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Kopbeteende och informationsbehov
' online for hemtextilprodukter

k

Studien undersoker hur kvinnliga konsumenter handlar hemtextilprodukter pé nitet. Fokus dr pa produkter som
ménga uppfattar som komplexa att kdpa. Forfattare: Tanja Olsson.




Om studien

Studien undersékte hur 36 kvin-
nor mellan 19-57 ar handlar hem-
textilprodukter pa nitet. Studien
gjordes i februari 2014.

Respondenterna fick i uppdrag att
besoka en férutbestimd hemsida for
att genomfora ett kop av gardiner,
bland andra hemtex.se och jotex.se.
De uppmanades att agera precis som
de hade gjort hemma.

19 av respondenterna studerades
genom bade eye-tracking och
intervjuer. Resterande respondenter
blev filmade och intervjuade di de
genomforde e-handelskopet.

Syftet med studien var att undesoka
om kunderna upplever att de har all
den information de behover for att
kopa gardiner 6ver nitet.



Intresserade av

Studien utgick frin ett antal
antaganden. Ett var att gardiner
upplevs som en komplex vara att
kopa pé nitet.

Det baseras pa att den personliga
servicen som finns i butik underlit-
tar kopet for kunden, och att samma
informationsméjlighet inte finns pd
internet. Aven om statistiken visar att
onlinehandeln av hemtextil dkar.

Dessutom utgick studien frin anta-
gandet att kunderna har begrinsad
kunskap kring varorna.

heminredning

Hemtextilféretagens kunder bestar
av en majoritet kvinnor, dirfor var
samtliga respondenter i studien
kvinnor. Respondenterna var mellan
19-57 ar. Det grundar sig i att en
stor andel kvinnor i aldersspannet
anser sig vara mycket intresserade av
heminredning.

Hilften av studiens respondenter
koper heminredning 6-12 ginger om
dret. Dock ses inte gardiner som ett
prioriterat kop.



Olika aktorer vid shopping
| butik vs online

Det flesta som képter hemtextil sin webbsida for att driva kunder till
gor det i fysisk butik. Och da butiken.

frimst pa Ahléns, IKEA och

Hemtex. Men nir kunderna ska Troligtvis skulle Hemtex gynnas av
handla online ir inte dessa tre att satsa mer pa sin onlinebutik, da
toppaktorer lika aktuella. kunden handlar for mer pengar via

distanshandel 4n i fysisk butik.

Det kan bero pa att de produkter
man konsumerar i fysiska butik-
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En aktor som Hemtex, betraktas inte
av respondenterna som en e-han-
delsbutik. Den ir diremot stor nir
det giller shopping i fysisk butik. I

dagsliget anvinder sig aktdren av




Svagt intresse for guide
och relaterade produkter

En av webbutikerna fanns en
guide: “allt till din gardinuppsitt-
ning”. Fa av respondenterna la
mirke till gudien och dnnu firre
anvinde den. Det kan bero pa

guidens placering pa sidan eller
dess utformning.

Ungefir 17 procent av responden-
terna kinde sig dock osikra pa om
de hade allt material for att sitta upp
gardinerna hemma. Detta visar att
servicen man erbjuder inte nar fram.

Studiens eye-tracking visar ocks att
fi respondenter tittade pa “vi rekom-
menderar ocksi’-produkterna.




Om studien

Titel: Képbeteende och informationsbehov online
for hemtextilprodukter

Studie i Handelslabbet februari-mars 2014

Rapporter frin Handelslabbet, nr 4,
Swedish Institute for Innovative Retailing

Forfattare: Tanja Olsson, tanja.olsson@hb.se






