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Introduktion

Kan du folge med?

Hvis dit umiddelbare svar er "Helt aerligt? Nej!”, sa forstar vi det egentlig
godt. Der sker nemlig meget i verden i disse ar. Krig og klimakrise fylder pa
sendefladen, Al skaber nye fartrekorder for den teknologiske udvikling, og
udenlandske giganter aeder sig ind pa det danske marked i store lunser.

Nar verden bryder op pa denne méade, gar forbrugeradfaerden det ogsa. Men
selv nar uforudsigeligheden far lov at udfolde sig, tegner der sig nye manstre.
Mganstre, der er vigtige at felge med i, ndar man som e-commerce virksomhed
forsgger at forsté sit marked og sine kunder — og gerne vil vaere bare én
millimeter foran alle de andre.

E-commerce Trends 2025 er netop et forsgg pa at give dig den edge. Det er
7. ar i treek, at vi hos Vertica praesenterer vores arlige trend-udgivelse, der
stiller skarpt pa de mest markante og indflydelsesrige tendenser inden for
e-commerce. Dem, som kommer til at transformere rammerne for, hvordan vi
agerer og handler online i de kommende ar.

Feellesnaevneren for disse tendenser er forandring. Nar vi taler om trends, er
det et forspg pa at begrebsliggare og forsta de forandringer, vi oplever i vores
verden. Forandringer som tager samfund, markeder og forbrugsmegnstre i nye
retninger.

Med vores trendudgivelse ved handen kan du komme et skridt naermere mod
at forsta de tendenser og forandringer, der praeger forbrugerne nu og i de
kommende ar. Og forhabentlig kan du ogsa hente inspiration til, hvordan du
forsat kan mede dine kunder i gjenhgjde fremadrettet.

Metode

| E-commerce Trends 2025 definerer vi trends som nye, kraftfulde bevaegelser, der
former bade forbrugere, samfund og e-commerce. Vi fokuserer pa de tendenser, der
har potentiale til at skabe varige eendringer, og som understgttes af solide data og
inspirerende eksempler.

For at du ikke kun skal tage vores ord for gode varer, har vi veeret i marken og foretaget
en kvantitativ undersggelse med 1.011 danske forbrugere. Vi har analyseret disse data -
og sammenholdt dem med vores egen research og udefrakommende undersogelser - for
i sidste ende at kunne male et fyldestggrende billede af hver af de trends, vi ngje har
udvalgt til arets rapport.

Hvis vi skal lyde endnu mere akademiske, kan man sige, at vores metodiske
rammesaetning for rapporten er udformet saledes:

S  Udarbejdelse af kvantitativ spergeskemaundersggelse med 1.011
respondenter blandt danskere over 18 ar, der handler online mindst én
gang inden for den seneste maned. Undersggelsen er foretaget i
samarbejde med Wilke.

S Mere end 500 timers research med afs@gning af relevante medier,
undersggelser, rapporter, datakilder og commerce-oplevelser.

S  Inddragelse af egne erfaringer fra Verticas konsulenter, der til
dagligt beskaeftiger sig direkte med nogle af Danmarks sterste
e-commerce virksomheder.



Den flydende

Nar du laeser rapporten, vil du opleve, at vi
arbejder med betegnelsen "Den flydende
forbruger” som overlaegger for den forbruger,
vi baserer analysen pa.

| &revis har forskere og psykologer skrevet

om ’‘situationism” som en betegnelse for

det senmoderne individ, der beskriver,
hvordan vi som mennesker i dag handler
situationsbestemt.! Nogle gange lader vi
fornuften og hjernen rédde, andre gange er det
folelserne og hjertet, og andre gange igen er
det rent instinkt.

Det er i hgjere grad blevet almindeligt og
acceptabelt at skifte mellem forskellige roller
og positioner alt efter hvilke feellesskaber,
grupper og sammenhaenge, vi indgar i.

tork

Du kan sikkert nikke genkendende til, at du
agerer lidt anderledes pa arbejde, end du gar
derhjemme? Og du har nok ogséa forskellige
roller i forskellige vennegrupper? Maske

du ogsa feler dig mere kreativ, keerlig eller
konkurrencelysten i nogle situationer frem for
andre? Forhabentlig alt sammen mens du faler
dig som dig selv.

Vi er séledes situationsbundne, og det
afspejler sig direkte i vores rolle som
forbrugere, hvor man i dag taler om
"situationsbestemt forbrug™”.? Det vil sige, at
vores forbrugsmenstre tegner sig knap sa
meget ud fra demografi, men i hgjere grad ud
fra den situation, vi befinder os i. Og det kan
bade veere vores overordnede livssituation
eller den impulsive her-og-nu situation, hvor vi
agerer mere instinktivt som forbrugere.

4 lhttps://academic.oup.com/book/8437/chapter-abstract/154212936 ?redirectedFrom=fulltext.

2https://www.fremforsk.dk/files/Boeger/2020_kap2.pdf

Oftest vil forbrugerens tryk pa kgbsknappen
veere influeret af mange faktorer pa samme tid.
Og sjeeldent ud fra blot én.

Det betyder helt konkret, at billedet af den
flydende forbruger er fyldt med modsaetninger,
fordi koblingen mellem veerdier og handlinger
er meget afheengig af den individuelle
situation.

Det mest gaengse eksempel er, at forbrugeren
i udgangspunktet prioriterer baeredygtighed
hgjt — men tilsidessetter denne veerdi, nar

de kan fa et billigere alternativ eller har brug
for lynhurtig levering. Her er det pludselig
andre faktorer, der bliver vigtigere, selvom
forbrugeren ville betegne sig selv som én, der
vaegter klimaet hgjt i sine indkgb.

Der er altsd mange faktorer i spil, ndr man
forsgger at saette forbrugerne pa formel.

Nu siger vi, at demografien fylder knapt sé
meget, og at den flydende forbruger snarere
defineres af sin situationsbestemte adfaerd.
Betyder det s8, at demografi pa ingen made
er relevant? Selvfolgelig ikke. For der vil altid
tegne sig mgnstre.

Nogle trends vil fortsat veere mere udbredte
blandt unge, mens andre trends relaterer
sig mest til ét ken eller én socialklasse.

Men vi kan ikke underkende, at vi i dag

ser, at mange tendenser gar pa tveers og
altsa ikke udelukkende kan tilskrives de
klassiske segmenter.

Men nok om det. Lad os nu se naermere pa,
hvilke trends de flydende forbrugere er med til
at skabe, forme og udbrede i 2025 og frem.



2024 blev aret, hvor Trump blev genvalgt som USA’s preesident, hvor oversvemmelser
gjorde mange europacseres huse ubeboelige, hvor nordkoreanske tropper deltog i krigen
i Ukraine, og hvor inflationen faldt, men gkonomien stadig var usikker.

