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1. Potentielle kunder i hele verden

Amazon er med ca. 25 ar pa bagen blandt verdens mest veerdifulde virksomheder, lige i
haelene pa virksomheder som Apple, Microsoft og Google. De er uovertrufne i deres evne til at
skabe vaekst og udnytte ny og banebrydende teknologi. De har dog ogsa en sa stor indflydelse
pa den globale handel, at det skaber bekymring og méske ogsa en ubalance i
markedsgkonomien, noget som blandt andet EU falger og undersgger.

Amazon kom for et ar siden meget teet pd Danmark i kraft af markedsintroduktionen i Sverige,
og meget tyder pa at planen ogsa er at abne i Danmark. Uanset holdningen til Amazon, ma vi
som virksomhed forholde os til de muligheder og trusler, som e-handelsgiganten giver os.

Traeder yderligere pa speederen

Siden 1995 har Amazon solgt et bredt udvalg af fysiske og digitale varer online til en stor del af
verden. | Corona-aret ramte omsaetningen pa Amazons markedsplads forretning naesten 2.500
mia. kr., hvilket er en stigning pa ca 38% i forhold til aret 2019, og ca. dobbelt sa hgj vaekst
sammenlignet med aret forinden.!

Udover deres starste marked, USA, salger Amazon p.t. i landespecifikke versioner i England,
Tyskland, Frankrig, Holland, Spanien, Italien, Tyrkiet og Sverige som blev tilfgjet i efteraret
2020 - og senest er Polen tilfgjet i 2021. Der saelges dog i stort omfang ogsa til de
omkringliggende europaeiske forbrugere via disse sites - herunder ogsa en markant del il
Danmark og de gvrige nordiske lande.

En central del af Amazons service - og en af naglerne til deres succes, er deres sakaldte
‘Amazon Prime’-program. | Tyskland koster det f.eks. 7,99 EUR (ca. 60 kr.) pr. maned, og giver
brugeren gratis levering pa en stor del af varesortimentet, fri adgang til deres film/tv-
streaming service, herunder live sportsbegivenheder mv. Amazon Prime er nu ca. et ar efter
markedsintroduktionen i Sverige ogsa blevet tilkoblet fra september 2021.

amazonprime Prime © Prime
(\S;many and Austria EUR 7.99 EUR 69.00

Free Premium Delivery with Amazon Prime v /
Watch unlimited movies and TV shows with Prime Video v v
Over two million songs and football live. At home, on the way and v v
ad-free.

Save it once. See it everywhere. v v
Best Annual Value v

Amazon har endnu ikke en direkte tilstedevaerelse i Danmark, men er ifalge Dansk Erhvervs e-
handelsanalyse for 1. halvar 2021 alligevel de danske forbrugeres 14. mest anvendte netbutik

T https://s2.q4cdn.com/299287126/files/doc_financials/2021/ar/Amazon-2020-Annual-Report.pdf



og dermed svaer at negligere som salgskanal, selvom Amazon ikke har haft samme vaskst som
andre e-handlere i toppen af listen.2

Hvem kan saelge pa Amazon?

| udgangspunktet giver Amazon alle adgang til at seelge pa platformen. Der findes forskellige
typer af seelger konti, som er tilpassede afheengig af virksomhedsstarrelse. Amazon tilbyder
disse to standard B2C kontotyper:

« Individual
Private enmandsbutikker, som saelger mindre end 40 varer pr. maned. O EUR i gebyr pr.
maned og 0,99 EUR i transaktionsgebyr pa hvert salg. Ikke alle kategorier og funktioner er
tilgeengelige.

- Professional
Den mest anvendte konto for virksomheder og tilteenkt dem, som seelger over 40 produkter
pr. maned. 39 EUR i gebyr pr. maned, men til gengaeld intet transaktionsgebyr pr. salg. Alle
kategorier og funktioner er tilgaengelige.

For begge kontotyper betales der desuden salgsprovision til Amazon, afhaengig af kategorien,
pa mellem 6% og 20% - i gennemsnit er salgsprovisionen ca. 15%.

Amazon har traditionelt set vaeret bygget op omkring B2C salg - altsa salg direkte til
forbrugerne. De har dog nu ogsa skabt en stor omsaetning pa B2B salg.

Amazon fokuserer meget pa B2B omradet og har lavet en speciel konto for B2B indkgbere,
hvor de har udviklet funktioner, der er specielt malrettet dette segment. Der er f.eks. bedre
faktureringsprocesser og flere brugere tilknyttet virksomhedens konto, som er relevant for
virksomheder med mange indkgb.

Se mere om fordelene ved at kabe ind som virksomhed og overvej, om det er et relevant
sted at saelge for dig.

Bor din virksomhed szelge pa Amazon?

Det anbefales at have en velovervejet strategi pa plads, fer du bruger tid og investerer i at
salge pa Amazon. Lidt simpelt sat op, er der to veje at ga:

- Kun Amazon: Du veelger at bruge Amazon alene uden at have egen webshop i markedet. Det
er hurtigt og pa kort sigt er der lave omkostninger for at komme i gang. Til gengeeld vil der
labende veere relativt hgje omkostninger til tredjeparten, Amazon, for at opretholde og @ge
salget.

- Egen webshop og Amazon: Opna fordelene ved bade at bygge egen webshop og @get
synlighed/salg via Amazon. Kombiner gerne dette med et steerkt produkt feed hvorved du

2 https://www.danskerhverv.dk/siteassets/mediafolder/dokumenter/O1-analyser/digital-handel/analyser/e-handelsanalysen-1--
halvar-2021.pdf
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https://www.danskerhverv.dk/siteassets/mediafolder/dokumenter/01-analyser/digital-handel/analyser/e-handelsanalysen-1--halvar-2021.pdf
https://www.amazon.de/b?language=en_GB&node=14154536031

kan sende dine produkter til relevante markedspladser, med de rette produktdata og dermed
saelge pa Amazon i dag, Facebook i morgen og helt nye markedspladser senere eller alle
muligheder pa en gang.

Der folger bade attraktive vaekstmuligheder og store forpligtelser med for dem, som veelger at
salge via Amazon. Afhaengig af brancher og produkter kan der veere forskellige incitamenter
til aktivt at ga pa Amazon, som szelger:

« Virksomheder, der har egne brands, kan have stor fordel af at have ejerskab pa
produktvisningen pa Amazon. Samtidig er Amazon et godt ‘udstillingsvindue’ til bade nye
kunder og samarbejdspartnere pa nye markeder.

« Mindre virksomheder med nicheprodukter vil ofte have fa konkurrenter og dermed et stort
potentiale for at ligge hgijt i sggeresultaterne og sikre sig en stor salgsandel i den
pagaeldende kategori.

- Retailere med stor volumen og dermed mulighed for konkurrencedygtige priser og attraktive
vilkar, kan skaffe sig adgang til et enormt internationalt potentiale.

Det er dog ogsa vigtigt at have for gje, at din virksomheds Amazon strategi ogsa kan veere, at
du efter grundig research og overvejelse vaelger ikke at veere til stede pa Amazon.



2. Hvordan saelger du pa Amazon?

Det kraever en vis indsats og tid at opstarte salg pa Amazon. Vi anbefaler derfor at ga
struktureret til opgaven, sa der via indledende research og vurdering kan tages en velovervejet
strategisk beslutning: Ga aktivt pa Amazon Marketplace eller konkludér, at det efter den
grundige overvejelse ikke passer ind i din virksomheds strategi, og | derfor skal bruge jeres tid
og ressourcer pa andre aktiviteter.

Hvis beslutningen bliver at pabegynde salg pa Amazon, skal der gennemfgres en reekke
operationelle og praktiske beslutninger samt implementeringer vedrgrende kontooprettelse,
varenumre, produktoprettelser og evt. forsendelse til Amazons lager. Nar salget igangszettes,
skal der paregnes lgbende optimering af bade produkter og markedsfering.

Vi har her skitseret de forskellige dele af en Amazon Marketplace udrulning - de enkelte
punkter vil i de efterfglgende sektioner bliver gennemgaet og uddybet.

Strategi
(2)

Market Scan

(1)
Indledende
realitetscheck

(3)

Lager &
forsendelse

Opstart

(4)

Opret Amazon
eller-konto

6)
Produkt-

7)
Ship til
Amazon

oprettelse

l

Lebende optimering

(8)
SEO-

(10)
Kunde-
anmeldelser

optimering




3. Strategi

3.1 Indledende realitetscheck

Det er vigtigt at forholde sig til de mange aspekter, som salg via Amazon medfgrer. Farst og
fremmest er det vigtigt, at du forstar Amazons regler og krav, inden du gar i gang, og overvej
om dine produkter vil kunne leve op til dette. Lav rentabilitetsberegninger og sgrg for at teenke
bade kort- og langsigtet.

