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Program
09.30 — 09.40 Velkommen v/ Erik Krarup, Vaeksthus Midtjylland

09.40 — 10.10 Online markedspladser disrupter e-handel v/Jan Damsgaard, Copenhagen Business School

10:10 — 10.40 Danske virksomheders holdninger til, viden om og erfaringer med online
markedspladser v/Annette Falberg, Dansk Industri

10.40-11.00 Pause

11.00 — 11.30 Case: Real Coffee, strategiske overvejelser v/ Lars Mansfeld-Giese, Real Coffee

11.30 — 12.00 Globale Online Markedspladser som Amazon: fakta, forretningsmodeller og tekniske
udfordringer v/ Jonas Hedman, Copenhagen Business School og Klaus Andersen, YouWe

12.00 - 12.20 Q&A panel

12.20 —12.30 SMV: Digital - muligheder for hjzelp til digital omstilling og styrkelse af online salg -
Afslutning v/ Henrik Skou Pedersen, Vaksthus Midtjylland

12.30 - Sandwich og netveerk — Evaluering



2 Jan e-eksport Jan Damsgaard 20181004.pptx
3 Annette Salg_via_GOMP_04102018_final.pptx
4 Lars Præsentation RealCoffee 4 september 2018.pptx
5 Gomp foretningsmodel og tekniske udfordringer.pptx
6 Hans PP SMV Digital.pptx
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Globale Online MarkedsPladser (GOMPSs)

disrupter e-handel
- en genvej fra lokal til globale eksportmarkeder

Jan Damsgaard, Copenhagen Business School
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‘ Emner

1. Disruptionradets diskussion af behovet for GOMP regulering

‘ 2. Historiske e-handelspladser

3. Globale e-handelsmarkedspladser/ Global Online Market Places (GOMPs)

‘ 4. Danske virksomheders e-eksport via e-salg og websalg i EU halter bagefter

JAN DAMSGAARD

Den digitale
Umstllling I

3 ratiale
Ernveryg);

5. e-eksport projektets aktiviteter/leverancer

Udfordringey
Vet skal Overleye

VINFDR, NOETS g &
Side 3 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Professor Christian Schulz

Formand for konkurrenceradet Opsummering: De store platformes
betydning for konkurrencen

» Styrker konkurrencen * Kan svaekke konkurrencen

+ Digitale platforme kan give « Skidt cocktail: Uomgaengelige
virksomheder, der salger pa handelspartnere og
deres platform, nemmere adgang ekskluderende misbrug

til nye markeder.

* Og det kan ggre det nemmere for
nye virksomheder at etablere sig.
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Kampen mellem Frontier Airlines og United

FOND
United gav fortrinsret til egne afgange

Efter en del tovtraekkeri fik Frontier adgang

INDUSTRIENS - &

Kolossal konkurrencemaessig fordel at have et computeriseret booking system
Hvad kan vi lzere af historien

MARKEDSPLADSER

Efter en del tovtraekkeri fik Frontier lavet regler for hvordan United skulle rangordne afgangene
United brugte booking information til at identificere traiffikmg@nstre og finde nye ruter

Efter en del tovtraekkeri fik Frontier lavet regler for adgang og salg af data

Regulering kommer, men den kommer altid ex post og aldrig ex ante

Side 7 | www.onlinemarkedspladser.dk
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5 globale online markedspladser pa listen af top internet firmaer

1. Amazon $177(2017)
2.  Alphabet $110(2017)
3. JD.com  $56(2017)
4. Facebook $41(2017)
5. Alibaba $40(2018)
6. Tencent $37(2017)
7. Booking  $13(2017)
8. Baidu $12 (2017)
9. Ebay.com $10(2017)
10. Nexflix $12 (2017)
11. Expedia  $10(2017)
12. Salesforce $8(2017)
13. Uber $7 (2016)
14. Rakuten $6 (2015)

Source: Revenue ranked - Wikipedia

Top 10 U.S. companies based on
% of e-commerce sales

1. Amazon
2 eBay
3. Apple
4. Walmart [g3.7% Alibaba continues to lead retail e-commerce sales in China
5. The Home Depot §1.5% Top 10 e-commerce retailers in China as of June 2018, by sales share*
6. Best Buy §1.3% P,
~a Alibab I, <52
7. QVC Group §1.2% PR aibaba
RIR
8. Macy's §1.2% p.com  JDZN N 16.3%
9. Costco §1.2% Pinduoduo @Mz [ 5.2%
10. Wayfar §1.1% suning suninG 5 [ 1.9%
Vip.com H{"i‘%ﬁ I 1.8%
Source: Gome |0.7%
Amazon China  amasecn |0.7%
Yihaodian 8w | 0.7%
Dangdang &3.com | 0.2%
Jumel JUMELCOM 01%
* Incl. products or services ordered using internet via any device
@@ @  resardiess of the method of payment or fulfillment

statista%a

@statistaCharts Source: eMarketer

Side 9 | www.onlinemarkedspladser.dk


https://en.wikipedia.org/wiki/List_of_largest_Internet_companies

Butikkernes forvandling

Amazon Prime
* Abonnement, men fri fragt, streaming,
indkeb, e-bager og kundeklub
Amazon Echo
* Bestil varer hos Amazon m.fl.

Amazon Dash button
* Bestil dine varer med tryk pa en knap

Amazon Go
* Kiosk uden kasser og uden kg

Amazon Business
e B2B

INDUSTRIENS - &
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amazZoncom
Prime

amazongo
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Globale e-handelsmarkedspladser/ Global Online Market Places (GOMPs)

Danske virksomheders e-eksport via e-salg og websalg i EU halter bagefter

JAN DAMSGAARD
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Vet skal Overleye
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Digital Economy and Society Index
Danmark - 1. plads i EU

Digital Economy and Society Index (DESI) 2017 ranking
0.80

w1 Connectivity ®2 Human Capital =3 Use of Internet  m 4 Integration of Digital Technology = m 5 Digital Public Services
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0.50
0.40
0.30
0.20

