbutikk
hadde fri frakt/retur

Tungvint/tar lang tid

HVABETYR DETTE?

Priser og vilkar for levering og retur
er viktig for kundene, de ma veere
enkle & finne og fremstilt p& en for-
stéelig mate.

Informasjonen bar veere tilgjengelig
fra kunden starter kjgpet. En kunde
som ikke blir informert om priser og
vilkar far de er i kassen eller etter
kigpet, vil ofte bli mer misfornayd enn
dersom dette var tydelig fra starten
av kjepet.

TIPS OG RAD

Styr kundenes forventning ved &
informere om priser og vilkar for leve-
ring og retur tidlig i kjzpsprosessen.

Test om dine priser og vilkar er
forstéelige og lett tilgjengelige.

< 10 >
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Hvorfor kommer kundene tilbake til din nettbutikk?

Et gjenkjep krever at du gir
kundene et godt farste-
inntrykk. Innsikt om hva kun-
dene setter starst pris pa
kan hjelpe deg til dette.

Skandinaviske nettkunder handler gjerne
igjen i samme nettbutikk Det er flere
grunner til det, men kombinasjonen av &
gjere et godt kjep/god pris og en effektiv
og enkel kigpsopplevelse er det viktigste.

Spare tid: kundene setter effektiv selv-
betjening hayt, da méa relevant informasjon
veere lett tilgjengelig gjennom hele kjgps-
prosessen. Fri frakt er for mange kunder
et kjgpssignal og ma synliggjeres tidlig nar
kunden starter kjgpet. Selvsagt skal dette
vaere uavhengig av om man handler pa
mobil eller PC.

Rask levering gir en god kjgpsopplevelse.
Hva som er raskt er avhengig av kundenes
erfaringer med & handle pa nett, men ge-
nerelt ligger forventningene pé maksimalt
2—4 dager. Nordmenn er mest t&lmodige,
mens dansker er de som rangerer rask
levering hayest.

BRING RESEARCH 2019

UNDERSUKELSEN VISER AT:

handler i nettbutikk
som de har handlet
i tidligere.

KUNDENE BLIR FORN@YDE NAR...

27% 32%  44% 35% 36% 36% 20%  22% 21%
Nettbutikken leverte Nettbutikken hadde De sparte tid ved &
varen raskt fri frakt pa varen handle i nettbutikk

@R NORGE mm SVERIGE =R DANMARK

HVABETYR DETTE?

Tiloud, bedre priser enn konkurrenter
og fri frakt ma synliggjeres for a fa
kundene inn i din nettbutikk.

Relevant informasjon ma kommuni-
seres tydelig helt fra kunden kommer
inn i nettbutikken og til de eri kassen.
Faktorer som er kjgpsutlzsende som
for eksempel rask levering mé vises
tidlig i kigpsprosessen.

Tilgjengelighet til viktig informasjon
mé veere lik pd alle enheter.

TIPS 0G RAD

Har du tilbud/gode priser eller
fri frakt serg for & kommunisere
dette til kundene —der hvor
kundene er.

Ha kontroll p& hvor raskt du kan
levere og kommuniser det.

< 12 >
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Dette kan fa kundene til a trykke pa kjepsknappen

Mange utelater vesentlig
informasjon nar de kommuni-
serer sine leveringsalterna-
tiver. Det er ikke lurt.

Kunder som handler pé nett er opptatt av
nar de kan fa varene. Sveert fa nettbutikker
gir i dag presis informasjon om dette, verken
i kassen eller i ordrebekreftelsen. Her er det
mulig & skille seg positivt ut!

50 prosent av skandinaviske nettkunder sier
at informasjon i kassen om rask levering, det
vil si i lapet av 1-2 dager, vil pavirke dem til &
gjennomfare kjgpet. Forutsigbarhet ved &
fortelle eksakt dato for levering eker ogsa
mulighet for kjgp.

Kun 1 av 10 nettkunder fikk denne informa-
sjonen i kassen, slik at her har du en mulig-
het til & differensiere deg og konvertere
flere kunder.