Seller eller Vendor

Der skal tages en helt overordnet beslutning om, | ansker at indga en salgsaftale med Amazon
pa deres Vendor-model (Amazon er juridisk saelger) eller selv at sta for salget pa
markedspladsen. Det kan virke besnaerende at betragte Amazon som en forhandler, der kgber
stort ind af dit lager, og derefter sarger for alt. Men mange store brands har forsggt dette og
senere hen trukket sig tilbage igen. Ofte med henvisning til lav indtjening, mistet kontrol over
prissaetning, hvilke markeder produkterne bliver solgt pa og utilstreekkelige kundeoplevelser
for deres brand. Nike og lkea er i blandt disse.3

Fordele og ulemper

Nedenfor har vi som en hjalp til det indledende realitetscheck skitseret en reekke veesentlige
punkter - fordele og ulemper - du kan tage med i dine overvejelser i forhold til at vaelge din
virksomheds strategi og indsatser pa Amazon. For nogle virksomheder vil det allerede ved at
gore sig disse overvejelser st klart, om Amazon er en interessant mulighed for dem - eller
maske det omvendte.

Adgang til mange nye kunder

Amazons enorme kundebase og meget omfattende produktudvalg ger det til en attraktiv
platform at veere tilstede pa. Med de rette produkter, priser og vilkar vil der hurtigt genereres
nye kunder og stor omsaetning.

Salgsvolumen

For nogle virksomheder kan det have meget stor betydning at have en markant
salgsvolumen af hensyn til at kunne foretage indkgb til konkurrencedygtige priser. Amazon
kan derfor pa trods af en muligvis lav indtjening pa salget veere en god vej til at gge
omsaetningen, og dermed forbedre indkgbspriser og avancer.

3 https://www.cnbc.com/2020/01/10/more-brands-are-leaving-amazon-but-the-strategy-could-backfire.html



Nye markeder med lav investering

| forhold til selv at skulle opbygge en lokal webshop, distribution og markedsfaring kan
Amazon vaere en hurtig genvej til udrulning pd mange markeder pa en gang. Dette ger sig
iseer geeldende, hvis du vaelger en FBA (Fulfilment by Amazon) lgsning, hvor du kan drage
fordel af Amazons stordriftsfordele i forhold til distribution og derfor ikke behgver at
forhandle lokale aftaler pa nye markeder.

‘Spill-over’ effekt til egen webshop

Selvom Amazon ‘ejer’ kundeforholdet, er der muligheder for at fa kunden over i din egen
webshop. Dette kan ske allerede, nar brugerne researcher produkter pa Amazon, og vaelger
at sgge sig frem til din hjemmeside. Det anbefales at forsgge at skabe en relation til kunden
ved at give information, reklamationsvejledning og andet i forsendelsen, nar kunden har
bestilt gennem Amazon.

Branding - gor dit produkt kendt

Amazon har en stor og trofast kundebase og har samtidig gode placeringer pa
produktsggninger i ssgemaskinerne f.eks. Google. Amazon er dermed oplagt til at sikre en
billig og bred branding af dine produkter.

Fa et forspring!

Amazon har endnu ikke en lokal, dansk version, men szelger alligevel til mange danske
kunder. Opna en fordel i forhold til dine lokale konkurrenter ved allerede nu at etablere dig
og optimere din virksomhed pa Amazon. Med opstarten i Sverige er dette kun blevet mere
aktuelt. Amazon fgles ‘taettere pa’ nar de er i Sverige og tiden til introduktion i Danmark ma
forventes at vaere kortere.

Fa udbytte af Amazons position
Det kan veere svaert at konvertere besggende farste gang, de skal kabe hos dig. Sker det
gennem Amazon, star de som garant for, at du ikke bliver snydt.

Ingen ejerskab pa kunden

Nar en kunde handler hos Amazon, er det Amazon, der har kontakten, e-mailadresse og
kundeejerskabet, og du kan desveerre ikke kommunikere direkte med kunden, sende
nyhedsbreve pa senere tidspunkt etc

Omkostningstungt
Et salg pa Amazon vil typisk koste 8-15% i salgsprovision. Hertil skal ls&egges omkostninger til
forsendelse, og der kraeves som regel ogsa en investering i marketing pa Amazon.

Hard konkurrence og prispres

I mange produktkategorier er der hgj konkurrence og et steerkt prispres, som kan ggre, at
salget pa Amazon ikke er profitabelt for mange seaelgere, specielt hvis du kommer fra et land
med et hgjt omkostningsniveau.



Investering i optimering/marketing

At seette dine produkter til salg pa Amazon er sjeeldent tilstreekkeligt. For at opna synlighed
blandt de mange konkurrerende produkter, er det oftest ngdvendigt at investere i optimering
af produkttekster (SEO) og marketing (SEM) pa Amazon.

Begraensede branding muligheder
Pa Amazon foregar alt inden for deres rammer og begraensninger. Synlighed af din
virksomhed og de brands, du salger, er lille. Fokus er pa selve produkttransaktionen.

Risiko for at Amazon ‘stjaeler’ din success

Amazon har i sagens natur fuldt indblik i alle data vedrgrende s@gning og salg af dine
produkter. Hvis dit salg er succesfuldt gennem Amazon, er det en velkendt risiko, at Amazon
ofte selv kaber/producerer produktet og seelger det i eget navn, og ofte til lavere pris eller
mere konkurrencedygtige vilkar.

Kundeservice - hgje krav

Amazon stiller hgje krav til din responstid pa f.eks. henvendelser til kundeservice. Du skal
saledes svare inden for 24 timer og forventes at vaere tilgeengelig 24/7 pa alle arets dage,
inklusiv helligdage. Der skal kun fa forsinkede svar til, far du risikerer, at dine konti pa
Amazon bliver suspenderede. Der stilles desuden hgije krav til din evne til at sikre hurtig
ekspedition pa leveringer, her ma maks. 4% veere forsinkede.

Kontroltab - Amazons ‘Vendor-model’ (Amazon agerer som saelger)

En problemstilling som ikke mindst gar sig geeldende for brands og virksomheder, der
saelger pa mange markeder. Hvis blot et af markederne begynder at saelge via Amazon
Vendor, kan Amazon ende som din egen konkurrent p& markeder, hvor du ikke saelger pa
Amazon, idet Amazon kan flytte rundt pa varer og selv bestemme prisniveauet.

Du vil maske allerede nu se enten store muligheder eller tilsvarende alt for store risici for din
virksomhed, som gar beslutningen om Amazon strategien abenlys. Vigtigst er det dog, at du
tager din strategiske beslutning pa et oplyst grundlag.

Undga at blive dinosauren i din branche

Husk samtidig at tage det store perspektiv i betragtning og taenk fremadrettet. Magtpositioner
indenfor stort set alle brancher har som fglge af internethandel skiftet bade hurtigere og
voldsommere, end de fleste kunne forudse. Selv store veletablerede brands og virksomheder
formaede ikke at se og omstille sig hurtigt nok, fordi en strategi om stabil arlig veekst og 5-ars
produktudviklingsplaner pludselig var ubrugelige. Helt uforudsigelige konsekvenser, som er
opstaet ved Corona-krisen, har ligeledes drevet den digitale omstilling og online salget til nye
hgjder. Nye digitale virksomheder kan med nye platforme, tilgange, skalerbarhed og lavere
omkostningsstrukturer vende din branche pa hovedet i Igbet af natten.

Med lanceringen i Sverige og maske snart i de gvrige nordiske lande, er det kun endnu mere
relevant at vurdere din virksomheds position i forhold til Amazon (og andre online-giganter),
som sandsynligvis ogsa kommer til at pavirke din branche og forretning.



“We can learn from the past and the failure of Kodak or Nokia,
OM Blockbusters or Borders, but these stories have been told many
times over and the dynamics of today are different. For years
physical retailers didn't worry about Amazon because it was
different, it was for ‘online shopping’ - how silly this looks now...

sy : . .
Tuz\:mtw ..A key part of preparing to change is looking forward, not
S
IN;S;;:EEOTF backwards.”
S
DISRUBT 0

Tom Goodwin: Digital Darwinism (2018)

3.2 Amazon markedspotentiale

Det er ikke alle brancher og produktgrupper der saelges pa Amazon, og selvom dine vigtigste

produktgrupper maske saelges pa Amazon, er det ikke sikkert, at det er der, du skal fokusere.

Maske er dine USPer4 bedre egnede til andre salgskanaler eller kundegrupper i andre
segmenter.

Alt dette kan du finde mere viden om ved at kigge pa de produkter, der allerede salges
« Hvordan er prisniveauet/leveringspriser?

« Hvor mange lignende produkter er der pa Amazon?

« Hvor mange szelgere er der af lignende produkter?

« Hvilke produkter/udbydere ligger averst i kategoriens Bestseller-Ranking?5

« Antal kundeanmeldelser pa top 10 produkter?

« Antal seelgere der annoncerer for produkttypen?