0.10

0.00
DKJFI SE NL LU BE UK IE EE AT DE MT LT ES PT EU FR SI CZ LV SK HU CY PL HR IT EL BG RO

* Digital Economy and Society Index (DESI)


https://ec.europa.eu/digital-single-market/en/scoreboard/denmark

Virksomheders e-sales - Danmark 4. plads i EU

o DIGITAL SINGLE MARKET

European Digital Economy & Society

Commission

European Commission > Digital Single Market > Digital Scoreboard > Visualizations > Digital Agenda Scoreboard key indicators

Total electronic sales by enterprises, as a % of their total turnover

Year:2017
40
35
20 I =
Denmark

22.7% Percentage of total turnover
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1 Furostat, Total electronic sales by enterprises, as a % of their total turnover,2017 . Evropean Commission, Digital Scoreboard


https://digital-agenda-data.eu/charts/analyse-one-indicator-and-compare-countries#chart={"indicator-group":"any","indicator":"e_eturn","breakdown":"ent_all_xfin","unit-measure":"pc_turn","ref-area":["AT","BE","BG","HR","CY","CZ","DK","EE","EU27","EU28","MK","FI","FR","DE","EL","HU","IS","IE","IT","LV","LT","LU","MT","NL","NO","PL","PT","RO","SK","SI","ES","SE","TR","UK"]}
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Danmark digitalt er i top, hvordan meddanske virksomheders e-salg?

1. Digital Economy and Society Index
- Danmark - 1. pladsi EU

2. e-salgerstigende i EU fra10-12%i 2008 til > 20% i 2017
men de mindre virksomheder er bagefter de starre virksomheder

3. Danske virksomheders e-salg

- 28,5% af virksomhederne har e-salg?,
i alt 22,7% af omsaetningen?

- Danmark 4. plads i EU

1) Enterprises using any computer network for sales (at least 1%)

2) Total electronic sales by enterprises, as a % of their total turnover
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Danske virksomheders e-salg fordelt pa’EDI, webshops og GOMPs

Fordeling for de naesten 30% af de danske virksomheder der har e-salg:
* 60% har websalg — udger 6% af omsaetningen
* 20% har EDI salg — udger 15% af omsaetningen
* 20% mix

Danske virksomheders websalg tilbydes overvejende fra egen webshop:

¢ 82% e?en website/webshop
- 6% at omseetningen

* 18% via global online markedspladser
- 0,5% af omsaetningen

Fordeling af websalg:
-B2B/G - 4%
- B2C  -2%




ders

% of enterpri

e-eksport - Danmark 26. pladsi EU i 2017

DIGITAL SINGLE MARKET

European Digital Economy & Society

Commission

European Commission > Digital Single Market > Digital Scoreboard > Visualizations > Digital Agenda Scoreboard key indicators

Enterprises having done electronic sales to other EU countries in the last calender year

Year:2017
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1 Furostat, Enterprises having done electronic sales to other EU countries, 2017 European Commission, Digital Scoreboard



https://digital-agenda-data.eu/charts/analyse-one-indicator-and-compare-countries#chart={"indicator-group":"any","indicator":"e_aeseu","breakdown":"ent_all_xfin","unit-measure":"pc_ent_aesell","ref-area":["BE","BG","CZ","DK","DE","EE","IE","EL","ES","FR","IT","CY","LV","LT","LU","HU","MT","NL","AT","PL","PT","RO","SI","SK","FI","SE","UK","EU27","EU","EU28","HR","IS","NO"]}
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‘ Emner

1. Disruptionradets diskussion af behovet for GOMP regulering

‘ 2. Historiske e-handelspladser

3. Globale e-handelsmarkedspladser/ Global Online Market Places (GOMPs)

‘ 4. Danske virksomheders e-eksport via e-salg og websalg i EU halter bagefter

JAN DAMSGAARD

5. e-eksport projektets aktiviteter/leverancer Den digitale
omstilling

3 ratiale
Ernveryg);

Udfordringey
Vet skal Overleye
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Aktiviteter i e-eksport projektet

\/1.

- 2.

3.

4.

Kortlaegning af 8oo danske virksomheder
holdninger til e-eksport

Kortlaegning af online markedspladser
Rapport om online markedspladser
Udvikle en e-eksport guide

Design og udvikling af platform for e-
eksport

Forskning og undervisning i e-eksport, fx
24 Ccases

INDUSTRIENS
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Modenhedsmodel for danske virksomheders e-eksport muligheder

@ Optimized use
.‘( oo

@ Plan/ Initiation e 0

@ Knowledgeable @: '

Ignorant
@

?

AN
/

Seminarer og konferencer Homepage Videnskabelige publikationer



Der |gser en videns og integrations udfOEdrlr}gARKg[ﬂ)\ggEL AOERRR

GOMPs Danish firms

4"

systems
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The Danish Industry Foundation
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Feelles platform MARKEDSPLADSER
GOMPs Danish firms
<> >
M ~ N “
—_ S
Public good
wiht
Alibaba | integration | J Web-

capabilities, shops

Open-APIs,

SDKs, etc
> ~ O

Sales-
systems

W COPENHAGEN BUSINESS SCHOOL INDUSTRIENS
EBS l" HANDELSHJSKOLEN FOND

The Danish Industry Foundation



Tingenes Internet - Fra produkt til service
Fra hvad produktet er til hvad produktet kan

Produkter bliver udstyret med billige sensorer samt tradlgse radiosendere
Kanalen er Internettet (LoRa, SigFox ...)
Digitale platforme binder produkterne sammen sa de skaber en service

Mega trends i transformationen af produkter
* Fra produkt til service

JAN DAMSGAARD

* Fra eje til leje Den dlgltale |
Det er skal saelges i dag er ikke det samme som skal saelges om 3 -5 ar OmSti"ing |

9 radikale udfordringer

t skal Overleye

eriverysiiye
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‘ Spergsmal?

