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Professionsbachelor (overbygning) - Uddannelsen til professionsbachelor i
E-commerce management - UCL Erhvervsakademi og professionshgjskole

Institutionsnavn: UCL Erhvervsakademi og professionshgjskole
Indsendt: 03/10-2016 09:53

Ansggningsrunde: 2016-2

Status pa ansggning: Afslag

Afggrelsesbilag
Download den samlede ansggning

Laes hele ansggningen

Ansggningstype
Nyt udbud af ny uddannelse

Udbudssted
Odense

Kontaktperson for ansggningen p& uddannelsesinstitutionen

Uddannelseschef Helle Karina Pedersen hkpe@eal.dk

Er institutionen institutionsakkrediteret?

Nej

Er der tidligere sggt om godkendelse af uddannelsen eller udbuddet?
Nej

Uddannelsestype
Professionsbachelor (overbygning)

Uddannelsens fagbetegnelse pa dansk fx. kemi

Uddannelsen til professionsbachelor i E-commerce management

Uddannelsens fagbetegnelse pa engelsk fx. chemistry

Bachelors Degree Programme in E-commerce management

Den uddannedes titel pa dansk

Professionsbachelor i E-commerce management
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Den uddannedes titel pa engelsk

Bachelor of E-commerce management

Hvilket hovedomrade hgrer uddannelsen under?

Det gkonomisk-merkantile omrade

Hvilke adgangskrav geelder til uddannelsen?

Ansggeren skal have én af falgende uddannelser for at sgge optagelse:

Markedsfagringsgkonom

Handelsgkonom

Finansgkonom

Multimediedesigner

Servicegkonom

Logistikakonom

En anden relevant uddannelse pa baggrund af en individuel vurdering

Er det et internationalt uddannelsessamarbejde?
Nej

Hvis ja, hvilket samarbejde?

Hvilket sprog udbydes uddannelsen p&?

Engelsk

Er uddannelsen primzert baseret pa e-laering?

Nej

ECTS-omfang
90
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Beskrivelse af uddannelsen

ikke relevant

Uddannelsens konstituerende faglige elementer

Ikke relevant

Begrundet forslag til taxameterindplacering
Ikke relevant

Forslag til censorkorps
Censorsekretariatet Porthusgade 1 — 9000 Aalborg — 7269 8700

Dokumentation af efterspargsel pa uddannelsesprofil - Upload PDF-fil pa max 30 sider. Der kan kun uploades én
fil.
Bilag ecommerce ODense.pdf

Kort redeggrelse for hvordan det nye udbud bidrager til at opfylde behovet for uddannelsen nationalt og/eller
regionalt

Et udbud af uddannelsen til professionsbachelor i E-commerce management pa Erhvervsakademiet Lillebeelt i Odense vil
imgdekomme et stort behov for uddannelsen blandt potentielle aftagere og praktiksteder i Erhvervsakademiet Lillebaelts
udbudsomrade. Stort set alle virksomheder, store som sma har behov for de kompetencer uddannelsen tiloyder. Som det
fremgar af vedheeftede aftagerundersggelse er der stor efterspgrgsel pa denne uddannelse, og ligeledes fremgar det af
praktikvirksomheders evaluering, at @gede E-commerce kompetencer er ngdvendige for nutidig og fremtidig
virksomhedsdrift.

| dialog med FDHI (foreningen af danske internt handlere) og DI er det konstateret, at der et meget bredt aftagermarked for
E-commerce manageruddannelsen, og at de ovenstdende adgangsgivende uddannelser er relevante baggrunde for at
kunne optages pd E-commerce manager. Mange brancher efterspgrger en hgjere professionalitet i e-handlen samt et
bedre kabmandskab.

| forbindelse med behovsafdaekning er fglgende udsagn fremkommet:
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"Virksomhederne er godt klar over, at deres online-tilstedeveerelse og e-handel er vigtig, men manglende kompetencer
gar, at de ikke far det optimale udbytte af deres satsninger, eller at de slet ikke formar at komme i gang. Derfor er det
gleedeligt at se, at Erhvervsakademiet Lillebeelt har udformet en uddannelse der tager fat p& de digitale faerdige som
handelsvirksomhederne efterspgrger, nemlig forretningsudvikling, brug af analysedata samt marketing. DI Handel bakker

derfor op om uddannelsen og byder gerne lignende indsatser velkommen.” Annette Falberg, Branchedirektgr for DI
Handel.

Erhvervsstyrelsen projekt "Digital vaekstkultur i SMV virksomheder” szetter spot pa behovet for veluddannet arbejdskraft
inden for E-commerce, og af lgft i kompetenceniveauet hos eksisterende E-commerce medarbejdere. Erhvervsakademiet
er deltager i projektet.

Nedenstaende analyse fra FDIH viser behovet for uddannelsen. E-commerce manageruddannelsen daekker nedenstdende
dele af FDHI's medlemmers oplevede kompetencegab og deraf fglgende uddannelsesgnsker, samt en opggrelse af
ubesatte stillinger inden for samme omrade. Uddannelsen vil sdledes kunne afhjeelpe disse mangler.
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UDANNELSES@NSKER fra branchen UBESATTE STILLINGER /OPLEVEDE
KOMPETENCEMANGLER

83% Marketing & marketingoptimering 39% Marketing & marketingoptimering

41% Forretningsoptimering 22% Forretningsoptimering

35% Kundeservice 20% Business Intelligence/Big data

30% Business Intelligence/Big data 12% Kundeservice

17% Logistik- og driftsoptimering 7% Logistik- og driftsoptimering

Kilde FDIH: Uddannelsesbehov, analyse 2016 (N:41)

"Vi oplever, at de nyuddannede mangler relevante kvalifikationer og generel forstaelse for e-handel, som vi skal lzere dem.
Det er selvfglgelig en ekstra udgift og et arbejde, som vi gerne sa, at uddannelsessystemet tog ansvar for”.[1] Sgren Siig,
Cykelpartner

Udfordringen ligger ligeledes I, at kun 23% af virksomhederne oplever at ansggerne inden for digital handel har de rigtige
faglige kompetencer, og 39% er | tvivl om hvad forskellige uddannelser pa det digitale omrade reelt giver kompetencer til.

Der tegner sig dermed et meget tydelig billede af et erkendt behov for en uddannelse malrettet den forretningsmaessige
forstaelse af online salg og kundeloyalitet. 36% forventer at ansaette 2-3 medarbejdere inden for de neeste 18 maneder
inden for E-commerce. Og hele 17% forventer at ansaette 4-9 medarbejdere inden for E-commerce.
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[1] https://www.fdih.dk/nyheder/2016/juni/danske-digitale-virksomheder-higer-efter-kvalificeret-arbejdskraft?vis=Mest-leeste&side=2

Underbygget skgn over det regionale behov for dimittender

Da omradet er i rivende udvikling er det vanskeligt at skanne det regionale behov for dimittender. For f4 ar siden var det
mest starre virksomheder, der beskeeftigede sig med e-handel, mens det i dag ikke er ualmindeligt at selv sma
detailbutikker har e-handelsaktiviteter. Desuden kan der forventes at nogle dimittender vil iveerkseettere elelr konsulenter
indenfor omradet. P& den baggrund vurderes det ikke urimeligt, hvis 100 dimittender arligt kan finde ansaettelse i
regionen.

