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SMVoer viser stort vbkstpotenti al e,

SMVder i Danmar k udghfBr :
99%
af det totale antal virksomheder
65%
af det totale antal ansatte
57%
af den totale omsaetning
41%

af den totale eksport
Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat
@konomisk distance g@ger omkostningerne ved at eksportere og er dermed en
barriere for eksportveekst di sbPr f or SMVder

Enhedsomkostninger l Enhedsomkostninger ved
A afstand for SMV o e r

Indenlandsk Eksport

Hjemme Lokalt Nationalt Globalt

Enhedsomkostning ved afstand
for store virksomheder
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Digitale platforme & sociale medier er godt positioneret til at

hjeelpe S MV 0 ened at

veekste

Et stigende udvalg af reklameplatforme er tilgaeengelig for virksomheder; pa
trods af forskellige forretningsmodeller konvergerer bade gamle og nye

platforme mod online medier.
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Kilde: Copenhagen Economics

Kilde: Baseret pA Copenhagen Economics (2015), Online

Platforme hjeelper kunder og virksomheder med at
interagere effektivt

1. Ved at give SMVdéer adgang ti

omkostninger mindsker sociale medier omkostningen ved at
reklamere. Dermed holdes kapitalbeholdningen, der er

ngdvendig for at starte og  vaekste en virksomhed, relativ lav.
2. Sociale medier gar det muligt for S MV 6 a ma flere kunder.
- 0g transaktions -

Ved at reducere bade kundernes sgge

hRj kv

omkostninger gRBr sociale medier det

flere kunder, fordi kunderne hurtigt kan fa fat i information og
lokalisere seelgere uanset deres geografiske placering.

3. Sociale medier reducerer kompleksiteten og leverer et kendt
seet rammer samt en kontekst for S MV 0 & interagere og
opbygge et tillidsbaseret samarbejde med deres kunder i
en tillid, der er altafggrende for online transaktioner.

UDEN SOCIALE

MEDIER )
L Lav tillid
kundebase
. )

Kilde: Copenhagen Economics

Intermediaries & Impact on the EU Economy , a Study for European Digital Media
Association ( EDIMA)



Soci ale medier gBRBr det muli gt for SMVOel
nationalt og internationalt

International reekkevidde

Danske SMVder er i stand til at nn-=
via Facebook: men har de udenlandske forbrugere et

stagrre eller mindre markedspotentiale end de nationale?

Nye resultater vi sevaFacebdok danske SMV
nar ud til 60 millioner forbrugere , der bor i udlandet.
A Det er 24 gange flere end det antal nationale

forbrugere, de nar ud til.

Eftersom Danmark er et relativt lille land, er der 0 gennem

eksport 8 store muligheder for veekst hos S MV 6 e safremt
de er i stand til at na ud til forbrugere i udlandet.

60
Millioner

Personer, der lever udenfor Danmarks greenser,
har kontakt til darFackbeok SMVder p-

3.3 :
Millioner

Personer, der lever i Danmark,
~har kont akt med danskeacehvkiler p-

o

Nye handelsmuligheder abner sig op via Facebook

Danske SMVder kan via Facebook n- u
men hvor befinder forbrugerne sig,
er forbundet med?

National raekkevide
Danske S MV & der er pa Facebook, er i stand til at na
danske forbrugere: men  hvor mange?

Nye resultater viser, at 12018 var 3 millioner danske
forbrugere f or bundet med ( v e likedgenelléri
fl ere danske SMVder p- Faceboo

Udenlandske kunder, der er forbundet tildanske S MV g, e r
befinder sig over hele verden ; og ikke kun i vores
Dermed er danske SMV&er i st ar@eptidi-alt=n n?abgl nge[.'T gpe5llanc{meiijrhold ul antallet af forbrugere
den danske befolkning via Facebook, svarende til: orbundet til en’dansk SMV via Facebook, er ~ USA, Indien,
A 87%af alle aktive Facebook brugere Bra3|l_|en, Mexico og Storbritannien - D|§se Iande' har et stort
A 57%af den danske befolkning "} Mexico antal indbyggere samt et stort potentiale i forhold til

gkonomisk veekst, og de udggr derfor en mulighed for
danske SMV6éer f ornyamarkedersMedbruger e t i |
af sociale medier er den ekstra omkostning, der normalt er
forbundet med at na ud til forbrugere lokaliseret laengere
veek, mindre end via traditionelle kanaler.
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Karakteristik af danske SMV&éer og deres wudfordringer

SMVdéer er en vigtig del af RBkonomi en

Sammenlignet med store virksomheder oplever SMVoer flere v

SMV O er rlbagud shemmenlignet med store virksomheder i den digita le transformation

Sociale medier giver SMVOoer stBrre gennemsl agskraft

Sociale medier forbinder mennesker

Sociale medier giver SMVder mulighed for at f - adgan
SMVéer kan n- | bngere ud via sociale medier
Sociale medier hjpbPlper med at udj bvne spillereglerne

Sociale medier hjbPlper SMVder med at n- ud b-de nat.

