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Forord

Tid er vores mest dyrebare valuta og det er i overvejende grad tidsbesparelse, der driver den
professionelle indkeber mod online indkebskanaler. Det er ikke fordi, at indkeberen ikke
vaerdsatter en relation til seelgeren, men bade webshoppen og e-mailen vinder i en travl
hverdag.

Webshoppen vinder, fordi online indkab opleves mere effektivt og fordi danske webshops
generelt set, har en hgj brugertilfredshed og lykkes dermed at give en rigtig god
kundeoplevelse, der driver loyalitet og en imponerende hgj genkabsrate.

Der er naturligvis altid plads til forbedring, og indkeberne mener stadig, at B2B webshops kan
leere af B2C webshops. Det aendrer nu ikke pa, at 91% af de professionelle indkebere svarer, at
de i hoj grad eller meget hej grad er tilfredse med deres seneste online indkeb. Det mener jeg,
er en stor anerkendelse til de danske online szlgere og til deres e-commerce-leveranderer, fra
dem hvis mening betyder mest — kunderne.

Online salg- og indkgbskanaler er blevet forretningskritiske, det blev tydeligt under Coronai
2020. | dette ars B2B indkebsanalyse er det atter blevet bekraeftet. Naesten en fjerdedel af de
adspurgte indkebere fortaeller, at de har fravalgt en leverander, der ikke gav dem mulighed for
at handle online. Samtidig forventer de, at ege deres andel af online indkeb i kommende ar.

Lad os sperge kunderne. Vi har gjort det for dig og der er mange indsigter at fordybe sigi, i
dette ars B2B indkgbsanalyse.

Rigtig god laeselyst.

Jacob Kjeldsen, Branchedirektar DI Handel
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Opsummering indkebskanaler

Langt de fleste danske indkebere handler online - flest via webshops Flere virksomheder i service branchen keber ind via webshop/app

| 2022 keber 83% af virksomhederne ind via online indkebskanaler, hvor Flere virksomheder inden for service keber ind via webshops/apps, og det geelder
webshop/app er den oftest benyttede kanal (61%) efterfulgt af e-mail (51%). De bade med og uden faste leveranderaftaler. Engrosvirksomheder, der keber ind med
analoge indkgbskanaler anvendes af 69%, og indkeb via telefon anvendes af faste leveranderaftaler, keber oftere via EDI, og fremstillingsvirksomheder kaber
halvdelen af virksomhederne. oftere ind via e-mail ordreafgivning.

De danske indkebere anvender i gennemsnit 2,6 indkebskanaler Tidsbesparelse - er den primaere motivation for indkebernes online indkeb
Der benyttes i gennemsnit 2,6 kanaler til indkeb pa virksomhedens vegne, hvilket Det er isaer fordi det opleves som tidsbesparende, at indkgberne vaelger online

er lidt lavere ift. 2021 (2,8). Virksomheder med 10+ ansatte benytter sig i hgjere indkebskanaler over analoge. Det gaelder bade, nar der kebes med og uden faste
grad af virksomhedstilpassede indkgbsportaler og EDI ift. mindre virksomheder. leveranderaftaler. Dette geelder iszer for servicevirksomheder, hvor der for

engrosvirksomheder er tendens til at vaegte muligheden for at stramline processer i
indkgbene hgjere end i de gvrige brancher.

57% handler online bade med og uden faste leveranderaftaler Indkeberne fravaelger leveranderer, de ikke kan handle med online

De fleste virksomheder (57%) keber fortsat ind online bade med og uden faste En fijerdedel af virksomhederne angiver at have fravalgt leveranderer, der ikke
leveranderaftaler. Ligesom i 2021 geelder det, at flere virksomheder med 1-10 tilbyder online indkebsmuligheder. Der er tendens til, at flere servicevirksomheder
ansatte keber ind online uden faste leveranderaftaler (26%) ift. virksomheder fravaelger leveranderer uden online indkgbskanaler.

med 10+ ansatte (10%).



