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Forord

Nar man kigger ud i verden, er globale online markedspladser (GOMP) et f&enomen i hastig vaekst. Mange virksomheder udnytter allerede
i dag muligheden for at saelge deres varer via fx Amazon, e-Bay eller Alibaba, og for hver maned kommer flere virksomheder til.

Ved at szlge via en GOMP kan virksomheder koble sig pd markedspladsens veludviklede infrastruktur (kundestrem, logistik, IT, etc.) i
stedet for selv at skulle skabe og markedsfere alt fra bunden. For virksomhederne indebaerer salg via GOMPs nogle potentielle fordele, fx
kan udgifterne til etablering af nye eksportmarkeder reduceres ift., at de skulle etableres via selvstaendige web-shops. Derudover er der
0gsa lettere tilgang til nye kundegrupper, da GOMPs typisk har hgj kundestrem og dermed haje omsatningshastigheder.

| en lille skonomi som den danske kan der derfor vaere tale om store eksportgevinster ved at udnytte GOMPs som springbreet til den store
verden.

Salg via online markedspladser er som sagt en forholdsvis ny forretnings- og afsaetningskanal, hvorfor analysen afdaekker danske
virksomheders holdninger, viden og erfaringer med online markedspladser. Det er analysens formal at bidrage til en bedre forstaelse af
mulighederne og barriererne med salg via online markedspladser.

Analysen er udarbejdet af Wilke efter input fra CBS og DI Handel og baserer sig pa en raekke kvalitative interview med virksomheder og
eksperter, der efterfalgende danner rammen for en omfattende spgrgeskemaundersggelse med mere end 8oo virksomheder.

Resultaterne hviler derfor pa et solidt metodisk fundament.

Analysen er finansieret af Industriens Fond gennem projektet E-eksport via online markedspladser. Laes mere om projektet pad
www.onlinemarkedspladser.dk.

Side 2 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Undersagelsens hovedkonklusioner

Globale online markedspladser (GOMP) har potentiale til at transformere den made, hvorpa danske
virksomheder afsaetter deres varer globalt. Men resultaterne fra undersagelsen viser, at 90% af danske
handels- og producentvirksomheder ikke har gjort sig nogle salgserfaringer med GOMP.

Det er kun 1% af virksomhederne, der fuldt og helt har taget de nye muligheder til sig og saledes
befinder siE pa det gverste niveau i erfaringsskalaen. Yderligere 3% befinder sig pa det naest averste
niveau af skalaen, og det kan derfor konstateres, at der eksisterer et stort uforlgst potentiale blandt
danske producent- 0g handelsvirksomheder.

Pa trods af fa virksomheders salogserfaringer, er kendskabsgraden til GOMP blandt handels- og
producentvirksomheder hgj (75%).

Tre ud af fire virksomheder (74%) mener i sterre eller mindre grad, at GOMP vil pavirke
markedsstrukturerne og dermed pavirke, hvorledes de szlger til kunderne pa sigt (1-3, ar). Dog anser
30% af vilrksomhederne GOMP som en mulighed eller en stor mulighed, mens kun 16% anser dem som
en trussel.

For alle adspurgte virksomheder er de tre vigtigste drivers for at anvende GOMPs for det forste, at
man kan na nye kundegrupper, som ikke kan nas andre steder; for det andet at e-eksport via GOMPs
ses som middel til at accelerere virksomhedens vaekst og for det tredje, at det er let at udvide til andre
lande, ndr man ferst er inde pa en markedsplads i ét land.

De vigti?ste barrierer for at bruge GOMPs er ifelge virksomhederne, at der er hard konkurrence pa
grund af pristransparens. Den naestvigtigste barriere er en opfattelse af, at der er et begraenset
potentiale ved at anvende GOMPs. Den tredjevigtigste barriere er opfattelsen af, at det er
ressourcekraevende at vaere pa en GOMP.



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

Undersagelsens hovedkonklusioner fortsat

Blandt de virksomheder, som salger via en GOMP, anvender 46% de 3 GOMP giganter (Amazon,
eBay og Alibaba). 54% af virksomhederne, der saelger via GOMP anvender andre markedspladser
Amazon er den mest anvendte markedsplads og har en andel pa 24%. GOMP er derfor et langt
bredere faenomen end Amazon.