Sociale medier kan muligggre gget eksport



1

KARAKTERI
DERES UDFORDRINGER

STI

ASMVG6ER ER EN VI GTI G DEL AF

ASAMMENLI GNET MED STORE VI RKSOMHEDER OPLEVER SMRIERER FLE
ASMVG6ER FALDER BAGUD SAMMENLI GNET MED STORE VGRKEBOMHEDE

TRANSFORMATION

\

K AF

| KONOMI EN

DANSKE

R
R



Hvorfor er det vigtigt at promovere SMV -eksport? Stort
beskaeftigelsespotentiale

Politisk har man forsggt at K an digitale platforme og sociale Hvad er pé spil for beskeeftigelsen ?
promovere SMV  -eksport medier og sa promovere eksport ? For at male vigtigheden af S MV 6 ggede eksport pa
| mange lande bliver promovering af eksport - Nye digitale teknologier og forretningsmodeller kan beskeeftigelsen foretager vi en simpel simulering,
aktiviteter drevet af udenrigsministeriet. Offentlige skabe en bro mell em SMVG6er hwryiestimeras huagderi elt andetlige i ville ske
midler bliver brugt til at tilbyde subsidierede udlandet uden et behov for offentlig finansiering , i et scenarie, hvor offentlige initiativer eller nye
konsulenttimer til handelspromovering. Starstedelen hvilket vi vil redegere for gennem dette studie. Det er digitale teknologier gger S MV 6 ekspsrt med 10
af disse services involverer partnersggning, dermed teenkeligt, at digitale handelskanaler kan procent. Estimatet er baseret pa eksisterende viden
rekruttering og andre former for assistance i opnd sammeresultat over tid som offentlig om antallet af national beskeeftigelse understattet af
forbindelse med indtreeden pa et marked i disse handelspromovering. eksportaktivitet, s=-vel sor
services tilbydes ogs~ tipg, Ay hvad er beskaeftigelseseffekten af en 10% forggelse af

SMV eksport?

Rationalet for at bruge offentlige midler pa eksport -
promovering er, at eksport har et betydeligt
potentiale for at skabe gkonomisk vaekst.

Udenlandske konsulater italesaetter i stigende grad 10 procent Stigning |

deres rolle som veerende katalysator for

eksportpromovering. Undersggelser viser, at anta”et af

bilateral eksport stiger med 6-10 procent for hvert e k S p orteren d e S

udenlandsk konsulat.t

S MV obek&sporterer i mindre grad en store
virksomheder. Derfor kan S MV 6 evnestil at

eksportere veere en gkonomisk mulighed, som kan

understgtte flere jobs i fremtiden.

Aktiviteter, der promoverer eksport, har vist sig at

give afkast, i sbPr n-=-r de fer m17-|090t'e]49-mq)\/6er. l“‘stk 32.000 -35.000
studie i American Economic Journal finder, at jObS jObS
promovering af eksport for virksomheder med 20 -50
ansatte kan gge eksportveerdien med henholdsvis 12 er direkte . . .

er direkte+indirekte

og 16 procent point over 2-3 &r.2

understattet af understattet af eksport

Flere studier konkluderer, at eksport gges i omegnen

af 10 procent som falge af handelspromovering ekSPOFt (dvs. 1.5%-1.7% af alle private
(afhaengig af tidspunktet hvorpa effekten males). ansatte, hvoraf der pt. er 2.1 mio.)
Den signifikante effekt af handelspromovering er Kilde: Copenhagen Economics baseret pa Eurostat og DI Analyse 4, som estimerer, at eksport understatter naesten 40
fundet i bAde industrialiserede gkonomier samt i procent af dansk beskeeftigelse (summen af direkte og indirekte understattede jobs).
UdVik"ngSIande 3 1 Rose (2007), The Foreign Service and Foreign Trade: Embassies as Export Promotion

2Munchand Schaur (2018), The Effect of Export Promotion on Firm -Level Performance
3Volpe et al. (2010), Public Programs to Promote  Firms3 Export in Developing Countries : Are There Heterogeneous Effects by Size Categories ?
4 DI Analyse (2017), 775.000 danske job er knyttet til eksport 8



SMVoer er en vigt.ai

1. % af det samlede antal virksomheder, 2015

Store virksomheder | 0,3%

SMV5 99,7%

Kilde: Copenhagen Economics baseret p& data fra Eurostat

3. % af den samlede omseetning, 2016

Store virksomheder

SMV3 59%

Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat

Copenhagen
Economics

g del af den

2. % of det samlede antal privatansatte, 2015

Store virksomheder 36%

SMVH 64%

Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat

4. % af den samlede eksport, 2015

Store virksomheder 51%

SMVE 49%

Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat
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En | avere andel af SMVoOoer eksporterer

virksomheder

eksporterer VAadelstore virksdnmheier der eksporterer varer, 2016

Andel SMVbder , der
% af store virksomheder i alt, 2016

% af SMVodoer i al t | 2016

Eksport

Eksport

Kun indenrigs

Kun indenrigs

Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat
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Der er mange barrierer mod at forbinde til forbrugere i udlandet

Barriererne for handel afspejler de
gkonomiske og kulturelle afstande

En stor meengde sammenstemmende resultater
viser, at ikke-eksporterende virksomheder er mindre
end konkurrenter, som opererer pa det globale
marked. Dette er tilfeeldet i forhold til om -saetning,
vaekst i omsaetning og arbejdsproduktivitet.

Vil szelgeren forsta mit sprog ?
Vil varerne ankomme  sikkert til mit land?
Er produktet/servicen udformet pa en made, som
mgder mine specifikke praeferencer , selv hvis
seelgeren er fra udlandet?
Vil jeg modtage en god  kundeservice , selv hvis
seelgeren er i udlandet?