Samtidig blev danskerne bedt om at kunne klare sig selv uden hjeelp i tre dggn i tilfselde
af krise — en klar pAmindelse om vores sarbarhed i en uforudsigelig verden. Noget, der
fik antallet af solgte ngdradioer til at stige med intet mindre end 2.500%.3

Vi lever i en tid praeget af kriser, konflikt og global uro. | sddanne tider sgger vi

som mennesker tryghed, og det afspejler sig tydeligt i forbrugeradfeerden. Denne
sammenhaeng har vi navngivet: Fearnomics.

3 https://via.ritzau.dk/pressemeddelelse/13910697/nodradioer-revet-vaek-i-power-vores-salg-steg-lodret-med-2500percent?publisherld=13561460&lang=da T



Fearnomics opsummerer den usikkerhed,
mange af os feler, og den made frygten
former vores handlinger og beslutninger

— isser som forbrugere. | en s&dan situation
er kunderne er mere tilbgjelige til at
handle hos brands, som de fgler, de kan

Forbrugere efterspgrger synlige certifikater,
sikkerhedsmeerker og garantier, der kan
bekreefte produktets eller virksomhedens
troveerdighed. Dette gaelder i seerdeleshed

i B2B, hvor fokus pa blandt andet
beeredygtighed fylder mere end tidligere.*

Tillid er en afgorende faktor, og gennemsigtighed
omkring priser, produktionsforhold og sikkerhed er

Amerikanske undersagelser viser desuden,
at kampagner med et tydeligt Customer
Promise i B2B er 3 gange mere sandsynlige
til at vinde markedsandele.’

stole pa. Dermed bliver tillid en afgerende
faktor, og gennemsigtighed omkring priser,
produktionsforhold og sikkerhed er ikke
leengere en ekstra luksus — det er

en ngdvendighed.

ikke leengere en ekstra luksus — det er
en nodvendighed.

Hvad er vigtigst for dig, nar du
skal vurdere om det er sikkert
at handle pa en webshop?
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8 Shttps://ethicalmarketingnews.com/b2b-promise-to-the-customer-campaigns-are-3x-more-likely-to-grow-market-share-a-new-warc-x-linkedins-b2b-institute-white-paper



Tillid er

fremtidens valuta

| de kommende ar vil forbrugernes tillid til
virksomheder og brands blive sat pa preve. | en
verden preeget af mistillid og misinformation

er det afgerende, at virksomhederne formar

at veere gennemsigtige og eerlige. Dette
indebeerer ikke kun at fremheeve det, de gor
godt, men ogsé at vaere dbne om de omrader,
hvor de kan forbedre sig. Forbrugere belanner
eerlighed - ikke perfekthed.

Derudover skal virksomheder veere klar til

at retfeerdiggore deres priser. | en tid med
okonomisk usikkerhed vil kunderne ikke blot se
pa prisen, men ogsa forsta, hvorfor et produkt
koster, hvad det gor.

Er prisen et resultat af baeredygtige materialer,
bedre arbejdsvilkar eller hgjere kvalitet?
Denne transparens kan veere afgegrende for at
opbygge loyalitet blandt kunderne.

Fearnomics repreesenterer ikke kun en
udfordring, men ogséa en mulighed for brands,
der formar at navigere i den nye virkelighed.
Virksomheder, der forstar, hvordan de kan
kommunikere empatisk og levere tryghed og
tillid til deres kunder i en utryg tid, vil have en
unik fordel. Men det kraever en kombination af
eerlighed, gennemsigtighed og viljen til at
tage ansvar, hvis du skal hjeelpe dine kunder
af med frygten.

10 ®https://nyheder.tv2.dk/business/2024-08-14-paa-trods-af-kritik-stiger-kinesisk-webshop-i-popularitet-i-danmark

Koste hvad det koste vil?

Du taenker muligvis, at det virker ironisk at tale s meget om
tillid til virksomheder i en tid, hvor Temu er Danmarks naestmest
populaere webshop?®

Point taken. Det er helt sikkert en interessant modpol, der viser,
at pris fortsat er en absolut magtfaktor, nar det kommer til vores
forbrugsvaner. Vi kan godt lide, nér det er billigt at kebe varer!

Dermed er det, for mange virksomheder en balance at
finde mellem den tillidsskabende kommunikation og den
vigtige prisfaktor. For mange forbrugere vil gerne have, at de
emotionelle faktorer er i orden, nar frygten fylder i samfundet.
Men vil de have det for enhver pris? Og hvor gar greensen?

{3 @ temu.com/shoppir < ©
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Perfection

Det danske modebrand Ganni er et godt eksempel pa, hvordan
man som virksomhed kan kommunikere eerligt og transparent om
for eksempel sine beeredygtighedsinitiativer og sin produktion.

Mange virksomheder er (med rette) blevet opmeerksomme pa
greenwashing, og det samme er de flydende forbrugere. Derfor
arbejder Ganni under devisen "Progress over Perfection”, hvor
de fokuserer pa de konkrete skridt, de som virksomhed tager
mod stgrre ansvarlighed — men hvor de samtidigt er transparente
omkring det faktum, at de som en del af modebranchen aldrig
bliver dem, der redder verden ud af klimakrisen.’

"https://www.ganni.com/da/responsibility.html

Chokolade uden skade

Den hollandske chokoladeproducent, Tony’s Chocolonely, laver ikke kun meget specielle mgnstre
i deres chokoladeplader. De gar ogsa en aktiv indsats for at aendre pa de harde kar, som mange
kakaobgnder arbejder under.

Faktisk er den ujsevne opdeling af chokoladepladerne netop en del af forteellingen om, at
indtjeningen og vilkarene i chokoladeindustrien er ulige.

Af samme grund har Tony’s Chocolonely stiftet initiativet Tony’s Open Chain, der via 5
principper understgtter transparens, retfeerdighed og arbejder pa at sikre menneskerettigheder
i kakaoforsyningskaeden. Et initiativ, som andre virksomheder pa markedet nu ogsa har meldt sig
under fanen pa.

Pa den méade seetter Tony’'s Chocolonely fokus p& omrédet helt ud til forbrugerne, og den
opmaerksomhed danner grobund for de handlinger, der er nedvendige for at stoppe de
negative udviklinger.®

https://tonyschocolonely.com/pages/our-promise 13

Fearnomics
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Fearnomics
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Har du husket dit
produktpas:

Fearnomics handler i hgj grad om usikkerhed. Og usikkerhed i e-commerce
handler ofte om manglende indsigt. Derfor er mange af de flydende
forbrugere blevet mere opmaerksomme pa, hvor de produkter, de kgber,
kommer fra, og hvordan de produceres. En udvikling, der ogsa ses spejlet
i EU’s snarlige udrulning af Digital Product Passports, som seettes i veerk
for at sikre transparens omkring produkter og deres livscyklus i bade B2B-
og B2C-branchen.