Virksomheder der slger via GOMP er i hgj grad B2B drevet. 58% af virksomhedernes
omsatning via GOMP sker nemlig til andre virksomheder (B2B salg), mens 39% af omsaetningen
sker til forbrugere (B2C salg).

Salg via GOMP sker sjeeldent med virksomhedernes fulde sortiment. Undersagelsen viser, at 70%
af virksomheder, der salger via GOMP, har under 100 produkter til salg, mens medianen for
antallet af produkter til salg via GOMP er blot 30 produkter.

88% af virksomhederne, der seelger via GOMP, prioriterer salget i starre eller mindre grad, som en
del af virksomhedens strategl' Og jo hgjere erfarlngsnlveau virksomheden har med GOMP, des
flere har GOMP som en prioriteret del af virksomhedens strategi

80% af virksomhederne der selger via GOMP, szlger til flere geografiske markeder - enten via én
GOMP (43%) eller via flere GOMPs (38%). Kun 15% af virksomhederne valger at slge til ét
geografisk marked via GOMP.

31% af de virksomhederne, der selger via GOMP, har @get deres e-eksport omsaetning, og 28% af
virksomhederne har eget deres indtjening.
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Kun 10% af virksomhederne har salgserfaringer med GOMP

Samlet set tyder det p3, at de danske handels- og
producentvirksomheder, som i forvejen
eksporterer til udenlandske kunder eller er
interesseret i det, ikke er saerlig erfarne mht. salg
via GOMPs.

4) Udvidell(sztil flere 10% har haft det
i i ig pa markeder .
9 ud af 10 virksomheder befinder sig pa ferste forste salg p3

niveau “Endnu ikke begyndt” — og har saledes _
globale online

endnu ikke gjort sig nogle erfaringer mht. at salge
via GOMPs. markedspladser

10% af de danske handels- og producent-
virksomheder, som i forvejen eksporterer til
udenlandske kunder eller er interesseret i det, har
gjort sig erfaringer med salg via GOMPs.

2) Afprevning af muligheder

ATl
E\T'i:‘ IIJ !T/'

Erfaringsniveauerne er udviklet pba. flere forskellige spargsmal. Spergsmalet vedrerende andelen af virksomhedernes eksport
70~ omsetning, 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 5 | www.onlinemarkedspladser.dk
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75% af virksomhederne kender GOMP og 24% patanker at starte salget

75% af de adspurgte virksomheder har i sterre eller
mindre omfang kendskab til GOMP og muligheden Salgs-

for at saelge pd dem, mens 25% af virksomhederne ; P 0

slet ikke har kendskab til dem. SEliee 10 A’
med GOMP

54% af de virksomheder, der har kendskab til

GOMP, har i sterre eller mindre grad undersegt

potentialer og konsekvenser med at salge via

disse. Pataenker at szelge via > 24%

24% af de adspurgte virksomheder, som har GOMP

kendskab til GOMP og som ikke saelger pa disse,
har planer om at salge via GOMP pa sigt. 16% har
ikke fastlagt en tidshorisont for, hvorndr de
forventer at opstarte salget pd& GOMP, mens 8%
forventer at gere det inden 36 maneder.

Kun 10% af de adspurgte virksomheder har haft et
salg via GOMPs og dermed kan betegnes at have
erfaringer med GOMPs.

— 54%

= 75%

I/",ﬂf:“ Spg. “I hvor haj grad har du/virksomheden kendskab til globale online markedspladser og muligheden for at szelge pd 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 6 | www.onlinemarkedspladser.dk
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30% anser GOMP som en mulighed, mens 16% ser dem som en trussel

Hver tredje virksomhed (30%) anser GOMP som en

mulighed eller en stor mulighed, mens 16% anser
det som en trussel. En stor mulighed 7% 30% af virksomhederne

Halvdelen af virksomhederne (51%) opfatter anser globale online

hverken GOMP som en mulighed eller som en markedspladser som en

trussel mulighed for deres
Der er flere handelsvirksomheder, som opfatter
GOMP som en trussel sammenlignet med 1
producenterne.