Indkebernes indkebskanaler
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| 2022 benyttes i gennemsnit 2,6 kanaler til indkgb pa virksomhedens vegne, hvilket er lidt lavere ift. 2021 (2,8) — men der ses ikke signifikant udvikling inden for de enkelte
indkgbskanaler fra 2021 til 2022. Virksomheder med 10+ ansatte benytter sig i hgjere grad af virksomhedstilpassede indkgbsportaler og EDI ift. mindre virksomheder.

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

53%

| I

Telefon

Analoge kanaler

41%
38%

Fysiske butikker

21% 21%

Korende szlgere

m2022 m2021

Online kanaler

66%
61%
51% 53%
22% 22%
13% 13%
. “T
Webshop/app E-mail Virksomhedstilpasset Online EDI
portal markedspladser



Med eller uden fast leveranderaftale?
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5>7%

kober ind bade med og
uden faste leveranderaftaler

De fleste virksomheder keber fortsat ind bade
med og uden faste leveranderaftaler - og
niveauet er seks procentpoint hgjere i 2022.



Indkebernes online indkeb uden faste aftaler

m2022 m2021

83%

Webshop/apps 79%

50%

47%

13%

Online

()
markedspladser 10%

83%

af indkeb online uden fast
leveranderaftale sker via webshop/app

Halvdelen af virksomhederne, der kaber online
uden faste aftaler, har kebt via E-mail.

Online markedspladser benyttes fortsat af fa.
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7%

af virksomheder, der primaert foretager online indkeb pa faste
leverandaraftaler, har kebt varer uden om de faste leverandarer
inden for det seneste ar

Qé6a. Har | inden for det seneste ar kabt varer uden om jeres faste leveranderaftale?
Base: 2022: n = 259
Dansk Industri - B2B Indkgbsanalyse 2022




Branchetfordeling af virksomheder,
der handler uden om deres faste aftaler

40% 38%
35%
30%
25% 22%
20% 19%
15% 12%
10%

10%

0%

Service Bygge & Anlaeg Detall Engros Fremstilling

foretager primaert digitale indkeb pa faste ... har ikke kobt
80% leverandgraftaler... men har kebt varer uden om 20% varer uden om

faste leverandarer inden for det seneste ar faste leverandarer
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38%

af virksomheder, der har kebt varer online

uden om deres faste leveranderer, findes
inden for servicebranchen - og faerrest (10%)

findes blandt fremstillingsvirksomheder.

| tidligere analyse (2020) angav 12% af
virksomhederne, at de skal handle hos den faste
leverander, men en tredjedel af disse kabte
alligevel uden om den faste aftale
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Kanaler i brug for indkebere der handler
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74%

af indkebere, der bruger digitale kanaler,
keber ind via webshop/app

E-mail er den naestmest brugte indkebskanal,
som benyttes af 52% af virksomhederne
med online indkab.

Samlet set, benyttes virksomhedstilpassede
portaler af 18% - her er dog stor forskel pa om
virksomheden indkeber pa faste aftaler (28%)

eller uden faste leveranderaftaler (9%).

Online markedspladser benyttes fortsat af fa,
men brugen stiger fra 9% til 12% i 2022.
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Kanaler i brug for indkebere der handler

online
Opdelt pa antal ansatte

Webshop/apps

E-mail

=

Virksomheds

tilpasset portal 26%
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15%
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O\ 6%
EDI 9%
6%
00O 1%
Andet 6% B 1-10 ansatte

54%
57%

M 11-49 ansatte

79%

66%

50+ ansatte

79%

af online indkebere i virksomheder med
11-49 ansatte, keber ind via webshop/app

Jo storre virksomhed med online handel,

jo oftere benyttes e-mail, virksomhedstilpasset

portal og EDI som indkebskanaler.
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Kanaler i brug for indkebere der handler

online

Opdelt pa antal ansatte

Webshop/apps
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3%

2%
7%

1%
1%
6%

13%

12%

12%
13%

12%

30%

B Fremstilling M Bygge og anlaeg

58%

57%

Engros

70%

Detalil

89%

Service

af online indkebere inden for service
keber ind via webshop/app

Online indkebere i fremstillingsvirksomheder
og engros kegber oftere ind via e-mail, hvor
detailbranchen oftere benytter
virksomhedstilpassede portaler i forhold
til evrige brancher.
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Hvad indkebes
online?




