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Indledning  
 
I takt med at flere og flere danskere oplever en stigende travlhed i deres hverdag, og heraf 

har sværere ved at få enderne til at mødes og slå til i de forskellige aspekter i hverdagen, så 

vinder tilbud og produkter frem, der formår at lette byrden for den almindelig dansker, og den 

danske familie. Hvad enten det er rengøring, vinduesvask eller indkøb og madlavning. 

Samtidig i en tid hvor digitaliseringen til stadighed vinder indpas i flere og flere henseender, 

og muliggør, at meget nu kan foretages direkte fra en internetforbindelse og en smartphone. 

 

Og netop indkøbsdelen har virksomheden Nemlig.com bygget en forretning op omkring. 

Selskabet er stiftet af Stefan Plenge i 2010 i Rødovre (Nemlig.com - Årsrapport 2024/25), og 

har til formål at drive online supermarkeder, hvor hele købsoplevelsen er samlet digitalt på 

en app eller via en hjemmeside. Her gives forbrugeren valgmulighed mellem flere tusinde 

dagligvareprodukter, alt sammen indkøbt med få klik på en telefon, og i den forbindelse 

muliggør Nemlig.com, at forbrugeren kan spare tiden brugt i supermarkedet, og handle 

direkte på deres telefon, hvorefter dine varer leveres direkte til døren.  

 

Nemlig.com har i de seneste år arbejdet mod at opnå økonomisk bæredygtighed efter flere 

år med underskud og en negativ bundlinje. I 2022/23 præsenterede selskabet et underskud 

på -195 mio. kr. Siden da har årets resultat gennemgået forbedringer, men gennemgående 

er det stadig, at der i de seneste år har været negativt resultat.  

 

Sideløbende hermed, ses der en generel intensivering af konkurrencen i branchen. De store 

etablerede supermarkeder forsøger at tappe ind i transformeringen til digitale supermarkeder 

og pusher discount og private label, og der ses ligeledes at mindre nicheaktører tilbyder 

lignende løsninger indenfor deres eget specielle område, herunder eksempelvis Aarstiderne 

med et skærpet fokus på økologi, eller Motatos.dk, der forsøger at vinde ind i et stigende 

fokus på madspild, og specialiserer sig i at forhandle og distribuere varer der nærmer sig 

udløbsdato for netop at bidrage til at mindske madspild. Det findes herfor interessant at 

undersøge Nemlig.com yderligere, og analysere os frem til hvordan de kan opnå positiv 

bundlinje og bibeholde deres markedsmæssige position. 
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Problemstilling  
 
Nemlig.com har de senere år oplevet en svingende bundlinje med flere perioder af negativt 

overskud og presset bundlinje, hvilket udfordrer virksomhedens økonomiske stabilitet og 

derigennem deres vækstmuligheder. Samtidig øges presset fra konkurrenter i 

dagligvarebranchen betydeligt, og intensiverer kampen om markedsandele og 

kundeloyalitet. Der er de seneste år sket en udvikling, hvor flere store aktører drevet af de 

etablerede supermarkeder er kommet til, foruden at mindre konkurrenter, der specialiserer 

sig i nicheområder, tillige har bidraget til kamp om markedsandele. Denne kombination af 

økonomiske udfordringer og øget konkurrence stiller spørgsmål ved, hvordan Nemlig.com 

kan optimere sin forretningsmodel og styrke deres position på markedet for at sikre 

økonomisk bæredygtighed og profitabilitet. 

 

 

Problemformulering  
 
Der vil på baggrund af ovenstående forsøges at besvare opgaven med følgende 
problemformulering:  
   
”Hvorledes kan Nemlig.com styrke deres markedsmæssige position og øge deres 
vækst/profit på kort sigt?” 
 
 

Undersøgelsesspørgsmål:  
 

1. Redegør for Nemlig.com forretningsmodel, samt nuværende finansielle situation og 
markedsposition 
 

2. Analyser hvilke interne og eksterne faktorer der påvirker Nemlig.com vækst- og 
rentabilitetsmuligheder? 
 

3. Vurder strategiske initiativer Nemlig.com bør prioritere for at opnå profitabel vækst på 
kort sigt  
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Afgrænsning:  
 
For at kunne besvare opgaven mest fyldestgørende, foretages der en afgrænsning af 

opgavens udformning. Afgrænsningsafsnittet har til formål at definere rammerne for den 

forestående analyse af Nemlig.com. Ved at tænke over, og fastlægge specifikke og klare 

grænser for undersøgelsens omfang, sikres et fokuseret og håndterbart projekt, der kan 

levere de præcise og relevante resultater, der skal være behjælpelige med at svare på 

problemformuleringen. Afgrænsningen skal sikre, at analysen forbliver relevant for 

Nemlig.com’s markedsmæssige position og muligheder for vækst. 

 

Udformningen af denne opgave vil tage udgangspunkt i en struktureret tilgang til det 

erhvervsøkonomiske område, dette gør også, at anvendte metoder og redskaber til 

besvarelse af opgaven vil blive redegjort for.  