Andre indikatorer viser, at SMVbéer har en

at eksportere mindre end store konkurrenter. Dette

kan skyldes, at SMVOéer har haft stBrre udfqg
med at foretage kritiske investeringer samt
overkomme de faste omkostninger, der gor det
muligt at saelge produkter i udlandet.

for at skabe
i udlandet:

Barrierer
forbindelse

@konomisk distance indebaerer forskellige byrder, Sprog

som er specifikke for handel. Eksempelvis er

virksomheder ngdt til at indsamle specifik markeds- B PV -t
information, far det er muligt at eksportere. Dernaest

skal der skabes tillid blandt det udenlandske Kultur

for_retningsnet_vaerk,l hvilket kan veere forbl_mdet med Virksomheder Kunder

hgje omkostninger i form af sggeomkostninger og Uden eksport -

kreeve adskillige mgder med lokale agenter. . P .
promoveringsvaerktajer

Fysisk

Det farste skidt i forhold til at overkomme kulturelle .
distance

barrierer bestar i at kunne kommunikere pa det
lokale sprog. Det involverer overseettelse af
hjemmesider, dokumentation, aftaler og kontrakter.
Dermed forgges de faste omkostninger forbundet
med at padbegynde et forretningsforhold i udlandet
yderligere.

Tidszone

Det er indlysende, at evnen til at engagere sig med
udenlandske forretningspartnere er afheengig af
virksomhedens ressourcer, der er afsat til at deekke
de faste startomkostninger.

Valuta
Virksomheder Kunder

Med eksport-
Eksportpromoveringsveerktgjer (inklusiv radgivning promoveringsveerktgjer
og teknologi) kan reducere effekten af disse
barrierer.

Kilder: McDaniel & Parks (2019), Businesseson Facebook and Propensity to Export: Australia; WTO (2016), World Trade Report (2016), Levelling the Trading Field for SMEs




| konomi ske distance er stBrre for SMV®Oer

@konomisk distance vurderes generelt til at veere en  Enhedsomkostningerne forbundet med at na forbrugere laengere vaek

af de starste barrierer for handel. Pa trods afatdeter 3ges hurti gere for SMVdéer end for store virks
et bredt koncept, er der en stor maengde gkonomisk

litteratur, der afdeekker mekanismerne bag

gkonomisk distance.

Enhedsomkostninger ved

Mens fysisk distance stadig er en vigtig faktor, viser afstand for SMVd er

studier at andre faktorer sdsom informations -
vanskeligheder er en af hovedkomponenterne af
gkonomisk distance. Det vil sige, at en starre evne til

Enhedsomkostninger
A

at veere opsggende, kommunikere og sprede Indenlandsk
information mindsker den gkonomiske distance, og
det reducerer handelsomkostningerne.2 Hjemme Lokalt Nationalt EU Globalt

Enhedsomkostning ved afstand

Internettet har af denne grund veeret en vigtig for store virksomheder

handelsfremmende teknologi. De vigtigste grunde er
at kommunikation kan spredes pa tveers af lange
afstande, og at information spredes hurtige og
lettere.

Brugen af internettet og digitale services kan veere
nBglen for SMVéer til at r
distance. Der er en indikation pa, at sma

virksomheder er mindre digitale, hvilket kan veere

naglen til at forsta, hvorfor sma virksomheder
sammenlignet med store har en lavere tilbgjelighed

til at eksportere.

educerer den

v

Afstand

Note: lllustrativ figur
Kilde: Copenhagen Economics

1 Se for eksempel Disdier & Head (2008), The Puzzling Persistence of the Distance Effect on Bilateral Trade
2 Rauch (1999), Networks versus Markets in International Trade; Allen (2014), Information Frictions in Trade
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Mindre virksomheder er mindre digitalt modne

Digital modenhed er vigtig, fordi det ger Digital modenhedsscore (0
virksomheder i stand til at drage fordel af den

tilgaengelige teknologi til veekstskabelse. P& trods af

dette indikerer flere undersggelser, at mindre

virksomheder ligger efter store virksomheder, nar

det kommer til at ggre brug af digitale hjselpemidler.

Den generelle konklusion i Det Digitale Veekstpanel
(2017) viser, at danskeS MV 0ligger efter starre
virksomheder, nar det kommer til at tage digitale
hjeelpemidler i brug.

Figuren viser andelen af virksomheder pa tveers af
stagrrelsesgrupper, der er digitalt avancerede. Ifglge

Det Digitale Veekstpanel har 75 procent af Danmarks

stgrste virksomheder en udbygget grad af

digitalisering, hvorimod det kun er tilfeeldet for 30

procent af de sma virksomheder med mellem 10 og

19 ansatte. Graden af digitalisering er malt pa tveers

af seks kategorier (produktion, administration og

operation, analyser, marketing, salg og levering).

Virksomheder er betragtet som digitalt avancerede,

hvis de har digitaliseret 5-6 af deres 36
virksomhedsprocesser. 30

-100), efter virksomhedsstarrelse

10-19 20-49

50-99 100-249 250+

Kilde: https://bm.dk/media/6128/digitalt

-vaekstpanel -anbefalinger.pdf

,p15
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https://bm.dk/media/6128/digitalt-vaekstpanel-anbefalinger.pdf

Uudnyttet potenti alcleudfcomput8gMvVoer i

Cloud computing er en special digital service, der Andel virksomheder, der har kabt cloud computing -services, 2014 -2016
bliver brugt af mange virksomheder. Det refererer til Procent
computerservices, sdsom servere, opbevaring af data
og software, der bliver leveret gennem internettet i
stedet for gennem fysisk hardware. 70 1 68 ciore
virksomheder

Cloud computing -services er et interessant mal for
graden af den digitale brug i smé& virksomheder.
Grunden til dette er, at cloud computing kan vaere
speciel fordelagtig og omkostningseffektiv for
SMVbéer, der i forbindel se
maengder data pa lokale servere, kan opleve flere
problemer og udfordringer end store virksomheder.
Cloud computing -services kan bringe 50 ~
stordriftsfordele til sma virksomheder, hvilket er i 50 1 SMVGer
S MV 06 e interesse.