Hvilke centrale interessenter, herunder aftagere, har veeret inddraget i behovsundersggelsen?

For at undersgge behovet for ansatte med en professionsbachelor i E-commerce management uddannelse, har
Erhvervsakademiet Lillebaelt kontaktet en reekke organisationer, brancheforeninger, erhvervsfremmeorganisationer i
Odense og nationalt; Fynsk Erhverv, Udvikling Fyn, Dansk Industri, Dansk Industris e-handels brancheafdeling,
Erhvervsstyrelsen samt E-handelskonsulenthuse pa Fyn.

Sammenhang med eksisterende uddannelsesudbud

Vedr. sammenhaeng til erhvervsakademiuddannelser, se nedenfor under rekrutteringsgrundlag. Vedr. videregdende
uddannelser:

Da PBA E-commerce management som ny uddannelse ikke er er pree-kvalificeret eller akkrediteret der endnu ikke lavet
aftaler med universiteter mht. videreuddannelse til cand.merc. eller cand. IT-webkommunikation pa SDU eller e-business
pa CBS.

Konsekvenser for andre uddannelser og uddannelsesudbud:

Ved godkendelse af udbuddet vil PBA E-commerce management i Danmark blive udbudt pa EAAA og EAL. CPH Business
og EASJ, ligesom DANIA forventes at udbyde pa sigt. Disse udbudssteder ligger sé langt fra hinanden, at pavirkningen pa
udbuddene i Nordjylland, Arhus, Vejle og Kgbenhavn af et udbud i Odense vil vaere minimal.
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Generelt kan naevnes, at den store vaekst pa de relevante erhvervsakademiuddannelser pa Erhvervsakademiet Lillebzelt
giver grundlag for yderligere professionsbacheloruddannelser. Pba E-commerce management teenkes at kunne tiltraekke
studerende, som ellers ikke ville have valgt at lsese Pba.

Rekrutteringsgrundlag
Studerende skal rekrutteres fra

Markedsfgringsgkonom, hvorfra der p& EAL Odense i 2015 dimitterede 125 studerende. Hertil kommer dimittender fra
udbuddet af markedsfgringsgkonom fra EA Kolding

Handelsgkonom, hvorfra der pa EAL Odense og Veje | 2015 dimitterede 51 studerende
Servicegkonom, hvorfra der pd EAL i 2015 dimitterede ca.160 studerende.
Multimediedesign 160 dimittender i 2015

Finansgkonom med 69 dimittender i 2015

Forventet optag

Vi forventer 25 studerende det farste ar og dernzest 30 studerende om aret.

Hvis relevant: forventede praktikaftaler

Pa baggrund af den store interesse for uddannelsen blandt virksomheder og pa baggrund af erhvervsakademiets store
kontaktflader blandt virksomheder og hidtidige gode erfaringer med at skaffe praktikpladser forventess det ikke at blive et
problem at skaffe 30 praktikpladser arligt.

Hermed erklaeres, at ansggning om praekvalifikation er godkendt af institutionens rektor
Ja

Status pa ansggningen

Afslag

Ansggningsrunde
2016-2
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Afgarelsesbilag - Upload PDF-fil
B1 - Endeligt afslag pa godkendelse af nyt udbud - PB(O) i E-commerce - EAL (Odense).pdf

Samlet godkendelsesbrev
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Thursday, 29 September 2016 16:52:15 Central European Summer Time

Subject: SV: prae-kvalifikation PBM E-commerce management
Date:  Tuesday, 27 September 2016 09:18:25 Central European Summer Time
From: Henrik Theil

To: Kirsten Hanna Volan Kasch, Niels Ralund

1) Kan jeg tillade mig at henvise til at jeres undersggelse fra maj er direkte knyttet til udviklingen af
denne uddannelse, eller skal jeg ngjes med at formulere at den ‘tidsmaessigt' viser et opdateret og
klart billede af branchebehovet? Jeg anvender ligeledes DI E-handels analyse som reference (fra
august) og vil muligvis bruge Annette som reference mht. DIs medlemmer — altsa ikke ‘e-handlere’

Svar: Vi foretraekker, at du henviser til vores analyse som et udtryk for det reelle behov og et klart
billede af branchen, der ogsa afspejlede sig i de indleeg vi fik p& "Uddannelsesdagen” den 6.
september. FDIH har fremfgrt dette budskab om kompetence behov og risiko for udflytning af
arbejdspladser inden for digital handel gennem flere ar.ksempler er Bestseller, der flyttede e-
handelsafdelingen i koncernen til Holland, og Autobutler, der matte dbne afdeling i Berlin. Begge med
den begrundelse, at de ikke kunne kvalificeret arbejdskraft i DK.

Alternative undersggelser er ITB — IT Branchen, der paviser mangel pd 4000 hgjtuddannede IT-
specialister i Igbet af fa ar.

EUs DESI undersggelse placerer DK i top i Europa som mest digitale land, men med en bemaerkning
om, at vi Igber tgr for kvalificeret arbejdskraft i Igbet af fa ar.

Naevn ogsa JPs tillaeg om e-handel fra sgndag, hvor der fra flere sider — bade FDIH og DI samt flere
virksomheder — blev naevnt, at de unge mangler at fé& digitale kompetencer ind med modermaslken
(=Folkeskolen, Ungdomsuddannelserne)

2) Kender I andre kilder foruden jeres analyse, Erhvervsstyrelsens rapport fra marts, og DI's rapport fra
august der konkretiserer aftagerbehov? Vi skal beskrive et landsdaekkende skgn/tal

Svar: Se ovenfor - ITB og DESI

3) Harlen formulering I gerne vil byde ind med i forhold til anbefaling af uddannelsen — det drejer sig
her om at dokumentere afsaetningspotentialet for kandidater for uddannelsen. Jeg har en raekke
interviews fra branchen som ‘dokumenterer’ de faglige elementer. Bdde fra Saxo, Aarstiderne, Coop
mad, Whiteaway, Rito, Cykelpartner, samt en raekke mindre og lokale. Vi peger ligeledes pa at én top-
up uddannelse pa 3 semestre ikke deekker hele det faglige behov og at der er plads for mange flere
nye uddannelser — bla digital retail og 10T, mere UX etc.

Svar: De grundlaeggende digitale kompetencer/forstaelse bgr veere forankret hos de unge, senest nar
de forlader Ungdomsuddannelserne. SMV-projektet rader i fgrste omgang bod pa (de vaerste)
mangler, der er tilstede i dag.