Side 23 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Kontakt informationer I:%%USE:@E&%EE&%

The Danish Industry Foundation

W)/ COPENHAGEN
Jan Damsgaard GBS R cisiess scioo
Institutleder, Institut for digitalisering, CBS HANDELSHOLSKOLE
M: +45 24 79 43 09
E: jd.digi@cbs.dk OO Handel
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Markedsanalyse gennemfert af analyseinstituttet Wilke

Virksomheders erfaringer med globale online markedspladser
W Wilke

o Handel EBS i‘

COPENHAGEN BUSINESS SCHOOL

HANDELSHBJSKOLEN

INDUSTRIENS
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The Danish Industry Foundation
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Agenda

1. Kort om DI Handel

2. Undersagelsens resultater

* Virksomhedernes erfaringsniveau med online markedspladser

* Salgserfaringerne med online markedspladser

* Grossister vs. producenter

3. Nar noget bliver for stort...?

Side 26 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Qa Handel
DI Handels DNA

COOO®

SALG MARKETING E-HANDEL KUNDE-
SERVICE

Nar salg og nyteenkning er afgerende!



“ Handel

Folg os her

g DI Handel nyhedsbrev

e http://handel.di.dk/nyhedsbrev

Linked[}. LinkedIn-gruppe
e Meld dig ind i gruppen DI Handel

, Twitter

e Fglg DI Handel og branchedirekter Annette Falberg
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Vi har interviewet over 8oo virksomheder

o Kvalitative interviews med 18 virksomheder (forar 2018)

« Kvantitative (telefon) interviews med 801 virksomheder (sommer 2018)

0-9 10-49 50-99 100-250 Over250

ansatte ansatte ansatte ansatte ansatte ‘oo Kke  Total

Prod t-

irksomhed 137 88 35 32 28 2 322

Handelsvirksomhed 349 108 7 3 8 A 479

Total 486 196 42 35 36 6 801

Screeningskriterier
1. Virksomhederne er enten handelsvirksomheder eller producenter

2. Virksomhederne eksporterer til udlandet eller vaere interesseret i at gere det

* Gennemfart af analyseinstittutet Wilke

Side 30 | www.onlinemarkedspladser.dk
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oo Handel

Click to edit Master title style

Virksomhedernes erfaringsniveau med GOMP

Side 31 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Kun 10% af virksomhederne har salgserfaringer med GOMP

The Danish Industry Foundation
4) Udvidelse til flere

markeder

10%0 har haft det

farste salg pa

globale online
2) Afprevning af muligheder

markedspladser

— 90%

/ﬂ;’ii‘r ) Erfaringsniveauerne er udviklet pba. flere forskellige spargsmal. Spergsmalet vedrerende andelen af virksomhedernes eksport
omsaetning, som udgeres af globale online markedspladser i dag er dog modellens omdrejningspunkt.
N: 786 (15 respondenter er ikke medtaget i modellen pga. manglende svar pa centrale spgrgsmal).

Side 32 | www.onlinemarkedspladser.dk
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75% af virksomhederne kender GOMP og 24% patanker at starte salget

Salgs-
erfaringer > 10%
med GOMP
Pataenker at szlge via > 24%
GOMP

— 54%

- 75%

I/",ﬂf:“ Spg. "I hvor hej grad har du/virksomheden kendskab til globale online markedspladser og muligheden for at szelge pa disse?”, “I hvor haj grad har jeres
i 'i‘ virksomhed undersagt potentialer og konsekvenser eller er i gang) med at saelge via globale online markedspladser?, “Har virksomheden planer om at szelge
pa globale online markedspladser?”

N: 801 Side 33 | www.onlinemarkedspladser.dk
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74% af virksomhederne mener, at GOMP vil pavirke markedsstrukturerne

af virksomhederne
mener i hgj grad at GOMP
vil pdvirke markeds-
strukturerne

af virksomhederne mener i
sterre eller mindre grad at GOMP
vil pavirke markedsstrukturerne,
og dermed pavirke hvorledes de
selger til kunderne pa sigt (2-3 ar)

| hej grad

I nogen grad

I mindre grad

Slet ikke

22%

Ved ikke 5%

Spg. “I hvor hgj grad mener du, at GOMP vil pavirke markedsstrukturerne, og dermed pavirke hvorledes jeres virksomhed szlger til jeres kunder pa sigt (1-3
ar)?”
N: 801 (alle respondenter)
Side 34 | www.onlinemarkedspladser.dk



En stor mulighed h 7%

En mulighed
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Hverken eller

En trussel

30% anser GOMP som en mulighed, mens 16% ser dem som en trussel

MARKEDSPLADSER
En stor trussel

10%

af virksomhederne anser globale
Ved ikke

online markedspladser som en

mulighed for deres forretning
6%

3%

51%
af virksomhederne anser

globale online markedspladser som

en trussel for deres forretning

N: 801 (alle respondenter)

Spg. “Anser din virksomhed globale online markedspladser som en mulighed eller som en trussel for jeres forretning?”

Side 35 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Flere handelsvirksomheder ser GOMP som en trussel end producenterne

Handelsvirksomhed

Producenter

w

3%
29%
%
31%

Ved ikke " Trussel 1 Hverken eller B Mulighed

Spg. “Anser din virksomhed globale online markedspladser som en mulighed eller som en trussel for jeres forretning?”
N: 801 (alle respondenter)

Side 36 | www.onlinemarkedspladser.dk
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De vaesentligste drivers ved salg via GOMP — ALLE virksomheder

Storste driver ﬂ

Drivere

|

16%
Na nye kundegrupper som ikke kan nas via andre kanaler

21%
Eksport via GOMP kan accelerere virksomhedens vaekst

18%
Let at udvide til andre lande via GOMP

19%

Man kan spare “mellemled” ndr man saelger via GOMP

22%

Nemmere at afpreve eksport via GOMP end via egen webshop

33%
Man fremtidssikrer sin virksomhed

Bedre investering at starte eksport op via GOMP end via egen F_ 29%

webshop

= Ved ikke ® Uenig Hverkeneller ™ Enig

Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. Du skal angive, i hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via
GOMP”

N: 801 (alle respondenter)

Side 37 | www.onlinemarkedspladser.dk



INDUSTRIENS - &

S— E-EKSPORT VIA
TFhec[]!!nqistplndustryFoundction : MAR KEDSPLADSER

“Acceleration af vaekst” er den vigtigste driver for dem der salger via GOMP

Drivere Salger ikke via Seelger via
(Meget enig/eniqg) GOMP GOMP
Man kan na nye kundegrupper via GOMP som ikke kan nas via andre 67% 71%
kanaler
Eksport via GOMP kan accelerere virksomhedens vaekst 59% 77%
Nar man ferst er pa en GOMP i ét land er det let at udvide til online
, 59% 76%

markedspladseriandre lande
Man kan spare “mellemled” ndr man szlger via GOMP 57% 56%
Det er nemmere at afpreve eksport i et nyt land viaen GOMP end via

47% 52%
egen webshop
Man fremtidssikrer sin virksomhed bl.a. ved at veere til stede pd GOMP 36% 57%
Det er en bedre investering for virksomheden at starte eksport op i et nyt

28% 44%
land via en GOMP end via egen webshop
Note: stjernerne angiver de tre mest betydningsfulde drivere

Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. Du skal angive, i hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via
GOMP”

N: 599 (virksomheder som har kendskab til GOMPs). Szelger ikke via GOMP N: 502, & salger via GOMP N: 82.