 

Der vil blive afgrænset til udelukkende at undersøge det danske marked med rationale om at 

kunne undersøge og analysere markedet tilstrækkeligt dybdegående til, at nå frem til 

brugbare løsningsforslag. Derfor vil konkurrenter og lignende der opererer på det 

internationale marked kun inddrages i det omfang det findes meningsfuldt i en dansk 

kontekst. Projektet og Nemlig.com vil i denne opgave blive analyseret fra eksternt hold, 

betydende, at det materiale der inddrages i opgaven, vil være sekundære kilder i form af 

årsrapporter indberettet til erhvervsstyrelsen samt publicerede artikler på nettet der kan 

bidrage til at besvare problemformuleringen.  

 

Derforuden vil regnskabsanalysen afgrænse sig til at inddrage de seneste 3 års frigivne 

årsrapporter. Dette skal bidrage til at bevare tallenes aktualitet og være repræsentativ for 

selskabets nuværende situation og udfordringer.  

 

Metode:   
 
Metodeafsnittet udarbejdes med henblik på at have et håndgribeligt og struktureret grundlag 

at udarbejde opgaven på baggrund af.  

 
Indledningsvist vil der i dette afsnit blive redegjort for den videnskabsteoretiske anvendelse 

til udformningen af projektet. Det er essentielt at der bliver foretaget en række metodiske 

valg, for at sikre at de rigtige teorier og vinkler inddrages. De metodiske valg har 
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konsekvenser for retningen af opgaven, hvorfor det er vigtigt at der er gjort tilstrækkeligt med 

overvejelser herfor.  

 

For at kunne besvare problemstillingen benyttes der sekundære datakilder. Der vil i opgaven 

både blive brugt kvantitative og kvalitative metoder for at skabe en nuanceret og 

helhedsorienteret forståelse af det undersøgte område. Kombinationen af kvalitative og 

kvantitative metoder sikrer både dyb forståelse af de underliggende og implicitte dynamikker, 

der gør sig gældende og giver mulighed for at måle omfang og konsekvenser objektivt. Det 

anvendte kvantitative data er i denne opgave primært udtræk fra CVR-registeret, i form af 

årsregnskaber fra årene 2022/23 til 2024/25. Den kvalitative data inkluderer blandt andet 

virksomhedernes årsrapporter samt relevante artikler der kan understøtte besvarelsen af 

problemformuleringen.  

 

Gennem en kritisk vurdering af materialet der anvendes til opgavens udformning sikres det, 

at informationerne er fra brugbare relevante kilder, hvilket er med til at bidrage til at øge 

validiteten.  

 

Opgaven tager udgangspunkt i det videnskabelige paradigme kritisk realisme. Det 

indebærer, at vi fokuserer på at analysere de anvendte data i opgaven, samtidig med at vi 

bevarer en objektiv tilgang. Den videnskabsteoretiske ramme er realistisk ontologi, som 

antager, at verden eksisterer uafhængigt af subjektive opfattelser, samtidig med at der er et 

nødvendigt element af kritisk refleksion over den viden, der opnås. I denne opgave betyder 

det: 

 

1. Vi analyserer objektive finansielle data (CVR-årsrapporter) 

 

2. Vi erkender, at markedsdata er socialt konstrueret og konkurrenter handler baseret på 

opfattelser, ikke kun fakta 

 

3. Vi anvender etablerede teorier (Porter, SWOT) som linser til at fortolke data 

 

Projektet bygger på Blooms Taksonomi og følger en metodik, der omfatter redegørelse, 

analyse samt perspektivering og vurdering. Dette sikrer en omfattende behandling af emnet 

samtidig med, at en klar og sammenhængende struktur opretholdes gennem hele projektet. 

For at understøtte dette, arbejdes der ud fra en iterativ tilgang, hvor de forskellige 

refleksioner løbende genovervejes i det omfang, det findes nødvendigt og der gøres løbende 

status over den nye viden der opnås.  
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Opgavens elementer vil bestå af en beskrivende/redegørende del udledt af 

problemformuleringens beskaffenhed. Derefter en analytisk del ved hjælp af analyser af 

interne forhold gennem en regnskabsanalyse samt en Porters Five Forces analyse til at 

belyse de eksterne forhold. Som afrunding på de foretaget strategiske analyser vil der blive 

opsummeret de mest væsentlige områder i en SWOT-analyse. I SWOT-analysen vil 

områderne blive allokeret på Nemlig.com’s interne- og eksterne forhold. Rationalet herfor er 

at tydeliggøre og fremhæve Nemlig.com’s svage og stærke sider, og deres muligheder og 

trusler. Dette skal facilitere redskaberne til at nå frem til brugbare forbedringsmuligheder og 

løsningsforslag for Nemlig.com og opgavens overordnede problemstilling.  

Teori:  
 
I nedenstående afsnit vil der redegøres for den anvendte opbygning for projektet.  
 
Teorier der i opgaven anvendes:  
 

Porters Five Forces:  
 
Til analyse af de eksterne forhold har Michael Porter skabt Five Forces-modellen for at 

belyse de fem konkurrencemæssige kræfter, der påvirker både lønsomhed og 

konkurrenceintensitet på markedet. Disse fem kræfter omfatter leverandørernes 

forhandlingsstyrke, kundernes forhandlingsstyrke, truslen fra nye konkurrenter, truslen fra 

substituerende produkter / tjenester, samt graden af konkurrence mellem eksisterende 

virksomheder. Modellen skal bidrage til at opnå indsigt i de eksterne forhold, der påvirker 

Nemlig.com’s forretningsmodel, og derudover muliggøre at finde frem til løsningsforslag, der 

tager højde for den eksterne situation.  