Det detaljerede overblik over konkurrenterne kan du nu bruge til at vurdere din egen
konkurrencedygtighed med: Kan du matche produktkvalitet, priser og leveringsvilkar og
dermed vinde ordrer fra de konkurrenter, der allerede salger i dine kategorier?

Der findes i Danmark en del stgtteordninger, der tiloyder virksomheder hjeelp med eksport.

Hvis du @nsker at outsource analysen af Amazon til f.eks. MakesYoulocal, er du oftest
berettiget til statte, og dermed far du en grundig analyse af dit potentiale pa Amazon
udarbejdet af Amazon specialister. Servicen hedder

4 https://enwikipedia.org/wiki/Unique_selling_proposition
5 Bestsellere findes pr. kategori og udregnes hver time - https.//www.amazon.co.uk/bestsellers
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Research tool online

Du kan desuden fa volumen indikationer ved hjeelp af web-servicesé, der dagligt holder gje
med alle kategoriers topprodukter. Data om f.eks. salgsvolumen, lagerbeholdning, prisniveau,
anmeldelser og placering, bruges i beregningen for at estimere omsatningen for produktet,
som er en vigtig information, nar du overvejer at ga ind og konkurrere i kategorien.

3.3 Lager/forsendelse

Lagerhandtering, pakning og forsendelse (fulfillment) er et andet led af e-handelsvaerdikeeden,
som Amazon ogsa har gjort et markant indhug i. De har et geografisk bredt net af lager- og
distributionscentre, optimerede systemer og processer samt den store volumen, der muliggar
lavest mulige leveringsomkostninger til kunden.

Du star derfor ogsa over for valget mellem at handtere denne del fra eget lager (maske med
samme ordreflow, som du bruger i din webshop), i Amazon verdenen bliver dette kaldt FBM
(Fulfilled by Merchant) eller du kan anvende Amazons alternativ, FBA (Fulfillment By Amazon).

Egen lagerhandtering, pakning og forsendelse (FBM)

« Du kan hurtigt komme i gang med salget, da du blot kan taste ind, hvor mange varer du har
pa lager i Seller Central.

« Du kan til at starte med manuelt eksportere den data som skal bruges til at oprette
fragtsedler mv. eller fa den automatisk sendt fra Amazon til dit lagersystem, hvilket nemmest
bliver gjort gennem en tredjepart som f.eks. ChannelAdvisor.

« Du vil dog formentlig risikere at have leengere leveringstid end de konkurrenter, som befinder
sig pa markedet eller anvender FBA, der typisk har den kortest mulige leveringstid.

- Samtidig vil dine leveringsomkostninger pr. ordre ogsa risikere at vaere hgje med forsendelse
fra Danmark.

« Forventningen fra Amazon og kunderne er desuden, at ordren altid bliver ekspederet hurtigt.
Det forhindrer darlige ratings men samtidig saetter det ekstra pres pa deadlines og processer.

Fulfilled by Amazon (FBA)

« Det er en mere omstaendig proces at komme i gang med, da Amazon skal have mange
informationer om, hvordan varer bliver pakket, mal, veegt og info om bl.a. farligt gods.

6 Udvalgte services blandt de mange alternativer: Junglescout - Amzfinder - Sellics - Amzscout. Sag f.eks. her for flere muligheder:

?q= + +
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https://www.google.dk/search?q=amazon+product+research

« Varer skal sendes til Amazons lager/lagre. Oplysning om hvilket lager du skal sende til, er
forst tilgeengeligt relativt langt inde i forsendelsesprocessen, og du kan ikke regne med, at
det er samme lager, du skal sende til hver gang.

« FBA giver meget starre mulighed for at drage nytte af Prime konceptet med fri fragt for
kunderne, og dermed opnas en konkurrencefordel ved produkter med hgj konkurrence.

« Omkostningsmaessigt betaler du for bade lagerpladsen, pakkeprocessen og forsendelsen.?

« Forsendelsesomkostningerne fra Amazons lager til slutkunden er dog lav, formentlig
betydeligt lavere end du selv ville kunne fa, da Amazon har nogle rigtig gode fragtaftaler.

- Tidspresset pa leveringen er til gengeeld lagt over pa Amazons skuldre.

- Kundeservice som omhandler levering og returnering bliver handteret af Amazon.

7 Beregningsmodeller til estimat af omkostningerne ved salg og distribution via Amazon:

12


https://services.amazon.de/programme/versand-durch-amazon/preisgestaltung.html
https://sellercentral.amazon.co.uk/fba/profitabilitycalculator/index?lang=de_DE

4. Opstart

Nar beslutningen er taget om at ga aktivt ind pa
Amazon, skal arbejdshandskerne pa.
Virksomheden skal registreres, produkter
oprettes og lager/forsendelse samt kundeservice
skal klargares.

Opstart

4.1 Opret Amazon Seller konto

Farste skridt i registreringsprocessen er at
oprette en konto pa Amazons sakaldte Seller
Central.8 Du vil nu blive bedt om at indtaste en
reekke oplysninger om dig og din virksomhed.
Derfor skal falgende information veere klar til
oprettelse:

« E-mail.

« Kreditkort/bankkonto til betaling af medlemskab/gebyrer.

« Telefonnummer som skal kunne modtage verifikationer pa sms beskeder.
« Virksomhedsinformation (adresse, CVR-nummer osv).

« Kontaktperson i virksomheden.

. Dokumentation péa kontaktpersonens adresse (dokumenteret pa baggrund af en faktura,
bankudtog eller lignende).

« Information om alle ejere af virksomheden.

« Bankkonto til udbetaling af omsaetningen for dine salg pa Amazon.

Der er grundleeggende to typer Amazon konti, “Individual” og “Professional”. Farstnaevnte for
saelgere med lavt antal salg pr. maned. Kontoen er gratis at have, men Amazon opkraever 0,99
EUR pr. salg. Professional kontoen vil vaere det bedste valg for de fleste, da denne konto ikke
har noget gebyr pr. salg, men derimod et fast manedsgebyr pa 39 EUR.

8 https://sellercentral.amazon.de
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Krav til kundeservice

Amazon stiller meget store krav til den service, du skal give til deres kunder. For pa trods af, at
det er Amazon, der ejer kunden, sa er det dig, der har opgaven med at sikre rettidig levering,
god kundeservice og simpel returhandtering. Hvis du ikke gar det, sa har det konsekvenser!

Customer Metrics

Check this page for information that indicates how you are doing with respect to customer satisfaction. Learn more

Performance Checklist

Order Defect Rate Cancellation Rate Late Shipment Rate Policy Violations On-Time Delivery Contact Response Time

Order Defect Rate [2]

Short Term Long Term
Feb 12, 2013 to Apr 13, 2013 Dec 29, 2012 to Mar 29, 2013

| farste omgang vil negative anmeldelser pavirke dit salg, og du bliver nedprioriteret i
Amazons algoritme. Et produkt med en god pris og attraktive leveringsforhold gar ikke alene,
at du bliver vist til potentielle kunder.

Du kan fglge dine resultater pa din seller account, og det er vigtigt at reagere pa de advarsler,
du far. Amazons politik er konsekvent, og bryder du denne risikerer du, at din konto bliver
lukket. Det kan veere meget omstaendigt og sveert at fa den genabnet.

En raekke vigtige krav:

- Varerne skal leveres inden for den tidsfrist, du oplyser (hgjst 4% ma leveres senere).

« Hajst 1% af dine kunder ma reklamere eller lave charge back.

« Alle kundehenvendelser skal besvares inden 24 timer pa det sprog, som du salger pa.

« Amazons returpolitik er 14 eller 30 dage afhaengig af kategori og ber selvfalgelig falges.

Far du frigiver dine produkter til salg, skal du altsa have gode processer pa plads for
besvarelse af kundehenvendelser og handtering af returvarer.

Specielt hvis du abner pa flere markeder, er det vigtigt, at du har en god proces for returer,
som er attraktiv og prisvenlig for kunderne, men ogsa er effektiv og skonomisk fornuftig for
din virksomhed.

4.2 ASIN-numre og vareidentifikatorer

Hele Amazons produktdatabase er opbygget ved hjaelp af unikke identifikationer pr. produkt
og produktvariant. Alle produkter hos Amazon tildeles et sakaldt ASIN-nummer, som dermed
bliver den unikke identifikation for preecis dette produkt.

Nar du lister en vare pa Amazon, skal du angive en identifikator, enten ASIN eller EAN-nummer,
som er den mest brugte identifikator for stregkoder i Europa. Er varen tidligere blevet solgt
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eller listet pa Amazon, vil du kunne veaelge varen. Hvis varen ikke findes i Amazons katalog, kan
du ga videre og oprette et nyt produkt.