Side 38 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Hard konkurrence er den starste barriere ved GOMP- ALLE virksomheder

Sterste barriere S

Top 5 barrierer

o
Hard konkurrence pga. pris transparens pa GOMP |

Begreenset potentiale for min virksomhed pa GOMP |

Ressourcekraevende at veere til stede pd GOMP |

Mine produkter er ikke egnet til at seelge via GOMP |
S

" Ved ikke m Uenig

Lovgivning som skatte og told regler man skal saette sig ind i

Hverkeneller ™ Enig

Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. Du skal angive, i hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via
GOMP” N: 801 (alle respondenter)
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Virksomheder som ikke saelger via GOMP oplever i hgjere grad barriererne

Barrierer Saelger ikke Salger via

(Meget enig/enig) via GOMP GOMP
Der er hard konkurrence pga. transparens f.eks. ift. priser pa GOMP 69% 77%
Det er ressourcekraevende at veere til stede pa GOMP 52% 52%
Der er meget lovgivning som skatte og told regler man skal saette sig ind i, for at 0 0
selge via GOMP 49% 41%
Der er et begraenset potentiale for min virksomhed ift. at saelge via GOMP 59% 27%
Viskal &ndre/har andret vores forretningsprocesser for at seelge via GOMP 39% 4,0%
Mine produkter er ikke egnet til at seelge via GOMP 54% 24%
At selge via GOMP skaber en "kanalkonflikt” for min virksomhed ift. vores salg % o%
via andre kanaler 4470 307
De professionelle indkebere handler ikke pa GOMP 33% 35%
Vi har ikke kompetencerne til at seelge gennem GOMP 41% 13%
GOMP stiller mange krav som min virksomhed har svaert ved at leve op til 22% 22%

Note: stjernerne angiver de tre mest betydningsfulde barrierer

Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. Du skal angive, i hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via
GOMP”

N: 599 (virksomheder som har kendskab til GOMPs). Szelger ikke via GOMP N: 502, & salger via GOMP N: 82.
Side 4o | www.onlinemarkedspladser.dk
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Click to edit Master title style
Salgserfaringerne pa GOMP
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63% af de virksomheder som salger via GOMP, sxlger ogsa via egen webshop

Ja til bade forbrugere og virksomheder (Bade - %
B2C og B2B salg) 197

42% salger via egen webshop eller

12% apps (e-handel) i dag

Ja, men kun til forbrugere (B2C salg)

Salger via egen webshop eller apps (e-handel)

Ja, men kun til virksomheder (B2B salg) 11%

Nej 57%

Salgervia
GOMP

Ved ikke | 0%

g Selger ikke via )

GOMP

Spg. "Salger virksomheden via egen webshop eller apps (e-handel) i dag?”
N: 801 (alle respondenter) & opsplittet pa salger ikke via GOMP N: 502, Salger via GOMP N: 82.
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33% af virksomhederne, som salger via GOMP,
er det i hgj grad en prioriteret del af deres strategi

| meget hej grad For 33% er salg via

GOMP, i hgj grad, en
prioriteret del af
virksomhedens

trategi.
strategi For 88% af virksomhederne som

salger via GOMP, er salget i
sterre eller mindre grad en
prioriteret del af virksomhedens
strategi.

| hgj grad

Salget er i meget hegj grad/i hej grad en prioritet

I nogen grad

I mindre grad

.

Handels-
virksomheder

Slet ikke 12%

.

Producent-
virksomheder

Spg. “I hvor hgj grad er salg via globale online markedspladser en prioriteret del af virksomhedens strategi?”

Note: forskellen er ikke signifikant pga. sma baser N: 82 (saelger via globale online markedspladser)
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GOMP abner op for nye kundegrupper og eger eksportomsaetningen

Resultater ved at sa=lge via GOMP Salger via

(I meget hej grad/i hej grad) GOMP

Salg via globale online markedspladser dbner op for nye kundegrupper, vi normal ikke

seelger til 55%
Globale online markedspladser har gjort det lettere at komme ind pa nye udenlandske 0

markeder 39%
Salget pa globale online markedspladser har eget kendskabet til vores brand/brands 32%
Salget pa globale online markedspladser har eget vores omsatning 31%
Salget pa globale online markedspladser har eget vores indtjening 28%

Spg. “Du har tidligere sagt at | seelger pa globale online markedspladser. Vi vil derfor gerne hare om jeres resultater og oplevelser med salget via globale
online markedspladser. | hvor hgj grad er du enig i felgende udsagn”
N: 82 (seelger via globale online markedspladser)
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Jo flere erfaringer med GOMP, des mere @get omsaetning/indtjening
Erfaringsniveay s —3,9

rfaringsniveau s NN

3,2
Erfaringsni I - ¢
Andele af virksomheder, der slet ikke har aget rraringsniveau 3 2,8
indtjening/omsaetning via GOMP
rfaringsniveau > NN - 5
1,9
g Erfaringsniveau 1
Jget
indtjening
g W Salget pa online markedspladser har eget vores indtjening
@get Salget pa online markedspladser har eget vores omsaetning

omsaetnin i
9 Spg. “Du har tidligere sagt at | seelger pa globale online markedspladser. Vi vil derfor gerne hare om jeres resultater og oplevelser med

salget via globale online markedspladser. | hvor hgj grad er du enig i felgende udsagn”
N: 82 (seelger via globale online markedspladser)
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Amazon er den globale online platform som flest salger igennem

Salger igennem Amazon

.