 

 

Regnskabsanalyse: 
 
Regnskabsanalysen vil cirkulere om de seneste 3 års offentliggjorte årsrapporter og tegne et 

billede af selskabets finansielle stilling. Denne regnskabsanalyse fokuserer på fire centrale 

nøgletal, der hver især belyser vigtige aspekter af virksomhedens økonomiske sundhed. 

Afkastningsgrad fortæller om evnen til at generere overskud af den investerede kapital og 

dermed dens rentabilitet. Overskudsgrad afslører, hvor stor en andel af omsætningen der 
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omdannes til overskud, og giver således indsigt i virksomhedens profitabilitet. Likviditetsgrad 

fungerer som en indikator for virksomhedens kortsigtet betalingsevne og økonomiske 

stabilitet. Soliditetsgrad måler virksomhedens finansielle robusthed på længere sigt ved at 

vise, hvor meget kapitalbindinger kan falde, før kreditorerne pådrager sig tab. Samlet set 

udgør disse fire nøgletal et omfattende billede af virksomhedens økonomiske styrke. Både 

hvad angår rentabilitet, likviditet og solvens. Regnskabsanalysen vil tage udgangspunkt i 

Nemlig.com som enkeltstående selskab, og vil ikke inddrage moderselskabet eller 

beslægtede selskabers finansielle stilling i analysens udformning.  

 

SWOT-analyse: 
Denne kvalitative analyse bygger på Albert Humphrey's SWOT-ramme (Alt om ledelse, 

2026) til at evaluere Nemlig.com's konkurrencemæssige position. Gennem systematisk 

undersøgelse af interne ressourcer og eksterne markedsfaktorer identificeres 

virksomhedens styrker, svagheder, muligheder og trusler på det danske marked.  

 

SWOT-analysen anvendes derfor også afslutningsvist i rapportens analysedel, til at samle 

op på de forskellige elementer, for på den måde at give et nøgternt indblik i 

virksomhedssituationen.   

 
 
 

Redegørelse af Nemlig.com 
 
Nemlig.com er en dansk online dagligvareforhandler, der blev grundlagt i 2010 og er 

placeret i Brøndby. Virksomheden opererer som et online supermarked, hvor kunder kan 

bestille dagligvarer via hjemmeside eller app, hvor Nemlig.com håndterer hele processen 

når ordren er lagt, herunder pakning og direkte levering til døren (CVR.dk, No date: 

Nemlig.com CVR: 33070861) 

 

 

Forretningsmodel 
Selskabets forretningsmodel er bygget omkring et lager. Alle ordrer behandles fra et centralt 

varehus på 36.000 m² i Brøndby, hvilket sikrer høj friskhed, effektiv drift og minimalt 

madspild (CVR.dk, No date: Nemlig.com CVR: 33070861).  
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På Sjælland leveres ordrer direkte fra selskabets lager af deres kurerer, mens ordrer til Fyn 

og Jylland transporteres med lastbiler til regionale samlepunkter, hvorefter de fordeles ud på 

varevogne til slutlevering. Virksomheden betjener både private husstande og 

erhvervskunder såsom kommuner, kantiner og virksomheder. Deres sortiment er bredt og 

omfatter konventionelle, økologiske, specialiserede og øvrige produkter. Herudover er 

selskabet datterselskab af Intervare A/S, som driver varehuset, hvilket er med til at skabe 

synergi i deres logistik og administration (CVR.dk, No date: Nemlig.com CVR: 33070861) 

 

Nemlig.coms differentiering består blandt andet af en personaliseret digital shopping 

oplevelse baseret på kundedata, fokus på service, en friskhedsgaranti, og en høj andel af 

økologiske produkter. I 2024/25 udgjorde økologiske produkter knap 25% af omsætningen, 

hvilket gør Nemlig.com til markedsleder inden for økologiske varer blandt danske 

dagligvareforhandlere (CVR.dk, No date: Nemlig.com CVR: 33070861) 

 

Derudover har virksomheden opnået meget lavt madspild på kun 0,3% i 2024/25, langt 

under det generelle spild i branchen, hvilket både er et bæredygtighedsfokus og en 

konkurrencefordel  

 

Finansielle situation 
I den analyserende del af opgaven foretages der en dybdegående økonomisk analyse af 

Nemlig.com. Det kan dog fremhæves at selskabet har opnået finansielle forbedringer efter 

15 år i drift i regnskabsåret 2024/25, hvor flere finansielle nøgletal trods alt viser fremgang 

sammenlignet med tidligere år. Det skal dog herudover fremhæves at Nemlig.com aldrig har 

opnået en rentabel bundlinje i deres historie, hvilket også henleder os til fastsatte 

problemformulering (CVR.dk, No date: Nemlig.com CVR: 33070861). 

 

Den sidste offentliggjorte årsrapport viser, at tabet på bundlinjen blev væsentligt reduceret 

fra -61,8 millioner til -28,1 millioner.  

