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Gode rad om eksport

MakesYouLocal har samlet en reekke vigtige erfaringer, som kan hjeelpe danske virksomheder
nar de skal til udlandet.

De gode rad er opdelt i 3 afsnit:

1) Veelg dit nye marked af de rigtige arsager
2) Lav din business case
3) Hold fokus de farste 6 maneder, for det gar ikke som planlagt

1. Veelg dit nye marked af de rigtige arsager

At opna succes i et nyt marked ma som udgangspunkt handle om at skabe en profitabel
forretning, der har reel indflydelse pa din virksomheds bundlinje. Det er maske abenlyst, men
nogle gange er der mindre rationelle grunde, der har stor indflydelse. F.eks. oplever vi mange,
der vurderer et lands potentiale primeert ud fra befolkningens starrelse, uden at overveje om der
er hardere konkurrence og hvilken indflydelse det har pa indtjeningen.

Nar man kommer fra et land med 5 mio. indbyggere, har de fleste andre lande — ogsa dem med
2 mio. indbyggere — potentiale til at @ge indtjeningen markant og altsa dermed et marked, der er
veerd at overveje.

Farst og fremmest skal du kunne se at du har en vedvarende konkurrencefordel. Dine
produkter, eller kombinationen af dine produkter og services, skal samlet set veere
konkurrencedygtige.

Vi anbefaler at lave et Market scan, hvis du er i tvivl. Du skal lancere i et land, hvor du
formentligt er ukendt, og for at kunder skal veelge dig til, kreever det, at du som minimum kan
matche dine konkurrenter — og pa enkelte parametre gerne veere bedre end dem. Din pris skal
veere i naerheden af den billigste. Uanset din service, din indpakning eller din faglighed, sa er
der en naturlig greense for hvor meget kunder vil betale ekstra for services, der ligger omkring et
produkt. Se mere nedenfor.

2. Lav din business case

En business case behgver ikke at veere et 3 maneders projekt og kraever heller ikke, at man har
gaet pa CBS. Det kan gares pa en enkelt side hvor du forholder dig til falgende 3 spgrgsmal
1) Med den gennemsnitsordre du forventer i det nye land, hvad tjener du sa pr. ordre efter
omkostningerne til fragt, returhandtering og kundeservice er daekket? (lees mere om IPO
beregningen her)


http://makesyoulocal.com/da/analyse/#marketscan
http://www.makesyoulocal.com/da/hvornar-er-du-klar-til-saelge-online-udlandet/

2) Hvilke nye faste manedlige udgifter vil der veere efter lancering?

3) Med de to ovenstaende tal kan du nu beregne hvor mange ordrer du skal have hver
maned for at deekke de faste udgifter samt annonceomkostninger.

Derudover skal du selvfglgelig tage hgjde for de omkostninger, der er til lokalisering og
overseettelse af din shop.

3) Hold fokus pa de fgrste 6 maneder, for det gar ikke som planlagt

At lancere i et nyt land er forbundet med en grad af usikkerhed og der vil helt sikkert veere ting
der ikke gar efter planen.

Derfor anbefaler vi, at du laver en plan, hvor du ikke nedskalerer indsatsen, uanset resultaterne
de fgrste 6 maneder. Hvis resultaterne ikke er som forventet de farste uger og du sa straks
sleekker pa indsatsen, f.eks. skruer ned for markedsfaringen, dropper den lokale kundeservice
eller ikke far opdateret shoppen med nye produkter, sd gdeleegger du chancen for at fa et reelt
og eerligt billede af potentialet.

Radet er derfor at planlaegge den indsats, der skal til de farste 6 maneder og sa arbejde efter
den plan uanset resultaterne. Fokuser pa at gge trafik og konvertering samt give en god
kundeoplevelse.

Nar der er gaet 6 maneder vil der blandt skuffelserne ogsa vaere gode resultater og ved at have
fastholdt en konkurrencedygtig webshop i hele perioden, er der en reel mulighed for at vurdere
potentialet.

