Arbeidseksempel: Kunde- og
malgruppeanalyse

Fiktiv case for nettbutikk innen gkologisk hudpleie (FjordGlgd Organics). Tall, funn og
resultatanslag er eksempeldata (fiktive) - laget for a vise metode, struktur og
beslutningsgrunnlag.

Unike kunder Ordrer

6 200 9 600

Gj.snitt AQV Andel gjentakskjgp
645 kr 38%

1) Datagrunnlag og metode

Eksempelanalysen bygger pa: transaksjonsdata (ordrelinjer, rabattbruk, varekurv),
trafikkdata (GA4), kampanjedata (Meta/Google), og kundedialog (nyhetsbrev og korte
spgrreundersgkelser). Vi bruker RFM-segmentering og kohorter for a prioritere segmenter
etter lesnnsomhet, og vi kobler segmenter til kanal- og budskapsvalg.

2) Segmenter vi ender opp med

VIP / kjerne (RFM-hgy) 12% 35% 820 kr Handler rutiner, responderer pa
pafyll/abonnement. Kanaler: e-post,
direkte, sgk (brand).

Sensitiv hud / 18% 22% 690 kr Hgy informasjonsbehov. Kanaler:

ingrediens-trygghet Google-sgk, guider/FAQ, e-post.

Trend og glad (20-arene) 27% 21% 520 kr Oppdager via sosialt. Kanaler:
TikTok/Instagram, UGC, retargeting.

Gavekjgpere 10% 9% 760 kr Sterk sesong. Kanaler:
shopping-annonser, gaveguider,
onsite.

Nye og pragvere 33% 13% 460 kr Pris- og friksjonssensitive. Kanaler:

paid social, kampanjer, affiliates.

3) Personaer (kortversjon)

Siri (36): Miljgbevisst smabarnsmor. Vil ha trygghet (sertifisering, ingrediensforklaring) og
enkle rutiner som varer. Motiveres av refill/labonnement og gode pafyll-lgsninger.

Maya (27): Trend- og ingrediensdrevet. Oppdager via sosiale medier. Vil ha raske rutiner,
korte forklaringer og synlig effekt (far/etter, UGC).

4) Ngkkelfunn (eksempel)

* Farstegangskjgp domineres av 1-2 varer. Nar fgrste kjgp inkluderer serum + fukt, gker
sannsynligheten for gjenkjgp (scenario).
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* VIP-segmentet driver en stor del av omsetningen: sma forbedringer i retention
(pafyll/abonnement) gir stor effekt.

* Sensitiv-segmentet konverterer best nar kategori- og produktsider har tydelige
trygghetssignaler og enkel ingrediensforklaring.

* Trend-segmentet trenger sosialt bevis: UGC, korte rutinevideoer og 'hvorfor denne
ingrediensen' reduserer friksjon.

5) Kanalstrategi per segment

VIP / kjerne Gjar pafyll enkelt + Pafyll-paminnelser pr. kategori, bundle-tilbud,
belgnn lojalitet 'subscribe & save', VIP-fordeler i CRM.
Sensitiv hud Trygghet og SEO/guider (problem-solution), landingssider pr.
dokumentasjon hudtilstand, tydelige badges og FAQ, e-postnurture.
Trend og glgd Synlige resultater - enkel UGC-annonser, creator-testplan, 3-trinns
rutine rutinepakker, retargeting pa videovisning/ATC.
Gavekjgpere Enkelt & gi bort - lav Gaveguide, fraktdeadline-banner, gavekort-flyt,
risiko 'bestselgere som gaver' og e-postpaminnelser.

6) 90-dagers handlingsplan (eksempel)

Fase Uker Leveranser

Fase 1 0-30 RFM-modell + dashboard, definere KPI-er, spore ngkkelhendelser (view_item,
add_to_cart, begin_checkout, purchase), kartlegge friksjon i checkout.

Fase 2 31-60 Persona-landingssider, forbedre produktinfo (trygghet/bruk), bygge velkomstflyt +
pafyll-flyt, A/B-test av rutinepakker og budskap.

Fase 3 61-90 Lojalitets-/abonnementspush, creator-testplan, winback-sekvenser, justere
budsjett og kreativ per segment basert pa data.