Denne logik er det som ggr, at et produkt kun har en produktside. Du kan altsa ikke lave kopier
og flere produktsider pa et produkt, med mindre de har forskellige identifikatorer. Saledes har
et produkt de samme produktinformationer, uanset szelgere. Du kan godt “foresla eendringer” i
f.eks. tekstmaterialet pa listings pa din egen Seller Central konto. Disse eendringer bliver
derefter sendt til Amazon, og de vurderer, hvilket af alt angivet materiale som er bedst, og
dette bliver sa det, som bliver vist i frontend pa produktsiden.

Hvis du har dit brand registreret i Amazon Brand Registry, og séledes er identificeret som
brandejer af Amazon, kan du tage kontrol over det materiale, der bliver vist pa produktsider.

4.3 Produktoprettelse

Naeste skridt er at tilfgje de produkter, du gnsker at saelge pa markedspladsen. Dette kan enten
geres manuelt med ét produkt ad gangen eller for et starre antal produkter via upload af en
flat file, eller gennem et vare feed, som du normalt opretter via en tredjepartslgsning. Hvis du i
forvejen har en webshop, vil sidstnaevnte uden tvivl veere den nemmeste metode, iseer hvis du
har et stort antal varer og ofte far nye produkter, f.eks. tajkollektioner. Saelger du derimod

kun fa produkter eller er du ny som forhandler, vil du skulle lazgge produkterne op manuelt.

Manuel tilfgjelse af produkter

Nar du vil tilfgje et nyt produkt, skal du farst undersage, om det allerede er oprettet pa
Amazons platform. Hvis produktet allerede er oprettet, skal du ikke angive andet end varens
tilstand, pris og lagerbeholdning.

Hvis det ikke allerede findes pa platformen, skal det farst oprettes. For at gare dette, skal du
udfylde forskellige informationer som produktkategori, underkategori, navn, meerke/brand,
produktbeskrivelse, varenummer og varens tilstand. Hvis produktet findes i flere varianter som
farve eller stgrrelse, skal disse tilfgjes som varianter efter hovedproduktet er blevet oprettet.

Hvis du skal oprette et starre antal varer pa en gang, kan du gare det via sakaldte flat files. Du
laver en template (kategori specifik) som du bagefter kan downloade som f.eks. en Excel-fil.
Derefter udfylder du diverse oplysninger, fgr du uploader den igen.

Listings via produkt feeds

Hvis du har et stort antal varenumre, der skal listes, kan en investering i en tredjepartslgsning
som automatisk sender produktdata til Amazon fra din egen backend, vaere en god idé. Dette
er ogsa meget relevant, hvis du sender varerne selv (FBM), og saledes behgver data fra
Amazon, sendt til dit system.
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Begraensede kategorier

Nogle kategorier er begreensede, og du skal som salger derfor ansgge om godkendelse, far
du kan seelge varer. Disse er normalt kategorier, som har produkter der skal leve op til
forskellige godkendelser, f.eks. fadevarer, digitale varer og babyprodukter.

4.4 Send varer til Amazon (kun for FBA)

Det medfgrer, som tidligere beskrevet, en lang reekke fordele at lade Amazon sta for
lagerfgring, pakning og forsendelse. Det gger muligheden for at levere dine varer til kundernes
fulde tilfredshed pa hurtigste og bedste vis og medfarer, som fglge deraf bedre
kundevurderinger og endnu starre salg.

Prisen for opbevaring, pakning og forsendelse fra Amazons lagre varierer alt efter dine
produkters stgrrelse og veegt. Lagergebyret er baseret pa hver enkelt vares volumen og
faktureres pr. maned. | de allerfleste kategorier, og iseer hvis du seelger varer som ikke fylder
meget og med lav vaegt, kan FBA godt betale sig, da lagergebyret ofte bliver “hentet igen”
takket vaere de lave fragtpriser, Amazon tager for forsendelsen fra lageret til slutkunden.

| dag er standardprisen for lager beholdning pa Amazons tyske FBA lager 26 EUR pr.
kubikmeter pr. maned fra januar til september, og 36 EUR pr. kubikmeter fra oktober til
december.9 Der kan desuden veere en omkostningsmaessig fordel i at anvende Amazons lagre i
f.eks. Polen/Tjekkiet, som dog sa kan medfare en knap sa hurtig leveringstid.

Du kan i neermere detaljer se processen for at sende dine varer pa lager hos Amazon i denne
og . P4 Amazons Youtube kanal kan du desuden finde en lang raekke andre
guides omkring salg pa markedspladsen.
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5. Labende optimering

Nar du har oprettet dig som saelger pa Amazon og
dine produkter er tilgeengelige pa platformen, bar du
tage naeste skridt for at sikre, at dine produkter faktisk
bliver set af relevante kunder. For med millioner af
produkter og tusindvis af seelgere pa Amazon, kan du
nemt drukne i maengden, hvis du ikke anvender

. 0
markedsfaring. SEO-

optimering

For at gge din synlighed og dit salg bar du derfor
benytte dig af de veerktgjer til markedsfgring, som

Lobende optimering

(9) (19
Kunde-
Sa anmeldelser

Amazon stiller til radighed: SEO-optimering, SEM (Amazon Advertising) og kundeanmeldelser.

Et begreb, der er vigtigt at kende i forbindelse med markedsfaringen pa Amazon, er den
sakaldte “Buy Box”. Buy Box’en findes pa alle produktsider og indeholder den defaulte “leeg i

kurv” knap, som kunderne normalt bruger, nar de vil kabe en vare.

¢« Back to results

Visit the BabyBj6rn Store

Price: £154.99 & FREE Delivery . Delivery Details

the Amazon Platinum Mastercard. Terms apply.
New & Open box (4) from £117.72 + FREE Shipping
Pattern Name: Bliss

Style Name: 3D Jersey

Colour: Charcoal Grey

ee @

=i A K Qe

©

=
S
R
]

support

The baby’s own movements set it gently rocking
Develops baby's motor skills and balance

Easy to fold up and take with you

Suitable for children aged 0-2 years

» See more product details

Compare with similar items

INGENUITY™ <
Swings in 3 directions to \
see baby at all angles o

Ingenuity™ SimpleComfort...
£113.88 vprime

Roll over image to zoom in

Sponsored @

Pay £454:99 £144.99: get a £10 Amazon Gift Card on approval for

Ergonomic baby bouncer that gives your new-born the proper

BabyBjérn Bouncer Bliss, 3D Jersey, Charcoal Grey share M ¥ @

(®) Buy new: £154.99

& FREE Delivery . Delivery
Details

Arrives: Monday, Oct 12 Details

Fastest delivery: Tomorrow
Order within 3 hrs 35 mins
Details

In stock.

Quantity: 1 4

Add to Basket
o e

@ Secure transaction
Dispatched from and sold by

Amazon.

Yes, | want a free trial with
FREE Premium Delivery on

this order.
amazon prime

Add gift options

(O Buy used: £124.05

Add to List

Add to Baby Wishlist

Hvis der er flere seelgere pa Amazon, der tilbyder samme produkt, konkurrerer disse om at
“vinde” Buy Box’en, det vil sige ligge gverst, og dermed vzere den szelger, der vinder kunderne,

nar disse klikker pa “laeeg i kurv” knappen.

Amazon kigger pa hver enkelt saelger af produktet og afger ud fra forskellige parametre,
hvilken af dem, der tilbyder kunden det bedste tilbud, som sa vinder Buy Box’en. Her kigger
Amazon blandt andet pa prisen, hvordan varen sendes til kunden (i princippet hvis Prime er
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tilgaengelig eller gj), leveringstid, svartid for kundeservice henvendelser, antal ordrer med
forsinket forsendelse og andre konkurrenceparametre.’®

5.1 Marketing og SEO

Synlighed i sggeresultaterne pa Amazon er altafggrende for at fa salgsvolumen. Vi gennemgar
her nogle af de vaesentligste parametre at arbejde med for at forbedre den ‘naturlige’
rangering pa Amazon.

Forskellen pa Google og Amazon SEO

De fleste webshops arbejder i et eller andet omfang med at forbedre sine placeringer i Google,
og pa Amazon foregar det meget pd samme made. Der er dog en del forskelle: Googles mal er
at tjene penge pa salg af markedsfaring, hvor Amazons primaere mal er at seelge produkter.
Google viser derfor den mest relevante information pa en sggeforespargsel, hvor Amazon altid
viser det mest relevante produkt. Dette farer til nogle ret forskellige s@gekriterier og dermed
forskelle i, hvordan du skal optimere.

For at opna en succesfuld rangering pa Amazon er her samlet en raekke af de veesentligste
faktorer, der skal tages hgjde for:

On-page (produktbeskrivelse) faktorer

« Produkt titel: Produkttitlen er I Hunoen Ammaum e
den absolut vigtigste on- '
page faktor. Den bestar af
sggeordet, en salgstekst og
brandnavnet. Kombineret pa
den rigtige made, medfarer
det en optimal CTR (klikrate).

= u:p“ =

- Bulletpoints: Anvendelse af
bulletpoints tekster er vigtig
for at placere relevante s@geord, der supplerer titelteksten. Teksterne bgr opliste de
vaesentligste salgsargumenter.