Hverken eller 51%

Opfattelse af globale online markedspladser

En trussel 10%
16% af virksomhederne

. 3% 0 0 i anser globale online
Handelsvirksomhed 22% 47% markedspladser som en
En stor trussel 6% trussel for deres forretning
Prod ‘ ’ 00/ 8 - 7
roaucenter 0 0
i > Ved ikke 3%

Ved ikke 1 Trussel m Hverken eller m Mulighed

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

Side 8 | www.onlinemarkedspladser.dk
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74% af virksomhederne mener, at GOMP vil pavirke markedsstrukturerne

Tre ud af fire virksomheder (74%) mener i sterre
eller mindre grad, at GOMP vil pavirke
markedsstrukturerne og dermed pavirke, hvorledes
de sealger til kunderne pd sigt (1-3 ar). 25% af
virksomhederne mener i hegj grad, at dette vil ske.

22% mener slet ikke, at GOMP vil pavirke
markedsstrukturerne.

Der er flere handelsvirksomheder, som mener, at
GOMP vil pavirke markedsstrukturerne
sammenlignet med producenterne.

GOMP vil pavirke markedsstrukturerne

Handelsvirksomhed 5%16%_
Producenter 5% 31% _

Ved ikke = Sletikke M Vil pavirke markedsstrukturerne

| meget hej grad
| hej grad

I nogen grad

I mindre grad
Slet ikke

Ved ikke

ﬁwﬁ>

I\il:l/ ar)?

8%

|

5%

N: 801 (alle respondenter)

17%

25% af virksomhederne
mener i hgj grad at
GOMP vil pavirke

markedsstrukturerne 74% af virksomhederne

mener i sterre eller mindre

grad at GOMP vil pavirke

markedsstrukturerne, og

dermed pavirke hvorledes

de salger til kunderne pa
sigt (2-3ar)

27%

21%

22%

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

Side 9 | www.onlinemarkedspladser.dk



INDUSTRIENS
FOND

The Danish Industry Foundation

De vaesentligste drivers ved GOMP

65% af samtlige adspurgte virksomheder anser
”Man kan nd nye kundegrupper via GOMP som ikke
kan nds via andre kanaler” som en driver for salg
via GOMP.

Der er ogsa mange virksomheder som er enig i:

* at eksport via GOMP kan accelerere

virksomhedens vakst (59%)

* at det er let at udvide til GOMP i andre lande,
nar man ferst er pa en GOMP i ét land (56%)

* at man kan spare “mellemled”, ndr man szlger
via GOMP (54%)

Modsat er 30% af virksomhederne, som er enige i,
at det er en bedre investering for virksomheden at
starte eksport op i et nyt land via en global online
markedsplads end via egen webshop.

Lidt under halvdelen (45%) er enig i, at det er
nemmere at afpreve eksport i et nyt land via en
GOMP end via egen webshop, og 39% er enig i, at
man fremtidssikrer sin virksomhed ved at veere til
stede pa GOMP.

Drivere

Man kan na nye kundegrupper via globale online markedspladser som
ikke kan nds via andre kanaler

Eksport via globale online markedspladser kan accelerere
virksomhedens vaekst

Nar man ferst er pa en online markedsplads i ét land er det let at udvide
til online markedspladser i andre lande

Man kan spare “mellemled” ndr man salger via globale online
markedspladser

Det er nemmere at afpreve eksport i et nyt land via en global online
markedsplads end via egen webshop

Man fremtidssikrer sin virksomhed bl.a. ved at veere til stede pa globale
online markedspladser

Det er en bedre investering for virksomheden at starte eksport op i et
nyt land via en global online markedsplads end via egen webshop

AT

N: 801 (alle respondenter)
e

—. MARKEDSPLADSER

Sterste driver S
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o B0 o
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Ved ikke m Uenig B Enig

21%

22%

33%

29%

Hverken eller

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

Side 10 | www.onlinemarkedspladser.dk
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“Acceleration af vaekst” er den vigtigste driver for dem der saelger via GOMP

