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tips til din webshops julesalg

- Fa gladere kunder, der kgber mere




Julen er hjerternes fest, og for dig, der driver
en webshop, er det med stor sandsynlighed
ogsa den travleste og vigtigste tid pa aret.
Skal din webshop veere klar, nar
julekunderne kommer veeltende, skal du dog
starte tidligt, sa er du endnu ikke begyndt, er
det nu, du skal i gang.

Heldigvis behgver det ikke veere en
tidskraeevende proces, og med e-maerkets 7
tips til din webshops julesalg, skal du nok na
det hele.

God forngjelse



Overblik over de 7 tips

(tip 1) (tip 2)

forleeng ubegraenset eller
fortrydelsretten udvidet bytteservice

(tip 3) (tip 4)

markedsfering af du skal holde
dine juletilbud hvad du lover

(tip 5) (tip 6)

julekonkurrencer pa forteel om dine
sociale medier gode sider

(tip 7)

hold skarpt oje med
din lagerstatus



Tip #1 — Forleeng fortrydelsesretten

[ juletiden kan det vaere en god id€, som en ekstra service, at forleenge
den lovpligtige 14 dages fortrydelsesret. F.eks. kan du tilbyde, at fristen
for at fortryde lober frem til 12. januar. Gor du det, skal du veere
opmaerksom pa, at gavemodtageren fra den dag vedkommende giver
besked om at gaven gnskes byttet eller blot returneret, har yderligere
14 dage til at returnere den.

For at gore julegavebytningen sa let som mulig for dine kunder,
anbefaler vi, at du vedleegger en seddel sammen med gaven, der
fungerer som kvittering. Denne ber indeholde fglgende
informationer:

Produktets navn

¢ Ordrenummer

Kgobsdato

Webshoppens kontaktoplysninger

Seneste frist for at give besked om bytning eller returnering



Tip #2 — Ubegraenset eller udvidet bytteservice

Det er ikke ligegyldigt, hvilke ord du veelger, nar du markedsfgrer din
webshop i julen. Mange webshops tilbyder eksempelvis ubegraenset
bytteservice, men det kan vise sig at veere en farlig ide. Ubegraenset
bytteservice betyder nemlig, at kunderne til enhver tid kan bytte
varen til en anden — Ogsa om 2 ar!

Du ber i stedet reklamere med udvidet bytteservice og samtidig gore
det meget klart for kunden, inden for hvilke rammer udvidelsen
geelder. Det kan eksempelvis veere:

» Krav til tidsperioden - eksempelvis 1 ar fra gaven blev modtaget

¢ Krav til varens stand — eksempelvis at originalemballagen skal
veere intakt

¢ Krav til dokumentation — eksempelvis at en kvittering skal

kunne fremvises

Du kan ogsa tilbyde dine kunder fri ombytning. Gegr du det, betyder
det, at gavemodtageren frit kan bytte varen til en anden. Dermed skal
gavemodtageren holdes omkostningsfri bade i forbindelse med
returnering af varen, og nar du sender den nye vare retur. Dette
geelder ogsa, selvom gavemodtageren vaelger en dyrere
leveringsform, end varen blev leveret med.

Markedsfgrer du dig med fri ombytning pa forsiden, skal du desuden
veere opmeerksom pa, at det geelder alle varer pa din netbutik. Er den
frie ombytning betinget af et krav om rimelige
leveringsomkostninger, skal kravet sta pa forsiden eller som en del af
dine handelsbetingelser.

OBS! Veer opmaerksom pa, at du ikke kan stille seerlige krav til kunden
inden for hans/hendes lovpligtige fortrydelsesfrist.



Tip #3 - Markedsforing af dine juletilbud

Tilbud, rabatter og store besparelser er oplagte redskaber, nar kampen
om julekunderne skal vindes, men det er en god ide at have helt styr
pa reglerne for prismarkedsfering, sa du ikke risikerer, at komme pa
kant med loven. Seerligt 5 regler er vigtige at kende, nar dine gode
juletilbud skal markedsfores.

1. Normal- eller forpriser skal have veeret geeldende i mindst 6
uger umiddelbart forud for en eventuel julerabat.

2. Skal tilbuddet geelde leengere end 2 uger, skal det fremga praecis
hvor leenge.

3. Salgsfremmende udtryk som "Kun”, “Chokpris” og lignende ma
udelukkende benyttes, hvis de reelt har et indhold. Altsa at kebet
er saerligt fordelagtigt.

4. Du ma kun kalde noget gratis, hvis forbrugeren rent faktisk far
den gratis vare oveni den eller de varer, der skal kabes for at
udlese tilbuddet. Prisen for den gratis vare ma altsa ikke hentes
ind pa& andre varer i transaktionen.

5. Lover du prisgaranti, nar man handler pa din webshop, skal den
ogsa geres geeldende, hvis kunden, i en rimelig periode efter
kobet, finder varen billigere. Ofte vil 14 dage veere tilstraekkeligt.




#4 - Du skal holde, hvad du lover

Juletiden lokker mange nye kunder, som ikke normalt handler pa
nettet, ud af busken. Spiller du dine kort rigtigt og giver dem en god
oplevelse, er der en chance for, at de kommer igen; ogsa efter jul.
den forbindelse er szerligt én ting afggrende for at undga utilfredse
kunder.

Kan man regne med, at pakken nar frem i tide til at
komme under juletraeet?