Online indkeb af produkt- og servicetyper

Indkebte produkter/services

Varer som indgar i det interne, lebende forbrug i
virksomheden (fx computere, kontorartikler, o.

lign.)

Varer som indgar i virksomheders produktion (fx
reservedele, halvfabrikater, ravarer o. lign.)

Varer til direkte videresalg til andre virksomheder
eller forbrugere

Service, vedligeholdelse og reparationer (fx
renggring, smering af maskiner, etc.)

Rejser, transport og konferencer (fly- og
togpbilletter, kursus)

Anden tjenesteydelser (fx konsulentbistand,
oversaettelser, etc.)

Andet

1%
1%

23%
25%

m 2022 w2021

46%
44%

35%
42%

39%
41%

32%

34%

75%
76%

Tilpasningsgrad (2022)

15%  24% 61%
27% 35% 38%
12% 40% 49%

| hoj grad specialtilpassede varer
| nogen grad tilpassede varer

Standardiserede varer

00

75%

keber varer til internt forbrug i
virksomheden via online kanaler

Staerstedelen af virksomhedernes
online indkeb er til labende forbrug.
Heraf er 61% er varerne
standardiserede.

46%

keber varer til virksomhedens
produktion via online kanaler

Varer der indgar i produktionen
er oftere specialtilpassede,
hvor varer til direkte videresalg
er mere standardiserede.

15



62%

af de varer, der er indkebt online til at indga i virksomhedens
produktion, er i hgj eller nogen grad specialtilpassede.




Hvorfor
indkebe online?
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Fordele ved online indkeb

. 82%
Tidsbesparende
76%

angiver tidsbesparelse som en
fordel ved online indkeb

Overblik over leverandgrens sortiment

Hoj effektivitet

Der bliver handlet uden tunge

godkendelsesprocedurer Oplevelsen af at spare tid ved at kabe ind

online er steget med fire procentpointi 2022.
Stremlinet processer i vores indkeb
Det er i overvejende grad oplevelsen af effektivitet,
overblik og samlet set tidsbesparelse, der driver
den professionelle indkeber mod online
indkgbskanaler.

Forhandlingsmulighed

Andet

Jeg ser ingen fordele ved digitalt indkeb

2%
3%

m2022 m2021
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Fraveaelger indkeberen leverandorer uden
online salgskanaler?

B Meget enig m Delvist enig m Hverken eller = Delvist uenig Meget uenig

24%

2022 14% 10% 23%

23%

2021 13% 10% 21%

ilken grad er du enig eller uenig i disse udsagn? Vi har fravalgt leveranderer, der ikke tilbyder e-handel/digitalt indkeb.
2:n=646-2021:n=727

ustri - B2B Indkgbsanalyse 2022

00

24%

af indkeberne har i 2022 fravalgt en
leverander, der ikke saelger online.

Det er samme niveau som i 2021.
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Fraveaelger indkeberen leverandorer uden
online salgskanaler?

Fordelt pa virksomhedssterrelse

B Megetenig M Delvistenig  ® Hverken eller  m Delvist uenig Meget uenig

29%

50+ ansatte 12% 17%

23%

11-49 ansatte N[0S 13%

23%

1-10 ansatte 17% 6%

igi disse udsagn? Vi har fravalgt leveranderer, der ikke tilbyder e-handel/digitalt indkeb.

00

29%

af virksomheder med 50+ ansatte har fravalgt
leveranderer, der ikke tilbyder online indkeb

Sterre virksomheder stiller hgjere grad krav til
deres leveranderer omkring tilgaengelighed pa
online salgskanaler.

For virksomheder med 1-49 ansatte er 23%

enige i, at de har fravalgt leveranderer, der ikke
saelger online.
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Fraveaelger indkeberen leverandorer uden
online salgskanaler?