Men virksomhederne har helt ret i, at der bgr veere flere uddannelsesmuligheder, som med en
indledende kobling (fx 2 semestre) af merkantil forstaelse og digitale feerdigheder &bner muligheden
for en raekke uddannelser, der fokuserer bla digital retail og loT, mere UX etc. De specialiserede spor
kan rigtigt fint kombineres med praktikophold i virksomhederne

Det er afggrende, at Erhvervsstyrelsen forstar budskabet om, at uddannelserne skal vaere fleksible og
hurtige at tilpasse, sa de kan daekke behov, der opstar som fglge af den gkonomiske og digitale udvikling

Bedste hilsner

Henrik og Niels
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Interview Thomas Lau Kristiansen, Carriealong.dk maj 2016 — testinterview pa basis af
udkast studieordning PBA Ecommerce Management.

Hvad er jeres konkrete behov for en E-commerce manager:

Det er svaert at sige, der er en blanding af Rugbrgdsarbejde, skabe shop content
Grundlaeggende data basal data skal veere pa plads for at kunne konvertere

Bluse 10-14 ar og nok informationer Far man vist nok attibutter pa produkter, rgd bluse 300
kr pige 10-14 ar — bliver ikke ngdvendigvis alle vist

Datavisualiesering fra Clerk.io — plug in er positivt men uvirksomt hvis man ikke forstar de
kedelige rugbrgdsogpaver der er ved at have en webshop

Hvilken rolle taenker du en E-commerce manager vil spille i virksomheden:

Produktchefrolle — Ignniveauet er et problem, hvor mange varer i timen kan oprettes
Hos Carriealong — en studerende opretter varer

Nar de har BA —niveau — skal ikke lave rugbrgdsarbejde
Mellemstor detaljhandel — har startet e-handel pa kontoret med 1-2 medarbejder kan drifte
men ikke udvikle

BA — relevant til at udvikle
Behov begge steder, store/ +mellemstore og sma —

Hvis praktikken kan vise at de kan flytte virksomheden vil det veere flere der vil ansaette
dem Fortlgbende praktik forlgb er mere relevant istedetfor én stor

Hvordan ser du praktikforlgbet, vil det give mening at have et praktikforlgb til sidst, eller
allerede tidligere Igbet af studiet:

Fortlgbende praktik —lave en pakke som handler om at aftale real life problemstillinger ikke
kun cases, men konkrete | SKAL FINDE UD AF HVORDAN DETTE L@SES?0g det skal Igses som
en del af studiet.

Hvad med at give studerende adgangt til jeres data:
Det giver god mening konverteringssmaessig argumentation men
potimeringslgsningensmaessigt vil det vaere svaert at overbevise at det er denne vej vi skal

Er der noget du synes mangler i det nuvaerende udkast til studieordning:

Mere fokus pa forandringsledelse — kampen med logistikchefen, og kampen med
indkgbsafdelingen - problemer med at have for mange leverandgrer, bedre pris med én
leverandgr, interne omkostninger — alle de ting der hgrer sammen i dagligdagen.

Ved at tingene bliver mere virkelighedsnaere, sa bliver de mere konkrete, smeltet
virksomheder og uddannelsesinstitutioner mere sammen — et emne som han brander for



e-commerce er handgribelig og kan vaere et rigitgt godt felt at laere forretningsdrift
indenfor.

diskussionen mellem generalisten og specialisten
den lille virksomhed har ikke ressourcer til at ansaette mere end 1-2
den lidt stgrre har

Kan du tale lidt om hvilke opgaver du teenker e-commerce manageren skal Igse?

the true eksperts — selv om de er sma, de leder ikke nogen pa deres niche, de leder efter én
der kan markedsfgring.

Markedsfgring er for smalt i det omrade som skal udvikle virksomheden

Det er behov for at nogen er i stand til at kigge vaerdikaedens Ipnsomheden igennem

For eksempel -maske laver man God facebook markedsfgring, men hvis kunden ikke finder
ikke varen nar de lander pa shoppen, sa falder konverteringen

Hvilke varer skal vi stte skub i, gennemanalysere trafikken

Analytiske kompetencer — ga meget detaljeret ned i hvad er det som virker , hvad er det
som far kunderne til at ggre som — her ligger pengene

Google adwords — man kan ikke lave penge pa markeder i dag safremt man ikke har virkelig
godt forstdelse for dette.

eksempel

Omsaetning med moms, hvad

10 000 kontra 30 000

hvorfor er det min kampagne ikke konverterer

nichespillere - hvordan skaper vi gkonomi i vor branche med tasker

tage vaerdikeeden og tage alle aspekter

basisfundament : etablere

mere skraeddersy forlgbet sammen med virksomheden om det er Albani eller Jens’s
sportsbutik

Hvordan kan man etablere dette samarbejde, som ogsa skal fungere mht. En mere generel
uddannelsesforlgb

man skal lave kontrakt med virksomheden, en overordnet plan hvert % ar

Mesterlzere e-handel — skriftlig dokument
Hvordan lIgser vi disse opgaver - 70 % ens for alle 30 % fleksibelt for alle

Har ingen SoMe medarbejdere ved at facebook kan virke — hvad ger vi — nuvaerende forslag
husmorforslag — hvordan laerer vi at analysere og optimere en kampagne

Lige nu Haenger social media aktiviteterne pa folk der kender produkterne, men ikke
teoretisk velfunderede



Hvor trykker skoen for mange mindre virksomheder, hvorfor

De skal omkring alle aspekter og de skal implementere det

Analyse omkring de ting de gar og laver, hvad er effekten af at aendre

I skal fa det til at virke- de skal males pa

Vekselvirkning skole og virksomhed — 3 uger inde, 1 uge ude

Lav minimum 3 cases for den virksomhed de er ude hos - indeholdende feks emne 1-10
Konvertering periode 1- efter 3 mdr hvordan gik det egentlig med denne
konverteringsoptimering

Opfelgning pa implementering — viser analytiske emner mht det de har leveret hvordan
bliver de dygtig nok til at analysere data

Koblinger mellem praksis og skole er super og vil gerne deltage men ikke uden denne
kobling

Hvordan holder du dig opdateret som e-handelskgbmand — hvor sker din efteruddannelse?
Netvaerk — coolshop, velux, saxo, gruppe via FDIH
Vil gerne veere en del af dette

Kan du beskrive successkriterier for hvad er det en kandidat skal kunne nér de er
ferdiguddannet?

