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Danskerne handler i stigende grad online og i udlandet. Men hvad er det, som gør, at det er mere attraktivt at 
handle hos kinesiske Temu, svenske CDON eller tyske Zalando, end hos en dansk webshop? Hvilke 
konkurrenceparametre er en dansk webshop oppe imod på hjemmemarkedet?

Det har vi undersøgt og udkommer for andet år med denne temaanalyse, som har fokus på de danske 
forbrugere og deres brug af globale online markedspladser. Denne temaanalyses fokus er de udenlandske 
markedspladser og ikke de danske. 

I første kvartal 2024 kunne Dansk Industri med analysen ”Danskernes e-commerce tracker” afsløre, at 
kinesiske Temu er stormet frem med en fart, som vi aldrig før har set. Den position har Temu styrket i andet 
kvartal. Temu er nu mere kendt af danskerne end verdens største og ældste online markedspladser som 
Amazon og Ebay. Temu har en markedsandel på fire procent af det B2C-salg, der foregår online i Danmark.

Derfor har vi i denne analyse kigget nærmere på Temu, og på hvorfor danskerne elsker at handle der. 

Vi kan i denne analyse afsløre, at Temu på under et år har opnået en tårnhøj kendskabsgrad, som mange 
brandejere ville give en højre arm for at få. Kendskabsgraden er højest blandt de unge. I modsætning til manges 
forventning, er det hos de unge, at Temu har den laveste købsandel. Det er især seniorerne, der elsker at handle 
på Temu.

Men det gør Nordjyderne også – 28% i Region Nordjylland har indenfor de seneste seks måneder handlet på 
Temu. Det er interessant, fordi det vidner om, at det lave prisniveau er en stærk købstrigger i Nordjylland, som i 
2023 ellers samlet set var den region med den laveste online andel. 

De store markedspladser giver ikke kun konkurrence på hjemmemarkedet, de giver også muligheder for 
danske virksomheder på verdensmarkedet. Sidst i denne analyse kan du møde to danske virksomheder, der har 
succes på verdensmarkedet ved at sælge gennem Amazon b.la i Tyskland

Det er vores ambition, at denne analyse skal hjælpe med at forstå forbrugerne og bevægelserne i det stigende 
online marked. Dette for også at sikre så stærk en konkurrenceevne som muligt til danske virksomheder. 

God læselyst

https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/ressourcer/analyser/


GLOBALE ONLINE MARKEDSPLADSER

Definition

Hvad er en online markedsplads
Online markedspladser er en stor webshop og en platform med mange kunder og ofte 
også med flere sælgende parter. Sælgerne kan være både førsteparts sælgere og 
tredjeparts sælgere. F.eks. på Amazon, der sælger Amazon på vegne af andre sælgere  
(førstepart), men de kan også vælge at oprette deres egen butik på Amazon og sælge 
selv (tredjepart). 

Forskellige typer online markedspladser
Online markedspladser findes i både kontrollerede, delvis kontrollerede og i helt åbne 
versioner, hvor der er fri adgang for alle, som vil i gang med at sælge online på f.eks eBay 
og Amazon. 

Andre markedspladser har en godkendelsesproces, før en producent eller forhandler 
kan få lov at sælge via platformen. 

Berettigelsen for markedspladsens platform består i evnen til at tiltrække kunder og 
sælgende partnere. 

Online markedspladser findes i multistore versioner og i nicheversioner. De findes både 
som et sted for det professionelle salg og indkøb (B2B) og som et sted for forbrugersalg 
og indkøb (B2C). 

Denne analyse undersøger kun forbrugerrettede online markedspladser, som ikke har 
dansk ophav og kun de største udenlandske versioner, som danskerne ser ud til at bruge 
flittigt. De markedspladser, der undersøges i denne analyse, fremgår til højre.



Seks indsigter

Halvdelen af danskernes Top 10 webshops er udenlandske 

Online markedspladser er populære blandt danske forbrugere, men verdens største –

Amazon - er ikke størst i Danmark. Amazon er røget ud af Top 10 i andet kvartal. Ni 

procent af danskerne har dog handlet på den tyske Amazon de seneste seks måneder 

mod kun to procent på den britiske, som er kendt af 54 procent og den tyske af 52%. 

Zalando er med 88% den mest kendte markedsplads, Boozt.com er nummer to med 

80% og Temu tredje mest kendt med 71% 

Temu mere kendt end Amazon

Den nye spiller - Temu har med et massivt reklameindryk formået at indtage 

tredjepladsen i kendskabsgrad. Dette er lige præcis foran en af verdens ældste 

markedspladser, Ebay, men stadig bag de nordiske markedspladser Zalando og 

Boozt. Næsten hver fjerde danske online forbruger har handlet på Temu indenfor 

de seneste seks måneder, hvor 15% har handlet på Boozt.com og kun tre procent 

på Ebay.