"https://www.ganni.com/da/responsibility.html

Og lige netop transparens er i hgjseedet hos det danske skobrand,
Roccamore. Derfor kan du p& Roccamores webshop under traceability
laese naermere om, hvordan Roccamore ngje folger skoene i deres
“traceable collection” - helt fra ko pa marken til de 3 maneder, 17
mennesker og 22 trin, det tager for Roccamores italienske producent at
handlave lsederskoen.®

En indlysende méde at skabe tillid hos deres kunder og et forarbejde, der
kan lette arbejdet med Digital Product Passports i fremtiden.

roccamore

.
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Al er en af de teknologiske megatrends, der kommer til at eendre alt fra forskning til politik og
selvfelgelig e-commerce. Senest har Al-agenterne for alvor gjort deres indtog, og nar vi kigger
pa, hvad der potentielt kan forandre den méade, vi shopper pa i dag, er det netop dem. Al-
agenterne repraesenterer nemlig det naeste massive skridt i udviklingen, hvor generativ Al gar fra
tanke til handling.

Men hvad er en Al-agent? Helt grundleeggende er Al-agenter kunstig intelligens i form af en
software, der er skabt til at udfere bestemte opgaver.l° Det er i sig selv ikke splinternyt eller
banebrydende.

Hvad der dog er nyt, er, at Al-agenter er i stand til at handle autonomt. De kan altsa tage ny
information ind og bearbejde den, selv foretage handlinger og aktivt treeffe valg for at opné det
mal, de er sat til. Vildt ikke?

Ohttps://www.ibm.com/think/topics/ai-agents 17



Allerede nu benytter 10% af

enterprise virksomheder Al-agenter,

og mere end 50% af denne type
organisationer planlaegger at udforske
Al-agenter naermere inden for det naeste ar.

Det er dog ikke helt Det vilde Vesten, som det méaske ved fgrste gjekast kan virke
som. For beslutningerne, en Al-agent treeffer, baseres pa en kombination af data,
preedefinerede regler og tilleert opfarsel. Selvom en Al-agent kan handle autonomt,
er der altsa stadig forholdsregler og rammer, som agenten arbejder under.

Men hvorfor er det sa vigtig en udvikling for e-commerce? Fordi vi maske i fremtiden
ikke blot skal tilpasse vores e-commerce setup til mennesker, men ogsa til Al-
agenter, der shopper pa vegne af mennesker.!! Hvad det helt preecist vil have af
indflydelse pa e-commerce kan vi lige nu kun geette pa, men indflydelse vil det helt
bestemt have.

Maske vi i fremtiden kommer til at se meget mere til dynamisk prisssetning pa
tveaers af e-commerce branchen, fordi vi seetter Al-agenter til at byde péa varer for
os? Maske kommer vi ikke - som i dag - til at taenke i personalisering on-site ift.
mennesker, men i stedet som noget, der kan tilpasses den enkelte Al-agent? Og
maske vores made at understatte produktsegninger pé webshoppen aendrer sig,
fordi Al-agenter sgger pa en anden made end deres menneskelige modstykker?

Det er kun nogle f& af vores mange bud pa, hvordan Al-agenterne kan komme

til at preege forbrugernes handlemgnstre og som falge ogsa den méade, vi

skaber og driver e-commerce forretninger pa. Faktisk er det allerede nu 10% af
enterprise virksomheder, der benytter Al-agenter, og mere end 50% af denne type
organisationer planleegger at udforske Al-agenter neermere inden for det naeste ar.'?

Sé& du kan roligt begynde at lave din martini (shaken, not stirred!), for du vil
med stor sandsynlighed snart blive velbekendt med Al-agenter og deres
funktioner i hverdagen.

Uhttps://www.forbes.com/sites/jasongoldberg/2024/11/22/ai-shopping-agents-are-here-they-will-reshape-retail-and-advertising/ 19
18 2https://www.capgemini.com/wp-content/uploads/2024/11/Generative-Al-in-Organizations-Refresh_25112024.pdf
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Never miss
a beat!

02 Al Agents at Your Service

SOSTRENE GRENE PRODUKTER RUM  INSPIRATION ~ NYHEDER Q

LD DEM VARM

Har du nogensinde taget dig til haret, fordi du sad fast i et
mode, mens den nyeste landsholdstrgje, Playstation eller
limited edition sneaker blev frigivet online? Og da mgdet endelig
sluttede, var det, du havde udset dig allerede revet vaek?

| fremtiden kan du maske slippe med héaret i behold. For her

vil du kunne saette en personlig Al-agent til at ga ind pa
webshoppen, lige idet produktet gar live, leegge det i kurven og
indkgbe dit nye yndlings-item, inden det er udsolgt. Smart!

De gode rad,
lige ved handen

Forestil dig, at du forsgger at spise mere naerende og sundt
efter en god vinter spaekket med leekkerier. Men du finder
det omsteendigt at lesese indholdsfortegnelsen pé alle varer,
nar du browser dine indkab online. Lige netop her kunne du
bruge en Al-agent!'®

Al-agenten kunne for eksempel opsummere indholdet af

de fgdevarer, du laegger i kurven, radgive dig om deres
neeringsmaessige fordele, eller komme med forslag til retter,
du kan lave baseret pa dine indkab. Som en kostvejleder lige
der, hvor du har mest brug for en.

Bhttps:/medium.com/@AyushmanPranav/building-a-diet-and-wellness-ai-agent-a-comprehensive-guide-832fa9bad2bd

02 Al Agents at Your Service
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02 Al Agents at Your Service

Agents at work

Det er ikke kun dig som forbruger, Al-agenterne kommer til at kunne hjeelpe. De kommer
nemlig med stor sandsynlighed ogsa til at kunne hjselpe din e-commerce virksomhed
pa tveers af mange forretningsomrader. Her vil du for eksempel kunne kombinere
Al-agenter med forskellige opgaver, der alle refererer til den samme “hovedagent”,
mens de hver iseer l@ser enkelte udfordringer eller foretager optimeringer. Et sakaldt
Multi Agent System.**

| din salgs- og logistikafdeling kan du altsa i fremtiden potentielt have én agent, der
arbejder med dynamisk prisregulering pa baggrund af efterspargsel, én agent der
holder overblik over lagerstatus og opdaterer behov for restocks, og én agent der
opdaterer leveringsstatus pa baggrund af den samlede ordrevolumen.*®

Alt sammen drevet i egne loops, der refererer tilbage til ét samlingspunkt. Mind. Blown!

https://www.gartner.com/en/information-technology/glossary/multiagent-systems#:~:text=A%20multiagent%20system%20(MAS) %20is,their%20environment%20

22 and%20taking%20actions.
https://smythos.com/artificial-intelligence/multi-agent-systems/multi-agent-systems-in-logistics/

Al-agenter er en del af en spaendende fremtid, vi lige nu kigger ind i,
hvor kunstig intelligens kommer til at vaere en endnu storre del af

vores hverdag, organisationer og arbejdsliv. Men der er langt fra slet ikke
at bruge Al til at benytte Al-agenter. Derfor er det ogsa vigtigt,

at viidanske virksomheder fortsat laegger et pres i forhold til at

laere vores medarbejdere om Al og saetter fokus pa at udvikle

konkrete Al-tiltag, der reelt set understotter vores medarbejdere og
vores forretning som helhed.