 

For det kommende regnskabsår 2025/26 forventer Nemlig.com fortsat omsætningsvækst på 

10-15%, og virksomheden sigter mod at øge justeret EBITDA-resultat til mellem 45-65 

millioner, svarende til et resultat før skat mellem -20 til 0 millioner (CVR.dk, No date: 

Nemlig.com CVR: 33070861) 

 

http://nemlig.com/
http://nemlig.com/
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Markedsposition  
Nemlig.com beskrives som "Danmarks førende online supermarked" og er en stor og 

anerkendt aktør i den online dagligvarehandel branche (Børsen, Peter Høyer, 09-12-2025).  

 

Ifølge Tracxn rangerer Nemlig.com som nummer 2 blandt 9 aktive konkurrenter i sin kategori 

(Tracxn, ingen dato). Nemlig.com brandkendskab er stærk. I august 2025 opnåede 

virksomheden en 3. plads som "Advertiser of the Month" i Danmark ifølge YouGov 

BrandIndex, hvilket var en stigning på 5,9 procentpoint i advertising awareness blandt 

danske voksne. (Yougov, Melanie Berger-Dinkel, august 2026) 

 

Herudover topper Nemlig.com også Dansk E-handelsforenings liste over bedste NPS-score 

blandt Danmarks mest populære webshops, hvilket indikerer høj kundetilfredshed (CVR.dk, 

No date: Nemlig.com CVR: 33070861). Nemlig.com konkurrerer mod flere typer af aktører. 

Herunder store forhandlere som Salling Group og Coop Danmark, hvor der kan leveres dag 

til dag eller næste dag.  

 

Nemlig.com’s konkurrencefordele ligger i den centraliserede lagerstruktur, som giver 

effektivitet og lavt madspild, den stærke position inden for økologiske produkter, den 

personaliserede digitale oplevelse, og ikke mindst ejerskabet af Anders Holch Povlsen, som 

er medaktionær i virksomheden (FødevareWatch, Thomas Rønsholdt Mørch, 05-07-2017) 

 

For at styrke deres position lancerede Nemlig.com en treårig strategi kaldet "Transformér", 

som er beskrevet som den mest ambitiøse i virksomhedens historie. Strategien fokuserer på 

at gøre Nemlig.com endnu mere konkurrencedygtig på pris, ved at konkurrere med 

discountbutikker på pris for et bredt udvalg af de mest basale dagligvarer. Samtidig sigter 

virksomheden mod at styrke kunderelationerne gennem personalisering, bredt sortiment og 

god service. Bæredygtighed er integreret i selskabet, med fokus på klimaregnskab, madspild 

og emballage optimering (CVR.dk, No date: Nemlig.com CVR: 33070861) 

 

Samlet set har Nemlig.com udviklet sig fra en startup på vej til en finansielt bæredygtig 

virksomhed med stærk markedsposition i Danmark. Virksomhedens fokus på operationel 

effektivitet, kundeservice og bæredygtighed, kombineret med betydelig kapitalinvestering fra 

Anders Holch Povlsen, kæmper Nemlig.com til at fortsætte væksten og styrke sin 

markedslederposition i de kommende år. 

 



Anne-Sophie Bæhr                  Afsluttende projekt HD 1. Del -                             Jonas Gaarn 
(20243040)                                  Aalborg Universitet                                            (20242790) 

12 
 

Porter's Five Forces 
 
Nemlig.com opererer i en branche, hvor flere faktorer påvirker selskabets muligheder for at 

skabe vækst, og dernæst profit. For at kunne opnå forståelse for de konkurrencemæssige 

kræfter, Nemlig.com står overfor, anvendes Porters Five Forces. Hvortil der nedenstående 

ville blive analyseret de 5 centrale konkurrencekræfter i henhold til branchen.  

 

Analysen er baseret på data fra årsrapporter, brancherapporter fra Dansk Industri, og Dansk 

Erhverv, samt aktuelle markedsdata fra 2024-2025. Gennem analysen vil der blive 

identificeret de vigtigste eksterne udfordringer, og muligheder, som kan være med til at 

påvirke Nemlig.com strategiske position på det danske marked for online dagligvarehandel. 

Dette er med til at danne fundament for strategiske anbefalinger, der kan hjælpe Nemlig.com 

med at styrke deres markedsposition, og at opnå profitabel vækst.  

 

Konkurrenter i branchen 
Gennem denne analyse vil der blive identificeret, hvordan konkurrenceintensiteten i 

branchen påvirker Nemlig.com muligheder for profitabel vækst på kort sigt.  

Online dagligvarehandel i Danmark er karakteriseret ved en meget høj 

konkurrenceintensitet, som automatisk udgør en betydelig udfordring for Nemlig.com’s 

vækst og rentabilitetsmuligheder. Nemlig.com opererer i en branche med mange aktører 

der tilbyder lignende eller alternative løsninger. Markedslederen Nemlig.com møder 

konkurrence fra flere aktører. Eksempelvis Bilka ToGo, som er identificeret som udfordrer til 

Nemlig.com. (Retailnews, 02.06.2025). Endvidere er der Wolt Market, som er en 

udbringningsplattform, der når 75% af den danske befolkning. (Dansk Industri, 05.02.2026). 