- Billeder i hgj oplesning: Produktbilleder betyder meget for brugerne, og kan veere den
afgerende faktor til at vaelge dit produkt. Om muligt vis billeder, hvor produktet kan ses fra
forskellige vinkler.

- Produktbeskrivelser: Her kan du angive yderligere information til at fremhaesve vigtige
produktegenskaber.
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- Sggeord: Her kan du angive andre sggeord, som ikke er blevet inkluderet i det gvrige
tekstmateriale. Et sageord far ikke starre veerdi, hvis det bliver brugt mere end en gang, og
derfor er det ikke ngdvendig, at tilfgje segeord som allerede er brugt i f.eks. titlen. Sageord
separeres blot med mellemrum, ikke komma, forskellige kombinationer af sggeord er derfor
ikke relevant.

Resultat baserede faktorer

Alt pa Amazon drejer sig om at saelge produkter, da provisionsindteegten er markedspladsens
hovedindtaegtskilde. Derfor optimerer Amazon selvfglgelig ogsa ud fra parametre, der
optimerer salget af produkter. Du skal derfor veere opmaeerksom pa:

- Pris, lager, forsendelse: Kunderne pa Amazon er forkaelede. Det forventes derfor, at du er
konkurrencedygtig pa prisen, har hurtig levering og lave (eller ingen)
forsendelsesomkostninger.

. Topseelger: Hvis dit produkt opnar hgijt salg i en kategori, kan det blive en ‘bestseller’.
Dermed far produktet endnu starre synlighed og salget @ges automatisk. Du kan derfor i
visse tilfeelde evt. ‘satse’ pa en sadan position ved i en periode at saelge uden profit.

— a}mazon-cuuk
— N—]

E;l:;:;’ e16an Best Sellers | Today's Deals Prime Video Customer Service Books New Releases Giftldeas Home & Garden Electronics

Amazon.co.uk  Today's Deals  Warehouse Deals Outlet  Subscribe & Save  Vouchers ~ Amazon Family =~ Amazon Prime Prime Video Prime Student Mobile Apps

Best Sellers Hot New Releases Movers and Shakers Most Wished For Most Gifted

Amazon Best Sellers

Our most popular products based on sales. Updated hourly.

Any Department Gift Cards

Amazon Devices & » See more Best Sellers in Gift Cards
Accessories

Amazon Launchpad 1.
Apps & Games

Audible Audiobooks &

Originals 0% a - amazon
Automotive - 4 ]

Baby Products

Beauty

Books E
Business, Industry & Science

CDs & Vinyl

Clothing

Computers & Accessories
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Amazon.co.uk eGift Voucher Amazon.co.uk eGift Voucher Amazon.co.uk eGift Voucher
Yo ¥ Yo e e 47,965 Yo v ¥ e iy 47,965 e Yo e e v 47,965

- Produktanmeldelser, szelgeranmeldelser og feedback-historik: Feedback fra kunderne er
saerdeles vigtig, sa du skal aktivt arbejde med at sikre bade gode produktanmeldelser,
anmeldelser af dig som szelger og ikke mindst s@rge for at svare hurtigt pa
kundehenvendelser.

- Amazon Prime: En af de vigtigste ‘opfindelser’ Amazon har gjort. Nar et produkt er under
Amazon Prime programmet ved kunderne gjeblikkeligt, at forsendelsen er gratis og har
hurtig levering.
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Brugeradfaerd

Som i forholdet mellem webshop og segemaskiner har brugeradfeerd ogsa betydning pa
Amazon. Det rigtige mix af gode produkter, ordentlige beskrivelser og selvfalgelig
konkurrencedygtig pris og vilkar vil fgre til en hgj klikrate, langt tidsforbrug pa produktsiden og
selvfglgelig i sidste ende salg, som vigtigste parameter!

5.2 Marketing - SEM

Ud over optimering af synligheden via SEO, bgr du overveje at afszette et budget til betalt
markedsfgring pa Amazon. Isaer i starten er det nemlig vigtigt, at dine produkter bliver vist, da
det ellers kan vaere svaert at komme i gang. Siden du er en ny saelger pa Amazon, konkurrerer
du med mange andre sealgere, der har veeret pa platformen leengere end dig og som har
opbygget en troveerdighed som saelger, hvilket Amazon prioriterer i deres algoritme. Sa for at
na ud til de kunder, der sagger efter dine produkter, bar du benytte dig af de forskellige
annonceringsmuligheder, som du har i systemet Amazon Marketing Services.

Amazon Advertising

Amazon Advertising kan sammenlignes med Google Ads, da det er en annonceplatform, der
giver dig forskellige muligheder for at betale dig til synlighed i sggeresultater og pa
produktsider ved at malrette annoncer mod specifikke sggeord eller produkter. Du betaler
ligesom pa Google Ads kun for de klik, som dine annoncer genererer (CPC).

Det findes tre overordnede typer kampagner, du kan oprette pa Amazon: Sponsored Products,
Sponsored Brands and Sponsored Display.

Du kan bruge flere forskellige kampagnetyper med hver deres annonceformater og
placeringer, som du kan veelge imellem, nar du vil i gang med at annoncere:

e Sponsored Products

Sponsored Products

Promote products to shoppers actively
searching with related keywords or
viewing similar products on Amazon.

Purple Wishes Bouquet, Beautiful
Fresh Flowers with Free Delivery,
Perfect for Birthdays, Anniversaries
Learn more and Thank You Gifts

e v 11

Continue €349

prime
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Med Sponsored Products-annoncer bliver dine udvalgte produkter vist i sageresultatet pa

sggninger efter de sageord, som du udveelger eller som anbefalede produkter pa
produktsider.

« Sponsored Brands

< = a‘ma;on.co.uk \5/

oo — I

Sponsored Brands

@ Deliver to Denmark
prime Delivery ~ Category ¥ Brand ~

Natural, vegan, sustainable skincare - made in UK
Sponsored

e
Help shoppers discover your brand and 7

products on Amazon with rich, engaging
creatives.

Learn more

Continue

Sponsored
The Body Shop Cactus Blossom
Body Butter 200ml

RRARR 14
£1495

prime FREE delivery

Sponsored Brands bliver vist som et banner gverst pa siden med sggeresultater eller pa

produktsider. Du kan som med Sponsored Products malrette annoncerne, efter de s@geord,
som du udveelger.

- Sponsored Display
Sponsored Display Med denne annoncetype vises dine produkter pa
(T — produktsider for relaterede produkter. Sponsored Display
Ads malrettes efter relaterede produkter, som du udveaelger,
eller ud fra kunde interesser.

Nar du farst starter ud med annoncering, kan det give

mening at teste forskellige formater og retninger for at

finde den strategi, der giver dig de bedste resultater.
Grow your business by reaching relevant Denne type ads er kun tilgeengelig for registrerede brand

audiences on Amazon. ownhners.

Learn more

Continue
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Amazon Brand Registry, Stores og A+ content

Som kort naevnt tidligere, sa har Amazon sit ejerregister over brands, og ved at veere
registreret i dette, kan du fa yderligere features pa Amazon. Udover at du kan kontrollere
produktinfo, far du adgang til forskellige branding features, som er forbeholdt registrerede
brands. For at blive registreret i Amazon Brand Registry kreeves det, at brandet er
varemaerkeregistreret i f.eks. EUIPO.

En af de features du far adgang til er Stores. Det er her, du som brand kan skille dig ud og
skabe dit eget lille brandunivers pa Amazon. En Store er som en minishop, hvor du kan
uploade content og produkter, som findes til salg pa Amazon. Der findes strenge retningslinjer
for hvad der godkendes, og du kan f.eks. ikke opfordre til, at kunder skal besgge andre sites
eller forlade Amazon.

Se f.eks. Faxes store pa Amazon.de:

IMPORTED FROM DENMARK

FAXE

STARTSEITE  FAXE PREMIUM  FAXE 10%  COLLECTORS ITEM ~  UNSERE GESCHICHTE

Safari JIEF IMPORTED FROM DENMARK

A+ content

En anden feature som er forbeholdt kunder, som er registrerede i Amazon Brand Registry er A+
content, tidligere kaldt EBC (enhanced brand content). Dette er en form for udvidet
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produktbeskrivelse, hvor du kan tilfgje billeder af features, sammenligningstabeller og andet
indhold.

5.3 Marketing - Kundeanmeldelser

Kundernes anmeldelser har stor betydning for at opna salg, vaekst og succes pa Amazon.
Potentielle kunder kan naturligvis anvende disse til at navigere til populaere seelgere/produkter,
samt leese om andre kunders erfaringer.

Men derudover indgar anmeldelserne faktisk ogsa i rankingfaktorerne i segeresultaterne.
Anmeldelser kan sammenlignes lidt med ‘backlinks" i f.eks. Google. De bliver af Amazon
anset, som gode referencer for dit produkt. | den forbindelse skal du vaere opmaerksom pa
felgende aspekter:

- Kvalitet er vigtigere end kvantitet: Kvaliteten af anmeldelserne er langt vigtigere end
antallet.