Virksomheder, som salger via GOMP, oplever i Drivere Salger ikke via Saelger via
hejere grad fordelene end virksomheder, som ikke (Meget enig/enig) GOMP GOMP
salger via GOMP.
Langt flere virksomheder, som salger via globale
online markedspladser, opfatter “eksport via Man kan na nye kundegrupper via GOMP som ikke kan nas via andre 67% 71%
GOMP kan accelerere virksomhedens vaekst” som 7
en driver for GOMP. kanaler
Samtidig er der ogsa flest virksomheder, som Eksport via GOMP kan accelerere virksomhedens vaekst 59% 77%
salger via GOMP som opfatter “man fremtidssikrer
sin virksomhed bl.a. ved at vere til stede pa Nar man ferst er pa en GOMP i ét land er det let at udvide til online
GOMP” som en driver for globale online ) 59% 76%
markedspladser. markedspladser i andre lande
Herudover er der ikke signifikant forskel pé Man kan spare “mellemled” nar man szlger via GOMP 57% 56%
oplevelsen af drivers i forhold til, om virksomheden
szelger via GOMP eller gj Det er nemmere at afpreve eksport i et nyt land via en 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

I/i_ﬂ‘:"i},f’\, Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. | hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via GOMP”
\l:l// N: 599 (virksomheder som har kendskab til GOMPs). Salger ikke via GOMP N: 502, Salger via GOMP N: 82.

Side 11 | www.onlinemarkedspladser.dk



Hard konkurrence er den starste barriere ved GOMP

67% af samtlige adspurgte virksomheder anser
"hard konkurrence pga. transparens f.eks. ift. priser
pd globale online markedspladser”, som en
opfattet barriere.

Derudover er over halvdelen (55%) af
virksomhederne enige i, at der er et begraenset
potentiale for min virksomhed ift. at saelge via
globale online markedspladser .

Ca. halvdelen anser ogsd det, at det er
ressourcekraevende at vere til stede pa en global
online markedsplads og at deres produkter ikke
egner sig til salg via en global online markedsplads
som barrierer.

Lidt under halvdelen oplever, at der er meget
lovgivning som skatte og told regler man skal
sette sig ind i for at salge via globale online
markedspladser.

Disse fem forhold, er det flest oplever som
barrierer ved globale online markedspladser.

Top 5 barrierer

Der er hard konkurrence pga. transparens f.eks. ift. priser pa globale
online markedspladser

Der er et begranset potentiale for min virksomhed ift. at salge via
globale online markedspladser

Det er ressourcekraevende at vaere til stede pa globale online
markedspladser

Mine produkter er ikke egnet til at saelge via globale online
markedspladser

Der er meget lovgivning som skatte og told regler man skal saette sig
ind i, for at szelge via globale online markedspladser

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

Sterste barriere S

Ved ikke m Uenig Hverken eller ™ Enig

Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. | hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via GOMP”
N: 801 (alle respondenter)

Side 12 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Krav fra globale online markedspladser er den mindste barriere

41% af de adspurgte virksomheder mener ikke, at
de har kompetencerne til at salge igennem
GOMPs og 40% mener, at det skaber en
"kanalkonflikt” for deres virksomhed at salge via
disse.

38% af virksomhederne mener, at de skal andre
deres forretningsprocesser for at selge via GOMPs
0g 34% mener, at de professionelle indkebere ikke
handler pa globale online markedspladser.

22% af virksomhederne mener, at GOMPS stiller
mange krav til deres virksomhed, som de har svaert

ved at lave op til, og er sdledes den mindst opfattet
barriere.

Bund 5 barrierer

Vi har ikke kompetencerne til at seelge gennem globale online 97
markedspladser |
At salge via globale online markedspladser skaber en “kanalkonflikt”

Vi skal @ndre/har @ndret vores forretningsprocesser for at salge via

De professionelle indkegbere handler ikke pa online markedspladser |

for min virksomhed ift. vores salg via andre kanaler

1

11%

globale online markedspladser

1

22%

28%

De globale online markedspladser stiller mange krav som min
virksomhed har sveert ved at leve op til

" Ved ikke m Uenig Hverken eller ™ Enig

Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. | hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via GOMP”
N: 801 (alle respondenter)

Side 13 | www.onlinemarkedspladser.dk
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Virksomheder som ikke saelger via GOMP oplever i hgjere grad barriererne

Generelt opfatter virksomheder, som ikke selger

via GOMPs, flere barrierer ift. virksomheder, der )
salger via GOMPs. (Meget enig/enig) via GOMP GOMP

Barrierer Salger ikke Saelger via

Fx opfatter 59% af virksomheder, som ikke salger
via GOMP, og blot 27% af virksomheder, der salger Der er hard konkurrence pga. transparens f.eks. ift. priser pa GOMP 69% 77%
via GOMP, at begraenset potentiale er en barriere.