Handels-
virksomheder

-

Producent-
virksomheder
Note: forskellen er ikke signifikant pga. sma baser

e-Bay 15%

Alibaba 7%

Andre globale online markedspladser

54%

g Andre globale markedspladser

daekker f.eks. over den tyske
Ved ikke 11% markedsplads Mobile.de,
Shipserv.com, Mascus og
Zalando.

Spg. “Hvad hedder den/de globale online markedspladser | seelger igennem?” — spergsmalet et multipet, og andelene summerer derfor ikke til 200.
N: 82 (szlger via globale online markedspladser)
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58% af virksomheders salg via GOMP, sker til andre virksomheder (B2B)

Middelveerdi for alle

virksomheder med

salg via GOMP

Salg til

Salg via GOMP til forskellige kundetyper Vi rkSO m h Ed (] g

(Middelveerdier)

Middelvaerdi for alle

virksomheder med
salg via GOMP

Handelsvirksomhed 3% 33% _

Producenter 2% 52%

- 2% af salget sker til andre grupper f.eks. offentlige institutioner
Andre Forbrugere ® Virksomheder

Spg. “Hvor mange procent af jeres salg via globale online markedspladser sker ca. til hver af de nedenstdende kundetyper?”
N: 82 (szlger via globale online markedspladser)
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70% af virksomhederne har under 100 produkter til salg via GOMP

Medianen for virksomheder
som primaert seelger til B2C ﬁ
kunder er 30 produkter og
for virksomheder som
primaert salger til B2B
virksomheder, sa er
medianen 27,5 produkter.

Antal produkter til salg pa GOMP

1000+ produkter 6% .

30% af virksomhederne P rOd U kte r tl I Sa Ig

; o har 100+ produkter til

100 til 999 produkter 24% ity P

30-99 produkter 21%

10 til 29 produkter 20% 70% af virksomhederne

har under 100 produkter

1til 9 produkter 30% til salg

Spg. “"Hvor mange produkter har virksomheden til salg pa globale online markedspladser?”
N: 82 (szlger via globale online markedspladser)
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Vores produkter er faerdige
slutbrugerprodukter, der ogsa kan bruges af

forbrugere

— 62%
Vores produkter er komplekse, der typisk ([ RNRNNRNE 33%
kraever tilpasning inden salg
Vores produkter er forholdsvis simple og kan
som regel saelges uden tilpasninger

I

34%

INDUSTRIENS
FOND

The Danish Industry Foundation

62% af de virksomheder der sxlger via GOMP, slger “slutbrugerprodukter”

MARKEDSPLADSER
47%

Visalger (0ogsa) service, reparation og

vedligeholdelse af vores produkter

48%

29%
30%
[
Vedikke 1%
0%

W Szlger via GOMP
andelene summerer derfor ikke til 100

Salger ikke via GOMP N: 502, Szelger via GOMP N: 82.

Salger ikke via GOMP

Spg. “Hvilke af falgende udsagn er beskrivende for de typer af produkter eller ydelser, som din virksomhed szlger?” — spargsmalet et multipet, og
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online platforme

Viselger til flere geografiske markeder via én global
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13%

Vi saelger til flere geografiske markeder via flere
global online platforme

80% af virksomhederne szlger til flere geografiske markeder via GOMP

Vi saelger kun til ét geografisk marked

MARKEDSPLADSER
43%

Visalger kun til ét geografisk marked men via flere
forskellige globale online platforme

80% af virksomhederne salger til
1%
Ved ikke

flere geografiske markeder via

5%

globale online platforme

15% af virksomhederne szlger til ét
platforme

geografisk marked via globale online

N: 82 (szlger via globale online markedspladser)

Spg. “Er globale online markedspladser rettet mod flere markeder / flere platforme etablerede salgskanaler for jeres virksomhed?”

Side 50 | www.onlinemarkedspladser.dk



I:I\(IJ?\I%STRIENS ?i E-EKSPORT VIA
The Danish Industry Foundation MAR KEDSPI—ADSER

Vigtigste findings fra undersegelsen
* Hgj kendskabsgrad af GOMP pa 74%

* Kun 10% af virksomheder har salgserfaringer med salg via GOMP
* 51% harikke taget stilling til hvorvidt GOMP er en mulighed eller en trussel

* Fordelene ved at szelge via GOMP er:
1. Nye kundegrupper
2. Accelerer vaeksten af e-eksport
3. Letatudvide til flere geografiske markeder

* 37% af virksomheder, der salger via GOMP, driver ikke egen webshop (e-handel)
*  Kun 24% af virksomhederne, der selger via GOMP, bruger Amazon!
* 5£8% af GOMP omsatningen til andre virksomheder (B2B)

* 31% af de virksomhederne, der seelger via GOMP, har gget deres e-eksport omsatning og 28%
har eget deres indtjening.

* 80% af virksomhederne, der selger via GOMP, szlger til flere geografiske markeder

Side 51 | www.onlinemarkedspladser.dk



GOMP kan vaere en genvej til e-eksport!

* Virksomheder skal forholde sig til de store GOMPs. De
har oparbejdet en infrastruktur (kundestrgm, logistik, IT,
kundeservice, etc.), som iseer SMV’er kan drage nytte af

* Det sparer virksomhederne for en masse ressourcer,
som kan veere knappe for dem. Iszer pa e-eksport
omradet kan markedspladserne maske vaere et
springbraet. Det er ressourcekraevende for
virksomhederne at opbygge infrastrukturen pa
eksportmarkederne.

* Skal man e-ekportere via egen webshop, stiller det fx
krav til ressourcer som it-udvikling, logistik, sprog/kultur,
kundeservicefunktion, betalingsformidling, etc.

* Infrastruktur er selvfglgelig ikke gratis.
Virksomhederne skal derfor seette sigind i
forretningsmodellerne og traeffe et kvalificeret
beslutning om hvorvidt det er rentabelt at salge via
markedspladserne. Der er ikke en one-size-fits-all i dette
game

INDUSTRIENS
FOND

The Danish Industry Foundation
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Nar noget bliver for stort...?

Amazon i Europa

Amazons markedsandele i 2018.