Koncepter i markedsfgring- konsulenterne dyrker en niche aktivitet, med regnskabschefens
briller — hvad skal man egentlig satses pa - fuldkommen konkurrance — hvordan henter jeg
den ekstra procent - hvordan bidrager dette - 800.- 1200,- pr time for
konsulentvirksomheden, men

500 000 ekstra via facebook

vil ikke aftale % af det de skaber

vejen frem er af fa nogen som forstar hvordan man skaber forretning

forandringsledelse via konsulenter

smd og mellemstore — ingen af dem vil bruge 10 000 og 20 000 pa konsulent, ansaetter sin
egne konsulenter,

langt i mellem snapsene, mange brugtvognsaelgere, har sveert ved at dokumenterer

ERFA — grupper virker



Friday, 30 September 2016 14:06:24 Central European Summer Time

Subject: Luxlight

Date: Friday, 30 September 2016 09:54:13 Central European Summer Time
From: LuxLight

To: Kirsten Hanna Volan Kasch

Attachments: mail@luxlight med kunderadgivning.jpg, Interviewguide aftagermarked.docx

Hej Kirsten

Vi har set pa det materiale du har sendt, under hensyntagen til at vi er en lille virksomhed.

Vi mener absolut, at i har fat i noget af det rigtige, vi har haft sveert ved at komme videre med udviklingen

af vores digitale forretning, netop fordi vi ikke har kunnet finde medarbejdere, med viden og faerdigheder

der kombinerer viden om det digitale marked, med forretningsmaessig indsigt og forstaelse.

De samarbejds partnere, medarbejdere vi har haft indtil nu, har /er alle specialiseret indenfor snaevre omrader,
er dygtige til det de har med at ggre, men mangler det overordnede overblik, og den forretningsmaessige

forstaelse.

Som vi forstdr det du har sendt, er det netop det jeres oplaeg pa uddannelsen drejer sig om.

Vi har svaret pa det medsendte spgrgeskema, ud fra virksomhedens stgrrelse har vi ikke kunnet svare pa alle

spgrgsmal.

Venlig hilsen
Claus-Jgrgen & Lene

Fjordsgade 11
5000 Odense C

T +4566156323
@ mail@luxlight.dk
W luxlight.dk

mandag - torsdag 09:30 - 17:30
fredag 09:30 - 18:00
lerdag 09:30 - 14:00

Vidste du... At vi ogsa tager
ud og radgiver om lys i
private hjem.

Interesseret? Giv os et ring.
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Helle Karina Pedersen

Fra: Mads Kristian Asbild <mkasb@udviklingfyn.dk>
Sendt: 3. oktober 2016 08:50

Til: Helle Karina Pedersen

Emne: Anbefaling

Hej Helle Karina

Sa har jeg forfattet lidt nedenfor. Jeg kommer lidt vidt omkring i min anbefaling, men haber den kan bruges? Du er
velkommen til at rette i den eller forkorte den. Jeg gar i m@gde nu og har et hardt program resten af dagen, men vil
du ikke sende mig en SMS om du kan bruge den? ©

Til rette vedkommende,

Jeg har gennem laengere tid vaeret en del af Erhvervsakademiet Lillebaelts uddannelsesudvalg indenfor salg,
marketing og forretningsudvikling. | den periode har jeg faet et indblik i den nye E-commerce-uddannelse.

Uddannelsen kombinerer pa fornuftig vis den steerkt voksende digitale verden med solide begreber indenfor der
merkantile. Sdledes behandles ikke kun de tekniske aspekter bag e-handel, men i hgj grad ogsa hvordan man fa
skabt en baeredygtig forretningsmodel omkring. Herudover inddrages ogsa aspekter om organisation, supply chain
og forskellige optimeringsaspekter.

Fra min synsvinkel har uddannelsen meget stor relevans i den verden vi befinder os i nu. Flere og flere transaktioner
flytter over i et digitalt univers og forbrugerne er i hgjt tempo ved at adoptere maden at handle pa. Det betyder dog
langt fra at alle e-handellgsninger er succesfulde, hvilket i hgj grad skyldes mangel pa specialistviden indenfor dette
felt. Det er saledes meget normalt at stifteren, eller den ansvarlige i stgrre virksomheder, enten har en teknisk
baggrund eller merkantil — hvilket ofte fgrer til huller i vidensgrundlaget og begraenset eller ingen succes. | min optik
kraever det en kombination af begge vidensomrader for at skabe en god forretning — og det er netop hvad
uddannelsen i E-kommerce sigter mod. Stor ros for det!

Nar jeg kigger pa de virksomheder vi arbejder med i Food Fyn, som er en del af Udvikling Fyn, sa ser jeg et stort
behov for at optimere pa E-handel, netop fordi en webshop i vore dage er blevet noget relativt let tilgaengeligt, som
man med lille investering kan indkgbe gennem forskellige praefabrikerede skabeloner. Saledes oplever flere af vores
samarbejdsvirksomheder, der primaert er sma- og mellemstore fgdevareproducenter med fokus pa deres produkter,
at de hurtigt kan oprette selve shoppen, men har meget svaert ved at opna succes pga. manglen pa specialistviden
indenfor e-commerce. Jeg er sikker pa en feerdiguddannet indenfor E-commerce i de fleste tilfaelde ville kunne
optimere disse webshops betragteligt.

Mit team i Food Fyn har netop nu forngjelsen af at vaere case pa erhvervsakademiet med webshoppen detfynske.dk
, som vi har vaeret med til at skabe, med henblik pa at skabe en fgdevareportal for fynske fgdevarer af hgj kvalitet.
Det er en forngjelse at se hvor maget kvalificeret input de studerende kommer med og jeg er sikker pa vi kommer
fra projektet med en stor maengde ny viden, som vi ellers ikke havde mulighed for at erhverve.

Altialt er jeg stor fan af den made Erhvervsakademiet Lillebaelt inddrager erhvervslivet i deres uddannalser og
dermed uddanner nogle mennesker der langt hurtigere kan fungere i en virksomhed efter endt uddannelse. Der
lyttes meget til hvad virksomheder har brug for — og det synes jeg igen er tydeligt nar man leeser indholdet af
uddannelsesplanen for den nye E-commerece-uddannelse, som jeg kun kan give mine allervarmeste anbefalinger.

De bedste hilsner
Mads Asbild
Forretningschef



M: 5146 45 69 | E: mkasb@udviklingfyn.dk

Udvikling Fyn P/S | Forskerparken 10E | DK-5230 Odense M

Interesseret i vaekst og udvikling inden for fgdevareomradet pa Fyn? Tilmeld dig Food Fyns nyhedsbrev
eller fglg os pa LinkedIn
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Helle Karina Pedersen

Til: Sgren Dollerup
Emne: SV: E-handelsuddannelse

Erhvervsakademiet Lillebaelt
Seebladsgade 1

5000 Odense C -
TIf.: 70105800

Web: www.eal.dk

Fra: Sgren Dollerup [mailto:sdo@willaume.eu]
Sendt: 2. oktober 2016 22:31

Til: Helle Karina Pedersen <hkpe @eal.dk>
Emne: SV: E-handelsuddannelse

Hej Helle Karina,

Jeg vil bestemt mene, at der er et behov for denne uddannelse — og specielt pa Fyn.