.- . . Det k de at til stede pa GOMP % %
Samtidig oplever 54% af virksomhederne, som ikke el erressourcexreevende at veere tll stede pa 5274 527
seelger via GOMP, og 24% af virksomhederne, som Der er meget lovgivning som skatte- og toldregler man skal satte sig ind i, for at % %
seelger via GOMP, at “mine produkter er ikke egnet selge via GOMP 4970 4170
til at saelge via GOMP” er en barriere for deres
virksomhed. Der er et begranset potentiale for min virksomhed ift. at seelge via GOMP 59% 27%

0 .
::?(i;U(sj;\I/ge(:_rovF?:agng4P4fg a3fo‘\’2”;;ovr;:lr<]sec()jr1eﬁrf?§d;c’)r?; Vi skal @ndre/har andret vores forretningsprocesser for at saelge via GOMP 39% 40%
som salger via GOMP, at “at salge via GOMP _ . _ _ N
skaber en “kanalkonflikt” for min virksomhed ift. Mine produkter er ikke egnet til at seelge via GOMP 54A) 24%

vores salg via andre kanaler” er en barriere for At szlge via GOMP skaber en “"kanalkonflikt” for min virksomhed ift. vores salg

i 0 0
deres virksomhed. via andre kanaler 44% 30%
Om\olendt erkleerer begge grupper af viljksomheder, De professionelle indkebere handler ikke pd GOMP 33% 35%
at hard konkurrence er den sterste barriere.
Vi har ikke kompetencerne til at seelge gennem GOMP 41% 13%
GOMP stiller mange krav som min virksomhed har sveert ved at leve op til 22% 22%

Note: stjernerne angiver de tre mest betydningsfulde barrierer

I/i_ﬂ‘:"i},f’\, Spg. “Her er nogle ting andre har sagt om globale online markedspladser. | hvor hgj grad du er enig i forhold til DIN opfattelse af salg via GOMP”
\l:l// N: 599 (virksomheder som har kendskab til GOMPs). Salger ikke via GOMP N: 502, & salger via GOMP N: 82.

Side 14 | www.onlinemarkedspladser.dk
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63% af de virksomheder som salger via GOMP, sxlger ogsa via egen webshop

42% af de adspurgte virksomheder salger via egen
webshop eller apps, mens 57% ikke saelger via egen
webshop eller apps i dag.

Der er imidlertid interessant, at der er 63% af dem
som salger via GOMP o0gsd selger via egen
webshop eller apps (e-handel). Omvendt er det kun
43% af dem som ikke saelger via GOMP som szlger
via egen webshop og apps.

Virksomheder saelger via GOMP:

.

Har egen
e-handel

g Har ikke

e-handel

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

. 42% salger via egen webshop eller
Ja, men kun til forbrugere (B2C salg) - 12% apps (e-handel) i dag

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

Nej 57%

Ved ikke | 0%

I/ﬂ‘?’i},f\, Spg. "Salger virksomheden via egen webshop eller apps (e-handel) i dag?”
\l:l// N: 801 (alle respondenter), Szelger ikke via GOMP N: 502, Szelger via GOMP N: 82.

Side 16 | www.onlinemarkedspladser.dk



INDUSTRIENS - @
FOND =

The Danish Industry Foundation

For 33% af virksomhederne, som salger via GOMP,
er det i hgj grad en prioriteret del af deres strategi

88% af virksomhederne, der salger via GOMP,
prioriterer salget i sterre eller mindre grad, som en
del af virksomhedens strategi!

For kun 33% af virksomhederne, er salg via GOMP i
hej grad en prioriteret del af virksomhedens
strategi.

For 12% af virksomhederne, der salger via GOMP,
er salget slet ikke en prioriteret del af
virksomhedens strategi.

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

.

Handels-
virksomheder

.