Hvem handler og hvor er Temu mest populær  

Der er forskel på, hvor populær Temu er. I gennemsnit har 22% af danskerne 

handlet på Temu indenfor de seneste seks måneder. Nordjylland har den højeste 

andel med 28% af forbrugerne, der har handlet på Temu. Region Hovedstaden har 

den laveste andel med 19%. Fordelt på alder så er det hos de ældre generationer, 

hvor Temu er mest populær, mens den unge generation er dem, der handler mest 

online, men mindst hos Temu og derfor dem Temu har mindst fat i.

Case: Morsø – fra jernstøberi til digitalt salg

Morsø har et såkaldt branded site på Amazon, så det er en digital Morsø butik, som 

man møder i Amazons univers. Det er skabt for at skabe salg og for have kontrol 

med mærket. Trods mange udfordringer undervejs, ikke mindst med logistikken, 

når man sælger 110 kilo tunge udendørsgrill, så er der flere fordele ved at starte en 

digital salgskanal på en markedsplads, mener CEO Peter Normann Nielsen, fra 

Morsø. Læs mere om det på side 19.

Pris & udvalg – er den primære årsag

Købsårsagen, til at danskerne handler på online markedspladser, er først og 

fremmest  på grund af pris og udvalg. Temu scorer højest på pris (73%), men Shein

(71%) følger med.  Zalando og britiske Amazon er de eneste to, hvor deres højeste 

score er andet end pris. Zalando vinder på udvalg og Amazon på eksklusivitet.

Case: Stauning Whisky – jagter international vækst
Det vestjyske whisky destilleri har succes med salg på Amazon i Tyskland. I 2023 
havde de en målsætning om at sælge 1000 flasker via Amazon, men da året var 
omme havde de solgt omtrent 3000 flasker. Stauning Whisky så et stort potentiale, 
og begyndte at tilpasse deres indhold specifikt til markedet og har fået mod på mere. 
Det næste store marked, de har i kikkerten, er USA. Det kræver investering og tid. 
De er godt i gang - læs casen på side 18.



DANSKERNES FAVORITWEBSHOP

Flere globale online markedspladser er i Top 10  

Base: Q2 20 23: n =  15 32 og Q2 20 24: n =  3061. 

https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/di-e-commerce-analyser/analyser/2/danskernes-e-commerce-tracker-q2-2024/


Hvorfor elsker danske 

forbrugere Temu?
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FOKUS: TEMU

Temu har højst markedsandel hos Seniorerne

Base n = 306 1. 
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FOKUS: TEMU

Temu har størst markedsandel i Region Sjælland

Base n = 119 / n = 30 51.
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FOKUS: TEMU

Temu har en meget høj kendskabsgrad blandt alle forbrugergrupper

Base n = 306 1 og n = 305 1. 
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FOKUS: TEMU

Temu har højst købsandel i Nordjylland

Base n = 306 1 og n = 305 1. 
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KENDSKAB & KØB

Temu er på under et år blevet mere kendt i Danmark end Amazon

Note: Temu og Shein indgik ikke i  spørgerammen i  2023. Base: Q2 202 3: n = 153 2 og Q2 202 4: n = 3 061
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Næsten hver fjerde online forbruger har handlet på Temu de seneste seks måneder

Note: Temu og Shein indgik ikke i  spørgerammen i  2023. Base: Q2 202 3: n = 146 5 og Q2 202 4: n = 2 976



HANDELSVARER

Danskerne køber mest elektronik og tøj på online markedspladser

Base: n =  2976
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KØBSÅRSAG

Pris og udvalg er den primære årsag

Base: n =  2976
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Hvorfor sælger danske virksomheder 

på online markedspladser?

CASES



GLOBALE ONLINE MARKEDSPLADSER

Globale online markedspladser skaber også muligheder

Online markedspladser åbner døren til e-eksport

Mens globale online markedspladser for nogle virksomheder udgør en trussel, repræsenterer de for 
andre en rigtig god mulighed.

For især små og mellemstore virksomheder kan online markedspladser være en hurtigere og billigere vej 
ud til verdensmarkedet. Derfor er globale markedspladser en ganske god platform for danske 
producenter, at bygge kendskab og skabe salg på eksportmarkeder.

Iflg. DI´s analyse ”Fakta om onlinesalg”, sælger 7% af de danske virksomheder via globale 
markedspladser, som fx Amazon, eBay, Alibaba.com og andre. 

Hos Dansk Industri så vi gerne, at endnu flere danske virksomheder tog del i det potentiale for e-eksport, 
som de globale markedspladser også repræsenterer.

Derfor ligger det os på sinde, at udbrede kendskab til muligheden, således at eksports-strategien bygges 
på oplyst grundlag og at danske virksomheder på eksportmarkederne, har det bedst tænkelige kanalmix 
og derfor er konkurrencedygtige. 

https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/di-e-commerce-analyser/analyser/2/fakta-om-onlinesalg-europa/


Fra Jylland til USA – ny eksportstrategi baner vejen

Stauning Whisky er et danskejet whisky destilleri, som er placeret i en lille jysk 
by, lidt uden for Stauning. Stauning Whisky er gået fra hobbyproduktion til en 
stor forretning. De er 50 ansatte og producerer nu 800.000 liter whisky årligt, 
bruger lokale råvarer, og gør alt selv fra maltning til lagring og salg direkte til 
forbrugerne.