Virksomheds sammensaetningen pa Fyn er fordelt saledes, at mange er sma og mellemstore ejerledet virksomheder.
Det betyder, at flere virksomheder er begraenset af de nuveerende kompetencer i virksomheden. Og det kan vaere
sveert, at fa tilfgrt kompetencegivende medarbejdere ind de enkelte virksomheder p& grund af virksomhedsejerens
begraensninger. Men i forhold til afsaetningen via diverse medier er det dbenlyst, at for rigtig mange branchers
vedkommende, er det den primaere afsaetnings og kommunikations kanaler. Derfor kan man ikke komme uden om
at skulle efterspgrge sddanne kompetencer hos de fynske virksomhed.

Pa Fyn findes der mange virksomheder, som har et uforlgst afsaetnings potentiale internationalt. (her taenkes der p3
danske design, danske fgdevarer ect) Disse markeder opdyrkes generelt i p& klassisk uppsala-modellens tilgang,
hvilket kunne ggres bedre. Her vil denne uddannelse kunne tilfgre vaerdi for mange virksomheder. Ikke s& eget

resursen bag, men mere pa det operative.
Med venlig hilsen / kindest regards

Dan Mark Ejendomme A/S

Soren Dollerup

Centerchef
Vollsmose Torv
Centerkontoret
Vollsmose Allé 10

5240 Odense NO
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EPINION
2.SAMMENFATNING

Undersggelsens afsaet

Undersggelsen afdaekker status og udvikling i dansk e-handel samt danske e-handelsvirksomheders
modenhed og oplevede barrierer og potentialer for gget e-handel, herunder gget internationalise-
ring af e-handlen. Den bygger pa fglgende datakilder:

20 kvalitative interview med e-handelsbutikker samt ressourcepersoner i ind- og udland
Et kvantitativt datamateriale blandt B2C-kgbere med mere end 12.000 besvarelser

Et kvantitativt datamateriale blandt B2B-kgbere med 500 besvarelser

Et kvantitativt datamateriale blandt e-handelsbutikker med 252 besvarelser.

Undersggelsen hviler pa et fundament af eksisterende litteratur om e-handel og vaekst gennem gode
kundeoplevelser, ligesom der er foretaget en grundig desk research i eksisterende (danske og uden-
landske) datakilder. Undersggelsen kan derfor beskrives som den grundigste, der indtil nu er foreta-
get af dansk e-handel. De vigtigste resultater er beskrevet nedenfor.

Status og udvikling i dansk e-handel
Status og udvikling i dansk e-handel beskrives opdelt pa forbrugere og virksomheder.

Status og udvikling i forbrugernes e-handel er beskrevet pa baggrund af et kvantitativt datamateriale
med mere end 12.000 besvarelser fra forbrugere, tal fra Eurostat og en grunddig desk research:

B 78 pct. af de danske forbrugere er digitale kabere. Digitale kgbere er personer, som har
handlet pa nettet inden for de seneste 12 méaneder. Det danske niveau ligger pa linje med
Norge (77 pct.), Sverige (75 pct.) og Storbritannien (79 pct.). 1 2006 var andelen af digitale
kgbere 55 pct.

® Danskerne e-handler primzert via pc, mac o. lign., men mobile enheder (smartphones, tab-
lets 0. lign.) anvendes i stigende grad bade til handel og orientering pa nettet f@r et kob.

m 81 pct. af e-handlerne betales med betalingskort, hvor dankortet udggr den stgrste andel,
men andre betalingsformer som PayPal m.fl. anvendes i stigende grad.

B FDIH og Dansk Erhverv estimerer henholdsvis volumen af de danske forbrugeres e-handel til
at veere 86,8 mia. kr. og 90,4 mia. kr. i 2015. Volumen er steget meget de seneste ar, saledes
estimerede FDIH og Dansk Erhverv forbrugernes e-handel til at vaere hhv. 62,4 mia. kr. og
68,6 mia. kr. DIBS estimerer dansk e-handel, omszetningen i danske e-butikker til at veere
58,7 mia. kr. i 2015.

® FDIH estimerer forbrugernes e-handel i udlandet til at udggre 1/3 af den samlede handel,
men Dansk Erhverv estimerer, at 1/4 af e-handlen foretages i udlandet. Dette svarer til, at de
danske forbrugere har e-handlet for ca. 25 mia. kr. i udlandet i 2015. Tal fra Eurostat viser
endvidere, at de danske forbrugere generelt er mere tilbgjelige til at handle i udlandet end
forbrugere i mange andre EU-lande. Sdledes har 36 pct. af danskerne handlet i udlandet in-
den for de sidste 12 maneder, mens det gaelder for 33 pct. af de norske, 22 pct. af de sven-
ske og 18 pct. af de britiske forbrugere.
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Status og udvikling i virksomhedernes e-handel er beskrevet pa baggrund af to spgrgeskemaunder-
sggelser blandt virksomheder som hhv. e-kgber eller e-szelger, tal fra Eurostat samt en grunddig
desk research:

B 28 pct. af de danske virksomheder e-szelger via web-salg eller EDI-salg. Til sammenligning er
andelen 28 pct. i Norge, 26 pct. i Sverige og 22 pct. i Storbritannien. 22 pct. af de danske
virksomheder foretager web-salg og 11 pct. EDI-salg, der er saledes virksomheder som bade
har web-salg og EDI-salg.

® Virksomhedernes web-salg estimeres til 157,5 mia. kr. i 2014, hvoraf 113,4 mia. kr. er salg til
virksomheder, og 44,1 mia. kr. er salg til private forbrugere.

® Danske virksomheders web-salg til udlandet udggr ca. 10 pct. af det samlede web-salg, hvil-
ket svarer til 15,4 mia. kr., hvoraf 4,3 mia. kr. er til udenlandske forbrugere, og 11,1 mia. kr.
er til virksomheder.

® 72 pct. af de danske virksomheder e-kgber. Til sammenligning er andelen 42 pct. i Norge, 45
pct. i Sverige og 51 pct. i Storbritannien.

® Halvdelen af de e-kgbende og mere end to tredjedele af de e-szelgende virksomheder for-
venter, at e-handlen stiger de kommende ar.

E-handelskompleksitet
Succesfuld e-handel kraever, at virksomhederne er i stand til at integrere en raekke IT-systemer. For
eksempel:

E-handelsplatform (Magento, Shopify, Bigcommerce mv.)
CRM-platform (Microsoft Dynamics og andre)
CMS-leverandgr (fx Sitecore)

ERP-system (SAP, Oracle og andre)

Betalingssystemer

Andre systemer, fx markedsfgring/sociale medier
Finansiel IT (fx C5)

En tendens i udlandet er, at e-handel foregar pa eksterne platforme som eBay, Amazon og AliEx-
press. Tendensen kan genfindes hos 14 pct. af de danske e-butikker. 45 pct. af virksomhederne bru-
ger aktivt data til at tilbyde kunder relevante varer og tjenesteydelser. 36 pct. bruger nyhedsbrev, 21
pct. foreslar komplementaere varer pa webshoppen og varer i forhold til tidligere kgb pa webshop-
pen (10 pct.). Blot 6 pct. har individuel visning af webshoppen. 65 pct. af de store virksomheder, 49
pct. af de mellemstore og 38 pct. i de sma virksomheder har en strategi for, hvordan kanalerne skal
spille sammen for at forbedre kundeoplevelsen.