Producent-
virksomheder

Note: forskellen er ikke signifikant pga. sma baser

| meget hgj grad 13%

For 33% er salg via
GOMP i hgj grad en
- prioriteret del af
virksomhedens
strategi.

| hgj grad 20%

I nogen grad

24%

I mindre grad 30%

Slet ikke 12%

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

OHED
\l:l// N: 82 (szlger via globale online markedspladser)

E-EKSPORT VIA

MARKEDSPLADSER

For 88% af virksomhederne, som
salger via GOMP, er salget i
sterre eller mindre grad en
prioriteret del af virksomhedens
strategi.

Side 17 | www.onlinemarkedspladser.dk



INDUSTRIENS - &&
FOND:o % MARKEDSPLADSER
Jo hgjere erfaringsniveau, des flere virksomheder har salg via
GOMP som en prioriteret del af virksomhedens strategi
@

Afprevning af muligheder

Erfaringer med globale

Udvidelse til flere
online markedspladser

markeder
Note: virksomheder som ikke kender til

globale online markedspladser, og/eller

som endnu ikke har lavet salg pa

GOMPs ,har ikke faet dette spergsmal.

Optimering

100%

AT
( '3;@.
e

Jo hgjere niveau - des flere erfaringer har virksomheden

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

N: 786 (alle respondenter som indgar i modenhedsmodellen) (Stadie 1 =704, Stadie 2 =16, Stadie 3 =35, Stadie 4 =23 og Stadie 5 =8)
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GOMP abner op for nye kundegrupper og eger eksportomsaetningen

Fordelene ved at salge via online markedspladser ]
er mange, men for 55% af virksomhederne, der har Fordele ved at saelge via GOMP Szlger via

salgserfaringer pd GOMP, er den sterste fordele, at (I meget hgj grad/ i hej grad) GOMP
GOMP 3&bner op for nye kundegrupper, som de

normalt ikke saelger til.

Naest efter nye kundegrupper har 39% af Salg via globale online markedspladser dbner op for nye kundegrupper, vi normal ikke 0%
virksomhederne med salgserfaring pa GOMP saelger til 5570
udtrykt, at fordelen ved at szlge via GOMP er, at

de har gjort det lettere at komme ind pa nye Globale online markedspladser har gjort det lettere at komme ind pa nye udenlandske

0
udenlandske markeder. markeder 39%
Hhv. 31% og 28% af virksomhederne, der szelger
via GOMP har sagt, at salget har eget deres Salget p& globale online markedspladser har @get kendskabet til vores brand/brands 32%
omsaetning og indtjening.
Salget pa globale online markedspladser har eget vores omsaetning 31%
Salget pa globale online markedspladser har eget vores indtjening 28%

ALl i},f’\- 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
I i! i ’ / H H H H "
\J// 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 saelger igennem

Hver fjerde virksomhed, som szlger via GOMPs,
benytter Amazon. 15% benytter e-Bay og 7%
benytter Alibaba. De 3 store GOMP giganter

anvendes sdledes af 46% af danske handels- og 0
producentvirksomheder. Amazon 24%

54% af virksomhederne, der salger via GOMP,
anvender andre GOMPs end de navnte, fx den

tyske markedsplads Mobile.de (som er ejet af e-
Bay). e-Bay - 15%

Der er flere producentvirksomheder, som benytter
Amazon til at selge igennem sammenlignet med
handelsvirksomhederne.

Alibaba . 7%
Saelger igennem Amazon

g Andre globale markedspladser

dakker f.eks. over den tyske

.

Handels- Ved ikke 11% ?hquedsplads l'\\/l/lobile.de,
_ ipserv.com, Mascus o
virksomheder Zalzndo I ?

.

virksomheder I/_ﬂ‘ "iﬁ\-l Spg. “Hvad hedder den/de globale online markedspladser | seelger igennem?” — spergsmalet er multiple, og andelene summerer derfor ikke til 200.
A

it . i i
Note: forskellen er ikke signifikant pga. sma baser \i'f N: 82 (selger via globale online markedspladser)

Producent-
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58% af virksomheders salg via GOMP, sker til andre virksomheder (B2B)

58% af virksomhedernes salg via GOMP sker til
andre virksomheder (B2B salg), mens 39% af salget
sker til forbrugere (B2C salg).

