| dessa dagar har i princip alla foretag, fran butiken nere pa hornet till de stora multinationella
foretagen narvaro pa webben. Emedan Internets valdiga utbredning ger foretag maojlighet att na fler
potentiella kunder, utsatter Internet dven foretagen for fler konkurrenter &n nagonsin. Som ett
resultat av detta har foretagen svarare att gora besokare till betalande kunder. Vissa bedémningar
gor géllande att 9 av 10 anvandare loggar ut utan att kdpa nagonting.

Eftersom foretag inte kan bryta upp armen pa konsumenterna och tvinga dem att kbpa foretagets
produkter, har man tvingats utveckla metoder for att 6ka sannolikheten for att en transaktion skall
uppsta. Nedan foljer fem tips fran e-handelsexperter som kan fresta konsumenter att képa just dina
produkter.

Webbsidans design dr avgérande for en positiv anvandarupplevelse, anda misslyckas omkring 95% av
de mer vidlkdnda webbsidorna att méta minimala krav pa anvandarvanlighet, enligt Todd Follansbee,
vice vd pd Web Marketing Resources. Inledningsvis fokuserar foretag pa att gora sin webbsida
funktionell, dvs nar den lanseras forsoker de sdkerstalla att de flesta funktioner fungerar. Dock ar det
skillnad pa att ha en fungerande webbsida och en effektiv webbsida.

”"0Om ett foretag inte har viljan att lagga den tid och anstrangning det kravs for at testa sidan, har de
ingen chans att bygga en anvandbar och évertygande sida” sdger Follansbee till E-Commerce Times.
"Det ar som att forvanta sig att en gymnast skall bli varldsmastare utan redskap och tranare.
Gymnasten kan ha talang, men om idrottaren inte har nagon som kan sporten, som kan stélla de

|II

ratta fragorna och ge de ratta rekommendationerna, kommer inte idrottaren att na sitt ma

Tack vare utbudet av olika monitoreringsverktyg kan nu foretagen generera oerhdérda mangder
information rérande hur kunderna interagerar med deras webbsidor. Pa grund av det uppstar en ny
utmaning vilken bestar i att sammanfatta all denna information till nagot anvandbart.
"webbanalyserande verktyg dr en ny genre av mjukvara utvecklad for att korrelera insamlad

information med meningsfulla matetal,” sager Gene Alvarez, forskningschef vid Gartner.

Dessa program ar designade for att korrelera information om besdkarnas surfvanor med deras
koptendenser. De potentiella matetalen fokuserar ofta pa kundférvarv och vandningsgrader
associerade med sadant som nyckelord, sokmotorer, forsaljningskampanjer eller ”pay-per-click”
kampanjer. Fungerar detta sa kan ett foretag ta lardom av dessa matetal och se vilka av deras idéer
som fungerar och vilka som behoéver finjustering, och sedan gora de ratta forandringarna.



Olika produkter genererar olika krav pa ett foretags IT-infrastruktur. “E-handelssidor som agerar pa
marknader som kraver hor overforingskapacitet, sasom e-bocker eller direktsédnda videofiler,
behover system som kan hantera kraven som dessa applikationer genererar,” sager Eric J. Hansen,
VD pa SiteSpect.

Dessa produkter kraver hogpresterande servrar som kan séka igenom stora filer snabbt, och massor
med bandbredd for snabb éverforing av filer. Vanligt ar att hosting-foretag erbjuder baspaket som
svarar mot de flesta foretags behov och sedan erbjuder de uppgraderingar till féretag som behdver
mer bandbredd eller lagringsyta.

Besdkare vill anvanda sa fa klick eller tangenttryck som mojligt for att hitta och képa de varor de
eftertraktar. Foretag kan stromlinjeforma upptéackande- och undersékningsprocessen genom att
skapa olika sektioner av webbsidorna for olika marknader, tillhandahalla relevant information, olika
produkter for olika kunder och slutligen f6lja dem genom hela undersdékningsprocessen.

E-handelsaktérer kan konstruera flédesbilder som visar var kunden startar pa webbsidan och vilken
process de maste klicka sig igenom for att uppna en 6nskad handelse. Foretaget kan sedan anvanda
webbanalyserande verktyg for att bestamma i vilken fas kunderna hoppar av och gora forandringar
for att 6ka sannolikheten for att na den 6nskade handelsen.

Det finns manga metoder for att 0ka trovardigheten beroende pa den produkt eller tjanst ett foretag
saljer. "Foretag bor uppmuntra kunderna att Iamna feedback pa sina kdpupplevelser,” sager Patti

Freeman, analytiker p& marknadsundersékningsbyran JupiterResearch.

Omdomen och rangordning fran kund kan ge kraftfull paverkan i en kunds kopbeslut. Eftersom en
kund férvantar sig att ett foretag skall ge partisk information ses omdémen och rangordning fran
andra kunder som mer informativa och de vager tyngre i ett kopbeslut. Butiksinnehavare
uppmuntras att dven tilldta sakliga negativa omdémen da kunder kommer att anse de positiva
omdoémena som dannu mer trovardiga om dven negativa omdoémen publiceras.

Att fa kunderna att bestka din webbsida ar forsta steget i sdljprocessen. Alla féretag behover ta
ytterligare steg for att géra det mer sannolikt att deras kunder aterkommer. Om de lyckas kan de na
stora framgangar.

Amerikanska foretag salde varor for 166 miljarder dollar éver internet 2006, enligt JuptierResearch,
och det vantas oka till 171 miljarder innan 2011.

Fritt 6versatt av H1 Communication 2008

Kdlla: www.ecommercetimes.com februari 2008