BRING RESEARCH 2019

UNDERSUKELSEN VISER AT:

5 av 10 kunder gjennomfarer kjgpet nar nettbutikken
informerer om rask levering, mens 3 av 10 gjennomfarer
ved eksakt leveringsdato.

Nar fikk kunden informasjon om leveringsdato?

10% 20%

KASSEN ORDREBEKREFTELSEN

Veldig f& kunder opplever & f& informasjon om
leveringsdato i kjspsprosessen.

HVABETYR DETTE?

Kundene trenger trygghet for &
gjennomfare kjap. Presis informasjon

om nar de kan fa varene gir dette. Rask
levering, dvs 1-2 dager, gir deg ogsa
konkurransekraft mot fysiske butikker.
Mange vil gjerne ha varen «med en gang».

Du kan skille deg positivt ut ved a gi kun-
den eksakt leveringsdato, fa gjer dette.

TIPS OG RAD

Tilbyr du rask levering, presiser
hvor raskt du leverer.

Gi kundene tydelig og eksakt
leveringsinformasjon om nar de
vil f& varene, bade i kassen og
pa ordrebekreftelsen.

< 13 >
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Gjor en forskjell med «det lille ekstra»

lkke undervurder de sma
detaljene etter kjopet, det
kan veere der du skiller deg
positivt ut og gir kunden en
ekstra god kjgpsopplevelse.

Har du tenkt over hvordan du kan skille deg ut
ved & gjgre «det lille ekstra»? Kjenner du dine
kunder godt nok til at du vet hva de vil sette
pris pa nar de mottar varene de har kjgpt?

Kundene setter pris pé at du viser at du
bryr deg, enten ved a gjgre hverdagen
enklere for dem, med en overraskelse eller
ved 8 ta miljigbevisste valg.

Kundene som handlet kosmetikk satt for
eksempel pris pa & fa en gave eller vare-
prave med pa kjgpet og flere nettbutikker
innen dette segmentet bruket dette som
et salgsargument i nettbutikken.

BRING RESEARCH 2019

KUNDENE BLIR FORN@YDE NAR DET ER..

enkel forklaring pakken er enkel
pa retur a baere hjem

miljgvennlig vareprgve eller
emballasje gave i pakken

HVABETYR DETTE?

Et godt sisteinntrykk kan skille deg ut
fra andre nettbutikker og gi gjenkjap.
Det kan veere smart & finne ut hvor-
dan du kan skille deg ut.

F& nettbutikker kommuniserer tydelig
det de gjer for a forenkle for kunden.
Gi kunden falelsen av at du bryr deg,
der kan du skille deg fra andre nett-
butikker. Skal du lykkes med dette ma
du kjenne dine kunder; ikke alt er like
viktig for alle.

TIPS OG RAD

Legg ved tydelig og enkel informasjon
om din returlgsning i pakken.

Ta en ekstra kikk pa emballasjen din.
Kan du gjare det lettere for kundene
a hente pakken og sende retur?

Finn din lille «gimmick» som
gir kundene dine en positiv
mottaksopplevelse.

< 1 >



‘ De har veganske

produkter og
viser at de
ivaretar miljget
med resirkulert
emballasje.

Kvinne 39, Sverige

Milje og beerekraft

Visste du at sveert fa kunder opplever a fa informasjon om hva
nettbutikkene gjer for miljget, men at de gjerne vil ha det?
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Er du klar til 8 mate kundenes granne krav?

Synliggjering av innsatsen
for mer baerekraftig og
miljgvennlig handel vil veere
en differensiator fremover.
Mange gjer mye, men viser
det ikke frem.

Det finnes en raskt voksende bevissthet
rundt miljz og beerekraft og hva som kan
pavirke dette positivt. Dette vil ogsa ha
innvirkning p& netthandelen. Mange for-
brukere vil i fremtiden bevisst velge bort
nettbutikker som ikke kan vise til at de
tar hensyn til miljget.

| denne undersgkelsen ser vi et tydelig skille
pa de over og under 40 ar. Det er de yngste
som leder an og som vil stille de taffeste
kravene, og svenske kvinner under 40 ar
garibresjen her.