Der er dog forskel pa kundegrupperne afhangig af,
hvorvidt der er tale om en handelsvirksomhed eller
en producent.

64% af handelsvirksomhedernes salg via GOMP
sker til andre virksomheder (B2B), mens
producentvirksomhederne har 52% af deres salg til
forbrugere (B2C).

Salg via GOMP til forskellige kundetyper
(Middelveerdier)

Producenter 2% 52%

Handelsvirksomhed 3% 33% _

Andre Forbrugere ® Virksomheder

Middelveerdi for alle
virksomheder med
salg via GOMP

J

Middelvaerdi for alle

virksomheder med
salg via GOMP

8%

Salg til
virksomheder

2% af salget sker til andre grupper f.eks. offentlige institutioner

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

Der er stor forskel pa, hvor mange produkter
virksomhederne har til salg. Fx har 6% af
virksomhederne +1000 produkter til salg pa
GOMPs, mens 50% har 29 produkter eller mindre

end det til salg. Medianen for virksomheder

som primaert seelger til B2C

Medianveaerdien for hvor mange produkter virksom- kunder er 30 produkter, og

hederne har til salg er 30. Saelger virksomhederne for virksomheder, som

primaert til andre virksomheder (B2B), er medianen primaert salger til B2B

27,5 produkter. virksomheder, er medianen
27,5 produkter.

Der er ikke signifikant forskel pa, hvor mange
produkter handelsvirksomheder og producent-
virksomheder har til salg.

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

Al ’@. Spg. “Hvor mange produkter har virksomheden til salg p3 globale online markedspladser?”

I\il:l/ N: 82 (szlger via globale online markedspladser)
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62% af de virksomheder der sxlger via GOMP, slger “slutbrugerprodukter”

62% af de virksomheder som salger via GOMP, Vores produkter erfa?rdlge — 62%
szlger feerdige slutbrugerprodukter. slutbrugerprodukter, der ogsa kan bruges af o

forbrugere 47%
Kun 33% af virksomhederne der szlger pa GOMP, .
selger komplekse produkter, der typisk kraever 0
tilpasning inden salg. Omvendt er andelen af Vores produkter er komplekse, der typisk [ RMMMEN 33%
virksomheder som selger denne type produkt kreever tilpasning inden salg
markant hgjere blandt dem, som ikke szelger via
GOMP.

48%

Vores produkter er forholdsvis simple og kan _ 34%

som regel salges uden tilpasninger

34%
Visalger (0ogsa) service, reparation og 29%
vedligeholdelse af vores produkter 30%

1%

0%

Ved ikke

W Szlger via GOMP Seelger ikke via GOMP

Trﬂ;” Spg. “Hvilke af falgende udsagn er beskrivende for de typer af produkter eller ydelser, som din virksomhed szlger?” — spargsmalet et multipet, og
BT andelene summerer derfor ikke til 100

Salger ikke via GOMP N: 502, Szelger via GOMP N: 82.
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80% af virksomhederne szlger til flere geografiske markeder via GOMP

80% af virksomhederne seelger til flere geografiske
markeder via GOMP. For 43% sker disse salg via
samme markedsplads, mens det for den anden
halvdel sker via flere forskellige markedspladser.

15% af virksomhederne salger kun til ét geografisk
marked via én markedsplads. Kun 1% af
virksomhederne seelger til ssa mme marked gennem
flere forskellige markedspladser.

Saelger til flere geografiske markeder

85%

.

Handels-
virksomheder

.

Producent-
virksomheder

Note: forskellen er ikke signifikant pga. sma baser

(b

Viseelger til flere geografiske markeder via én global
online platforme

Viseelger til flere geografiske markeder via flere
global online platforme

Vi saelger kun til ét geografisk marked

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

Ved ikke

N: 82 (szlger via globale online markedspladser)

1%

5%

13%

15% af virksomhederne
selger til ét geografisk
marked via globale
online platforme

E-EKSPORT VIA

MARKEDSPLADSER

80% af
virksomhederne salger
til flere geografiske
markeder via globale
online platforme

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

Wilke har lavet et udtraek fra NN-markedsdata. Her har Wilke udtrukket fremstillingsvirksomheder og
engrosvirksomheder etableret i 2015 eller for (16, 17 0g 18 er ikke med). Derudover er det kun
hovedselskaber og kun virksomheder med telefonnumre som er udtrukket.