Herudover er flere niche aktører, som Aarstiderne med fokus på økologiske produkter, og 

Motatos.dk specialiseret i madspildsreduktion. Derudover udgør de traditionelle 

supermarkeder, som Rema 1000, Netto, Føtex og Bilka stadig den største konkurrence, da 

mange forbrugere vælger at handle fysisk. (Økologisk Landsforening Rapport, 2025)  
 

Denne store bredde af konkurrenter betyder, at Nemlig.com ikke kan dominere markedet 

gennem størrelse alene, men må differentiere sig for at bevare sin position. 

En af de vigtigste indikatorer på konkurrenceintensitet er markedets vækstpotentiale. Online 

dagligvarehandel i Danmark er ikke længere i samme vækstfase, men derimod en mere 

moden branche, der har fundet sit niveau. Dansk Erhverv skriver, at "konkurrencen i endnu 

højere grad handler om loyalitet og convenience.  For når væksten flader ud, bliver kampen 
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om de eksisterende køb skarpere”. (Dansk Erhverv, 15.04.2026) Dette betyder, at 

Nemlig.com ikke kan vokse ved at markedet vokset, men skal opsøge markedsandele fra 

konkurrenter. I sådan en branche er det typisk mere intenst og prisdrevet, da der ikke er nye 

kunder at vinde oftest, men eksisterende kunder at overtale til at skifte. 

Konkurrenceintensiteten kommer sig primært gennem aggressiv priskonkurrence. 

Nemlig.com må konkurrere direkte med discountkæder som Netto, Rema 1000 og Lidl, som 

tilbyder lave priser på dagligvarer. Samtidig må virksomheden også konkurrere med Bilka 

ToGo, som har ressourcerne fra Salling Group til at subsidiere lave priser for at vinde 

markedsandele. (Retailnews, 02.06.2025) 

Denne priskonkurrence presser Nemlig.com dækningsgrad betydeligt, hvilket kan ses i den 

økonomiske analyse nedenstående. At selv markedslederen ikke er rentabel på bundlinjen, 

indikerer, at konkurrenceintensiteten er høj, og at det påvirker profitmuligheder for branchen 

for online dagligvarehandel.  

 

Selvom pris er et vigtig konkurrenceparameter, konkurreres der også på øvrige parametre, 

som differentiation. Nemlig.com fokuserer på økologiske produkter, hvor knap 25% af deres 

salg er økologiske varer, hvilket er højest blandt alle detailkæder. (Økologisk Landsforening 

Rapport, 2025). Aarstiderne differentierer sig gennem sit fokus på økologiske og 

bæredygtige produkter, mens Motatos.dk fokuserer på madspild. Wolt differentierer sig 

gennem convenience og hastighed. (Dansk Industri, 05.02.2026). Denne differentiation 

viser, at konkurrencen ikke udelukkende handler om pris, men også om at møde forskellige 

kundesegmenters behov. Nemlig.com fokus på økologiske produkter er en styrke, men det 

er ikke tilstrækkeligt til at sikre profitabilitet i en så konkurrencepræget branche. For at 

håndtere konkurrenceintensiteten i branchen, har Nemlig.com investeret i datadrevet 

marketing, og dermed operationel optimering. Virksomheden bruger RELEX Promotions til at 

analysere kampagnens performance, for at optimere prissætning og produktudvalg. (Relex, 

28.11.2024). Dette viser, at konkurrencen også handler om effektivitet, hvortil virksomheder, 

der kan reducere omkostninger og optimere væksten gennem teknologi, har en stor fordel. 

Dog er denne type konkurrence også en konkurrence mellem udbyderne, hvor alle 

konkurrenter må investere i lignende teknologi for at forblive konkurrencedygtige. Dette øger 

omkostningerne for alle aktører og reducerer yderligere profitmuligheder. 

Kundernes forhandlingsstyrke  
Kundernes forhandlingsstyrke refererer til kundernes evne til at påvirke priser, kvalitet og 

vilkår i deres forhold og forhandling med virksomhederne i branchen. I Nemlig.com tilfælde 
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er kundernes forhandlingsstyrke særdeles høj, hvilket udgør en betydelig udfordring for 

deres rentabilitet og strategiske fleksibilitet. 

Nemlig.com har en spredt kundebase i den danske befolkning, som følge af de forekommer 

online. Denne store kundegruppe betyder, at ingen enkelt kunde kan dominere 

virksomhedens forretning. Dog betyder størrelsen på kundesegmentet ikke automatisk lav 

forhandlingsstyrke, men derimod om hvor let det er for kunderne at kunne skifte til en 

konkurrent. Omkostningerne ved at skifte fra en leverandør til en anden er ikke eksisterende, 

som følge af at der på størstedelen af udbyderne ingen bindingskontrakt, ingen 

opstartsgebyrer, og ingen tekniske eller økonomiske barrierer for at skifte forekommer. 

(Retailnews, 02.06.2025). En kunde kan dermed downloade en anden app eller besøge en 

anden udbyder uden ekstra omkostninger, hvormed de kan vælge at skifte, hvis Nemlig.com 

ikke tilbyder konkurrencedygtige priser eller service. Priskonkurrence er derfor et primært 

konkurrenceparameter. Danskerne prioriterer pris og convenience produkter højt. (Dansk 

Industri, 05.02.2026) 
 

Herudover betyder den høje adgang online, at kunderne er vant til at sammenligne priser og 

tilbud på tværs af platforme og udbydere. De kan hurtigt identificere, hvis Nemlig.com er 

dyrere end konkurrenterne, og skifte leverandør. Dette tvinger Nemlig.com til at konkurrere 

primært på pris, hvilket presser bundlinjen. Herudover er kundeloyalitet ikke garanteret. 