Derfor er det vigtigt, at du er realistisk med, hvornar dine kunder
senest skal kobe gaven for at vaere sikker pa, at den nar frem til
juleaften. Du kan lgbende holde dig opdateret om denne information
pa Post Danmark, GLS og de fleste andre distributgrers hjemmesider.
En pludselig snestorm den 21. december kan nemlig i veerste fald
forkorte arets julesalg med en dag eller to. Den slags skal rettes til pa
din webshop med det samme, sa dine kunder kan tage et oplyst valg
om, hvorvidt de teor tage chancen.




Tip #5 - Julekonkurrencer pa sociale medier

Skal juletiden markeres med ekstra posts pa de sociale medier om
gode tilbud eller maske endda en julekalender, kan det ogsa betale sig
at holde tungen lige i munden. For selvom de sociale medier er en
oplagt og seerdeles nyttig kanal, er linjen mellem god markedsfering
og spam harfin.

Her er tre tommelfingerregler, du kan have gavn af at fglge:

1. Attrykke "Synes godt om” pa din webshops Facebook side er
ikke det samme som at give samtykke til at modtage
markedsfgringsmateriale.

2. Offentligger du navnet pa vinderen af en konkurrence pa et
socialt medie, skal du huske at gore opmeerksom pa det inden.
P& den made er du sikker pa ikke at overtreede persondataloven.

3. Rent lovgivningsmaessigt ma det ikke veere en betingelse for at
deltage i en konkurrence pa eksempelvis Facebook, at dine
folgere skal tagge en ven. Du ma dog gerne opfordre dine
brugere til at dele konkurrencen pa deres egen veeg — Dog uden
at belgnne dem for at ggre det.




Tip #6 - Fortael om dine gode sider

Nar kampen om julekunderne for alvor gar i gang, er det vigtigt, at du
praler med alle de ting, der gor din webshop speciel og som adskiller
dig fra konkurrenterne. Her teenker vi ikke kun pa priser, slagtilbud og
kaempe julerabatter, men snarere om de tiltag du har iveerksat for at
gore det til sd god en oplevelse at juleshoppe i din forretning som
muligt. Et par eksempler er:

Gor det tydeligt hvilke former for bytteservice du tilbyder. I
juletiden finder mange, der ikke handler pa nettet sa tit, vej til de
danske webshops, sa skriv det sd forstaeligt, at selv din gamle
Tante Olga kan forsta det.

o Forteel, hvis du pakker gaverne ind for dine kunder. Det er ikke
noget alle forbrugere leegger vaegt pd, men teenk, hvis det var det
afgerende argument for 5, 10 eller 100 ekstra salg, du ellers ikke
havde faetihus.

e Er du e-meerket, og er dine kunder daekket af e-meerkets
koberbeskyttelse, sa skilt med det. 90 % af julekunderne
foretraekker nemlig at handle pa webshops, der sikrer dem
gkonomisk.

o Har du hevet ekstra personale ind til at besvare telefonopkald
eller udvidet telefontiden, sa gor dine besesgende
opmarksomme pa det.

Taenker du over det, kan du sikkert hurtigt komme pa de naeste 50
gode grunde til, hvorfor man skal veelge lige ngjagtig din webshop, sa
det er bare at komme i gang.



Tip #7 - Hold skarpt oje med din lagerstatus

Det burde give sig selv, men hver eneste ar sker det, at danske
webshops salger varer, de ikke laeengere har pa lager. Seerligt i julen
kan det give problemer, da kunden naturligvis forventer at have varen
for juleaften.

Men hvad gor du egentlig, hvis uheldet skulle veere ude, og du ikke
har haft ordentligt styr pa din lagerstatus? Vigtigst at vide er, at et salg
pa din webshop er en bindende aftale og derfor kan du kun i sjeeldne
tilfeelde annullere kgbet, hvis det viser sig, at du allerede har solgt det
sidste par leopardplettede traeskostovler. Ja, faktisk har din kunde krav
pa at f den vare, han eller hun har bestilt. Er du uheldig, og kan din
leverandgr ikke skaffe en ny vare hjem, har du to muligheder:

1. Du kan lade kunden kebe varen i en anden butik og
efterfglgende udbetale kundens leveringsomkostninger og en
eventuel prisforskel.

2.Du kan ogsa veelge at skaffe kunden varen ved at kgbe den hos
en anden erhvervsdrivende. Det er ofte den billigste l@sning for
dig.

Sa husk det nu. Tjek dit lager. Nej Tredobbelt tjek det! Og gor det ofte!



Pejlemeaerket for den gode kgbsoplevelse

Sammen med de e-maerkede webshops skaber e-maerket trygge og
tillidsfulde rammer for den gode kobsoplevelse.

e-meerket er den danske certificeringsordning, der arbejder for
tillidsfuld e-handel mellem kunder og erhvervsdrivende. Med
e-maerket er man som kunde deekket af en kgberbeskyttelse med en
okonomisk sikring pa op til 10.000 kroner per handel, og samtidig
bliver den erhvervsdrivende lobende kvalitetssikret af e-maerkets
jurister, sa kunden er sikret en tryg og gennemskuelig e-handel.

e-maerket er en nonprofit organisation stiftet i 2000 af Forbrugerradet
Taeenk, Dansk Erhverv, DI, FDIH, Finansradet, Dansk IT og HK.
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