- ‘Falske’ anmeldelser straffes: Hvis eventuelle forsgg pa at lave falske anmeldelser opdages,
kan det permanent skade rankingen af dit produkt. | vaerste fald kan det endda fare til en
blokering af din Amazon saelgerkonto.

- Relevans: Kundeanmeldelser med unikke udtalelser, som supplerer informationen om
produktet, gives hgj prioritet af Amazon.

Customer reviews Google Mesh Wi-Fi Router Whole Home System, White, Pack of 2
Yrirrrysr 4.4 outof 5 by Google
569 global ratings Size Name: 2 Pack = Style Name: 2016 = Change
5 star 72%
4star [ 1%
3 star D 5%
2star [ 4% " ;
- Write a review
1star [ 8%

v How are ratings calculated?

Top positive review Top critical review
All positive reviews » All critical reviews »

Adam & Nik Smeltzer @ TOP 500 REVIEWER
Yr Yy Superb for houses with solid walls Yr v Y Yr v If you only have wifi devices, it works a treat. If you have wired
Reviewed in the United Kingdom on 23 January 2018 devices, it's less good.
| purchased these as | have never found a router which works reliably all over the Reviewed in the United Kingdom on 4 April 2019
house. The most recent best-case solution was a Netgear Nighthawk coupled with I had high hopes for Google Mesh Wifi. | got it on an offer so it was too good to
powerline extenders for the parts of the house the Wifi wouldn't reach due to all turn down. | have a Virginmedia 360gb broadband connection, several wired
the interior walls being solid. Even then the signal in parts was slow and dropped devices for speed (eg a PS4, desktop pc etc) and lots of wifi devices. Whilst the
out a lot. | decided to give these Google ones a go and they have been excellent, Virginmedia Supehub 3 actually has very good wifi coverage, there were still areas
with no dead spots and no areas where the speed drops off a cliff dramatically. The of my house where the signal wasn't as good as it could be, hence trying these.
only missed star is that they are expensive and you often need more than two of
them - | needed four in the end to get a good solid signal all over the house. But Set up was simple. Download the app, scan the QR code, set up your wifi and then
Read more Read more
204 people found this helpful 24 people found this helpful

1 Backlinks er links udenfor dit eget domaene, som peger ind pa dit domeene, og er en positiv ranking faktor i segemaskiners algoritme
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Understot gode/segte anmeldelser pa
Amazon

Betydningen af kundeanmeldelser er stor, og det er
derfor vigtigt at gere en indsats for at fa gget antallet og
kvaliteten med tiden. Abenlyst er det optimale, at
brugerne automatisk afgiver en anmeldelse, fordi de har
en god oplevelse med handlen, din virksomhed og/eller
produktet.

Det kan dog anbefales at ggre en malrettet indsats for at gge anmeldelserne, da betydningen
af disse ikke ma undervurderes. Spgarg kunderne, om de vil afgive anmeldelser i den
kommunikation | sender ud, f.eks. Som indstik i forsendelsen eller i ordrebekrzeftelsen.

Alternativt kan det ogsa overvejes at kabe hjaelp hos nogle af de services, der har specialiseret
software til at reagere pa kunders positive/negative reaktioner og fa det optimale ud af
situationen.
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6. Business to Business (B2B) pa Amazon

Amazon Business'? giver virksomheder mulighed for at foretage indkgb med en lang raekke af
de samme fordele, som Amazon markedspladsen tilbyder forbrugerne. Det vil sige et let
overblik over udvalg, priser og betingelser fra baAde Amazons eget udbud og de mange
tredjepartsseelgere.

amazonbusiness  a s n Timothy's Account for Business v Wi Uist v \5/
e ) (e SOLUTIONS »teammoee

Amazon Business

Everything you love about Amazon. For your Business.

Featured Construction Categories

Power & Hand Tools Building Supplies

Accessores

board your tearn
10 Amazon Business

Automotive Power Your Business
At Pors f
’

Amazon Business kunne i 2017, to ar efter lanceringen i USA meddele, at der nu er over 1 mio.

B2B-kgbere.”? | Europa startede udrulningen af Amazon Business i Tyskland i december 2016,
siden er UK, Frankrig, Spanien og Italien fulgt med. Pa det engelske site som gik live i maj 2017,
havde de inden for det farste ar 100.000 kunder, og i Tyskland havde de inden for de farste 12
maneder 50.000 kunder og 10.000 sezelgere.

Amazon Business indeholder millioner af produkter, som kun udbydes til virksomheder.
Prisseetningen er tilpasset starre volumen, og der er forskellige muligheder for at lave en
speciel prisseetning.

For B2B-indkgbere er der en lang raekke fordele, f.eks.:
« Multi brugerkonti og godkendelsesprocesser som stgrre virksomheder har behov for.
« Speciel prissaetning til virksomheder og maengderabat funktioner.

« PO (Purchase Order) understgttelse og udvidet rapportering.
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Svaere udsigter for distributerer og grossister

Salg pa Amazon Business er en oplagt mulighed for producenter og distributgrer/grossister,
som gerne vil na ud til nye kunder og markeder. Der er dog sveere tider forude, hvis ‘mellem
maendene’ (distributarer/grossister) ikke formar at etablere sig pa Amazon, fgr producenterne i
deres branche sandsynligvis seetter sig pa en markant del af markedet.

Et godt eksempel pa en branche, som Amazon
Business ger indhug i, er dental industrien: Indkgb Professional Dental Supplies
af de mange instrumenter og forbrugsstoffer til
tandleegeklinikker kan nu i stort omfang indkabes
pa Amazon Business, USA. Klinikkerne kan foretage
alle deres indkgb pa Amazon til skarpe priser,
hvilket ger en stor del af den hidtidige salgsstruktur
overflgdig.

[Gum| 3M DeNsPLY

Top rated

Laes f.eks. denne ,
som beskriver omvaeltningen i branchen, hvor

Travel Mouthwash by Fly Bamboo Toothbrush Soft G
Mouthwash Charcoal Infused. Braun Precision Clean.
Br

Amazon Business pt. har over 40.000 produkter til

neer un
83 63 201

Salg. $1099 vprime $31.29 vPrime

Beat them - and/or join them!

Er din virksomhed derfor ‘mellemmand’, der selger forbrugsstoffer, komponenter, ravarer etc.,
ber du have fokus pa:

- at tilbyde kunderne simple og attraktive muligheder for at handle direkte hos dig, sa de
maske slet ikke overvejer Amazon Business som et alternativ.

. at overveje om din virksomhed aktivt skal ga ind og saelge pa Amazon Business for dels at
beskytte din nuveerende markedsandel pa hjemmemarkedet, og dertil have muligheden for
at gge den med salg fra Amazons mange andre markeder.

| Danmark er der mange B2B-brancher, hvor salgerne har investeret stort i avancerede
webshops, platforme og services. Dermed ggres skifteomkostningen ved at flytte salg til f.eks.
Amazon hgij. | salget til den danske industri/handveerksbranche tiloyder en lang raekke aktarer
f.eks. services, der formentlig er langt mere attraktive end det Amazon Business kan levere.
Brd. Dahl, Sanistal og Lemvigh-Mdiller er gode eksempler herpa.

Indkgbere er ogsa forbrugere

Slutteligt ma man heller ikke glemme, at B2B indkabere ogsa er almindelige forbrugere. De er
dermed i deres professionelle ageren pa jobbet uden tvivl pavirket af de muligheder, som de
oplever, nar de selv handler som private forbrugere pa nettet. Da mange f.eks. starter en
produktsggning direkte pd Amazon, falger denne adfaerd ogsa i stigende grad med over i
deres professionelle indkabsverden, og dermed er Amazon Business endnu mere relevant.
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https://www.dentalproductsreport.com/view/how-amazon-business-shaking-dental-industry

7. Amazon Sverige

Sa skete det endelig! Efter ars spekulationer,

utallige spargsmal p& e-handelskonferencer, i amazon o Leverera till
T —

webinarer og podcasts over hele Norden,
lanceredes Amazon.se langt om leenge i

@ Danmark

slutningen af oktober 2020. Sverige er indtil videre det mindste marked Amazon er gaet ind i.

Mange vil umiddelbart sige at det endte som lidt af en fuser. Forventningerne til Amazon var
tarnhgje, men det viste sig at blive en lidt mere stille lancering end omverdenen havde i

tankerne: Ingen Amazon Prime, et meget begreenset udbud af svenske shops og lokale
produkter samt et slet ikke fuldt faerdiglokaliseret site, som DR.dk beskriver i deres artikel om

lanceringen:

Meget tyder dog p4, at det ikke er et hgjhastighedstog, der har ramt den svenske
internethandel i dag, men neermere et damplokomotiv, der lige skal op i omdrejninger.