Pa baggrund af dette udtraek er virksomhederne blevet udvalgt simpelt tilfeeldigt til at deltage i
undersggelsen. Dog under hensyntagen til virksomhedstype og virksomhedssterrelse.

Vi har forsegt at opna kontakt til personer i virksomhederne, som har viden om virksomhedens salg —isaer
online salg, eller er med til at tage beslutninger om, hvor de saelger deres produkter.

Screeningskriterier

For at deltage i denne undersegelse skal virksomhederne opfylde en raekke screeningskriterier.
1. Virksomhederne skal enten vaere handelsvirksomheder eller producenter

2. Virksomhederne skal have tilladelse til at eksportere til udlandet

3. Virksomhederne skal eksportere til udlandet eller vaere interesseret i at gere det

E-EKSPORT VIA ONLINE

MARKEDSPLADSER

INDUSTRIENS
FOND toxcrrenceeme
The Danish Industry Foundation
sW/J COPENHAGEN
[:Bs .‘\ BUSINESS SCHOOL
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oo Handel
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Metode FOND 22

The Danish Industry Foundation

, , WJJ COPENHAGEN
Indsamlingsperiode [:BS AN BUSINESS SCHooL

HANDELSH@JSKOLEN

Data er indsamlet i perioden fra 9/8 til 3/9 2018
Interviewform og gns. leengde oo Handel

Interviewene er gennemfert som telefoninterview med en gennemsnitlig
interviewlaengde pa 10 minutter.

Interviewpersoner opsplittet pa virksomhedsstaerrelse og branche

0-9 10-49 50-99 100-250 Over250 .
ansatte ansatte ansatte ansatte ansatte Vedikke  Total
Producent-
virksomhed 137 e 35 32 22 2 322
Handels-virksomhed 349 108 7 3 8 4 479 .

Total 486 196 42 35 36 6 801




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
Professor, 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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Kort om projektet “E-eksport via online markedspladser”

Baggrund og formal

Danske virksomheder skal vaere bedre til at drive
eksportsalg via digitale kanaler. Ifalge Danmarks
Statistik udgjorde danske virksomheders samlede
omsaetningvia web-salg til udlandet blot 2%, hvilket
placerer Danmark pa en 26. plads i Europa.

Online markedspladser forventes at blive en vigtig
salgskanal i fremtiden og det er derfor vigtigt, at
danske virksomheder far kvalificeret viden om disse
og veerktejer/metoder, sa de kan traeffe en
forretningsmaessig beslutning om, hvorvidt de gnsker
anvende disse.

Projektets formal er derfor:

* atruste danske virksomheder med viden og
kompetence til at traeffe kvalificeret beslutning
om, hvorvidt de ensker at drive salg via online
markedspladser

» attilvejebringe veerktejer/metoder, sa
virksomhederne lettere kan saelge via online
markedspladser

Projektets 7 aktiviteter:

Aktiviteterne skal bidrage til at h@{'ne virksomhedernes
vidensniveau om online'markedspladser:

1. Kortleegning af danske virksomheder holdning til og
barrierérne Tor at e-eksportere via online
markedspladser

2. Kortlaegning af de potentielle online markedspladser
for e-eksport i 12-15 udvalgte eksportmarkeder

3. Udvikle veerktej til at afklare virksomhedens
forretningsmaessige konsekvenser til e-eksport

4. Udvikle veerktgj til at matche potentielle online
markedspladser ift. virksomhedens forretning

5. Design og udvikling af e-eksport platform

6. Udvikle forretningsguide for e-eksport pa online
markedspladser

7. Formidling af best business e-eksport cases

Hele projektet og dets aktiviteter forventes at veere
afsluttetinden udgangen af 2020.

Felg projektet pa:

.\% E-EKSPORT VIA ONLINE
o0—o0

INDUSTRIENS
FO N FREMMER  DANSK

KONKURRENCEEVNE
The Danish Industry Foundation

aWJ COPENHAGEN
BBS l‘\ BUSINESS SCHOOL

HANDELSH@JSKOLEN

oo Handel
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