Fordelt pa brancher

B Meget enig m Delvist enig m Hverken eller Delvist uenig Meget uenig
Service 17% 12% 21%
v af servicevirksomheder har fravalgt leverandorer,
o . . . .
der ikke tilbyder online indkeb
Engros [EREFA 13% 25%
| alle fem brancher, vil man som leverander kunne
23% . . . ..
° opleve at blive fravalgt, hvis man ikke szelger digitalt.
Bygge og anlaeg 14% 9% 21%
| servicebranchen er det naesten en tredjedel af
20% . .
° indkeberne, der stiller dette krav, hvor det gaelder
Fremstilling [EPAZ3N:T7) 18% feerre inden for detail.
15%
Detail KWL 23%
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Indkeberens
online adfard




Opsummering af indkeberens online adfaerd

92% er kebene, er genkeb

Det seneste kab er typisk foretaget via webshop/app eller e-mail hos en
virksomhed, som indkeberen har handlet hos far. Kun 8% angiver, at det
er forste gang, de har handlet med virksomheden.

Indkeb af mindre komplekse produkter til lobende forbrug

For halvdelen af de seneste kab, har varerne har vaeret mindre komplekse
produkter til det lebende forbrug i virksomheden - og de, der har kebt
varer til produktionen eller direkte videresalg, har oftere kabt varer af hgj
kompleksitet.

70% af indkeberne handler online uden personlig kontakt til virksomheden

| forbindelse med kobet har 30% af virksomhederne vaeret i kontakt med
leveranderen ved det seneste kab. 19% havde kontakt inden kebet, 14% under kabet
og 10% efter kebet. Der er generelt meget hgj tilfredshed med det seneste kab (score
pa 4,3 pa en skala fra 1-5, hvor 5 er hgjest), hvilket gaelder pa tveers af brancher og
virksomhedssterrelser - og det er samme niveau som i 2021.

00

Danske indkebere betaler med faktura

Naesten to tredjedel af de seneste indkeb er betalt via faktura, og denne
betalingsform star da ogsa for 61% af den samlede omsaetning. 21% har betalt med
kreditkort, hvilket har genereret en omsaetningsandel pa 23%. Kab, hvor betaling er
foregaet med debetkort, har et hgjt gennemsnitsbelgb, men da det kun er 9%, der
bruger dette betalingsmiddel, er den samlede omsaetningsandel pa 11%. 6% har
benyttet bankoverfersel, og mobilbetaling er fortsat kun anvendt af fa (2%).

Kendte webshops fra tidligere kob vinder ofte ordren

Valget af webshop er primaert baseret pa tidligere erfaringer idet 47% siger, at de
kendte forhandleren fra tidligere. 20% angiver, at valget skyldes, at varen var pa
lager og 20% nzevner, at prisen var rigtig.

Der handles dansk

Det seneste kab er oftest foretaget hos en dansk virksomhed (87%), eller hos en
webshop, som indkeberen mener er dansk. Dette gaelder pa tvaers af brancher -
dog med tendens til at engros- og detailvirksomheder oftere kaber i andre EU-
lande, hvor fremstillingsvirksomheder oftere keber uden for EU.
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Arsag til valg af webshop

47%

m2022 m2021

20% 20%

22%
20%

Af indkgberne vaelger at handle i den
webshop de kender. Det er 11 procent

12%

point mere end i 2021.
1% 1%
I
L/ \J — — |
m ® m@m B 5B e
o—0
Kendte Varen var Prisen var rigtig Kort leveringstid De havde den Andet
forhandleren fra pa lager betalingsform,
tidligere jeg onskede
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af de danske indkgbere har ikke vaeret i personlig
kontakt med virksomheden, som de handlede med

Q15b. Har du i forbindelse med det seneste kgb uden for leveranderaftale veeret i kontakt med virksomheden? Base: 2022: n = 518
Dansk Industri - B2B Indkegbsanalyse 2022




Kontakt med leverandoren i
forbindelse med kobet

19% (18%)
inden kebet

70%

har ikke vaeret
i kontakt med
virksomheden

30%

har veeret |
kontakt med
virksomheden

Tal i parentes angiver 2021-niveau

00

30%

har vaeret i kontakt med
leverandoren i forbindelse med indkeb

Heraf har 19% vaeret i kontakt med
leveranderen inden kobet blev foretaget,
14% under kobet og 10% har haft
kontakt efter kabet.