Amazons svenske side er maskinoversat, fyldt med stavefejl og priserne pa siden ser ud til at

vaere oversat direkte fra euro til svenske kroner.1®

Dormy Golf - Adm.
direktor Anders Wall

Dormy Golf (dormy.com) har
siden 1994 solgt golfudstyr via
egne butikker og online i
Sverige og de seneste ar til
avrige nordiske lande og
Tyskland.

Har Amazon'’s lancering i Sverige i oktober 2020 pavirket
jeres forretning?

“Lanceringen har ikke pavirket os i starre udstraekning. Dormy
Golf har haft et steerkt ar under pandemien. | gjeblikket har vi

valgt ikke at hverken saelge eller markedsfare vores produkter
pa Amazon.”

Ser | Amazons markedsplads som en vaesentlig konkurrent i
Sverige?

“Vi holder naturligvis gje med alle aktarer indenfor vores
branche, og det geelder derfor ogsa Amazon.”

Hvilken position ser du Amazon have i jeres branchen
indenfor de kommende 2-3 ar?
“Amazon kommer ganske givet til at vokse og blive en

staerkere aktgr pa markedet. Det kan maske give anledning til
at nogle producenter veelger at ga direkte til slutkunden via
markedspladser som Amazon, og derfor skal vi fortsaette
arbejdet med vores fysiske butikker, hvor vi labende far en
unik indsigt i kundernes gnsker og preeferencer.”

5 https://www.dr.dk/nyheder/penge/amazon-er-landet-i-sverige-men-staver-daarligt
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Det generelle prisniveau var generelt ogsa ramt lidt skaevt, s& mange produkter rent faktisk var
dyrere pa Amazon end hos lokale svenske e-handlere.’6

Amazon vandt saledes ikke hverken de lokale salgere eller kaberes hjerter ved farste gjekast,
hvilket nok ogséa er en urealistisk forventning, der i et eller andet omfang er blevet opbygget
pa grund af virksomhedens stgrrelse og ‘kandis’-faktor i e-handelsbranchen.

71 “Always day 1” gaelder ogsa i Sverige!

Nu er Amazon jo ikke en nyskabt kaeldervirksomhed, som bare har kastet en lidt for hurtig
udviklet ny landeside ud pa markedet. De har mange ars erfaringer pa bagen og med et
mindset som konstant byder pa at agere med en aergerrighed som om det er ‘den fgrste dag’ -

hver dag!"’

Amazon har selvfglgelig over det forgangne ar allerede forbedret og tilpasset siden og dens
udbud pa mange planer. De grelle stavefejl og andre skaeverter er fjernet, flere lokale seelgere
er kommet til, prisniveauet skaerpet og senest er Amazon Prime i september 2021 ogsa blevet
rullet ud til svenskerne. Grundlaget for det som har skabt succesen og de store markedsandele
i mange andre markeder er med andre ord allerede ved at vaere pa plads mindre end et ar
efter lanceringen.

amazonprime Snabb & gratis hemleverans, filmer & TV-serier, erbjudanden och mer Vilj din plan

Formaner med Prime

Snabb & gratis leverans Prisbelonta filmer & TV-serier Utvalda erbjudanden
Fa snabb & gratis hem- och ombudsleverans Nya titlar. Prisbelonta Amazon Originals. Fa 30-minuters fortur till utvalda
pa miljontals utvalda produkter, inklusive Titta pa det du ilskar via dina favoritenheter. blixterbjudanden och exklusiv tillgang till
helgleverans till Stockholm, G6teborg och Prime-erbjudanden.
Malmo. Upptdck Nu »

Dansk Erhverv Digitals direktgr, Niels Ralund, skrev i forbindelse med Prime-lanceringen:

“Det svenske marked er ganske modent, og der er allerede rigtig mange dygtige netbutikker i
Sverige. Men vi skal ikke glemme, at det er en gigant med en starrelse og indflydelse, vi ikke
tidligere har set. De har ressourcerne til at kere med underskud i lang, lang tid og dermed
presse konkurrenterne ud i en udmattelseskamp. Det bliver spaendende at falge, og der er
ingen tvivl om, at de svenske virksomheder i dag er madt ind til en ny virkelighed.”
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https://www.businessinsider.com/jeff-bezos-says-always-day-1-amazon-philosophy-2019-12
https://nyhetsrum.pricerunner.se/posts/pressreleases/fyra-av-tio-produkter-dyrare-pa-amazon-sverig

Amazon Prime i Sverige koster fra starten kun 59 SEK om maneden, og for de penge opnar
forbrugeren tre markante fordele:

- Gratis og hurtig levering pa en lang raekke produkter, der er Prime-markeret.
« TV-streaming med stort udvalg af serier og film.
« Adgang til udvalgte specialtilbud, der kun tiloydes Prime-medlemmer.

Isoleret set er streaming-tjenesten alene billigere end alternativer som f. eks. Netflix og HBO.
Sa med andre ord er det en naesten uimodstaelig pakke, som kombinerer hurtig levering (1-2
dage) i hele Sverige og uden en minimum ordrestarrelse. De tilbyder desuden ogsa
weekendlevering i de tre storbyer Stockholm, Goteborg og Malmo.18

Har Amazon'’s lancering i Sverige i oktober 2020 pavirket
jeres forretning?

“Nej, vi har ikke meerket nogen pavirkning. Vi overvejer dog

Hooks Hastsport,

. . o lobende om vi selv skal anvende Amazon som salgskanal.”
Adm. direktar Joachim H66k

Ser | Amazons markedsplads som en vaesentlig konkurrent
i Sverige?

“Med det ekstremt store udbud som de kan eller kommer til at
udbyde, sa bliver det ganske givet en hardere konkurrent. Vi

Ho66ks Héastsport (hooks.dk) med radder
helt tilbage i 1931 er Skandinaviens
farende virksomhed indenfor
hestesport - seelger bade via egne
butikker og online. Har omseetning pa
over 2 mia. SEK og ca. 400
medarbejdere.

ser allerede en del brands og producenter som i denne kanal
er begyndt at seelge direkte til konsumenterne, hvilket
‘forstyrrer’ den traditionelle handel.”

Hvilken position ser du Amazon have i jeres branchen
indenfor de kommende 2-3 ar?

“De har da sikkert en stor position pa markedet og kommer
ogsa til at tilbyde forbrugerne andre typer produkter end de
lokale e-handelere lagerferer. Amazons indtog pa markedet
synes godt nok ikke gennemarbejdet, med de mange
oversacttelsesfejl i produkttekster og pa siden i gvrigt. Men det
ser ogsa ud til at de nu har rettet op pa en del af disse
uheldige tilfaelde og det bliver givetvis fortsat bedre med
tiden.”

'8 https://www.amazon.se/prime
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7.2 Salget stiger markant

Der var fra lanceringen i 2020 en udbredt skepsis fra de svenske e-handlere, brands og
producenter, som Amazon naturligvis habede at tiltreekke til deres markedsplads. Interessen
for at saelge pa platformen var efter alt at desmme lavere end oplevet pa andre markeder -
sandsynligvis med baggrund i at svensk e-handel er veludviklet og har mange etablerede
spillere, som forventer at kunne sta imod konkurrencen. Samtidig er det ogsa veerd at huske
pa, at salg pa Amazon kraever en betydelig indsats for oprettelse af konto, produkter - og dertil
investering i opfelgning, optimering og markedsfaring. Det er med andre ikke en nem, gratis
platform. Det kraever investering i tid og kroner, som ikke ngdvendigvis giver resultat i form af
stort salg og indtjening for alle virksomheder.

Men alt tyder pa at det gar rette vej for Amazon. Virksomhedens pengetank og vedholdenhed
med markedspladsen er historisk set stor, og Amazon har rad til at bygge op over laengere tid.
Baseret pa momsindberetninger i Sverige ser det ud til at ga staerkt og det vurderes at 1. halvar
2021 bgd pa en omsaetning pa over % mia. SEK. Med en forventelig videre veekst og en normalt
hgjere e-handelsomsaetning i 2. halvar, opnar de derfor sandsynligvis en mia. omsaetning
allerede i ar.”®

Der arbejdes Izbende pa at gge tilgeengelighed og leveringshastighed, f. eks. ved at udbygge
lagernetveerket i det geografiske udbredte Sverige - noget som maske ogsa kan gge antallet af
lokale seelger pa platformen. Det er ligeledes netop blevet muligt at kebe markedsfaring i kraft
af sponserede resultater samt etablere sin egen brand store pa markedspladsen.20

Har Amazon's lancering i Sverige i oktober 2020
pavirket jeres forretning?