Anna Katrine Matthiesen, Partner & Al Lead hos Vertica

Arbejder dui en funktion, hvor Er [ pa din arbejdsplads
ChatGPT eller lignende Al blevet stillet i udsigt at Har ['udviklet
vaerktojer kunne vaere relevant? fa leering om og i Al? konkrete Al-tiltag?

@ Ja @ Ja, det har vi allerede faet @ Ja
® Nej ® Ja, det vil vi fa fremover ® Nej
Ved ikke ® Nej Ved ikke
Ved ikke

Undersogelsen er udarbejdet i samarbejde med Wilke
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[ <3 Robots

Kunne du forelske dig i en robot? Veere venner med en robot? Eller
arbejde sammen med en robot pa jobbet? Maske er det ikke et spargsmal,
du lige har overvejet, og dit svar ville hgjst sandsynligt veere nej.

Men i fremtiden ser svaret maske en smule anderledes ud. For robotterne
bliver mere og mere menneskelige, og vi ser i dag flere og flere eksempler
pa, at helt almindelige mennesker indgéar i samarbejder eller ligefrem
relationer med robotter.

Men med menneskelige robotter opstar der ogsd menneskelige dilemmaer
— for hvor og hvordan har vi lyst til at interagere med robotter? Hvilke
typer ansvar bgr en robot varetage? Og kan vores naermeste kollega godt
veere andet end et menneske af kad og blod?

" .
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Nar vi siger robotter, er det et bredere
spektrum, end du méaske kender det fra sci-
fiens verden. For robotterne kommer bade i
virtuelle og fysiske udgaver. De virtuelle er
vi langt med - f.eks. i form af chatbots -, og
der er i de seneste ar sket en stor udvikling i
forhold til, hvor meget de virtuelle robotter
skriver, taler eller svarer som et menneske.®

Og fysiske humanoids? De er faktisk heller
ikke sé langt ude i fremtiden! De forste
udgaver findes allerede, og skal vi tro

Forbes’ forudsigelse, vil der i 2030 veere
hundredetusindevis af humanoid robotter, der
opererer i den virkelige verden.'’

Men robotter er vel ikke noget, der virkelig
interesserer almindelige mennesker? Nar de
praesenteres for dem pa den rette made, sé jo.
Det sé& vi eksempelvis i november 2024, hvor
segninger pa "Tesla robot” steg i vejret, fordi
verdensstjernen Kim Kardashian havde delt
en raekke fotos og videoer pa sociale medier,
hvor hun bl.a. hilste péa-, slog sten, saks,
papir- og poserede med Teslas Humanoid
robot Optimus.'®

En ting er dog interesse — noget andet er reel

parathed. S& hvor klar er dine kunder faktisk til
at invitere robotter ind i deres liv?

"

Q

Bhttps://medium.com/@yousra.aoudi/advancements-in-large-language-models-llms-transforming-ai-capabilities-in-2024-666f4d243012
"https://www.forbes.com/sites/robtoews/2024/03/10/10-ai-predictions-for-the-year-2030/
Bhttps://www.theguardian.com/commentisfree/2024/nov/23/kim-kardashian-ai-elon-musk-robots.

Nar det kommer til for eksempel chatbots i
kundeserviceregi, ja, sa er de ikke helt klar
endnu. | en undersggelse fra marts 2024 viste
det sig nemlig, at 81% hellere ville vente mere
end 2 minutter pa at tale med et menneske
frem for at interagere med en chatbot med
det samme.*®

Det betyder dog ikke, at du som e-commerce
virksomhed bgr afskrive chatbots eller
robotter. Den negative holdning til

chatbots stammer nemlig hovedsageligt

fra en overbevisning om, at introduktionen
af robotteknologi i kundeinteraktioner

sker pa bekostning af netop kundernes
brugeroplevelser.2®

Dette kan som udgangspunkt forklares med
to ting: 1) At oplevelserne med chatbots ikke
endnu 1:1 matcher kvaliteten af menneskelige
interaktioner.

2) At kendskabet til teknologien stadig ikke er
fuldt udbredt, og at mange derfor ikke faler sig
helt trygge ved interaktionen med robotter.

Dette ser vi dog eendre sig, idet flere og
flere bliver bekendte med veerktgjer sdsom
ChatGPT, og idet de unge for alvor gar deres
indtog som forbrugere. Det er nemlig lige

nu seerligt de unge mellem 18-29 ar, som er
flittige brugere af chatbots og interaktive
Al-veerktgjer - og som desuden er mest
tilbgjelige til at fare en menneskelig dialog
med robotter.

Der er altsa tydelige stramninger, der taler
for, at forbrugerne i fremtiden ikke blot bliver
konfronteret med robotter i deres hverdag,
men ogsa kommer til at veenne sig mere til

at interagere med dem i bade virtuel og
fysisk form.

Nar du bruger ChatGPT eller lignende til at lase en opgave for dig -
hvilke af folgende formuleringer minder sa mest om din made at

adressere chatbotten?

@ Hej med dig, haber du har det godt i dag. Vil du
veere sgd at hjeelpe mig med denne opgave?

@ Los venligst felgende opgave
® Gor det her
Ingen af disse

Kvinde

Mand

70+

60-69

50-59

40-49

30-39

18-29

Kon

10%

8%

Alder

10%

%

11%

12%

%

%

Undersegelsen er udarbejdet i samarbejde med Wilke

https://go.callvu.com/hubfs/eGuides/Al%20in%20Customer%20Research%20FINAL%2004302024.pdf 27
2Ohttps://www.forbes.com/councils/forbesbusinesscouncil/2024/08/01/what-if-customers-dont-want-your-ai-chatbot/



Muah.ai
din Al-kaereste

| en periode i 2024 trendede Muah.ai som et af de mest segte sggeord

pa& Google inden for Al. Og det var der en grund til. For med Muah var

det nu muligt at designe sin egen Al-keereste. Ja, designe. Du veelger for
bl eksempel selv hendes udseende og stemme, og derefter har du mulighed
for at sende hende chatbeskeder og have telefonsamtaler med hende. Og
ja, hvis du sender et nggenbillede af dig selv ... far du et retur. Men méaske
det bliver lidt akavet at have hende med til den naeste familiefedselsdag?

product interests.