7) KPl-er vi fglger (eksempel)

* Konverteringsrate (ny vs returnerende)

* AOV og varekurv-miks (rutiner vs enkelprodukter)

* CAC og ROAS per segment/kampanjetype

* Andel omsetning fra CRM (e-post/SMS) og automatiserte flyter
* Gjenkjgpsrate 30/60/90 dager og estimert CLV

Konkurrentbilde (utvalg av reelle aktgrer)

Eksempler pa relevante aktarer vi typisk benchmarker: OrganicBeauty.no, GreenSpirit.no, MissOrganic.no,
BeeOrganic.no, Karma.no, MarinaMiracle.no og Ecco-Verde.com. Benchmarkfokus: sortimentsstruktur,
trust-signaler (sertifisering/ingredienser), innhold/guider og kjgpsflyt.

Merk: Illustrativt arbeidseksempel. Tall, funn og resultatanslag er fiktive og ment a vise metode.
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Benchmark-matriser: gkologisk hudpleie (eksempel)

Innhold

1) Frakt/retur/betaling-matrise (praktiske kjgpsbarrierer og konverteringsdrivere)
2) Sortiment/trust/innhold/UX-matrise (posisjonering og differensiering)

Benchmark-aktgrer brukt i casen
OrganicBeauty.no * GreenSpirit.no « MissOrganic.no * BeeOrganic.no « Karma.no « MarinaMiracle.no * Ecco-Verde.com

Viktig: Nettsider, fraktgrenser og vilkar kan endres. Der informasjon ikke lot seg verifisere direkte (tekniske begrensninger/tilgang), er dette merket tydelig (f.eks. «sgkeutdrag» / «ikke verifisert»).
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Benchmark-matrise 1: Frakt, retur og betaling

Formal: identifisere kjgpsbarrierer og konverteringsdrivere (fraktgrenser, returvilkar og betalingsalternativer).

Fri frakt Frakt under grense Returfrist Retur — hvem betaler Betaling (utvalg)

OrganicBeauty.no

GreenSpirit.no

MissOrganic.no

BeeOrganic.no

Karma.no

MarinaMiracle.no

Ecco-Verde.com

Benchmark-matriser

Over 799 kr
(kampanje: over 399 kr i
desember)

Over 650 kr (Levering &
Retur-siden)
NB: footer kan indikere 799
kr

Over 599 kr
(kilde: sgkeutdrag)

Over 1300 kr
(kun Postnord;
ikke over 5 kg)

Over 499 kr

Over 599 kr

Over 815 kr (Norge)
(kilde: produktside-utdrag)

39 kr

49 kr

Ikke oppgitt
(swkeutdrag)

Fast frakt:

80 kr (Postnord pakkeboks)
90 kr (Postnord hentested)
100 kr (Bring)

Ikke oppgitt
(se checkout)

Fra 29 kr (PostNord/HeltHjem)
Andre alternativer varierer
(Instabox, Porterbuddy)

115 kr (Norge)
(produktside-utdrag)

Angrerett (frist ikke
spesifisert pa
info-siden)

14 dager apent kjgp

14 dager
(sgkeutdrag)

30 dager

14 dager angrerett

30 dager (vilkar)

Ikke verifisert
(i denne snapshot)

Kunde betaler retur.

Ma sendes med sporing.

Uavhentet pakke: returfrakt etter Postens satser (ca.
150 kr).

Kunde betaler returporto

Ikke oppgitt
(sgkeutdrag)

Ikke gratis retur.

Kunde betaler selv.

Refunderer opprinnelig frakt kun ved retur av hel
bestilling.

Kunde betaler returporto
Kan belastes opptil 250 kr

Returlapp tilgjengelig.
Frakt ikke refundert.
49 kr trekkes ved retur (vilkar).

Gratis retur (utdrag)
Detaljer ikke verifisert her

Klarna (faktura)
Kort (Stripe)
PayPal

Vipps

Ikke verifisert pa infoside
(bar testes i checkout)

Klarna, Bambora
(sgkeutdrag)

Vipps
Klarna
Visa (ikon)

Klarna Checkout
Visa/Mastercard

Vipps, Klarna
Visa/Mastercard
Faktura (vilkar)

Vipps, Klarna, kort
PayPal, Apple Pay
Google Pay, faktura
(produktside-utdrag)
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Benchmark-matrise 2: Sortiment, trust, innhold og UX

Formal: forsta hvordan aktgrer posisjonerer seg (sortiment, tillitssignaler, innhold og opplevelse) — for & finne differensieringsmuligheter for en ny utfordrer.