JTI Ventures. CEO Jimmy Tieu “Det har pavirket en del. Vi ser det ferst og fremmest ved at
L]

_ annonceringen pa f. eks. Google er blevet dyrere.
JTI Ventures er et ungt og hurtigtvoksende ) )
, o _ Salgsmaessigt har det endnu ikke veere den store
e-handelsfirma stiftet i 2016 som via en . ; .
_ pavirkning. Vi bruger selv Amazons markedsplads i mindre
lang reekke webshops seelger forskellige

rad - primeert til at teste effekter.”
produktkategorier direkte til forbrugerne. . 2

Ser | Amazons markedsplads som en vaesentlig
konkurrent i Sverige?
“Jal”

Hvilken position ser du Amazon have i jeres branchen
indenfor de kommende 2-3 ar?
“De kommer til at vinde starre markedsandele og

konkurrencen fra dem bliver dermed ogsa lidt starre. Dog

tror jeg ikke at der bliver sa store pavirkninger fra Amazon
Sverige som mange e-handlere har gaet og forestillet sig.”



https://www.breakit.se/artikel/30453/amazons-nasta-drag-i-sverige-lanserar-sponsrade-sokresultat
https://www.ehandel.se/amazons-svenska-omsattning-exploderar-efter-lanseringen

7.3 Hvad skal du som dansk saelger overveje i forbindelse
med Amazon Sverige?

Amazon har nu den indledende erfaring med det svenske marked péa plads, og har til en vis
grad optimeret og tilpasset sig de lokale forhold. Omsaetningen er stigende og allerede
markant, dog uden at det endnu har fart til butiksdad og lokale spillere der er blevet
udkonkurreret.

Men der er naeppe tvivl om, at Amazon stille og roligt kommer til at spille en starre rolle i
svensk og nordisk onlinehandel. Sa hvor alvorligt skal du tage Amazons indtog i Sverige?

Amazons mindste marked - men modent

Sverige som marked er jo lidt af en lilleput i Amazon sammenhaeng, sa man kan stille
spargsmalet: Hvorfor overhovedet prioritere markedet? Det ma formodes, at Sverige, som det
stagrste land i det meget e-handelsmodne nordiske omrade, er et godt afsaet for Amazon, som
gnsker at fa del i noget af omsaetningen fra de flittige e-handlende nordboere. Dermed gar
Amazon nok ogséa ger klar til at indtage f. eks. Danmark, Norge, Finland osv. Tiltagende rygter
blandt konsulenter, medier etc. peger mod en snarlig lancering i Danmark.

Skal du hoppe med som saelger pa Amazon Sverige?

Denne guides gvrige anbefalinger i afsnit 3 om fordele og ulemper ved at seelge pa Amazon er
naturligvis ogsa geeldende, i forhold til fastleeggelse af strategien for Amazon Sverige.

En raekke yderligere nuanceringer kan dog tilfgjes:

- Danske forbrugere kan ogsa kebe: Synligheden af Amazon er med introduktionen i Sverige
blevet starre ogsa for en dansk forbruger. Vi kan jo blot se den markante mediedaskning, som
det har medfert i Danmark. Mange forbrugere vil sandsynligvis fgle at en svensk Amazon er
mere tilgeengelig end den tyske.

« Forberedelse til en kommende dansk udrulning: Amazon har siden lanceringen i Sverige
rekrutteret til yderligere udrulning i @vrige lande (Danmark er bl. a. specifikt naevnt), og det
ma formodes at en snarlig lancering pa vores hjemmebane er sandsynlig. Da det tager tid at
oprette og klargare en Amazon konto og ydermere at opbygge salg og kundeanmeldelser
etc., sa vil der veere en klar fordel ved at veere kommet i gang allerede inden naeste marked
matte abne. Naturligvis under den grundforudsaetning, at du strategisk fortsat finder salg pa
Amazon er det rette for din virksomhed.

- Sverige (og Norden) sandsynligvis ikke med samme effekt som i Tyskland: Amazon
lancerede i Australien i slutningen af 2017 og der er nu ca. 25.000 szelgere, og de havde en
markedsandel pa ca. 4% i 2020. Det er trods alt et langt stykke fra den dominerende position,
som Amazon har i Tyskland, hvor B2C markedsandelen vurderes at veere 30-40 % online. Efter
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den lidt forsigtige start i Sverige tyder det fortsat mere pa en ‘australsk situation” end pa en
tysk.

- Husk at veelge marked for salgskanal: Overordnet set anbefaler vi at analysere situationen
pa markedet, far du via en autoreaktion springer pa Amazon i Sverige. Dit produkt/brand skal
nu engang have en realistisk, interessant efterspargsel pa markedet. Hvis ikke dette er
tilfeeldet, sa vil salg pa Amazon sandsynligvis ikke @ge efterspargslen i veesentlig grad.

- Overvej ikke at anvende Amazon pa ‘hjemmemarkeder’: Dit brands position pa
‘hjemmemarkeder’ som de nordiske er sandsynligvis bedre og mere markant, end de lidt
fijernere europaeiske markeder syd for graensen. Det kan derfor ogséa veere en overvejelse
veerd, om en evt. Amazon salgsindsats i stgrre omfang bgr fokuseres pa disse lidt mere
utilgeengelige markeder end det svenske og omkringliggende markeder i Norden.

- Masser af ‘nye’ konkurrenter: En af de stgrste konsekvenser ved Amazons lancering i
Sverige er, at der pludselig er indtradt tusindvis af nye konkurrenter pa markedet. Saelgere fra
hele verden, som i forvejen saelger pa f.eks. de europaeiske Amazon markedspladser, vil med
minimal indsats ogsa veere til stede og salge i Sverige. Konsekvensen heraf kan vaere svaer at
forudsige pa forhand, men vil naturligvis skulle falges ngje for hver enkelt varekategori.

Vaimo, Svensk e-commerce konsulenthus/leverandgor

“Der er meget store restriktioner for, hvordan du pa Amazon kan brande din virksomhed. Du
kan vise dit logo/navn samt nogle fa billeder - og det er det. Ingen links til din hjemmeside
eller sociale medier. Ingen kontrol.

Og fordi Amazon ejer kundeforholdet, vil du heller ikke have adgang til kundernes data. Séa
ingen e-mail kampagner, malrettede tilbud eller personaliserede shoppingoplevelser.

Brand building pa Amazon er med andre ord sveert, specielt nar du sammenligner med at
fokusere indsatsen pa egen webshop.”

7.4 Hvor vigtig er Amazons indtog i Sverige for din
forretning?

Der er naeppe tvivl om, at Amazon fortsat kommer til at eendre det svenske e-handelslandskab
pa godt og ondt. Lokale e-handlende, som ikke formar at holde en lav omkostningsprofil, og
virksomheder der ikke leverer et e-handelstiloud, som matcher kundernes forventninger, vil fa
det sveert. Konkurrencen fra de mange udenlandske saelgere pa Amazon vil sandsynligvis drive
det generelle prisniveau nedad.

32



Der vil omvendt samtidig vaere muligheder for at saelge dine produkter pa en ny kanal, som
‘fedes’ med stor bevagenhed og mange kunder fra start.

Vi méa dog ikke glemme, at Amazon ikke er de dygtigste til alt. Sa hvis du tager kundernes
forventninger serigst, kan din virksomhed levere en lokaliseret service og forstaelse for
kunderne, som Amazons effektive maskine ikke nadvendigvis kan sla. For at det skal lykkes, ma
e-handel vaere mere end blot et venstrehandsarbejde i organisationen.

Niels Ralund far sidste ord fra lanceringen af Amazon Prime i Sverige:

"Mit rad til de danske virksomheder er at agere, som om Amazon allerede er her; ger jeres
allerbedste - hvilket de i den grad ogséa ger."
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8. Afsluttende bemaerkninger

Vi haber, at denne introduktion til at saelge pa Amazon har gjort dig klogere pa muligheder og
udfordringer pa Amazon, og maske givet dig mod pa at opstarte salg pa markedspladsen.

Det kan umiddelbart vaere nemt at finde alt det besveerlige og uhensigtsmaessighederne ved
Amazon, som ved farste gjekast kan retfeerdiggere at holde sig veek fra platformen, f.eks. hard
konkurrence, lave priser, hgje krav til logistik og svartider. Husk dog p4a, at Amazon er
indgangsporten til hundreder af millioner kunder i Europa og resten af verden, og hvis din
forretning ikke byder sig til, skal der nok vaere konkurrenter, der tager salget.

Har du nogle konkrete spgrgsmal, kan du ogsa tage kontakt til MakesYoulLocal, som star bag
vores Eksport Helpdesk. Den kan du finde mere information om her.

Maske overvejer du ogsa at gge dit salg til nye markeder? Download flere guides her.

Dette dokument er udarbejdet af MakesYoulocal P/S og tilhgrer Dansk Erhverv. Dokumentet
ma ikke gengives eller distribueres uden skriftlig forhnandsgodkendelse af Dansk Erhverv.
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MAKESSLOCAL

Succeed abroad

MakesYoulLocal P/S
+45 69 91 80 06
Livjeegergade 17B
DK-2100 Copenhagen
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