70% har ikke haft kontakt med
leveranderen ved det seneste kab.
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Indkebernes vurdering af seneste
online kobsoplevelse

91%

Er i hoj eller meget hoj grad tilfredse
med deres seneste kob

Gennemsnit
(1=1meget lav grad - De danske indkgbere er seerdeles godt

5 = | meget hgj grad) . . K
tilfreds med deres sidste online

indkebsoplevelse, som far en score pa 4,3 ud
af 5 mulige.

Det er pa ngjagtig samme niveau som i 2021.

B | meget hgjgrad ®lhgjgrad M Lav/meget lavgrad Hverken eller
Q16b. | hvor hej grad var du tilfreds med det seneste kob? Base: 2022: n = 506 (uden ved ikke)
Dansk Industri - B2B Indkgbsanalyse 2022
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61%

af de danske indkebere betalte med faktura, ved sidste online kab.
Faktura er indkeberens mest anvendte betalingsform.

IN BAHT AND

Total Amount

Q14b. Hvordan betalte du? Base n = 518 (2022) / 628 (2021)
Dansk Industri - B2B Indkgbsanalyse 2022
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Indkebernes seneste betalingsmiddel

61% 2022 m2021 I A)

o
T
2 betalte ved deres seneste online keb med faktura
z 25%
& 21%
£
S
o 9% 8% o 9% I . )
[}
9 6% s 2% 0oy 4% Dette er er? stigning Pa 8 procentpoint
l @ @=-— . i forhold til 2021.
> = 1T m
VA — ) eriene Til gengeaeld bruger lidt feerre, 21%, kreditkort som
betalingsmiddel. Men da indkebere i gennemsnit
Faktura Kreditkort Debetkort Bankoverfgrsel Mobilbetaling Andet 2
(MasterCard, (Dankort, Visa handler for et stgrre belgb, nar de betaler med
Diners Club,ete.)  Debitetc.) kreditkort, kommer 23% af den samlede omszetning
Samlet ved denne betalingsform.
oms®tnings- 1% 23% 1% 3% 0% 1%

andel
Fa virksomheder har betalt med bankoverfarsel eller

Omsaetningsandel = (antal brugere af betalingsmidlet x gennemsnitsbelgb ved mobilbetaling, 0og her er gennemsnitsbelwbet ved
seneste kab) / samlet belgb ved alle kb . .
kobene lavere, og de to betalingsmidler udger
dermed lavere omsatningsandel.
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Indkebernes seneste indkob

Webshop herkomst, eller hvor indkeberen taenker, at webshoppen stammer fra

Alle kob
100%
90%
80%
70%
60%
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10%
0%

5%-point

Danmark

EU

H 2022 m2021 Keb efter branche

Service

Fremstilling 85% 6%
Engros 82% 15% z

e
Udenfor EU Detail 81% 15% 4%
@ B Danmark M Andre EU-lande  ® Andre lande uden for EU
[ § |
[ | @
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Opsummering af indkeberens online indkebsrejse

Online er den foretrukne research kanal til B2B indkeb

To tredjedel bruger primeert online medier, nar der skal seges viden om nye
leverandgrer. Sasom Google, hjemmesider og sociale medier. 12% vil bruge
offline medier, sdsom netvaerk, messer m.m. 26% angiver, at de ville bruge bade
online og offline medier.

Offline indkeb, starter med online research

Online research spiller en stor rolle, nar der skal foretages offline indkeb ind pa
virksomhedens vegne. 82% af offline kabene har i sterre eller mindre grad
involveret online research. 33% angiver, at der har vaeret anvendt online research
ved mere end 50% af offline kabene.

Potentiale for forbedring, nar B2B webshoppen sammenlignes med B2C

Der er fortsat god mulighed for at udvikle B2B webshops, idet 30% angiver at B2B
webshops er mindre brugervenlige end B2C webshops. Det gzelder iszer
virksomheder med 1-10 ansatte (53%), som ogsa i hojere grad finder det besvaerligt at
keobe via B2B webshops, hvis der skal bruges login (58%).