* Dominerende markedsposition

* De saetter betingelserne

* Data ejes af markedspladserne

* Kan udnyttes til unfair konkurrence

* Lasning:
* Flere markespladser

* Alternativt:
* Regulering

KILDE: FINANS RESEARCH GRAFIK: ANDERS THYKIER
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Size matters...

amazZon




Kontakt informationer

Presseansvarlige

Annette Falberg
Branchedirekter, DI Handel
M: +45 22 40 88 03

E: anwf@di.dk

Jan Damsgaard

Institutleder, Institut for digitalisering, CBS
M: +45 24 79 43 09

E: jd.digi@cbs.dk

Kontaktpersoner

Tevin Lac
Chefkonsulent, DI Handel
M: +4522 219133

E: tela@di.dk

Jonas Hedman
Lektor, Institut for digitalisering, CBS

M: +45 24 79 43 10
E: jhe.digi@cbs.dk

Thomas Jensen

Adjunkt, Institut for digitalisering, CBS
M: +45 23 92 34 34

E: tj.digi@cbs.dk
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Real Coffee

Strategiske og taktiske overvejelser om international valg af
distributionskanaler v. adm. direktor Lars Mansfeld-Giese




Lidt baggrund om Real
Coffee

Sxlger 40 mio. kaffekapsler om aret
Fokus pa ekologi og fair trade

Sxlger Private Label til detailhandlen i

Skandinavien og vores eget High End
brand ”Real Coffee”

Eksport til England, Sverige, Norge,
Tyskland, Chile

Eksportandel: 45% med Amazon UK
som det storste marked

FAIRTRADE

—— Ty Ty e
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Distributions-
strategl
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* For 24 mdpr. siden solgte vi kun via egne kanaler med

fuld kontrol

* Feb. 2017 opstart pi Amazon UK og maj 2017 pa
Amazon Tyskland

* Real Coffee Dolce Gusto kapsler lanceres 1 Fotex og
Bilka

* Kontrakter med hotelkader bl.a. Mariotte 1 England

* Real Coffee er gaet fra en meget selektiv strategi til at
komme bredere ud

@/




Kanal-mix: Amazon
versus egne kanaler

I England szlger Real Coffee via bade Amazon UK og

www.realcoffee.com

Amazon har ikke fort til faldende omsztning 1 vores
egne kanal — tvartimod

Kunder med lav indtjening har vi bedt om at kebe pa
Amazon fremfor www.realcoffee.com — dette var
afgorende for den gode start pa Amazon

Kunderne oplever forskel pa mulighederne pa Amazon
versus www.realcoffee.com

Amazon er et godt udstillingsvindue til resten af
verden for vores kaffe og okologiske koncept



http://www.realcoffee.com/

Yamazon

Fultillment by Amazon

er en “‘no brainer’” for

Real Coffee

* Hvad er FBA (Fulfillment by Amazon)

* Hvordan fungerer FBA

* FBA og omkostninger

*  IBA versus eget lager og logistik 1 England
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Hvortfor Amazon?

)

@
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* Slov start 1 England -> noget er galt....?

* Meget hoje og stigende markedsforingsomkostninger
pa Google og Facebook

* Lille ordrestorrelse og hoje omkostninger til logistik

* Vores produktkategori og brand ikke sterkt nok til at
treekke kunderne ind i vores egne kanaler i
konkurrencen med Amazon / online retailers i UK

* Lav markedsandel sa hvor meget er der at tabe?

* Eget brand “Real Coffee” med fuld kontrol -> ingen
konkurrence fra andre re-sellers

@




Amazon — fordele og ulemper

Fordele

Adgang til en stor kundemasse med
kreditkortet fremme

At vaere der hvor kunderne alligevel kober

deres dagligvarer

Lavere markedsforingsomkostninger
Nem, tilgzengelig og skalerbar platform
Adgang til effektiv logistik tet pa kunden

Ulemper

Ingen ejerskab til kundedata
Ekstrem hard priskonkurrence

Reviews giver gennemsigtiched og aget
konkurrence

Rigide regler og algoritmer -> One size fits all
Udelukkelse hvis man overtrader reglerne

Effektiv salgsmaskine, men ikke god til marketing
og service etc.




Ar 0 1 dansk detailhandel !

Nar Amazon starter op med Prime 1 Danmark.....




Hvis jeg skal vere hudles rlig ...

- sd er jeg bange for den dag, hvor Amazon starter op 1 Danmark...




Hos Real Cottee giver vi Amazon
kamp til stregen nar de kommer til
Danmark — og vi er 1 fuld gang

*  Vionsker at binde kunderne endnu tettere til Real
Cofftee ved at lave abonnementsordning pa

kaffekapsler
* Fleksibelt og nemt abonnement
* Mulighed for gratis kaffemaskine

* Landsdzkkende levering samme dag om aftenen

K7 "fen SENDE

° Barista kurser 1 de storre byer

* Key Learning: Vi skulle vere startet for 12 ar
siden, og det er maske for sent i dag...

)
)

@
@




Amazon bliver en succes fra starten 1 Danmark

Danske forbrugere vil elske Amazon
Online FMCG er underudviklet 1 Danmark — Amazon far nemt spil
”Don’t bring a knife to a Gunfight”

Den traditionelle FMCG webshop er dod om 5-8 ar. Vi kerer jo heller ikke 1
hestevogn 1 dag ...




Flere sporgsmal til hvordan man kommer i gang pa

Amazon ...

Skriv til Lars Mansfeld-Giese pa Lars@rtealcoffee.dk
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GOMPs: forretningsmodeller og tekniske udfordringer

Jonas Hedman

Klaus Andersen

FON
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Top 10 U.S. companies based on
% of e-commerce sales

1. Amazon 408.1%

2. aBay
3. Apple
4. Walmart

5. The Home Depal
6. Best Buy

7. QVC Group

8. Macy's

9, Cogloo

10. Wayfair

Source: eMarketer, July 2018
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Why do they take over?
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The Business model of GOMPs




The key activitites of GOMPs

Contract management Match-making Service provision




Network effects, scale, and oligopoly

The winner takes it all Zero marginal cost In most cases

-




¢ BIGGEST ONLINE MARKETPLAGES FOR YOUR ECOMMERGE BUSINESS

Discover the biggest places to sell your products online with our comprehensive list of marketplaces across the globe.
If you are looking to maximise the sales for your products, consider expanding into these marketplaces across the UK,
Europe, US, Asia and worldwide.