@ HubBot

o}
e ] .

J Have questions about HubSpot? I'm
an Al bot that's here to help!

Ask me or select an option:

[ ;- Chat with sales l [ # Get started free

HubSpot uses the information you provide to us to contacf)
you about our relevant content, products, and services.
'ou may unsubscribe from these communications at any
ore information, check out our privacy policy.

& sephora.dk

Der er stadig for mange tydelige tells, der indikerer, at
indhold eller chats er Al-genereret. Og det forstyrrer
os som brugere, fordi vi gerne vil have en reel og
menneskelig dialog. Men der er sket rigtig meget

de seneste to ar, sa det varer nok ikke laenge, for det
bliver rigtig sveert at skelne mellem menneskeligt

og Al-genereret indhold. Og sa er det, at de etiske 8
overvejelser om vores interaktion med robotterne for =
alvor bliver relevante. .

Rasmus Lynggaard, Al Specialist hos Vertica
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Robotterne kommer

(til at lave din bil)

| sensommeren 2024 lancerede Figure Al robotten Figure O2 med hensigten at
bringe humanoids ind pa det globale arbejdsmarked under taglinen “Figure is
giving artificial intelligence a body™.

Er du nysgerrig p&, hvad saddan en robot kan, skal du blot igangsaette en
lynhurtig Google-sagning pa “Figure 02 demo BMW?". Her kan du se robotterne
in action pa en BMW-fabrik, hvor de bade henter og pasaetter diverse bildele
med stor praecision. Et godt — og for nogle maske lidt overvaeldende - billede af,
hvor langt vi faktisk er med teknologien allerede i dag.

| <3 Robots

03

| <3 Robots

03

Slut med bankmeder,
du alligevel ikke forstar

Hos den store kinesiske laneudbyder Ping An Puhui, har de ogséa taget robotterne
ind. Nar deres kunder skal ansgge om et lan, bliver de derfor madt af en digital
avatar, der tager dem igennem ansggningsprocessen. Ping An Puhui opdagede,
at deres kunder ofte fandt det mere akavet eller skamfuldt at skulle tale om
deres skonomi med en menneskelig radgiver, og derfor valgte de at implementere
avataren i deres kundeapp.

| det fgrste ar efter avataren kom til faldt tidsforbruget forbundet med
lanansagning for sma- og mikrokundesegmenterne med hele 44%, samtidigt
med at antallet af kundeklager relateret til lAneprocessen faldt med 50%.°! Et
steerkt eksempel pd, hvordan robotter i de rette konstellationer faktisk kan gagre
processer mere behagelige eller lettere for kunderne.

2https://www.businesswire.com/news/home/20210616005440/en/Lufax-Retail-Credit-Platform-Ping-An-Puhui-Launches-Al-Powered-Smart-Loan-Solution
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Graenser har det med at rykke sig, streekke sig eller udvide sig. Og det er netop disse udviklinger, der
ligger til grund for denne trend.

For nar vi inden for e-commerce snakker om afgreensningen af forbrugere, af méalgrupper for produkter og
ikke mindst af markeder, er der lige nu mange interessante udviklinger i gang.

Blandt andet vokser middelklassen som aldrig fer — szerligt i Asien. Pa verdensplan tilfgjes 110-115
millioner mennesker arligt til dette segment.?® Det betyder, at flere forbrugere nu har adgang til sociale
medier og teknologi, og samtidigt har mere kgbekraft til at investere i forbrugergoder.

Resultatet er, at vi som forbrugere begynder at blive eksponeret for mere indhold, kultur og produkter pa
tveers af verden, som vi lader os inspirere og friste af.

Teenk for eksempel pa adaptionen af Halloween, K-pop, gender reveal parties og kinesisk teknologi for

blot at naevne nogle fa. Faktisk viser vores undersggelse, at en tredjedel af danskerne ml. 18-70 ar, der

bruger sociale medier, oplever at blive eksponeret for lidt eller meget mere content fra Nordamerika, og
hele 35% siger det samme om content fra Asien.

2?https://www.brookings.edu/articles/global-middle-class-interview/ 33



Taenk 3 ar tilbage - synes du, at du ser
mere eller mindre content fra folgende
omrader nu, end for 3 ar siden?

Taenk 3 ar tilbage - hvor sikker foler du dig
ved at skulle handle fra folgende omrader nu
sammenlignet med for 3 ar siden?

Europa, ikke EU-omréde

Danmark 34% 23%  13%

EU, untagen Danmark 37% 20% 1%

36% 17% 8%
. 3

Asien WA o, 23% 18% 1%

Afrika

23% 10%3%

Nordamerika 19% 14%

Sydamerika 26%  8%3%
@ Ved ikke Det samme nu
@ Ser slet ikke content herfra Lidt mere nu
@® Meget mindre nu Meget mere nu

Lidt mindre nu

Boundaries,

Det er dog ikke kun de geografiske
forbrugergreenser, der flyttes. Det samme
gor definitionen af, hvornar en forbruger er
en forbruger. For idet aldre lever leengere,®*
og barn og unge far en starre indflydelse
pa de indkab, der foretages i husstanden,?*
bliver der umiskendeligt skubbet til
aldersopfattelsen af en klassisk forbruger.

Faktisk ser vi tendenser til, at forbruget
har rykket sig udover den menneskelige
levetid. | det, der kaldes for “post-

death consumerism’, er der blandt andet
eksempler pa, at vi kan fa Al-agenter til at
kebe julegaver til vores bgrnebgrn i arene
efter vores dgd.2®> Samtidigt ser vi ogsa, at
salget af specialdesignede kister er steget
markant de seneste ar — maske et tegn

pa, at dod er blevet mindre tabuiseret i
forbrugersammenhaeng?2®

2https://www.who.int/news-room/fact-sheets/detail/ageing-and-health#:~:text=People%20worldwide%20are%20living%20longer,aged%2060%20years%200r%200ver.

24 2*https://wilke.dk/sparks/beslutningsprocesser-hos-boernefamilier

EU, untagen Danmark

Europa, ikke EU-omrade

Danmark 18% 10%

13% 4%

59% 11% 3%

2%

Asien 36% 10%
. 1%
Afrika 12% 32% 4%
1%
Nordamerika 50% 8% "
. 1%
Sydamerika 14% 36% 5%
@ Ved ikke Ca. det samme
@® meget mindre sikker nu Lidt mere sikker nu

Lidt mindre sikker nu Meget mere sikker nu

Undersegelsen er udarbejdet i samarbejde med Wilke

please..