45 -
Brugen af cloud computing -services blandt danske
virksomheder har i de seneste &r veeret stigende, 20 A
j pPvnfRBr figuren. SMVbder er dljog stadig signifikant
bagud i deres udnyttelsesgrad afcloud computing -
services. | 2017 var det saledes kun 50 procent af 35 -
S MV 6 ¢ denhavde kagbtcloud computing -services.
Til sammenligning havde 68 procent af alle store 30 4
virksomheder kgbt cloud computing -services i 2017.

25 A

20 A

15 T T 1

2014 2015 2016 2017

Note: SMVder er defi ner et -2d4%ansatte.iDenkisansialle seétter er eksldudieret. 0
Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat
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E-handel er vigtig for SMVoOoer ne

E-handel er en speci el t vilghandelesenisignifikanhsalpskanal for damsked e r . S MV 6 £017
Det, at veere i stand til at seelge sine produkter online,
reducerer betydningen af den fysiske distance
mellem virksomhed og forbruger kraftigt. Det er dog

i kke alle SMVdéer, der er
mulighed E-handel repreesenterer til fulde.

Omseetning fra
Andel E-handel som Andel af

der seelger andelaf SMV @ e der seelger pa
online samlede tveers af graenser

omseetning

28 procent af de danske SMVber
produkter online i fglge statistik indsamlet af EU -
Kommissionen. Omsaetningen fra disse aktiviteter
udggr 15 procent af den totale omsaetning for
SMVOéermerudover har

saelger deres produkter online, rapporteret, at de gzr
det p& tveers af nationale greenser.

Kil de: Copenhagen Economi cs b Eemmy and Posietydralex OESI) 2018MungyiRepprt dDenmar k 0 .

Andel virksomheder med online salg i deres eget land og i udlandet, 2017

Il 'ndenrigs
[ Eksport

SMVber Store virksomheder

Note: Andelen af virksomheder, der szelger deres produkter p& tveers af graenser, har veeret konstant i perioden 2015 -2017. Her rapp orterer vi
kun de nyeste tilgeengelige data.

Kilde: Copenhagen Economics baseret pa data fra Eurostat
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Der er korrelation mellem digitalisering og international handel

Ifglge et studie om danskeS MV o6fra Tillvaxtverket
(2018) scorer virksomheder, der kun fokuserer p&
det lokale marked, lavere pa et digitaliseringsindeks
end den gruppe af virksomheder, der fokuserer pa
det nationale eller internationale marked.

Derudover scorer virksomheder der eksporterer
deres produkter hgjere pa digitaliseringsindekset,
end virksomheder der ikke gar. Virksomheder, der
eksporterer, scorer 6.2 pa indekset, mens
virksomheder, der ikke eksporterer, scorer 3.9.

Dette indikerer, at der er en korrelation mellem

brugen af digitale teknologier og graden af

eksportaktivitet. Som det er tilfeeldet ved enhver

korrelation, kan det kausale forhold ga begge vejei

det er muligt at det pa en gang kan vaere

A Eksportaktiviteter der giver et incitament til at
investere i digitale veerktgjer; og samtidig

A Tilgeengeligheden af digitale veerktgjer der giver
nye eksportmuligheder

Digitaliseringsindeks efter virksomhedsstarrelse, 2017

Firmaets hovedmarked Digitaliseringsindeks

Lokalt 3.6 Mindre digital
Nationalt 5.4
Internationalt 6.0 Mere digital

Digitaliseringsindeks efter virksomhedernes eksportstatus, 2017

Eksporterer firmaet? Digitaliseringsindeks

Nej 3.9 Mindre digital

Ja 6.2

Mere digital

Kilde: Tillvaxtverket (2018), Digitaliseringi Svenska Foéretag , Rapport 0253, page 29
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Kapitel 1 o Afsluttende bemaerkninger

AsSMVéer udgRr stRBrsted
beskbftigel sesmulighe

ne | Danmar k, (
der med et st or

A Virksomheder mgder barrierer nar de traeder ind p& nye markeder samt i forsgget pa at na forbrugere uden for
det | okale marked. SMVoéer har sbPrlige udfordringer med

stordriftsfordele, det kraever at treede ind pa nye markeder. Den gkonomiske distance gges derfor hurtigere for
S MYV Gead for store virksomheder.

A En af ulemperne for S MV 6 eer, atée ligger efter de store virksomheder nér det kommer til brugen af digitale
hjeelpemidler. De er ofte mindre digitalt modne. Virksomheder der er mindre digitalt modne, har en mindre
sandsynlighed for at na markeder, der ligger langt veek. Digitalisering og eksport gar hand i hand.

Al get eksport fra danske SMVoer har eksposteanggesmeth s k bf t i gel
procent, vil det understgtte 17.000-19.000 jobs direkte i S MV 6 seln (31.000-35.000 jobs bliver direkte og
indirekte understgttet i andre danske virksomheder).

A Neeste kapitel: Hvilken rolle kan digitale platforme i og iseer sociale medieri s pi | | e, for at SMVoer
overkomme barriererne og na nye markeder?