De 5 faser i et vellykket projekt
Det kan anbefales at arbejde med udgangspunkt i nedenstdende proces. De gode rad herover
handler alle om den indledende fase, Decide, hvor der skal laves en plan for projektet.



| neeste fase skal du have lokaliseret shoppen og efter lanceringen er det rigtigt vigtigt, at du
arbejder med optimeringen af din konverteringsrate og dine processer, sa forudsaetningerne i
din business case holder fgr du intensiverer markedsfaringen.

Herefter skal du skabe veekst og lykkedes du ogsa med denne fase, har du skabt en profitabel
forretning og det er tid til at saette nye mal.

Der er mange flere konkrete rad for flere lande i FDIH’s eksportguides
MakesYouLocal har udarbejdet alle eksportguides for FDIH, hvor du kan finde flere gode rad.

Du kan ogsa s@ge hjeelp hos FDIH’s Eksport Helpdesk, som handteres af MakesYoulLocal eller
se mere her www.MakesYoulLocal.dk.

Held og lykke i udlandet!
Vigtige veerktgjer hvis du skal seelge internationalt

Market Scan?

Et Market Scan giver dig et grundigt indblik i den konkurrencesituation, der er i det land, du
overvejer at lancere i. Efter at have leest den skal du have en klar fornemmelse af, om din
webshop vil veere konkurrencedygtig i det nye land.

Vores Market Scan deekker fglgende hovedomrader:

e Konkurrentanalyse; vi identificerer dine vigtigste online konkurrenter og sammenligner
deres webshops, produktsortiment og deres kabsincitamenter p& mere end 15 punkter.

e Prissammenligning; vi sammenligner priserne pa op til 10 af dine vigtigste produkter
med de identificerede konkurrenters priser.

e Markedsfering; du far et indblik i de vigtigste lokale markedsfaringskanaler i dit nye
marked samt indsigt i, hvordan de passer ind i de internationale kanaler som f.eks.
Google og Facebook.

e Logistik; vi forteeller, hvilke forventninger kunderne har til leveringstid, leveringsformer
og returvilkar.

Beregning af IPO, Indtjening pr. Ordre

Dette regnestykke er vigtigt, nar du skal finde det optimale marked for din virksomhed. Nar du
seelger online, medfarer en ny ordre en lang raekke af variable omkostninger, f.eks. emballage,
forsendelse, betalingsgebyrer, returomkostninger og told.

Disse omkostninger er ofte meget forskellige fra marked til marked og derfor kan du godt have
det samme daekningsbidrag pa de varer, du saelger i Norge og USA, men nar du laver en IPO
beregning vil du se, at det du har tilbage efter ordren er ekspederet, kan varierer betydeligt.


http://www.makesyoulocal.dk/

Et eksempel pa en beregning - tallene er fiktive:

Per order value (DKK) Denmark USA Norway

Average order value incl. VAT 750,00 kr. 600,00 kr. 975,00 kr.
+ Shipping fees 40,00 kr. 0,00 kr. 35,00 kr.
- VAT 158,00 kr. 60,00 kr. 202,00 kr.
- Import taxes 24,19 kr. 48,00 kr. 0,00 kr.
- Shipping costs 70,00 kr. 110,00 kr. 30,00 kr.
- Cost of goods 330,00 kr. 240,00 kr. 487,50 kr.
- Packaging material 4,00 kr. 4,00 kr. 4,00 kr.
- Payment fees 15,00 kr. 19,00 kr. 15,00 kr.
- Warehouse costs 12,98 kr. 40,00 kr. 16,00 kr.
- Return handling 15,00 kr. 22,00 kr. 20,00 kr.
- Customer service 7,00 kr. 9,00 kr. 9,00 kr.
=IPO 153,83 kr. 48,00 kr. 226,50 kr.