De flydende forbrugere virker i det hele taget
til at ggre op med en lang raekke tabuer,

og det skubber samtidigt til greenserne for,
hvornar forbrugerne er i malgruppen for et
produkt. For eksempel rykker definitionerne
af kan, seksualitet og identitet sig, og det
giver anledning til redefinering af de kasser,
vi i visse brancher traditionelt set har
opereret efter.

Kort sagt: Vores afgreensning af bade
markeder og forbrugere, som vi har kendt
dem, undergéar en sendring bade nu og
fremadrettet.

Og nar greenser udvides, skal vi som
e-commerce virksomheder veere klar pa at
treede tilbage, reevaluere vores malgruppe,
produkter eller brand med et dbent mindset
og potentielt omstille os til nye definitioner
af, hvem forbrugerne er eller hvilke markeder,
der kan skabe forretningsveerdi for os.

2https://www.forbes.com/sites/jonbird1/2024/09/17/from-compressed-commerce-to-post-death-consumerism-the-future-shopper-2024/
26https://nyheder.tv2.dk/samfund/2024-10-22-specialdesignede-kister-er-udtryk-for-at-vi-oever-os-paa-at-doe-siger-trendforsker

Krigsmaling til den
moderne mand

Tal fra 2024 viser, at hver tredje danske mand ml. 18-29 ar nu bruger dekorativ kosmetik
(sdsom mascara, neglelak eller concealer) pé ugentlig basis.?” Hvor makeupprodukter i
mange ar naesten udelukkende har veeret malrettet kvinder, udvides malgruppen nu, og
der er stort forretningspotentiale for de kosmetikvirksomheder, der formar at gribe
denne udvikling.

Som for eksempel det britiske brand War Paint, der har udviklet en bred vifte af kosmetik
og hudplejeprodukter specifikt til maend, og samtidigt gjort det til deres mission at stotte
meend i at blive mere selvsikre.=®

Dette er et eksempel pa, hvordan greenserne for blandt andet kan og identitet bliver mindre
tabuiserede. En udvikling der kan dbne op for nye malgrupper og forretningsmuligheder, hvis
| som virksomhed er i stand til at redefinere greenserne, som | kender dem.

Limitless

04

2Thttps://via.ritzau.dk/pressemeddelelse/13969920/ny-generation-af-unge-maend-bruger-makeup-som-aldrig-for?publisherld=13559575&lang=da
2®https://warpaintformen.com/pages/ourstory
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Undskyld, men var
Misser ikke dad?

Er der et forbrug ved livet efter deden? Ja, siger den amerikanske virksomhed
ViaGen, der har gjort forretning ud af at klone folks afdade (og elskede) keeledyr.

Hvor faret Dolly i sin tid vakte opsigt og postyr, betaler folk i dag dyre domme for
at kunne klone deres savnede keeledyr og fa tro kopier tilbage i favnen. Pa cirka
4 méaneder kan ViaGen lave en genetisk genfedsel af dit keeledyr, hvor de bade
sgrger for celleveeksten og den tidlige pleje af kaeledyrs-klonen.

Det lyder som et afsnit af Black Mirror, men det er tilsyneladende ikke noget,
der skreemmer folk vaek - for ViaGen har lige nu en 5 maneder lang venteliste til
deres tjeneste!?®

36 29https://www.viagenpets.com/

Limitless

04

Sexlivet er dyrt —
ga 1 Netto

Hvis du har veeret i Bilka eller Netto for nyligt, har du méaske diskret
lagt en dildo eller en lille laederpisk ned i indkgbskurven ved siden af
bananerne og fredagsslikket?

Du har i hvert fald haft muligheden. For i slutningen af 2024 indgik Salling
Group et samarbejde med sexshoppen Sinful om at fa sexlegetaj pa
hylderne i de danske supermarkeder.>° Sexlegetaj er nemlig ikke laengere
sé stort et tabu, som det farhen har veeret. Tveertimod er det blevet et
tegn pa selvkaerlighed og selvomsorg, og derfor far det lige nu en ny og
mere normaliseret plads pa markedet.

Det er et rigtig godt eksempel pa, hvordan graenser flyttes, og der som
resultat ggres op med bestemte tabuer og rykkes ved bade markeder
og forbrugsscenarier, som vi kender dem.

3Ohttps://www.tv2ostjylland.dk/oestjylland/nu-er-der-kommet-sexlegetoj-pa-hylderne-i-netto

Limitless

04
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Speed 1s Ke

Forbrugerne har for alvor faet *a need for speed”, og det kommer til at stille nye krav til, hvordan
vi som virksomheder opererer pa et marked med evindelig udskiftning.

Over halvdelen af jordens befolkning er i 2024 ejere af en smartphone, og vi oplever et markant
indryk af de fegrste digitalt indfedte malgrupper.> Forbrugere i den vestlige verden har vaennet
sig til at have det digitale helt teet pa og kunne handle, lade sig underholde eller ordne praktiske
goremal — lige her og lige NU!

Forventningen til fart viser sig bl.a. ved, at en fjerdedel af danskerne over 18 forventer at kunne
kebe et produkt, som de ser trende pa sociale medier, inden for fa dage — ogsa, selvom trenden
er startet uden for Danmark. Dette geelder ikke kun — som man maske kunne antage - Gen Z,
men er et manster, der gar igen blandt de 18-49-arige, hvor gennemsnitligt 31% forventer at
kunne kgbe et produkt enten samme dag eller inden for fa dage.

3lhttps://www.gsma.com/newsroom/press-release/smartphone-owners-are-now-the-global-majority-new-gsma-report-reveals/ 39



Hver fjerde forventer at kunne handle

pa en trend inden for fa dage

15%
14%

11%

Samme Inden for Inden for
dag fa dage en uge

Og det er netop farten, der er afggrende for
denne trend. For nar forbrugerne forventer
fart, stiller det krav til din forretning, uanset
om du seelger B2C eller B2B. Dog star du som
e-commerce virksomhed ogsa til at vinde, hvis
du er i stand til hurtigt at adaptere den fart,
forbrugerne krasver.

Brat girl summer-trenden, som startede med
pop-musikeren Charli XCX’s album Brat,
vurderes for eksempel til at have genereret
22,5 millioner dollars i Media Impact Value
pa blot én méned hos de brands, der sprang
med péa trenden. Og hvis du lykkes med

at veere den, der altid kan levere pa den
slags tendenser (og hurtigt), vinder du med
stor sandsynlighed flere af dine kunders
tilknytning. Noget, der pa nutidens marked er
mere veerdifuldt end tidligere.

Inden for Inden for Efter Ved ikke
to uger en maned leengere tid

Tendensen viser sig ogsa ved, at

naesten halvdelen af forbrugerne (47.5%
gennemsnitligt) ifelge DI's E-commerce Tracker
i dag handler via mobilen, hvilket er mere end
nogle andre devices og en generel fremgang.*
Hvorfor? Fordi de pa deres smartphones kan
handle hurtigt, nemt og gennem de kanaler,

de alligevel befinder sig pa for underholdning
eller tidsfordriv.