\ i
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SOCI ALE MEDI ER GI VER
GENNEMSLAGSKRAFT

(

A SOCIALE MEDIER FORBINDER MENNESKER
A SOCIALE MEDIER GIVER S MV 6 EMRUJLIGHEDEN FOR AT TRZADE IND PA NYE MARKEDER
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Digitale platforme forbinder mennesker og virksomheder pa
forskellige mader

Digitale platforme udvikler sig Sociale medier bliver virksomheder

konstant Digitale platforme, sdsom sociale medier, fungerer
Digitale platforme anvender forskellige som bade salgsfacilitet og digitalt medie. Facebook
forretningsmodeller, og deres klassifikation og startede ud som en platform for sociale netveerk, der
definition er et abent spgrgsmal, som hele tiden skabte en interaktion mellem private individer.
udvikler sig, ligesom de online forretningsmodeller Siden har mediet udviklet sig, og i dag formidler

bliver ved med at udvikle sig. Facebook ogsa kontakt mellem producenter og
leesere af digitalt medieindhold, ligesom det er et
Der er mange hundrede eksempler pa digitale vigtigt sted for seelgere at reklamere og for
platforme T nogle fa er afbilledet i figuren til hgjre 1 forbrugere at sgge efter kommerciel information.
og det digitale landskab aendrer sig konstant. Feelles
for alle digitale platforme er, at de skaber en
interaktion. Digitale platforme er primeert

facilitatorer og tager ikke ejerskab for genstandene
eller informationen, der bliver udvekslet. Lidt

ligesom et offline shopping center.

Ingen one -size -fits -all for digitale platforme: illustrativt eksempel

allegro

,zalando €Y

facebook E-handel platforme
Linked [T}
/N ai amazoncom.
QO airbnb Etsy y marketplace
ripadvisor B
Google g trieee
(0)

OECD wudtal er, at bdng ¢ogetherl e pl
or facilitate transactions between third parties on
the Internet. They give accessto, host, transmit and
index content, products and services originated by
third parties on the Internet or provide Internet -
basedservices tothird parties. o

aExpediu Rakyten

Sgge udbydere

skyscanner

Denne definition af digitale platforme er bred, og Booking.com
digitale platforme bliver ved med at udvikle sig. For
eksempel er nogle digitale platforme bade en online
forretning; en platform for tredjeparter til at seelge
deres produkter; en veert for tredjeparters indhold

(da det tillader brugere at skrive kommentarer); og

YOIJ Tu he Tﬂ@ﬂm

7‘2’ Runner
Underholdningsservices momonao
C

MENTS

= NETFLIX o P PayPal

)

tilbyder sggeveerktgjer, der giver brugere mulighed
for at sgge gennem deres webside eller netveerk.
Digitale platforme er informationssteder og tilbyder

nu ogsa veerktgjer, der gar det muligt at s@ge og finde

information online igennem ens netveerk.

UBER

WIKIPEDIA

Kilde: Udvalget er baseret pA  Copenhagen Economics (2015),  Online Intermediaries & Impact onthe EU Economy , a Study

for European Digital Media Association (

EDIMA)

1 OECD (2010), The Economic and Social Role of Internet Intermediaries , page 39
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Digitale platforme er en vigtig reklamemulighed for SMVoer

Digitale platforme ager Konvergens mellem forskellige former for at gare reklame
reklamemulighederne _
En ngglefunktion for mange online platforme er Virksomheder

muligheden for, at virksomheder kan reklamere
gennem dem og pa den made komme i kontakt
med forbrugere. Reklamer er kernen i mange
onlinemediers forretningsmodel.

Nar virksomheder vil nd ud til kunder via en 3
annonce har de i dag mange flere muligheder end ® Online

de havde for et arti sideni uanset om de er en iti i

SMV eller stor virksomhed. Traditionelle medier Hgg;g?ne”e ::.I;;[jelsgr\]/ghreelse af Digitale platforme
sasom TV, radio, trykte medier og udendgrs medier

reklamesgiler er ogsa stadig en mulighed for
reklame for mange virksomheder.

Aviser Online Aviser Sociale medier

Online platforme har introduceret nye muligheder

for at reklamere for virksomheder, der gnsker at

na ud til flere forbrugere. Derved bliver disse nye Magasiner Online magasiner

kanaler en integreret del af reklamelandskabet. Underholdningsservices

Desuden har de traditionelle medier ogséa udviklet

en digital del (magasiner har ofte online versioner, Radi Internetradio og

. . : : adio . .

og de fleste mediestationer har en hjemmeside, relaterede hjemmesider

mm.), og dermed konvergerer traditionelle o

digit;|e ?nedier. J J Geografisk baseret, E-handelsplatforme
Udendgrs reklamer intelligent marketing via

@konomisk forskning har understreget SMV o er s udendars medier

vanskeligheder ved at reklamere gennem QR-kode baseret R —
traditionelle kanaler grundet begraensede Direkte kontakt kampagner, digital&print g€l
ressourcer, men ogsa grundet anderledes adfeerd i marketing

mindre virksomheder. Det fremfgres som et
vigtigt veerktgj for marketing at veere i stand til at
skabe sig et netveerk. Dette kan dog veere sveert for

mindre virksomheder. 1
Forbrugere Kilde: Copenhagen Economics

1Gilmore et.al. (2001), SME Marketing in Practice
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Annoncering pa Facebook gjort simpelt d en beskrivelse af

annonceveerktgjet

Gennem platformen O6Annonce
Facebook muligheden for at lave annoncekampagner

og derefter spore aktiviteten relateret til kampagnen.