00

Opdateret lagerstatus er en B2B webshops absolutte Need-To-Have

Af funktioner og services der giver indkeberne vardi, nar de handler pa en B2B
webshop, sa naevnes oftest en opdateret lagerstatus (72%), hurtig genbestilling af
tidligere ordre (67%) og B2B rettede betalingsmuligheder (66%). Indkabere legger
vaegt pa faktura download og ordrehistorik fra alle salgskanaler.

Kendte webshops fra tidligere kob vinder ofte ordren

Valget af webshop er primaert baseret pa tidligere erfaringer idet 47% siger, at de
kendte forhandleren fra tidligere. 20% angiver, at valget skyldes, at varen var pa
lager og 20% nzevner, at prisen var rigtig.

Indkeberne forventer stadig, at ege deres andel af online indkeb

35% af indkeberne forventer, at virksomhedens indkgb via online kanaler stiger,
og meget fa forventer et fald i online keb. Dette svarer til de foregdende ars
forventninger. 62% antager, at niveauet vil vaere uzendret for online indkgb i
forhold til sidste ar.
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Indkeberens online indkebsrejse

nsiRaTion | AFGRANSNING

Primeert online
medier

Online & offline

53
%

98%

62% | Sogemaskiner
26%
12%

46
%

50%

Leverander
hjemmeside

43
%

45%

Sociale medier

53%

af den professionelle indkebers
inspirationssegning foregar online

00
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Oftline kob og online research

Andelen af respondenter,
der benytter online research
Andelen af offline indkeb, der involverer online research (over tid) ifbm. offline kgb

13%  17% 16% 82% 8 2 %

af offline indkeb
involverer research online

2022 18%

2021 16%

1% 19% 84%

Det er pa niveau med 2021.

B Ingen 1-10 pct. 11-24 pct.  ®25-49 pct. mW50-74pct. ®WMereend75 pct.
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Potentielle udfordringer ved B2B webshops

B2B webshops er
som regel mindre
brugervenlige end

B2C webshops

Det ggr det mere
besveerligt at kgbe via
B2B webshops, at jeg
skal bruge login

Jeg oplever, at der
er for komplekse
produkter i min
indkgbsportefglje
til at kgbe online

30%

24%

29%

12% 17%

26%

1% 15%

B Meget enig M Delvist enig M Hverken eller

K1. I hvilken grad er du enig eller uenig i folgende udsagn...?
Base: 2022: n = 455-607 - 2021: n=727/750
Dansk Industri - B2B Indkgbsanalyse 2022

= Delvist uenig

Meget uenig

00

30%

af indkeberne synes, at B2B webshops er
mindre brugervenlige end B2C webshops

29% har oplevelsen af, at login ved keb via B2B
webshops gor kebet mere besvaerligt — det er dog

et lavere niveau end i 2021 (35%).

26% af indkeberne synes, at de produkter, de skal
kobe, er for komplekse til at kunne kabes online.
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Webshoppens funktioner og services

Der giver vaerdi for indkegberne

Opdateret lagerstatus for alle produkter

72%

66%

Hurtig genbestilling af tidligere ordrer

B2B rettede betalingsmuligheder (fx
fakt EAN betali . . .
arturacs etaling) synes at det giver vaerdi, at de som indkebere
65% pa en B2B webshop kan se en opdateret

lagerstatus for alle produkter

Faktura download

Mulighed for valg af specifik leveringsdato 64%

Ordrehistorik fra alle salgskanaler

58% Dette folges af muligheden for hurtigt at kunne
genbestille tidligere ordre, at der er B2B rettede

Samme dag levering/afhentnin _ 52% ) . .
s s s ° betalingsmuligheder og mulighed for at
Personificeret indhold og (produkter, _ 50% downloade fakturaer.
priser, services, 0sv.) °
Online kundeservice og radgivning _ 46%
fx via chat

Brugerroller med forskellig adgang og
rettigheder fx. bestilling af ordre

38%

Bestillingslister til kunder eller projekter 33%
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Arsager til at indkeberen ikke handler via
online kanaler