GLOBAL MARKETPLACES
eb amazon fruugo
= ASIA PACIFIC
NORTH AMERICA e Flipkart g
u e t‘ ORakuten
Walmart EXpress
rar
t‘_ AIWERY
Sears
bhbonanza = '“ ==aanzas: . JD.?'.::f:,i
= S  mEa B Cdiscount A
= =amm e La Redoute -
- Ch L 11 UL o | (gl
wayfair mm=Eam
Reverb LATIN AMERICA - trade &
(G . allegro ZALOR A
iy LAl
e oTrO0
= (PIEMANIA )
{Rinio ;j
JUMIAE: real~ /
Lom L
e bid -+ buy....
o
.
dafiti
iguarnao

Limmworks

www.linnworks.com

#EntrepreneursChooselinnworks
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The many-to-many problem

GOMPs Danish firms

"

systems




Try or die!
But hedge

Forget industry, think In ecosystem!
Collaborate, even with your worst enemy

Amazonificate your business!

Learn how to become a digital buyer and seller
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Develop a public good (Fzelles)
GOMPs Danish firms
<> N
-~ N E
W
wiht
Alibaba [* > integr.a.ti.on < J| Web-
capabilities, shops
Open-APIs,
SDKs, etc
<>
40 Sales-
other

systems






Considerations for a company before entering a Global
online market place (GOMP)
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How to get started MARKEDSPLADSER
INDUSTRIENS

* Areyou willing to put in the necessary resources to get a hold of o Dish ndustry Fundation
this market? GBS A siciiss oo

HANDELSH@JSKOLEN

Handel
* First, you need to check if your products are already found on the OO Hande

platform e YOU
* Areyou able to match the prices: \WE

* Choose a gomp strategy
* Choose a sales strategy

* |nvest minimum of 6 months



ONLINE

: : MARKEDSPLADSER
IT-integration UCTRIENS
Experiences from working with this for years FOND 2

Lacking documentaion GBS R i oo

No support to consult OO Handel

Hard to make it work YOU

\WE

Constant changes to the different platform API's
and needs



By making it a public good we get:

Danish support

Saving tons of time for Danish
companies

Cloud based SaaS solution

Everybody can join and scale with
the platform

Free

E-EKSPORT VIA ONLINE
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Microsoft

Dynamics Nav
.
e-conomic a\mag on The platform automatically

w \ / integrates to the different Global

online marketplaces with

ﬂ product integration and order
Alibaba.com  integration so the company easily

can manage sales on the different

({)) Magento / \ online marketplaces within their

dandomain T own environment.

Open API = Gy

(WL commeRce




ERPer i Denmark

AS400
Aspect 4
Axapta

Cs
Concorde Cg
Concorde Xal
Dandomain
Dynamics
Economic
EDI

Email

Excel

lkke noget

JDI Edwards

Mamut

Microsoft Dynamic Ax
Microsoft Dynamics 365
Microsoft Navision
Ordnes Manuelt

SAP

Selvudviklet

Uniconta

Visma

ONLINE

MARKEDSPLADSER
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Platform sneakpeak



[ ]
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WL, Products Products for Amazon.co.uk (YouWe)
Y Orders
S Culbgores 2 Master [0 In progress ) Pending [ Erroneous =) Unmatched [ Deleted Sorting SKU ¥ | A-Z ¥ 2 3 17 Next » 331 products in total
Settings =
© o o Status  Basic product information EAN Last dispersed
@ A Anti+Riot+Suit Dispersed at: Never
Elite Armor Anti Riot Suit Last updated at: 4 days ago

Dispersed at: Never

e

AP-Ring-Test-2
Last updated at: 9 days ago

@ : Dispersed at: 7 days ago
S AP-Ring-Test-2
Last updated at: 10 days ago

O Dispersed at: Never

1 AP-SP-FD-1
Last updated at: 27 days ago
@ Dispersed at: Never
” ! AP-SP-RS-1
Last updated at: 27 days ago
) Dispersed at: Never
I AP-Tang-1
Last updated at: 27 days ago
@ Dispersed at: Never
- ! B040001 4025258722340
Last updated at: 27 days ago
@ Dispersed at: Never
- ! B040002 4025258722357
Last updated at: 27 days ago
) Dispersed at: Never
! B120001 4025258679156
Last updated at: 27 days ago
) Dispersed at: Never
: B14-1
Last updated at: 27 days ago
@) Dispersed at: Never
- : BEST-KW-1
Last updated at: 27 days ago
@ Dispersed at: Never
: BS-RS-SP-1

Last updated at: 27 days ago

= I EAT2 Disiersed at: Never Ll
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<% Product details error view

ME Products A\ Elite Armor Anti Riot Suit for Amazon.co.uk (YouWe)

Amazon.co.uk (YouWe) ¥ elite-armor.com ¥ EliteArmor ~ Julie Bastrup &.

& Orders PRODUCTS ANTIRIOT+SUIT

£ Categories Last dispersed at: Never | Last updated: 4 days ago )

6 Settings ) )
A Dispersal errors Variants
We where unable to disperse the product because of the following errors. Please fix these in the source channel product information or in the form below. Mo variants

Unable to upload product correctly (feed ID: 50907017801)

{"MessageID"=>"1", "ResultCode"=>"Error", "ResultMessageCode"=»"13813", "ResultDescription"=>"We're unable to complete your
request because this SKU is not in the Amazon catalog. If this was a deleted SKU, wait 24 hours before resubmitting it. If you

tried to add this SKU to the Amazon catalog before, check your data and correct any errors before resubmitting. ",
"AdditionalInfo"=>{"SKU"=>"Anti+Riot+Suit"}}

1 I have resolved the problem

& Edit product information for Amazon.co.uk (YouWe)

you're currently editing this product in the context of the selected vendor. The changes will only be reflected for this product in that channel. All other channelz

will be unaffected.
You can skip the fields that isn't nescessary to your product.