Undersggelsen har fra start til slut bade fokuseret pa e-handel til private forbrugere (B2C) og e-
handel til virksomheder (B2B); sidstnaevnte bade i form af web-salg og EDI, det vil sige digitale trans-
aktioner. Undersggelsens resultater peger pa, at de grundlzeggende dimensioner af god e-handel er
ens pa tveers af skillelinjen B2C og B2B.

Typologisering af e-handelsvirksomheder
Undersggelsen har udkrystalliseret fire dimensioner af den gode e-handelsoplevelse:
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® Troveerdighed, som handler om at holde det, man lover. Det kan for eksempel veere i form af
leveringstid, hvilket stiller krav til sdvel lagerstyring som logistik.

® Dialogbaseret, som handler om at give kunden mulighed for dialog fgr, under og efter kgbet.
Dialogbaseret kan i sin basale form vaere ved hjzelp af e-mails, men kan ogsé vaere telefonisk
og via chat.

® Bekvemmelighed handler om at ggre det sd let for kunden som muligt at foretage en handel,
uanset hvilken platform (pc, smartphone eller tablet-computer), hun anvender. Den klassi-
ske usability-dagsorden er derfor en del af bekvemmelighed-dimensionen, ligesom adgan-
gen til (oplevet) nemme betalingslgsninger er.

B Relevans handler om at tilbyde den enkelte kunde noget, der er relevant for hende. Relevan-
sen kan sikres ved at inddrage kundens tidligere kgb, varer i kurven, adfeerd (klik) p& hjem-
mesiden og fra nyhedsbreve — og en raekke andre faktorer, der har den personlige og der-
med relevante oplevelse i centrum.

Til de fire dimensioner kan tilfgjes omnichannel, hvor kontaktpunkterne (nyhedsbrev, besgg i e-
butikken, sociale medier, besgg i den fysiske butik mv.) kombineres til en samlet oplevelse for kun-
den. Undersggelsen viser, at omnichannel-oplevelser er ambitionen for de mest avancerede e-
butikker. Men ogsa, at omnichannel-ambitionen endnu ikke er blevet indfriet i Danmark. De fire
dimensioner af gode kundeoplevelser fgrer til en inddeling af danske e-handelsvirksomheder efter e-
handelsmodenhed, der har fire niveauer:

B De basale, der omfatter 11 pct. af e-butikkerne. | denne gruppe tilbyder e-butikkerne kun en
basal kgbsoplevelse, og vi finder mange sma og nystartede e-butikker blandt de basale. Alle
fire dimensioner af den gode kundeoplevelse er typisk pa et basalt niveau.

® De ambitigse, der omfatter 42 pct. af e-butikkerne. Til forskel fra de basale er der bedre styr
pé troveerdighed, blandt andet i kraft af automatiserede lagerstyrings- og logistikvaerktgjer.
Dialogbasereten er typisk begraenset til mail og telefon, og bekvemmelighed afhaenger ofte
af, hvilken platform kunden anvender til kgbet. Kundeoplevelsen er derfor forskellig, hvis
kunden bruger en tablet frem for en pc til sit kgb.

® De avancerede, der omfatter 28 pct. af virksomhederne. De avancerede har styr pa troveer-
dighed, ligesom kunderne til de avancerede e-butikker stort set altid fér en dialogbaseret op-
levelse, uanset hvilken platform (pc, smartphone eller tablet), der veelges. De avancerede
har samtidig bedre styr pa bekvemmelighed end de ambitipse, men har ikke for alvor taget
hul pa kun at tilbyde kunderne det, der er relevant for den enkelte kunde.

® De sublime, der omfatter 20 pct. af e-butikkerne. Denne gruppe er den mest avancerede, og
butikkerne mestrer trovaerdighed, bekvemmelighed og dialogbaseret. Det er ogsa her, bu-
tikkerne er bedst til at praesentere kunderne for relevante kgbstilbud i nyhedsmails, pa be-
spg i e-butikken med videre. De sublime virksomheder opfatter dog ikke selv, at de er i mal
med relevans-dimensionen. Det er hos de sublime, at fokus p& omnichannel er stgrst.

Udviklingstendenser og barrierer for e-handel i dansk erhvervsliv
Der er et vaesentligt potentiale for at udvikle dansk e-handel. Blandt potentialerne er:

®  Udvikling af e-handelsvirksomheden, sa den i hgjere grad end nu imgdekommer kundernes
behov er ngdvendigt for at opnd omsaetningsvaekst.
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Udviklingen af e-handelsvirksomheden er ngdvendig for at kunne konkurrere pa andet end
pris. Som det beskrives i kapitel 6, er netop priskonkurrencen fra udenlandske e-butikker
markant, blandt andet i kraft af at de udenlandske e-butikker i mange tilfeelde har en lavere
omkostningsstruktur.

En raekke store e-handelsvirksomheder oplyste i de kvalitative interview, at udviklingen af
avancerede e-handelslgsninger er en ngdvendighed for at kunne konkurrere pa nutidens og
fremtidens marked. Beslaegtet hermed er der hos en raekke af de virksomheder, der bade
anvender fysiske butikker og e-handel, en opfattelse af, at evnen til at integrere kontakt-
punkterne (omnichannel) er ngdvendig for at konkurrere som virksomhed. Udviklingen af e-
handelslgsningen er ifglge disse virksomheder derfor ikke kun ngdvendig for at sikre den di-
gitale del af omsaetningen, men ogsa for generelt at klare sig i konkurrencen om fremtidens
forbrugere.

De vaesentligste barrierer for udviklingen af e-handel er ifglge de kvalitative og kvantitative inter-

view:

Mangel pa gkonomiske ressourcer, som 37 pct. af e-handelsbutikkerne i den kvantitative
undersggelse angiver som en barriere. Den gkonomiske barriere handler bade om at have
den ngdvendige egenkapital til at udvikle e-butikken, om tilstedeveerelsen af risikovillig kapi-
tal (bank og andre finansieringskilder) og om, at det ifplge underspgelsens resultater kan vee-
re vanskeligt at overskue de forskellige muligheder for adgangen til kapital via offentligt fi-
nansierede finansierings- og stgtteordninger.

Mangel pa kompetencer, som 20 pct. af virksomhederne angiver som en barriere. Undersg-
gelsens resultater viser her, at det er medarbejdere med de ngdvendige (specialiserede) IT-
kompetencer samt medarbejdere, der kombinerer IT-indsigt med forretningsmaessige kom-
petencer, der efterspgrges.