12%

00O
1\
Vi bruger Jeg vil gerne mgde Deter Der er ikke Det er nemmere De har ikke Jeg gnsker Andet
faste saelger/personlig nemmere mulighed for at ga ned til det, vi skal ikke at kgbe
leveranderer kontakt atringe at forhandle  naermeste butik bruge ind online

om prisen

00

46%

af indkeberne, der ikke handler online, angiver
faste leverandgraftaler som den primaere arsag

Det er en stigning pa 8 procent point siden 2021.
Tilgengzeld er behovet for at mede en szlger og

have en personlig kontakt faldet med 8 procent
point fra 2021 til 2022.
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8%-point

Blandt virksomheder, der ikke handler online, er andelen, der
bruger faste leveranderaftaler steget med
med 8 procent point i 2022 i forhold til 2021.

Q20. Hvilke arsager er der til, at | ikke keber ind via online kanaler?
Base: 2022: n =128 -2021: n =99
Dansk Industri - B2B Indkegbsanalyse 2022




Potentielle udfordringer ved B2B webshops

35%
2022 15%
34%
2021 16%
34%
2020 16% 18% 63% I
B Stiger vaesentligt B Stiger B Uzendret = Falder Falder veesentligt

Q19. Forventer |, at virksomhedens indkgb via digitale kanaler stiger, falder eller forbliver uendret i 2022 ift. 2021? base n = 504 (2022) / 624 (2021)
Dansk Industri - B2B Indkgbsanalyse 2022

39%

af de danske indkebere anno 2022
forventer stadig, at deres andel af online
keb vil stige fremadrettet.
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Metode

Malgruppe

Virksomheder, der kaber ind digitalt med eller uden faste leveranderaftaler, samt
virksomheder, der ikke kaber ind digitalt.

Desuden er virksomheder, der ikke kgber ind digitalt, medtaget i analysen for at kunne
danne et fuldt billede af virksomhedernes tilgang til digitale indkgb - hvilke arsager der er
hhv. for/imod.

Interviews
| alt er indsamlet 646 interviews med virksomheder.
Interviews er gennemfart enten telefonisk (CATI) eller online (CAWI).

Til CATl-interviews har Wilke har lavet et udtreek fra NN-markedsdata med
fremstillingsvirksomheder, detail- og engrosvirksomheder, bygge- og anlaegsvirksomheder
samt servicevirksomheder. Herfra er virksomhederne udvalgt simpelt tilfeldigt til at
deltage i undersegelsen - dog under hensyntagen til virksomhedstype og
virksomhedsstarrelse.

Vi har forsegt at opna kontakt til personer i virksomhederne som har viden om
virksomhedens kab.

Indsamlingsperiode

Data er indsamlet i perioden fra 15/8 2022 til 22/9 2022

Screeningskriterier

For at deltage i denne undersogelse skal virksomhederne opfylde en raekke

screeningskriterier.

1. Virksomhederne skal enten vaere handelsvirksomheder, producenter,

servicevirksomheder eller bygge- og anleegsvirksomheder

2. Virksomhederne skal minimum have én ansat

3. Respondenten skal foretage indkeb pa vegne af virksomheden

Vejning

* | undersegelsen er data vejet pa brancher og regioner efter ideal fra Danmarks

Statistik:

Branche Procent (vejet)
Fremstilling 1%
Bygge og anlaeg 24%
Engros 11%
Detail 15%
Service 39%
Total 100%

Procent (uvejet)

20%

17%

27%

21%

15%

100%

Antal respondenter (uvejet)

128

112

173

134

99

646

00
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Kontaktinformationer

Pressekontakt: Analysen er udarbejdet af:
Jacob Kjeldsen Mie Bilberg
Branchedirekter, DI Handel Chefkonsulent e-commerce
T:+45 3377 3727 T:+45 3377 3379

E: jak@di.dk E: mibi@di.dk

Laura Jergensen
Stud. HA (MAK), CBS
T:+45 3377 3783

E: dajo@di.dk

Mette Vernegren

Senior Consultant, Wilke
T: +45 2640 2651

E: mve@wilke.dk

W Wilke

Flere analyser pa di.dk/ecommerce
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