Nar virksomheder starter en kampagne veelger de
mellem tre overordnede marketingsmal:

indikatorer til at male,
nedbryde disse indikatorer

Et firma kan holde gje med flere hundrede forskellige
hvor godt reklamen klarer sig, og virksomheden kan
til at forteelle hvem/hvornar/hvad.

Involverer bl.a. reekkevidde (viser
virksomhedens

S annoncekampagne til det
maksimale antal mennesker) . )
Kan deles op | Indikatorer Underindeks Kan deles op |
Involverer bl.a. internettrafik og kategorierne F ) kategorierne:
: engagement (har folk interageret B orretnings - M
Qs mere med virksomhedens V' resultater V' Alder
hjemmeside eller tjenesteydelse) Reakk
aekke -
. Kan i
Involverer bl.a. stigende salgs- og A Ydeevne vidde A Tid
- butiksbesgg (skaber veerdifulde v
handlinger for virksomhedens - Frekvens Land L .
forretning) A Engagement A Levering
. . o p . Antal link Forretnings )
Virksomheder kan veelge inden for et seet af mal for A Konverteringer v Klik v Sl A Handllnger
deres reklame og derefter spore resultatet af den . .
baseret pa en raekke forskellige variable. 7 N Hjemmesid -
i Vb Reaktioner

Forbrugerdata hjeelper

virksomheder, der vil eksportere,

til et effektivt forbrug af reklamer
Reklameveerktgjet kan veere specielt brugbart for
virksomheder, der vil internationalisere:

1. Et af annoncefelterne er geografisk placering af

Kreever Facebook O6pixel d

Facebook O6pixel d

forbrugerne (by, land), hvilket giver virksomhe-
den mulighed for at veelge hvilket land, de gerne
vi l m-lrette kampagnen
dette tillade en trin -for-trin marketingstrategi,
hvor eksportindsatsen kan testes pa en selektiv
made.

Virksomheder kender ofte de vigtigste karak-
teristiska ved deres kunder (alder, ken, hobbyer,
land/by). Med reklameveerktgjet kan de malrette
reklamerne til forbrugere i udlandet med karak-
teristika magen til dem p& hjemmemarkedet.

En virksomhed kan lsere mere omkring, hvor godt deres reklamer klarer sig, ved at placere en
softwarekode (pixel) pa sin hjiemmeside. Denne kode tjener som et analyseveerktgj, der baseret pa
reklamenrfortaslign/nyasndr fokbeugerne besgger virksomhedens hjemmeside, og hvad deres
handlinger er. Dette hjeelper virksomheden, og Facebook leerer, hvilke reklamer, der er mest
relevante for forbrugerne og dermed virker bedst. Koden tillader ogsa virksomheder at male, hvad
deres omkostninger har veeret t forhold til resultatet, dvs. hvor omkostningseffektivt

virksomheden kan né sine kampagnemal.

Kilde: Facebook Ads Manager Tool
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Sociale medier giver

S MYV osér overfor forskellige barrierer for veekst.

Sociale medier kan ggre det lettere forS MV 6 eat n e
at overkomme disse barrierer og dermed skabe bedre

kontakt til forbrugerne.

1. Sociale medier reducerer omkostningen ved at
opsRBRge kunder i
adgang til platforme med hgj ydeevne til en lav
omkostning. Maengden af kapital der er kreevet
for at starte en virksomhed og fa den til at
vaeksteer derfor holdt p& et relativt lavt niveau.

2. Sociale medier giverS MV 6naulighed for at n
flere forbrugere, fordi de reducerer forbrugernes
sgge og transaktionsomkostninger. Forbrugere
kan hurtigt tilga information og finde seelgere,
uanset disses geografiske placering.

3. Sociale medier reducerer kompleksiteten og
|l everer en kendt r amme
til at interagere og opbygge et forhold baseret pa
tillid med deres kunder 71 tillid er enormt vigtigt
for online transaktioner.

Overordnet kan det siges at sociale medier forkorter
den gkonomiske distance mellem brugere. Uden
sociale medier vil en SMV eksempelvis stadig kunne
reklamere for hjemmelavede smykker, men det vil
kreeve dyreflyers, kab af IT-lgsninger og andre web
services, eller ogsa skulleS MV 6 stofe pa denklas-
siske mund til mund -metode. Det ville samtidig veere
sveert for S MV 6 a& opna tillid blandt forbrugerne.
Med sociale medier
blive forbundet med tusindvis af potentielle kabere.
Transaktioner er billige, og tillid er etableret gennem
bl.a. kommentarer og anmeldelser. Med andre ord er
distancen fra SMV til forbruger drastisk forkortet.

som Face

, | sidste ende er digital indflydelse en

forlengelse af den aeldgamle praksis af
mund til mund & nu med nye virtuelle
platforme der giver mulighed for at na et
stort publikum rundt omkring i verden .t

udl and e Mensledfektdrerelaterensiy til m&nlyE\Mfdisketlige

digitale platforme og forretningsmodeller, skaber
sociale medier forbruger-til -virksomhedsrelationen
pa en unik made. lllustrationen nedenfor viser
effekten af sociale medier med hensyn til at formidle
kontakt mellem SMV og forbruger (andre platforme
er selvfglgelig ogsa tilgeengelige).

Veerdiskabelse af sociale medier

UDEN SOCIALE MEDIER
MINDRE HANDEL
Hgje transaktionsomkostninger
Hgje sggeomkostninger
Lav tillid

0og

. 4

Stor distance mellem
agenter

Forbruger

o
N
o
.
. ®
T
o
N
5
ah

1 Harvard Business Review (2018), To Grow Your BusinessAbroad , Partner with Local Influencers

S MV 0 enulighed for at nedbryde barrierer

Denne funktion har betydning for forbrugere og
virksomheder i alle aspekter af vores samfund. Den
giver bedre, lettere og billigere adgang til varer og
services, information og viden, og den giver en
salgskanal for varer, services, information og viden
for bade personer og virksomheder.