Rammevilkdr i form af hgjere skatter og afgifter end udenlandske konkurrenter angives af 14
pct. af e-butikkerne som en barriere. Resultaterne fra undersggelsen indikerer, at harmoni-
seringen af skatter og afgifter ved e-handel pa tveers af landegreaenser er undervejs, men at
der ifglge e-butikkerne stadig ikke er tale om en fuld harmonisering. Undersggelsens resulta-
ter viser sdledes, at danske e-handelsvirksomheder oplever, at det hgjere danske skatte- og
afgiftsniveau udggr en barriere for at udvikle virksomheden.

Undersggelsen viser, at 55 pct. af e-handelsvirksomhederne udelukkende szelger til danske
kunder, 31 pct. har en mindre del af deres salg (under 25 pct.) til kunder i udlandet, mens 14
pct. af e-handelsvirksomhederne saelger mere end 25 pct. til udenlandske kunder. De vee-
sentligste barrierer for gget internationalisering for virksomheder, der udelukkende szelger
til det danske marked, er manglende tid i hverdagen, mangel pa kompetencer og mangel pa
pkonomiske ressourcer. Virksomhederne med mindre del af deres salg i udlandet (under 25
pct.) oplever manglende gkonomiske ressourcer som den vaesentligste barriere. De interna-
tionaliserede virksomheder, som szelger mere end 25 pct. til udenlandske kunder, oplever
bl.a. markedsfgring som en veesentlig barriere, fordi markedsfgringen dels skal foregd i an-
dre kanaler, end det er tilfeldet pa det danske hjemmemarked, ligesom sproget kan vaere en
barriere. Endelig kan der ifglge de kvalitative interview veere forskel pa, hvilke rammer lov-
givningen saetter for markedsfgring mv. pa forskellige eksportmarkeder.



UDDANNELSESDAG: FOKUS PA EKSEKVERING
- MINDRE PA TEORI

”Kom nu i gang” var budskabet fra bade uddannelsesinstitutioner og
nethandlen, der madtes til FDIHs uddannelsesdag om kravene til fremtidens
digitale kebmaend. Underviserne vil have mindre rigide regler, og nethandel far
mere gang i butikken, nar medarbejderne behersker praktiske faerdigheder.

8.sep 2016
Henrik Theil

Skriv kommentar

Den fine udsigt fra Bryggens kulturhus over Kebenhavns havn og det gode vejr tiltrak ikke
mange blikke fra godt 70 deltagere pd FDIHs uddannelsesdag tirsdag den 6. september. Indlzeg,
spergsmal og engageret debat holdt opmaerksomheden i lokalet, hvor der var markante
udmeldinger fra sdvel uddannelsesinstitutioner som netbutikkerne om muligheder og behov for
at uddanne bade nutidens og fremtidens digitale kebmaend.

Et klart budskab fra dagens debat var, at uddannelsesinstitutionerne forsgger sig med mange
nyt tiltag, men ofte foler de sig iklaedt en spaendetrgje af regler og bekendtgerelser, som hindrer
udvikling af relevante uddannelser med sigte pa digital vaekst.

Endelig var der enighed om, at dialogen og erfaringsudvekslingen mellem
uddannelsesverdenen og virksomhederne kun kan blive bedre. Séaledes oplever
virksomhederne ofte, at der er et mismatch mellem deres behov for medarbejdere, som har
hands-on viden eller hurtigt kan tilegne sig den, og de kandidater, der uddannes.

Virksomhederne savner i hgj grad forretningsforstaelse, kebmandskab og praktisk viden hos
dem, de ansaetter. Derfor sker den storste del af uddannelsen pa jobbet, s det opleves til tider
nemmere at anseette en person med engagement men uden de formelle eksamenspapirer, fordi
man sa selv former medarbejderen.

"De skal kunne eksekvere, for vi kigger pa teori og udvikling”.



"Det har veeret en fantastisk dag med engagement og mange konstruktive input. FDIH samler op
og bruger det som afsaet til bade dialog mellem uddannelsesinstitutioner og nethandlen, men
ogsa som forslag til politikerne om, hvor der ogsé skal saettes ind for at f& digital vaekst i
Danmark”, sagde Niels Ralund ved dagens afslutning.



Afggrelse

Erhvervsakademi Lillebalt
E-mail: eal@eal.dk

Afslag pa godkendelse af nyt udbud

Uddannelses- og forskningsministeren har pa baggrund af gennemfort prakvalifi-
kation af Erhvervsakademi Lillebaelts ansggning om godkendelse af nyt udbud og
efterfolgende indsigelse af 27. december 2016 mod udkast til afslag af 12. december
2016 truffet folgende afgorelse:

Afslag pa godkendelse af udbud af professionsbacheloruddannelse
i E-commerce management (Odense)

Afggrelsen er truffet i medfer af § 17 i bekendtgorelse nr. 852 af 3. juli 2015 om
akkreditering af videregiende uddannelsesinstitutioner og godkendelse af nye vi-
deregdende uddannelser.

Ansggningen er blevet vurderet af Det radgivende udvalg for vurdering af udbud af
videregdende uddannelser (RUVU).

RUVU bemerker, at indholdet af uddannelsen pa indsigelsestidspunktet endnu
ikke var afklaret. Det fremgar af indsigelsen, at EA Lillebzlt gnsker at eendre ud-
budssproget fra engelsk til dansk. Da sdvel uddannelsesindhold som undervis-
ningssprog udger vaesentlige forudsatninger for vurdering af ansggningen om ud-
bud af uddannelsen, er det RUVU’s vurdering, at der ikke er tilstraekkeligt grundlag
for at endre den oprindelige vurdering af ansggningen om udbud af uddannelsen.

Ministeren har ved afslaget lagt vaegt pd, at RUVU har vurderet, at ansggningen

fortsat ikke opfylder kriterierne for prackvalifikation, som fastsat i bekendtggrelse
nr. 852 af 3. juli 2015, bilag 4.

Med venlig hilsen

A Hnsesorn

Jorgen Prosper Sgrensen
Chefkonsulent
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Styrelsen for Forskning og
Uddannelse

Professions- og Erhvervsrettede
Videregaende Uddannelser

Bredgade 40
1260 Kgbenhavn K

Tel. 3544 6200
Fax 3544 6201
Mail sfu@ufm.dk
Web www.ufm.dk
CVR-nr. 1991 8440

Sagsbehandler
Jgrgen Prosper Sgrensen

Tel. 72319001
Mail jso@ufm.dk
Ref.-nr. 16/044833-30
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Styrelsen for Videregaende Uddannelser
Bredgade 43
1260 Kgbenhavn K

27. december 20167

Indsigelse mod udkast til afslag pa godkendelse af udbud af professionsbacheloruddannelsen (overbyg-
ning) i e-commerce management (Odense)

Med mail af 12. december 2016 har Styrelsen for Videregaende Uddannelser fremsendt udkast til Uddan-
nelses- og forskningsministerens afslag pa godkendelse af udbud af professionsbacheloruddannelsen (over-
bygning) i e-commerce management (Odense). Det fremgdr af mailen, at en eventuel indsigelse mod afgg-
relsen skal indsendes senest tirsdag d. 3. januar 2017.