Allerede né har kundene fokus p8, og synes
det er viktig at nettbutikker ivaretar
miljget. Men nettbutikkene lever ikke opp til
kundenes forventning. Under 10 prosent av
kundene kunne huske & ha fatt informasjon
om nettbutikkens jobb for beerekraft og
miljg, mens langt flere forventet dette.

BRING RESEARCH 2019

UNDERSUKELSEN VISER AT

Flere under 40 &r har tatt et bevisst valg av
nettbutikk nar det gjelder milje:

17%
27%

MENN KVINNER 17%

14%
8%

11%

Stor avstand mellom hvilken betydning miljz har for kunden
og antall nettbutikker som informerer om sin miljgjobb:

53%

44%
41%

34%

sk 30%

16% 11% 6% 12% 9% 8%

BETYDNING FOR KUNDEN . INFORMASJON FRA NETTBUTIKK ‘ @ NORGE mm SVERIGE

MILJZ OG BAREKRAFT

HVABETYR DETTE?

Posisjonen som «grann» nettbutikk
er ikke tatt bland store grupper av
nettkunder.

De som klarer & synliggjere og over-
bevise kundene om sin miljgvennlige
profil vil kunne bygge seg en tydelig

posisjon som en «grann» nettbutikk.

TIPS 0G RAD

Vis tydelig fram alle tiltak du

gjer for & verne miljiget, skape
beerekraft eller sende pa en mer
klimavennlig mate.

Bruk milig og baerekraft som
salgsargumenter i dialog med
kundene.
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Hva bar du kommunisere til kundene for a fremsta som miljgvennlig?

Vi e | TSP LT e UNDERS@KELSEN VISER AT HVA BETYR DETTE?
skjellig oppfatning av hva
som gjer Qn nettbutikk Menn opplevaevrr:tial‘tguttl)liir;:argtmer opptatt Kundene er opptatt av miljoet A det
miligvennlig, tenk over hva hzed ' 8 synliggjere det du gjer for beere-
og hvordan du kommunise- 30% kraft og miljg, vil kunne differensiere
rer til dine kunder deg fra andre nettbutikker. Det er
16% 16% 7% bedre & begynne i det sma enn ikke &
5 gjere noe.
Kundene har fokus pé hele verdikjeden fra
hvordan varene produseres, kvaliteten og De som er raskt ute vil kunne fa
hvilken emballasje som benyttes. Menn og g & g 8 positiv oppmerksomhet, starre
kvinner under 40 ar rangerer litt For‘slqelljg f_‘,; é i‘g é kommersiell kraft og bli vurdert som
hva som gjer at de oppfatter en nettbutikk & L 2 g . . .
. : 9 B 9 L mer miljigvennlig og baerekraftig enn
som miljavennlig. o 2 o 2
2 2 de som kammer senere.
Menn har i dag en oppfatningen at nett-
butikker er mer miljigvennlige enn fysiske
b_iit:'_kke'ﬂ' det haft;kke ng”‘T_r' Dette er e”t Disse forholdene er viktigst for at en nettbutikk .
N et skal fremstd som miljgvennlig/baerekraftig: TIPS OG RAD
viktig middel for @ na dette.
Kunnskapen om hva som pévirker miljzet vil Menn: Kvinner: . Gikunden en opplevelse av at
gke, og dere kan forvente nye og flere krav o . .
. . . . a handle hos deg bidrar til et
for a kunne svare pa kundenes krav Varer med god Bruker miljigvennlig bedre mil
og forventninger. holdbarhet/kvalitet emballasje edre mie.
Gjar det enkelt for kundene & velge beere- ‘ " i Fortell kundene om det du gjer
kraftig. Vi har for eksempel sett f& nett- Bruk av miljgvenn '9 Varer som ) for beerekraft og miljg, bade i
butikker med stort utvalg som lar kundene emballasje produseres etisk nettbutikk og via nyhetsbrev
filtrere pé beerekraftige produkter. 3 i
Vise at varene Varer med god e EREEICRICe
produseres miljgvennlig holdbarhet/kvalitet

BRING RESEARCH 2019 <



Hold deg oppdatert pa netthandel!

Folg oss i disse kanalene:

Bring Norge
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