B2B-indkgberne handler ogsé mere og mere
online, hvilket betyder, at ogsa deres forbrug
flyder sammen med de kanaler, som de bruger
som privatforbrugere.>® De sociale medier er
blevet de moderne tilbudsaviser, og bade for
B2C og B2B geelder det altsd om, at ride med
pa de balger, der former sig online.>* For de
forsvinder ofte lige sa hurtigt, som de opstar,
og det er altsé kun rigtig sjovt at surfe pa
balgen, mens den er pa sit hajeste.

*?https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/di-e-commerce-analyser/analyser/2/danskernes-e-commerce-tracker-q3-2024/
40 **https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/nyhedsarkiv/nyheder/2024/09/nye-tal-viser-at-flere-danske-virksomheder-end-nogensinde-salger-online/
*4https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/nyhedsarkiv/nyheder/2024/12/ny-di-analyser-viser-at-sociale-medier-er-nye-tilbudsaviser/

Undersagelsen er udarbejdet i samarbejde med Wilke

Forbrugernes krav til fart betyder, at du ber overveje at styrke dit
social commerce setup, da fremtiden med stor sandsynlighed
kommer til at byde pa faerre led i kebsrejsen og mere direkte
shopping fra sociale medier. Forbrugerne forventer at kunne kebe
de produkter, de forelsker sig i pa Instagram og TiKTok direkte.
Derudover far du ogsa brug for en meget effektiv og agil vaerdikaede,
sa du kan fa nye, trendende produkter pa markedet — hurtigt.

Nynne, MarTech & Business Development Consultant Vertica

Kon
Kvinde 10% 12% 6% 29%
Mand 9% 10% 14% 29%
Alder
70+ 10% 10% 5% 45%
60-69 6% 16% 45%
50-59 5%  11% 8% 44%
40-49 13% 11% 15% 20%
30-39 8% 9% 10% 28%
18-29 14% 14% % 11%

@® Samme dag

@® Inden for fa dage Inden for en uge

Efter leengere tid Ved ikke

Inden for to uger
Inden for en méned

Undersogelsen er udarbejdet i samarbejde med Wilke
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05 Speed is Key

ratwurst Summer

| sommeren 2024 var det ikke til at komme uden om feenomenet Brat Summer,

hvor musikeren Charli XCX inspirerede til at veere lidt mere ligeglad med det hele.

Mere upoleret og ra. Mere brat.

Mange velkendte brands var hurtige til at hoppe med pa trenden, hvor isaer
modebranchen skyndte sig at producere toj i de neongronne farver, der blev
synonym med tendensen. Men der var ogsé nogle mere overraskende brands,
der fik det fulde ud af Brat Summer. For eksempel Field Roast, der laver
plantebaserede polser, og som lynhurtigt rullede en massiv kampagne ud for
deres bratwursts — som selvfglgelig ogsa fik en ny neongrgn indpakning. Et godt
eksempel pa, hvordan man med humor, timing og kontekstforstaelse kan fa fuld
brandveerdi ud af at vaere hurtig pa de nyeste trends pa sociale medier.

Hvad blev der af
hytteosten & agurken:

Har du i lobet af det seneste ar veeret pa indkasbstur og fundet gabende tomme
hylder, hvor hytteosten eller agurkerne normalt er? Sa er du ikke den eneste. Arla
matte i sensommeren melde en 32% stigning i salget af hytteost sammenlignet
med samme tid aret forinden.*® Alt sammen fordi hytteost-fladbrgd var gaet
viralt pé& sociale medier!

Pa samme made vaekkede én enkelt TikTok-video fra en canadisk content creator
i september sa massiv interesse for agurkesalat, at Island oplevede en decideret
mangel pa agurker.>®

Sa hurtigt kan det altsa ga med trends fra sociale medier — og sé hurtigt kan du
ogsa komme til kort, hvis du ikke formar at forudse efterspargslen.

05 Speed is Key

3https://www.dr.dk/nyheder/kultur/danskerne-flaar-hytteost-ned-fra-hylderne-inspirationen-kommer-et-saerligt-sted-fra 43
3%https://nationalpost.com/news/canada/how-this-canadian-sparked-a-global-obsession-with-cucumbers-and-even-caused-a-shortage-in-iceland



AmaZocial

Den amerikanske gigant Amazon er — ikke overraskende — géet i front med next level
social shopping og indgik derfor i 2024 et strategisk samarbejde med det sociale
medie TikTok, som gaer det muligt for brugerne at shoppe et udvalg af Amazons
produkter direkte pa TikTok — uden overhovedet at skulle forlade platformen.

Og shopping pé sociale medier bliver med stor sandsynlighed kun et starre faenomen
i fremtiden. | hvert fald viser Danskernes Social commerce Tracker fra december
2024, at 45% af alle forbrugere 18+ er overvejende enige i, at det er nemt og hurtigt
at handle pé& sociale medier.?”

44 3Thttps://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/di-e-commerce-analyser/analyser/2/danskernes-social-commerce-tracker/
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we'd give you five stars &5
@ https://likeshop.me/t/amazon og 1 mere

¢ o
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What Matters Most

Med udgangspunkt i den flydende forbrugers mange facetter er det forhabentlig ikke
overraskende, at der i dette ars udgivelse ogsa er en trend, som stéar i kontrast til de
andre. Og det er netop, hvad denne trend gor.

Her handler det om at tage farten ud af livet. Tjekke ud af karrierereeset. Skrue ned for
forbruget. Saette fokus pa den mentale og fysiske sundhed og veerne om det naere ved
familie og venner. Méaske du har haft en ven, der altid snakkede om at kvitte jobbet

til fordel for en tilveerelse i lavere tempo (men aldrig gjorde det)? Statistisk er det ret
sandsynligt, for det er faktisk en reel overvejelse hos mange danskere — isaer de unge.
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Ifalge vores undersggelser forventer hver tredje dansker under 30 ar at ga ned i
arbejdstid inden for de neeste 5 ar i jagten pa mere fritid. Og nar adspurgt, hvad de ville
bruge denne ekstra tid pa, svarer danskerne da ogsé det neere, og det givende i form af
familie, rejser og fysisk sundhed.

Forventer du at ga ned i arbejdstid for at kunne prioritere
mere tid pa fritid inden for de naeste 5 ar?