Det fremgar, at RUVUs begrundelse for afslag bygger pa to forhold: For det farste er der kommet en indsi-
gelse fra en anden potentiel udbyder af uddannelsen. For det andet er uddannelsessproget i EAAA’s uddan-
nelses- og udbudsansggning anfgrt som dansk, mens Erhvervsakademiet Lillebaelt har spgt om to engelsk-
sprogede udbud i henholdsvis Odense og Vejle. RUVU vurderer i den forbindelse, at ansggningerne ikke i
tilstraekkelig grad indeholder dokumentation for behovet for dimittender med rene engelsksprogede kom-
petencer pa det danske arbejdsmarked. '

Erhvervsakademiet Lillebaelt har forstaet, at den naevnte indsigelse mod uddannelsen er blevet trukket til-
bage. Erhvervsakademiet Lillebzelt er endvidere indstillet pa, at eendre udbudssproget til dansk, idet der
ikke i preekvalifikationsansggning er anfgrt saerskilt argumentation for at iveerksaette udbuddet pa engelsk.

Da begge RUVUs begrundelser for afslag saledes er bortfaldet, finder Erhvervsakademiet Lillebzelt, at der
nu er grundlag for at godkende erhvervsakademiets udbud af professionsbacheloruddannelsen (overbyg-
ning) i e-commerce management (Odense).

Venlig hilsen

for Jens Mejer Pedersen
_—Rektor

o : —

Claus Holm Thomsen
Chefkonsulent

Erhvervsakademiet Lillebzelt | Seebladsgade 1 | 5000 Odense C | 70 10 58 00 | eal.dk




iy

Erhvervsakademi Lillebalt
E-mail: eal@eal.dk

Udkast til afslag pa godkendelse

Uddannelses- og forskningsministeren har pa baggrund af gennemfort prakvalifi-
kation af Erhvervsakademi Lillebaelts ansggning om prakvalifikation af nyt udbud
truffet folgende afgorelse:

Afslag pa godkendelse af udbud af
professionsbacheloruddannelsen (overbygning)
i e-commerce management (Odense)

Ansggningen er blevet vurderet af Det raddgivende udvalg for vurdering af udbud af
videregdende uddannelser (RUVU). Vurderingen er vedlagt som bilag.

Ministeren har ved afslaget lagt vaegt pa, at RUVU har vurderet, at ansggningen
ikke opfylder kriterierne for praekvalifikation, som fastsat i bekendtgerelse nr. 852
af 3. juli 2015, bilag 4.

Uddannelsesinstitutionen kan gore indsigelse senest 10 hverdage efter modtagelsen
af afgarelsen. Indsigelser indgives skriftligt til pkf@uds.dk

Safremt ministeriet ikke har modtaget en indsigelse inden den fastsatte tidsfrist
betragtes afslaget som endeligt.

Med venlig hilsen

A

Jargen Sgrensen
Chefkonsulent

Uddannelses- og
Forskningsministeriet

12. december 2016

Styrelsen for Videregaende
Uddannelser
Uddannelsespolitik 2

Bredgade 43
1260 Kgbenhavn K

Tel. 7231 7800
Fax 7231 7801
Mail uds@uds.dk
Web www.ufm.dk
CVR-nr. 3404 2012

Sagsbehandler
Jorgen Sgrensen

Tel. 72319001
Mail jso@uds.dk
Ref.-nr. 16/044833-30
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Nr. B1 - Nyt udbud — praekvalifikation
(efterar 2016)

Status pa ansegningen: Afslag

Ansgger og udbudssted: Erhvervsakademi Lillebelt (Odense)

Uddannelsens type/navn | Professionsbachelor (overbygning) i e-commerce management
(fagbetegnelse):

Den uddannedes titler pa | - Professionsbachelor i e-commerce management

hhv. da/eng: - Bachelor of E-commerce Management

Hovedomrade: Det gkonomisk-merkantile Genansggning (J/N): | N
Sprog: Engelsk Antal ECTS: 90 ECTS

Link - ansggning/portal:

http://pkf.ufm.dk/flows/3704d145882a4305254cb3e2d1183fbe

Om uddannelsen: indhold
og erhvervssigte

Beskrivelse af den nye uddannelse, dens konstituerende
elementer/struktur, erhvervssigte, adgangskrav, udbud og optag

Beskrivelse af uddannelsen,
herunder erhvervssigte

At kvalificere den uddannede til selvstaendigt at varetage strategisk drift og for-
retningsudvikling af organisationers og erhvervslivets e-handelslgsninger i et
globalt perspektiv. At kvalificere til at arbejde inden for digitale strategier, kon-
verteringsstrategier, optimeringsstrategier med kundens oplevelse og kunde-
loyalitet som centralt omdrejningspunkt. Fokus er pa forretningsforstaelsen for
organisationer og virksomheder, der bruger et mangefold af salgs og marke-
tingskanaler, fremfor pa IT- eller designmassige strategier og lgsninger.

Adgangskrav:

Markedsferingsekonom, handelsgkonom, servicegkonom, logistikekonom, mul-
timediedesigner, finansgkonom eller en anden relevant uddannelse pa baggrund
af en individuel vurdering.

Eksisterende udbud, herunder
ledighed/aktivitet:

Der er tale om en ny uddannelse (se endvidere ansggning A11). Dimittender
forventes at fi ansettelse som: E-commerce manager, digital marketingschef,
indkeber, webansvarlig, online marketing ansvarlig, online marketingschef, we-
bassistent, social media koordinator.

Omréder: Sociale medier, SEO/SM, AdWords kampagner, retargetting strategi-
er, attribution modelling, e-mailkampagner, produkttekster og contentberigelse
til webshoppen, markedsferingskampagner, google analytics analyser, indkeb,
logistik forhandlinger, udvikling af logistikportefoljer, analytics, design (af
hjemmesider, marketingskampagner, websites, kampagnesites), webudvikling af
e-handelssite, varedata, produktoprettelse

Hvor mange forventes optaget
pa uddannelsen:

EAL forventer 25 studerende det forste ar og dernaest 30 studerende om aret.

RUVU’s vurdering pa
megde d. 3. november
2016:

RUVU har i sin vurdering af den padgaeldende nye uddannelse, som Erhvervsaka-
demi Lillebzlt sager om udbud af i Odense og Vejle, foreslaet, at uoverensstem-
melser om uddannelsens indhold afklares mellem uddannelsesinstitutionerne,
da der foreligger en indsigelse fra en anden potentiel udbyder af uddannelsen.

RUVU noterer sig, at uddannelsessproget i EAAA’s uddannelses- og udbudsan-
spgning er anfort som dansk, men at EAL har sggt om to engelsksprogede ud-
bud. RUVU skal hertil bemaerke, at ansggningerne ikke i tilstraekkelig grad inde-
holder dokumentation for behovet for dimittender med rene engelsksprogede
kompetencer pa det danske arbejdsmarked.
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