Selvom Nemlig.com har positive Trustpilot-anmeldelser og høj kundetilfredshed 

(www.nemlig.com), betyder dette ikke, at kunderne er loyale.  

 

Forbrugerne bruger flere kanaler, og flere leverandører er afhængige af situationen. Nogle 

dage laver de et stort køb hos Nemlig.com, andre dage genopfyldes der hos Bilka ToGo 

eller der handles fysisk i supermarkedet. Denne multi channel adfærd betyder, at 

Nemlig.com ikke kan tage sine kunder for givet. Forbrugertendenser viser dog, at kunderne 

søger mere end blot pris. Dansk Industri rapporterer, at "tillid, relevans og forbrugerens 

livssituation betyder mere end rabatter” (Dansk Industri, 05.02.2026).  Dette åbner 

muligheder for Nemlig.com til at differentiere sig gennem bæredygtighed, kundeservice og 

personalisering. Nemlig.com fokus på økologiske produkter kan være en måde at møde 

disse behov på. (Økologisk Landsforening Rapport, 2025). Kundernes forhandlingskraft er 

høj. Kombinationen mellem ingen skifteomkostninger, hård priskonkurrence og høj 

gennemsigtighed online vedrørende tilbud og kampagner gør forhandlingskraften højere.  

 

https://www.trustpilot.com/review/www.nemlig.com?page=
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Leverandørernes forhandlingsstyrke  
Leverandørernes forhandlingsstyrke refererer til leverandørernes evne til at påvirke priser, 

kvalitet og vilkår i deres forhold til Nemlig.com og øvrige udbydere i branchen. Der 

forekommer mange leverandører til dagligvarebranchen, som følge af et bredt sortiment, 

men samtidig nogle få store, der er altafgørende at have på hylderne, som følge af 

kundepræferencer. Herunder eksempelvis Arla, Kims og Carlsberg, hvorfor disse 

eksempelvis har høj forhandlingsstyrke sammenlignet med mindre brands. Endvidere 

forhandler Nemlig.com også med de samme leverandører, som de store kæder som Salling 

Group og Coop, som forventes at have en større forhandlingskraft, som kunder.  

Med en omsætning på 2,8 mia. kr. (CVR.dk, ingen dato: Nemlig.com CVR: 33070861).  er 

Nemlig markant mindre end de store fysiske konkurrenter, hvilket betyder at leverandørerne 

kan forlange højere priser af Nemlig end de store kæder, som følge af at de ikke er en 

dominerende kunde.   

 

Hermed kan Nemlig.com størrelse være en strukturel svaghed, i henhold til leverandørerne. 

De store supermarkedskæder kan købe i større mængder, og har større forhandlingsstyrke 

til at presse leverandørerne på pris. Dermed kan Nemlig.com ikke udnytte de samme 

stordriftsfordele, hvilket ofte er ensbetydende med højere indkøbspriser, og dermed lavere 

fortjeneste pr. solgte varer. Dette forventes at være en af årsagerne til at markedslederen i 

den online dagligvarehandel kæmper med en ikke profitabel bundlinje, som følge af at 

leverandørerne tager en større andel end til nogle af deres konkurrenter. Dog kan 

Nemlig.com have nogle særlige leverandørrelationer til de økologiske leverandører, som 

følge af at de sælger en høj andel af økologiske produkter, hvilket er højest blandt alle 

detailkæder. (Økologisk Landsforening Rapport, 2025). Dette kan betyde at Nemlig.com har 

etableret relationer med økologiske producenter og leverandører, som måske ikke har 

samme forhandlingskraft, som de store konventionelle producenter. Nemlig.com kan således 

have bedre dækningsgrad på økologiske produkter end på konventionelle varer. Derudover 

viser Nemlig.com årsrapport, at virksomheden aktivt samarbejder med universiteter og 

forskningsinstitutioner om projekter som PlantPro og OnePlate, der fokuserer på at påvirke 

forbrugernes købsadfærd mod bæredygtige valg. (CVR.dk, ingen dato: Nemlig.com CVR: 

33070861).  Disse initiativer kan styrke Nemlig.com position hos leverandører af økologiske 

og plantebaserede produkter. Som nævnt ovenfor benytter Nemlig.com RELEX Promotions 

til at analysere deres kampagners performance, og dette kan være med til at forhandle mere 

effektivt med leverandører baseret på data baseret viden, samt optimere deres 

sammensætning af produkter for at maksimere deres indtjening.  
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Leverandørernes forhandlingsstyrke er høj. Dette kommer særlig som følge af Nemlig.com’s 

størrelse, sammenlignet med de store detailkæder, hvilket betyder at selskabet kan have 

lavere forhandlingskraft end nogle af deres konkurrenter. Dette resulterer i højere 

indkøbspriser og dermed lavere indtjening.  

 

Trusler fra nye indtrængere  
Truslen fra nye indtrængende på markedet refererer til risikoen for, at nye virksomheder 

træder ind på markedet for online dagligvarehandel og konkurrerer med Nemlig.com.  