Kon

Kvinde 8%

Mand 8%

Alder

70+

60-69

50-59

40-49

30-39

® Ja ©® Nej Ved ikke

18-29

Hvis du kunne frigive mere tid fra feks. arbejde,
hvad ville du sa bruge den pa?

e N 5%
Relee I 0%
e sndned N 5%
obbyer N 3
D k¥

Mental selvudvikling S 29%
/sundhed NN %

Friviligt arbeid 157

® Total @ Kvinde

Undersagelsen er udarbejdet i samarbejde med Wilke
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Et fokus pé fysisk sundhed afspejles ogsé
i markedet lige nu, hvor koncepter som
breathwork, longevity, reformertreening,
lebeklubber, savnoptimering og isbade

er all the hype. Mange af disse handler
netop ogsa om at afstresse kroppen

og klare hovedet. Og selvom fremtiden
sandsynligvis vil bringe nye koncepter, ser
vi fokus pa sundhed og velvaere besta.

Og s& ma vi ikke glemme, at nar tempoet
seenkes, sa gor forbruget det ogsa

for nogle. For der findes netop nu i
e-commercebrancen et publikum, der
tager farten ud af deres forbrug.*® Som
keber mindre, gar efter kvalitet og
holdbarhed, og sidelgbende eftersparger
tiloud om repair, recycling, eller re-
commerce fra de virksomheder, de
handler hos.*® Dette geelder ogséa pa
B2B-markedet, hvor et stigende fokus pa
baeredygtighed trives, og hvor vedligehold
og reparation i naturlig forleengelse

heraf bliver &benlyse muligheder for nye
offerings og veerdiskabelse for kunderne.

/

¥/

&

7 4

»

Hvis du som virksomhed vil henvende dig
til dette publikum, s& handler det om at
lytte til deres behov for ro, velveere og
neervaer. De vil skrue ned for tempoet,
fordi verden géar for hurtigt - s& maske dit
produkt eller din ydelse kan hjeelpe dem
med at frigive tid til de ting, de finder
vigtige? Og nér de vil mindske overforbrug,
kan | maske mgde dem ved at gore det
nemmere at reparere eller at genanvende
jeres produkter?

| store traek: Nar alt skal vaere hurtigere og
vildere, opstéar der naturligt en modpol,
der traeekker i den anden retning. Derfor
vinder langsommelighed og opting out
ogsé indpas.

»~

3®https://edition.cnn.com/2024/09/07/economy/underconsumption-tiktok-influencers/index.html 49
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New Year Reset: Just
One Step

[Recharge] Day 1: Breathe - Take
deep breaths

Good Morning

Popular on Calm See All Curated by Calm

“ .

» 3 min

=
Calming Anxiety _—
Meditation ® Tamara Levitt ® 3 minutes c""""

Home

06 What Matters Most

Stay Calm

Mens hele USA kunne se Donald Trump traekke fra Kamala Harris
pa valgaftenen i slutningen af 2024, blev udsendelsen pludseligt
afbrudt af en noget anderledes reklame.

Sevn- og meditations-appen Calm havde nemlig kgbt 30 sekunders
reklameplads, hvor der var fuldsteendig ro og kun en kort tekst, der
informerede om selvsamme budskab. Ro.

Midt i en ellers stressende udsendelse valgte Calm altsé at treekke

i den helt anden retning, hvilket vidner om den modbeveegelse til
samfundets hgje fart, som vi ogsa har set spejlet i denne trend.
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Barbour Repair

One jacket to rule them all? Hvis det star til det britiske brand Barbour,
der i seerdeleshed er kendt for deres “waxed jackets”, sa ja.

Pa deres hjemmeside finder du nemlig bade guides til repair og re-
waxing, samt de produkter du har brug for til at holde din Barbour-jakke
ved lige. Her giver Barbour alts& deres kunder redskaberne til at mindske
deres forbrug og forleenge produktets levetid.

Indsatser som repair-eksemplet her, er ikke ngdvendigvis en indsats, du
som e-commerce virksomhed skal forvente at blive rig pa. Men har du
en malgruppe, hvor dette er en maerkesag, er det en indlysende méde at
yde den ekstra service og sikre deres tilknytning til dit brand.

06 What Matters Most
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Laenge leve Longevity

Longevity (gnsket om at leve laenge) er et nyt ord, mange danskere har
skullet veenne sig til at hgre i daglig tale.

Men det er ikke kun ordet, vi har skullet veenne os til. For med et gget
fokus pa det lange liv, falger nemlig ogsa en hel industri af produkter og
ydelser, vi kan kabe os til for at opna ultimativ fysisk sundhed.

Hippe saunaklubber, cold plunges, kosttilskud og lysterapimasker er
med ét blevet efterspurgte, og maengden af produkter sat i verden for
at booste din sundhed og @ge din levealder er eksploderet. Et bevis pa,
hvordan forbrugerne er villige til at investere i de ting, der betyder noget
for dem.

06 What Matters Most
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for at laese med!

Det var de 6 megatrends, vi har udvalgt til &rets trendudgivelse. Som du maske kan
fornemme, spaender de vidt og bredt — praecis som vores forbrug ger det i vores roller som
flydende forbrugere.

Der er dog alligevel mgnstre at spore.

Der er usikkerhed i verden i kraft af krig og klimakrise, men ogsa i kraft af den teknologiske
udvikling har taget kvantespring de seneste ar — ligesom den kommer til at gere det i de
kommende ar. Al-agenter og humanoids er naeste skridt pa vejen mod et hyper-effektiviseret
samfund, hvor det som virksomhed og privatperson bliver sveerere og sveerere at folge med i
alt det, der rgrer sig derude.

Samtidigt udvider greenserne sig. Bade geografisk men i seerdeleshed ogsé blandt
forbrugerne, hvor tabuer aftabuiseres, og forbrugsgraenser rykker sig. Det hele dokumenteres
pa de globale, sociale medier, hvor tempoet ligeledes er blevet skruet op, og nye trends
kommer og gar hurtigere, end du kan na at spegrge "Hvad filan er brat summer?”.

Farten skaber en naturlig modpol, hvor det bliver tydeligt, at mange mennesker tilstraeber
simplicitet og langsommelighed. Derfor bliver det ogsa mere populaert at treekke stikket og
tage pa vandretur i Norge eller melde sig ud af karriereraeset for at renovere et sommerhus
pa fre.

Samlet set tegner der sig et billede af en tid, hvor man som e-commerce virksomhed stéar
over for en stor todelt opgave: Pa den ene side, skal man gare hvad man kan, for at forsgge
at folge med i den hastige udvikling, selvom det er ualmindeligt sveert i gjeblikket. Og pa den
anden side skaber tempoet og bekymringerne i samfundet et aget behov for transparens,
erlighed og tillid. Det har du ogsé som e-commerce virksomhed et ansvar for at tale ind i, s&
du gor det klart for dine kunder, at du vil dem (og resten af verden) det bedste.

Med denne rapport ved handen, har du forhabentlig faet et lille forspring for 2025 og arene,
der folger.

Tak for din tid.
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