If you want to change products en-mass consider updating your products in your source-channel.

SKU

Preview: Anti+Riot+5Suit

EAN

Preview: No EAN - Read more about EAN numbers

Name

Freview: Elite Armor Anti Riot Suit



Overview of different fields of a product you can handle

Amazon.co.uk (YouWe) v Amazon.co.uk (YouWe) v elite-armor.com v EliteA

Preview: No size

Wi Products v Aot St W Products
Target gender
Ord i
W Orders = 'V Orders
£ Categories £ Categories
Preview: No target gender
@ Settings Preview: No EAN - Read more about EAN numbers @ Settings

Scent

Name
Preview: No scent

Preview: Elite Armor Anti Riot Suit
Count

Descrij
Preview: No count

4

Preview: Stab Resistant suit. perfect for the toughest tasks and situations. Bhce Clmency

Color
Preview: 602.50 EUR Currency should follow the ISO 4217 standard

Preview: No color Category

Brand v

Preview: No categories

Preview: Elite Armor
Update product information

Manufacturer
Preview Elite Armor Images
Material First image will be the primary product image. Drag to reorder.

Preview: No material

Size

Preview: No size

Target gender
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I, Products

Orders

Categories

Settings

Amazon.co.uk (YouWe) v elite-armor.com ¥ EliteArmor ¥ Julie Bastrup 5,

Category mapping overview

Categories

When your products are imported the most unique category indicator is stored on product (usually the category ID). You can then determine on a per-channel basis how this category should be distributed. X

skudsikkervest -

Unigue ldentifier

skudsikkervest
Browser node ID
1939590031

Product type

Clothing

Product subtype

Outerwear

Wariant theme

Size-Material

Update category Delete category

skudsikkervest-cover +
hjelme +

Add category .
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SMV:Digital

15. november 2018

ved Henrik Skou Pedersen
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SMV:Digital er et samlet nationalt program, hvor SMV’er kan
fa hjaelp til digital omstilling af virksomheden og til at
styrke online salget via programmets e-handelscenter.

Programmet er etableret med regeringens Strategi for Danmarks digitale vaekst
og har til formal at fremme digitalisering og e-handel blandt sma og mellemstore
virksomheder fra alle erhverv i Danmark. Programmet lgber i perioden 2018-
2021.

Vaeksthus Midtjylland er operatgr og med de gvrige Vaeksthuse og UCL Erhvervsakademi og
Professionshgjskole som underleverandgrer
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Programmets 2 spor

Digital omstilling ..o E-handels center

 Tilskud til radgivning  Tilskud til rédgivning“‘“"“"’mm

 Workshops og sparring * Workshop og radgivning gasoett 2

* Sprintforlgb * Workshops og sparring

* Kompetenceudvikling * Vejledning om online salg og regulering i EU

* Hjeelp til at handtere urimelige konkurrence
* Radgivning om e-handelseksport
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Budget for tilskud til privat uvildig
radgivning

Digital omstilling - 2.6 mio. (2018)

E-handel - 1.8 mio. (2018)/ 0.5 Mio (2018)

Forventet budget - (2018 -2021) bade for Digital omstilling og
e-handel
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[0
Malgruppe:
Virksomheder med 5 - 249 ansatte *
Ambitioner om vaekst og udvikling

Ressourcer til at investere i IT- lgsninger og
teknologi

*lille voucher og workshop 2-20 ansatte
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Potentiale afklaring og Implementering

Formalet er at styrke produktivitet og konkurrenceevnen i danske
SMV’er gennem gget anvendelse af digitalisering og avanceret
teknologi til bade optimering og veerdiskabelse.

100.000 Kr. - Hjeelp til at afklare, hvordan virksomheden kan
digitaliseres/automatiseres og herunder afdaekning af de gkonomiske
og forretningsmaessige potentialer ved at ggre det.

100.000 Kr. - Hjeelp til effektivimplementering af digitaliserings-
l@sninger og herunder automatisering

Nb. Der kan ydes tilskud til radgivning og uddannelse, men ikke til investeringeri :
software, udstyr eller maskiner. Medfinansiering med egne timer !
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Faglige indsatsomrader for privat radgivning g i

Digital omstilling E-handel

+ Digitaliseret produktionsoptimering " Systemvalg

* Avanceret materialeteknologi / 3D print « Kunderejsen

*  Procesudstyr * Marketing automation

- Digitalisering af produktions-systemer (ERP, MES etc.) « Digitalisering af produktions-systemer (ERP, MES etc.)
. Internet of things * Social medie strategi

* Robot og automation * Konverteringsoptimering

+ Digitaliseret kvalitetskontrol * System integrationer

Andet * Produkt konfiguration

@vrigt med relevans for indfgrsel af mere digitalisering og avanceret produktion.
» Lager, logistik og dropshipping

* Andet
* (vrige omradet og snitflader med relevans for online salg



o
gVIEKSTHUS
MIDTJYLLAND .

en del at Imict”

Tildelingskriterier — den store tilskudsvoucher

1. Vaekstambitioner
Forventninger og ambitioner til at styrke virksomheden gennem forbedret produktivitet. Samt
forventninger til hvad IT-lgsninger og ny teknologi kan give af gevinst for forretningen.

2. Der er afsat tilstraekkelige ressourcer til at implementere ny teknologi i virksomheden
Hvilke ressourcer er der afsat til at fa haevet det teknologiske niveau i virksomheden. Er der
ledelsesmaessigt engagement til at indfgre nye IT-lgsninger og avanceret teknologi, samt om der er
gkonomisk raderum til at indkgbe ny teknologi. (Ved ansggning om et implementeringsprojekt indgar
den beskrevne business case i den samlede vurdering).

3. Projektets og virksomhedens digitale og teknologisk niveau

Hvor teknisk udfordrende er projektet ?, og er projektet rettet mod en enkel proces, eller det har
betydning for flere dele i omstillingsprocessen. Herudover vurderes det pa hvilket niveau af
digitalisering/automatisering virksomheden er pa i dag.
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Kontakt SMV:Digital
Jess Vorre Henrik Skou Pedersen
TIf. 29679376 TIf. 40300590
jev@vhmidtjylland.dk

hsp@vhmidtjylland.dk