Barriererne for indgangen er særligt omkostningerne, samt udfordringer ved opstart af ny 

virksomhed i branchen, som er afgørende for hvor høj truslen er. For Nemlig.com er truslen 

fra helt nye konkurrenter moderat, men den største trussel kan argumenteres for at være fra 

etablerede supermarkeder, der ekspanderer til online tilbud.  

 

Barrieren for at træde ind i branchen for online dagligvarehandel er betydelig. For at starte et 

online supermarked kræves betydelig kapital til etablering af lager, IT systemer, logistik og 

distribution. Nemlig.com selv blev stiftet i 2010 og har siden investeret massivt i at opbygge 

sin forretning. I dag har virksomheden over 1.000 medarbejdere og opererer fra et centralt 

lager i Brøndby, hvor både kontor og lagerfaciliteter er samlet (CVR.dk, ingen dato: 

Nemlig.com CVR: 33070861). Disse investeringer udgør en betydelig barriere for nye 

konkurrenter, der skal konkurrere med Nemlig.com etablerede infrastruktur og erfaring. 

Kapitaladgang er en vigtig barriere for nye konkurrenter. En ny opstartsvirksomhed uden 

adgang til lignende kapital ville have svært ved at konkurrere i branchen. Dog er den største 

trussel ikke fra nye konkurrenter, men fra etablerede supermarkeder, der opstarter online 

tilbud. Salling Group, som ejer Bilka, Føtex og Netto, har lanceret Bilka ToGo. Bilka ToGo er 

identificeret som markedsudfordrer til Nemlig.com. (Retailnews, 02.06.2025) 

 

Disse etablerede aktører har betydelige fordele, som følge af at de allerede har fysiske 

butikker, etablerede leverandørrelationer, brand kendskab og finansielle ressourcer. For 

dem er det mindre risikabelt at udvide deres marked med en online platform, da de kan 

udnytte deres eksisterende infrastruktur. Bilka ToGo er særlig bemærkelsesværdig. Ved 

udgangen af 2024 dækkede BilkaToGo 64% af danske postnumre. I 2025 har Salling Group 

udvidet markant, og Bilka ToGo dækker nu 97% af postnumrene i Danmark. (Retailnews, 

02.06.2025). Denne hurtige vækst viser, at de etablerede supermarkeder hurtigt kan 

bevæge sig ind i den online supermarkedsbranche, og udgør en betydelig trussel mod 

Nemlig.com markedsposition. Salling Group har ressourcerne til at køre med lave priser for 
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at vinde markedsandele, hvilket Nemlig.com må konkurrere med. Wolt er en anden etableret 

aktør, der opererer inden for dagligvarehandel. Wolt er oprindeligt kendt som en 

udbringningsplattform for takeaway, men har oprettet Wolt Market, samt udbringer for 

dagligvarekæder. Wolt når nu ud til 75% af den danske befolkning. (Dansk Industri, 

05.02.2026) . Wolt har allerede en etableret kundebase, hvilket har gjort det relativt nemt for 

dem at tilføje dagligvarer til deres platform. Truslen fra helt nye konkurrenter er moderat, 

som følge af at barrieren for indgang er høj. Dog er truslen fra etablerede supermarkeder, 

der udvider til online tilbud høj.  

 

Trusler fra substituerende produkter  
Truslen fra substitutter henledes til risikoen for, at kunderne vælger alternative løsninger til 

Nemlig.com online dagligvarehandel. Substitutter er ikke direkte konkurrenter, men 

alternative måder at opfylde det samme behov på. For Nemlig.com er truslen fra substitutter 

høj, da der findes mange alternative løsninger, som kunderne kan vælge i stedet for at 

handle online hos Nemlig.com. 

 

Traditionelle fysiske supermarkeder udgør det vigtigste substitut til Nemlig.com. Selvom 

online dagligvarehandel er vokset betydeligt, handler mange danskere stadig primært fysisk i 

supermarkeder som Rema 1000, Netto, Føtex, Bilka, Brugsen og øvrige udbydere. 

(Økologisk Landsforening Rapport, 2025). Fysiske supermarkeder tilbyder fordele, som 

nogle kunder foretrækker. Herunder mulighed for at se og røre produkterne før køb, 

øjeblikkelig tilgængelighed, og mulighed for at handle uden at skulle planlægge 

leveringstider. For mange danskere er fysisk shopping stadig den foretrukne måde at købe 

dagligvarer på, især blandt ældre forbrugere og personer, der bor tæt på supermarkeder. 

Konkurrerende online supermarkeder udgør også substitutter. BilkaToGo, Wolt og andre 

onlineløsninger tilbyder lignende eller identiske produkter som Nemlig.com, men gennem 

alternative platforme. Disse konkurrenter kan være mere attraktive for nogle 

kundesegmenter, hvor eksempelvis Wolt kan være mere attraktiv for kunder, der værdsætter 

hurtig levering, eller BilkaToGo kan være mere attraktiv for kunder, der allerede handler 

fysisk hos Bilka og ønsker at fortsætte med samme brand. (Retailnews, 02.06.2025) Disse 

konkurrenter er ikke direkte substitutter, men de fungerer som substitutter i praksis, da de 

opfylder det samme behov. 