Derudover har sociale medier steerke gkonomiske
effekter: gget udvalg for forbrugerne, gget
konkurrence, gget produktivitet og gget innovation.
Igennem disse kanaler bringer digitale platforme
veerdi til S MV 6(egrforbrugere) ved at reducere
barriererne for vaekst.

MED SOCIALE MEDIER
MEREHANDEL!
Lave transaktionsomkostninger
Lave sggeomkostninger
Tillid

. 4

Kort distance Forbruger

Kilde: Copenhagen Economics
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Soci ale medier giver SMVO mul i ghed
markeder
SMVoéer mRBder,infoimatians sog e | | e Tidligere forskning viser, at social tilkknytning kan der er kontrolleret for g eografisk afstand og lighed

ledelsesbarrierer for vaeksti specielt i forbindelse
med at treede pa et nyt marked. Sociale medier kan
gRre det | ettere for
markeder ved at gere det lettere at na forbrugere
uden for de lokale markeder.

Sociale medier hjeelper mindre virksomheder med at
opna de fordele ved digitalisering, som store
virksomheder har. Den indflydelsesrige

kommentator Thomas Friedman argumenterede for
at | KT teknol ogier giver
verdeno og skabe lige spi
virksomheder kan matche, hvad det kun fgr var store
virksomheder der kunne.?

opbygger tillid
UDEN SOCIALE MEDIER

Et specifikt eksEeénpedd fga
and Internet search engines and portals allow SMEs
to advertise their goods and services even at low
advertising budget levelso2.

Sociale medier passer til formen af denne IKT-
drevne transformation for sméa virksomheder. Det
skyldes iseer, at sociale medier reducerer
omkostningen ved at opsgge forbrugere, fordi de kan
forkorte den oplevede dis
forbrugere, som kan veere lokaliseret langt fra
hinanden i bade i form af geografisk og gkonomisk
afstand. Det betyder, at kapitalkravet for at starte
med at eksportere ogveekstebliver reduceret, og at
S MV 6 ehliveranere konkurrencedygtige pa
eksportmarkederne.

MED SOCIALE MEDIER

Desuden reducerer sociale medier kompleksiteten
ved at tilbyde en kendt og relevant ramme for
interaktionen mellem SMVber
potentielle kunder. Dette stgtter S MV 6i atiopbygge
tillidsfulde forhold til deres kunder.

og nuvbrende

fore til handel. Et studie indikerer, at geografisk e
regioner, der er mere knyttede igennem sociale
S MV dnedier, @gsa har stdrré kandelsstigmme; selv gfter

s amt

mellem regionerne samt for andre gkonomiske og
demografiske faktorer. 3

Sociale medier mindsker omkostninger, udvider raekkevidden og

‘ﬂ,je reklame -
ornkosininger
Q0.

Lille

égzj“% 4gé

Lave reklame - Stor Op ing
3 omkostninger kundebase af tillid

Kilde: Copenhagen Economics

1 Thomas L. Friedman (2005), The World Is Flat: A Brief History of the Twenty -first Century.
2 OECD (2010), The Economic and Social Role of Internet Intermediaries , page 39

3Bailey et al (2017), Measuring Social Connectedness
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Digitale platforme reducerer den gkonomiske distance

E-handel scasestudie: Digitale platfor me gBfr
A 1 EUeksporterer 93 procent af de S MV 6 derbruger eBay, hvorimod
det kun er 26 procent for traditionelle virksomheder.
SRR SR VALY ¢ | 2014 stod top fem procentaf S MV 8 e (efteestarrelse), der brugte
kan deltage | eBays platform, for 58 procent af eksporten, sammenlignet med
eksporten: omkring 82 procent blandt traditionelle virksomheder.
A Andelen af nye entreprengrer er fire gange hgjere p& eBay
sammenlignet med en traditionel markedsplads.
En lille online virksomhed p& eBays platform i EU ndr i gennemsnit ud
Hver SMV kan til 18 forskellige lande arligt, hvoraf 10 af disse er EU  -lande.
veere tilstede pa Omkring 77 procent seelger til fem eller flere lande.
flere markeder: Antall et af eur opdBaysdereksBNevesti 1S ellpr-
flere lande, er steget med over 48 procent mellem 2010 og 2014.
Mere Verdensbanken fandt pa tveers af seks EU  -lande, at det kun er 16
modstands - procent af de virksomheder, der eksporterer, der stadig eksporterer
i k t efter tre ar. Pa eBay er det meget anderledes. Her er det hele 71
yguge eksport - procent af eBays SMVdéer, der forts

resultater:

ar, dvs. mere end fire gange andelen af offline virksomheder.