Stauning Whisky jagter international vækst

For at udvide deres salgsled og salgsmuligheder har Stauning Whisky de 
seneste år haft fokus på salg via e-commerce. 

De har haft stor succes på online markedspladsen Amazon i Tyskland. I 2023 
havde de en målsætning om at sælge 1000 flasker via Amazon i Tyskland, men 
da året var omme havde de solgt omtrent 3000 flasker. Stauning Whisky så et 
stort potentiale, og begyndte at tilpasse deres indhold specifikt til markedet.

Det næste store marked, de har i kikkerten, er USA. Det kræver investering og 
tid. 

Få hele historien
Se også casevideoen hvor du bl.a. kan høre, hvordan Stauning Whisky har fået 
deres brand til at blive internationalt kendt og få tre råd af Stauning Whisky til, 
hvordan du kan skalere internationalt gennem forskellige handelsplatforme.

CASE

Stauning Whisky jagter international vækst gennem online markedspladser

https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/cases/stauning-whisky-casevideo/


Outdoor på Amazon i Tyskland

Morsø har historisk set solgt brændeovne engros til en række forhandlere og 
distributører. Det gør de stadig. Men de seneste år har Morsø også etableret sig 
godt på den digitale markedsplads Amazon i Tyskland.

Morsø har et såkaldt branded site på Amazon, så det er en digital Morsø butik, 
man møder i Amazons univers. Dette både for at skabe salg, men også for at 
sikre kontrol med mærket. 

Men trods mange udfordringer undervejs, ikke mindst med logistikken, når man 
sælger 110 kilo tunge udendørsgrill, så er der flere fordele ved at starte en 
digital salgskanal på en markedsplads, mener Peter Normann Nielsen. 

For du høster viden og data, når kunder køber digitalt, og det betyder, at du 
hele tiden kan justere kursen og følge, om investeringerne giver det ønskede 
afkast. Det er langt lettere, end hvis vi indrykkede en annonce i en tysk avis og 
derefter skulle analysere salget. For vi ved reelt ikke, om folk køber, fordi de har 
set annoncen i avisen, eller fordi produkterne blev præsenteret godt i 
butikkerne. Her kan vi følge data løbende, og vi får rapporter på ugentlig basis.

Resultaterne er tilfredsstillende og betyder, at Morsø nu har vendt blikket mod 
Amazon i Storbritannien, selvom det er et nyt marked med en anden kultur. For 
en anden erfaring er, at investeringsrisikoen er langt lavere, end hvis man skulle 
etablere sig på et nyt marked og ansætte en række sælgere.

Få hele historien
Se casevideoen og få et par gode råd af Morsø.

CASE

Morsø - fra jernstøberi til digitalt salg på online markedspladser

https://www.danskindustri.dk/vi-radgiver-dig/ecommerce/cases/morso-case/


Mere fra Dansk Industri





Metode



Metoden bag danskernes e-commerce tracker

METODEN

Danskernes e-commerce tracker bygger på en løbende websurvey-tracking blandt et repræsentativt udsnit af danske online forbrugere.

Trackingen gennemføres ved hjælp af webbaserede spørgeskemaer, som distribueres via et online panel. Data indsamlingen er udført af 

Epinion.

Målgruppen er defineret som personer over 18 år, som har foretaget et online køb inden for den seneste måned.

Data bliver vejet således, at det afspejler målgruppens sammensætning på køn, alder og geografi.

Data indsamles kontinuerligt hver måned.

Nærværende rapport bygger på data indsamlet jævnt fordelt på april, maj og juni 2023 og 2024

Der er i alt indsamlet 3061 spørgeskemabesvarelser, hvoraf: 

507 er fra april 2023 1036 er fra april 2024

536 er fra maj 2023 1034 er fra maj 2024

489 er fra juni 2023 991 er fra juni 2024



Forbrugergrupper
METODEN

18-30 år
Uden hjemmeboende børn
17% af forbrugerne i surveyen
Sammenlignet med Danmarks Statistik (DST) hører 
13% af den danske befolkning til denne 
forbrugergruppe

31-55 år
Uden hjemmeboende børn
17% af forbrugerne fra surveyen
Sammenlignet med Danmarks Statistik (DST) hører 
15% af den danske befolkning til denne 
forbrugergruppe

18-55 år
Hjemmeboende børn
32% af forbrugerne fra surveyen
Sammenlignet med Danmarks Statistik (DST) hører 
30% af den danske befolkning til denne 
forbrugergruppe

56+ år
Med eller uden hjemmeboende børn
33% af forbrugerne fra surveyen
Sammenlignet med Danmarks Statistik (DST) hører 
42% af den danske befolkning til denne 
forbrugergruppe



Udarbejdet af

Find flere analyser
W: di.dk/ecommerce
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