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Mange drømmer om at få en webshop og dermed øge 
deres marked og salg. Men kun de færreste gør det, fordi 
de tror, det er besværligt og dyrt. DitDANA har talt 
med Brian Brandt, der har skrevet e-bogen ŽWebshop 
HvordanŽ. Han har specialiseret sig i at hjælpe små virk-
somheder med at få succes med nethandel … uden at det 
koster en bondegård.

Hvad er dit første råd til selvstændige, der overvejer at 
etablere en webshop?
Hvis man tænker sig godt om, er der penge at tjene på 
nettet. Man skal gøre det helhjertet og have en plan for 
sin e-shop. 

Hvor meget skal man regne med at sælge?
ŽKonverteringsratenŽ er det tal, der viser, hvor mange ud 
af fx 100 besøgende der faktisk gennemfører en handel. I 
gennemsnit er konverteringsraten kun to til tre procent. 
Det svarer til, at 100 mennesker går ind i et supermarked, 
og kun tre handler. De bedste webshopper kan … afhæn-
gig af branche … opnå en konverteringsrate på otte til ti 
procent.

Hvilke kunder handler på nettet?
Det er afgørende, at dine kunder er fortrolige med nettet. 
Jo oftere de er online, jo oftere køber de. I aldersgrup-
pen 15 til 49 år har tre ud af “ re erfaringer med netkøb. 
Der er også en klar tendens til, at jo bedre uddannelse, 
jo større handel. Mænd handler en smule mere på nettet 
end kvinder, men det er marginalt.

Hvilke produkter egner sig til at sælge i en webshop?
To ud af tre handler på nettet er fysiske produkter og skal 
helst være kendt i den fysiske verden. Det er op ad bakke 
at sælge en helt ny op“ ndelse, koncept eller produkt 
over nettet … folk vil ikke ane, hvad de skal søge eller 
google efter. Mit råd er at gå efter de nicher, hvor der er 
få konkurrenter. 25 procent af al e-handel er beklædning, 
og konkurrencen er benhård. Derefter følger musik/“ lm 
(11 %), pc-hardware/tv/elektronik (11 %) samt bøger 
og aviser (10 %). Software, spil, legetøj, personlig pleje, 
fødevarer, boligudstyr og lignende ligger på mellem to og 
“ re procent. 

Hvad skal man med en webshop, hvis man allerede har 
en butik? 
Hvis man har en fysisk butik … og det er en stor fordel … 
er der ofte noget tomgangstid. Denne tid kan med fordel 
bruges til at passe sin webshop. Dermed får du mersalg og 
en bedre udnyttelse af din kapacitet. 

Hvad er de seks klassiske fejl, når en selvstændig åbner 
en webshop?
1)  Den selvstændige har ikke undersøgt, om der rent 

faktisk er et marked, der kan bære en webshop. 
2)  Mange tror, at de kan programmere deres egen web-

shop ved hjælp af gratis software og uden brug af spe-
cialister. Det koster mindst 20.000 til 30.000 kroner at 
etablere en ordentlig shop.

3)  Den selvstændige kommer i gang, men glemmer 
markedsføringen.

4)  Den selvstændige har undervurderet, at det tager tid 
at blive dankortgodkendt hos PBS. Det kan faktisk 
tage 30 dage, og de vurderer først ansøgningen, når 
webshoppen er helt færdig.

5)  Den selvstændige undervurderer opgaven omkring 
lager og forsendelse.

6)  Man har valgt et produkt i dårlig kvalitet, som går i 
stykker, og som forbrugerne vil bytte. Forbrugeren er 
ganske godt beskyttet af forbrugerlovgivningen.

Hvad er de syv bedste ting at gøre, når man etablerer 
en webshop?
1)  Læs nogle bøger om emnet, f.eks. Martin Thorborgs 

ŽE-PusherŽ, som kan hentes på nettet i en gratis light- 
udgave. Jeg ved også, at mange har haft glæde af at 
læse min egen e-bog, ŽWebshop HvordanŽ, som kun 
er på 140 sider og praktisk anlagt.

2)  Undersøg markedet, og læg en god plan. Find en 
professionel rådgiver, som har allroundviden om 
webhandel og ikke er specialiseret i fx design, kodning 
eller betalingssystemer.

3)  Vælg en standardløsning som fx Dandomain Web-
shop, Scannets Webshop2 eller Shopify, der er på 
engelsk, men en smule mere lækker. 

4)  Sørg for, at designet er lækkert, og at købsoplevelsen 
er professionel og troværdig, samt at siden ŽsælgerŽ. 
Læs evt. ŽDon•t make me thinkŽ af Steve Krug. Den 
er på engelsk, men kort og letlæst. Den fortæller alt, 
hvad du skal vide om brugervenlighed i din webshop. 
Lav en lille test, fx på en lokal café, og få tilfældige til 
at prøve at give feedback på oplevelsen.

5)  Når man lægger varer ind i sin webshop, skal man 
have gode billeder og egne beskrivelser, altså ikke 
producentens. 

6)  Vælg en god betalingsgateway. Ingen webshopper må 
tage imod kreditkortoplysninger … det skal foregå på 
sikre sider som fx Quickpay og ePay. 

7)  Etablér en webblog på hjemmesiden, hvor du kan give 
dine kunder gode råd, besvare spørgsmål og pege på 
produkter. Det kan erstatte den personlige betjening, 
og bloghenvisninger øger salget voldsomt. Desuden 
giver en blog mere tra“ k på hjemmesiden, da søge-
robotterne konstant kommer forbi og “ nder nye ting. 
Investér også i synlighed, fx søgeordsoptimering og 
Google AdWords.

OVERVEJER DU AT ÅBNE DIN 
EGEN WEBSHOP?