Note: Analyse er baseret pa transaktioner pa eBay i Europa fra 2010 to 2014, af seelgere med et salg pa over 10.000 USD
-rligt (6Kommercielle sbPlgered),
Kilde: Lendle et al. (2013), eBay (2012; 2015)

1 WTO (2016), World Trade Report (2016), Levelling the Trading Field for SMEs
2 Lendle etal. (2012), There Goes Gravity : How Ebay Reduces Trade Costs

SR e pldifdrrhe dérk S P @akiltefer € T
e-handel pa tveers af greenser

En vigtig kanal, hvormed sociale medier kan facilitere
SMV-eksport, er ved at promovere eksport via ehandel.
Mens brugen af sociale medier for virksomheder (og
specielt SMVder) stadig er
effekt, som andre digitale platforme har haft ved at
promovere SMV e-handelseksport.

r el

Tidligere analyser af online e-handelsplatforme finder, at
disse reducerer den gkonomiske afstand mellem SMV og
forbruger. Internationale organisationer sdsom WTO og
OECD har promoveret digitale platforme, fordi de kan

hj Pl pe SMVder til at eksporter
udviklingslande omfavnet digitale platforme, fordi de kan
bringe SMVéer ud p- ilnternatic

En stor geografisk afstand mellem eksportar og forbruger
reducerer normalt handel. Lendle et al. viser dog, at

online markedspladser reducerer effekten af den

geografiske afstand pa handel. De estimerer, at
fafstandseffektend p- handel ss
mindre gennem eBay relativt til den samlede handel, da

en online markeds-plads som mellemled reducerer
informationsfriktionerne, der er forbundet med

geografisk afstand2

t t evivil BEehte, attdenBekyperr@duktiod af Randels-t er tr e

omkostninger geelder bredt pa tveers af forskellige typer af
digitale platforme, herunder sociale medier. Dermed vil
SMvVbdéer, der bruger digitale pl
adgangsbarrierer til markeder, hvilket giver bedre

d vmaulighedhfor af startenen vivksemhed aghfa denrtil at

vaekste Onl ine SMVbéer eksporterer
nogensinde feri bade inden for og uden for Europa’i ved

brug af online markedsplader, og de opnar hurtigere
markedsandele og viser bedre modstandsdygtighed i

mRBdet med handel sbarrierer, er

24



O m-_m

Kapitel 2 0 Afsluttende bemaerkninger

A Digitale platforme giver en unik mulighed for at bringe mennesker sammen pa en raekke forskellige mader. Et
vigtigt aspekt af digitale platforme er, at de bringer virksomheder teettere pa forbrugere.

A Der er mange méader, hvorpé virksomheder, og specieltS MV § kan né ud til forbrugere pa. Udover mund til
mund har digitale platforme introduceret nye muligheder for virksomheder til at annoncere pa en made, der
effektivt opfylder deres forretningsbehov.

A Virksomheder kan for eksempel veelge praecis hvilken gruppe forbrugere, de gerne vil n& med deres reklamer,
og hvilket land, der skal malrettes 7 det kan hjeelpe med at udvikle og implementere eksportstrategier til lave
omkostninger.

ASociale medier og andre digitale platforme kan der m
barrierer, de star over for, nar de forsagger at na ud til forbrugere i andre lande.

A Neeste kapitel: Hvad siger den empiriske evidens omkring brugen af sociale medieri specielt Facebooki for
SMVéer, og er det konsi st e ndridentdickretbaseret paszkooomiskrittetaturg h e d

N
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SMVOER KAN Nj VI DERE

SOCIALE MEDIER

A SOCIALE MEDIER HJ/ZALPER MED AT UDJAEVNE SPILLEREGLERNE FOR SMVOER -
AsoCl ALE MEDI ER GI R DET MULI GT FOR SMVGER ATO®{ UD B

INTERNATIONALT
A SOCIALE MEDIER SKABER GRUNDLAG FOR NY EKSPORT




Soci

ale medier hjbpbplper med at skabe |1 g:¢

@konomisk litteratur : omkostningerne forbundet med afstand Rges | angsommere for SMVder, de
sociale medier

Enhedsomkostning

4

Enhedsomkostninger ved
\ afstand for SMVOder, der
ikke bruger sociale medier

Indenlandsk

Eksport

Hjemme Lokalt Nationalt Globalt

Enhedsomkostninger ved
afstand for SMVder, d
bruger sociale medier

» Afstand

Note: Figuren er illustrativ
Kilde: Copenhagen Economics
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SMVoer

bruger

end store virksomheder

Andel virksomheder, der bruger sociale netveerk, 2014
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Not e: SMVder er defi ner et -2d49mnsatte.iDenkisapnsialle setiter er ekslduderet. 0
Kilde: Copenhagen Economics baseret pa Eurostat data
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Stor national reekkevidde for

S MV 0 ,aer er aktive pa Facebook

Danske SMvoer, der er aktgpg gher FagedProlkreraktS\Add9p- Facebook, nn-r

til at n& en betydelig andel af de danske forbrugere.
Den senest tilgeengelige maling fra 2018, viser at 3.3

en
Andel af den danske befol kning SMVder, der

millioner danske flkedebr ugere fulgte eller 6

mindst én dansk SMV pa Facebook.

Det betyder, at de danske
Facebook, har mulighed for at na en stor andel af den
danske befolkning. Faktisk svarer det til 87 procent

af det totale antal potentielle forbrugere, der er

aktive pa Facebook og 57 procent af den samlede
danske befolkning.

SMVbdéer, der er p-

3.3 millioner  danske forbrugere er
forbundet til danske SMVbder p-=
Facebook

éDet svarer

87%
af det samlede
antal danske

brugere pa
Facebook *9

57%

af den samlede
danske
befolkning

Note: Udregnet som det antal personer, der lever i Danmark og er forbundet til en dansk SMV pé& Facebook, delt med det

samlede antal aktive Facebook medlemmer i Danmark. Antallet af forbrugere, der er forbundet til en SMV, er defineret som

en person, der interagerer (falger eller  liker) mindst en SMV.
Kilde: Copenhagen Economics baseret p& data fra Facebook og Danmarks Statistik
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