Aktar Sortiment Trust-signaler Innhold Checkout/UX Lojalitet/ Pris/
retensjon tilbud

OrganicBeauty.no

GreenSpirit.no

MissOrganic.no

BeeOrganic.no

Karma.no

MarinaMiracle.no

Ecco-Verde.com

Benchmark-matriser

@kologisk hudpleie
Sminke

Duft

Kropp/Har
Kosttilskudd
Praver

Hudpleie

Sminke

Parfyme

Mor & baby

Duftfritt

Til hjemmet
Reisestarrelser/Vareprgver

Naturlig/@kologisk profil
(ikke verifisert her)

Miljgvennlige varer
Hud & har

Sminke

Hus & hjem

Mat & drikke

Naturlig/gko hudpleie
Harpleie

Sminke

SPA/velveere

Menn
@kologisk-kategorier

Egen merkevare
Ansiktskrem/masker
Oljer/rens/spray
Nattserum

Sett

Stor internasjonal nettbutikk
for natural/organic beauty
(utdrag)

Cruelty Free
Milja: gjenbruk av esker

Lager i Norge
Rask utsending
14 dager apent kjgp

Ikke verifisert
(tek. begrensning)

Miljgprofil
Gjenbruk av emballasje
Etablert 2014

Gratis radgivning
Norsk nettbutikk — ingen toll
Rask levering

Awards + kundeomtale (meny)
«Beste naturlige
hudpleiemerke — Skandinavia
2025» (header)

Ikke verifisert
(i denne snapshot)

Blogg
Nyhetsbrev (tips/tilbud)
Produktomtaler (Yotpo)

Aktuelt-seksjon
Aktive ingredienser (meny)

Ikke verifisert

Blogg
Kundeservice-sider

Blogg/guider (meny)
«Hudpleietesten» (meny)

Ingrediensleksikon (A-A)
Nyheter

Ikke verifisert
(i denne snapshot)

Bring med sporing
Chat
Klarna/kort/PayPal/Vipps

Posten/Bring
Fri frakt > 650
Levering 1-5 dager (info)

Fri frakt > 599 (utdrag)
Retur 14 dager (utdrag)

Postnord/Bring
Frakt fra 80

Fri frakt > 1300
30 dagers retur

Klarna Checkout
Posten/Bring
Fri frakt > 499

Flere fraktvalg
Sporing
Uavhentet pakke: gebyr 100

Levering til Norge
115 kr / fri frakt > 815 (utdrag)
Gratis retur (utdrag)

15% velkomst i
nyhetsbrev
Manedlig nyhetsbrev

Ikke verifisert
(ikke synlig pa infoside)

Ikke verifisert

Nyhetsbrev

Ikke verifisert
(ikke sjekket her)

Bonussystem (meny)

Ikke verifisert

Kampanjer
Fri frakt-kampanje (des.)

Gratis gave (meny)
Tilbud ikke verifisert

Ikke verifisert

Tilbud-seksjon (meny)
«Litt billigere» (meny)

Tilbud (meny)
Ukens kupp / salg (site)

Ikke verifisert
(tilbud varierer)

Ikke verifisert



Kilder (offentlig info)

Datagrunnlaget for benchmark-matrisene er hentet fra falgende offentlig tilgjengelige kilder.

OrganicBeauty.no
https://organicbeauty.no/pages/bestilling-og-frakt

GreenSpirit.no
https://greenspirit.no/levering-retur

BeeOrganic.no
https://www.beeorganic.no/pages/frakt--levering

BeeOrganic.no (retur)
https://lwww.beeorganic.no/pages/retur-skade--reklamasjoner

BeeOrganic.no (betaling)
https://www.beeorganic.no/pages/betaling

Karma.no
https://www.karma.no/leveringsinformasjon/

Karma.no (kjgpsbetingelser)
https://lwww.karma.no/kjopsbetingelser/

MarinaMiracle.no
https://marinamiracle.no/pages/frakt-og-levering

MarinaMiracle.no (vilkar)
https://marinamiracle.no/pages/vilkar

MissOrganic.no
https://missorganic.no/ (siden lot seg ikke apne i denne snapshot; brukte sgkeutdrag)

Ecco-Verde.com
https://www.ecco-verde.com/ (brukte sgkeutdrag fra produktside; direkte &pning feilet i denne snapshot)

Benchmark-matriser
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