Nicheløsninger udgør også substitutter for dele af Nemlig.com kundegrupper. Aarstiderne 

specialiserer sig i økologiske produkter og kan være en substitut for kunder, der prioriterer 

økologi højt. Motatos.dk fokuserer på madspild reduktion ved at sælge produkter, der 
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nærmer sig udløbsdato, og kan være en substitut for pris- og miljøbevidste kunder, der 

ønsker at handle bæredygtigt. (Økologisk Landsforening Rapport, 2025). Disse 

nicheløsninger tager ikke hele Nemlig.com kundebase, men de tager specifikke 

kundesegmenter, som Nemlig.com kunne have som kunder. Convenience butikker og 

tankstationer udgør også substitutter for mindre indkøb. Når en kunde skal have noget 

hurtigt, kan de vælge at gøre køb i en lokal convenience butik eller tankstation i stedet for at 

bestille online hos Nemlig.com. Disse kanaler tilbyder øjeblikkelig tilgængelighed og ingen 

leveringstid, hvilket kan være mere attraktivt end at vente på levering fra Nemlig.com. 

(Dansk Erhverv, 15.04.2026) 

 

Markedsmodning betyder, at substitutter bliver mere relevante. Online dagligvarehandel er 

ikke længere i høj vækst, det er en moden branche, der har fundet sit niveau. Dette betyder, 

at konkurrencen handler om at tage markedsandele fra hinanden, og kunderne har flere 

valgmuligheder end tidligere. Dansk Erhverv rapporterer, at "forbrugerne er ikke enten/eller. 

De er både og. Nogle dage laver man det store køb. Andre dage genopfylder man. Og nogle 

gange smutter man forbi tankstationen". (Dansk Industri, 05.02.2026).  Denne multi channel 

adfærd betyder, at kunderne bruger flere kanaler og flere leverandører afhængigt af 

situationen, hvilket øger truslen fra substitutter. 

 

Forbrugertendenser viser, at kunderne søger forskellige løsninger til forskellige behov. Nogle 

dage ønsker de bekvemmelighed og bruger online løsninger, andre dage ønsker de at se 

produkterne fysisk og handler i supermarkedet, og igen andre dage ønsker de at spare 

penge og handler i discountkæder. Denne diversitet af behov betyder, at Nemlig.com ikke 

kan være den eneste løsning for alle kunder, men der altid ville være noget, som nogle 

kundesegmenter foretrækker. Truslen fra substitutter er høj. Nemlig.com møder konkurrence 

fra mange alternative kanaler. Traditionelle fysiske supermarkeder, konkurrerende online 

løsninger, niche løsninger, og convenience butikker. Forbrugernes multi-channel adfærd 

betyder, at de bruger flere kanaler afhængigt af situationen, hvilket øger truslen fra 

substitutter.  

 

Delkonklusion Porters Five Forces 
Porters Five Forces analysen viser, at Nemlig.com opererer i en ekstremt 

konkurrencepræget branche med begrænsede profitmuligheder pr. solgte produkt. Ud fra 

analysen kan der konkluderes følgende. 
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Den online dagligvarehandel i Danmark er ikke længere i samme vækstfase som tidligere år. 

Det er en forholdsvis moden branche, hvor konkurrencen handler om at tage 

markedsandele. Nemlig.com som er markedsleder er ikke rentabel i henhold til bundlinjen.  

Herudover forekommer der markant intensiv konkurrence fra allerede etablerede aktører. 

Truslen fra nye konkurrenter er moderat, men den største trussel kommer fra etablerede 

supermarkeder, der aktivt indtræder markedet for online dagligvarehandel. Salling Groups 

Bilka ToGo har ekspanderet fra 64% til 97% dækning af danske postnumre i løbet af 2024-

2025, hvilket demonstrerer aggressiv konkurrenceintensitet. Desuden har  

kunderne høj forhandlingsstyrke på grund af lave skifteomkostninger, hvormed de nemt kan 

skifte mellem Nemlig.com, Bilka ToGo, Wolt og fysiske supermarkeder. Dette tvinger 

Nemlig.com til at konkurrere primært på pris, hvilket presser dækningsgraden af solgte 

produkter. Forbrugerne søger dog også tillid, relevans og bæredygtighed, hvilket åbner 

mulighed for differentiation. Desuden har de store leverandører høj forhandlingsstyrke, hvor  

Nemlig.com har mindre forhandlingsstyrke end de store supermarkeder i forhold til 

leverandører, da virksomheden er mindre end Salling Group, Coop og Rema 1000. Dette 

betyder højere indkøbspriser. Endvidere er truslen fra substitutter og alternative løsninger 

høj, hvorfor Nemlig.com ikke kan tage deres markedssituation for givet. Hertil vurderes det 

at Nemlig.com ikke kan opnå profitabel vækst på kort sigt ved udelukkende at konkurrere på 

pris. Branchen er meget konkurrencepræget og fortjenesten af solgte varer er minimal.  

 
 
 
 

Regnskabsanalyse 
 
Med henblik på at kunne afdække Nemlig.com’s nuværende og foregående finansielle 

stilling, herunder hvordan de regnskabsmæssige nøgletal har udviklet sig, foretages der en 

regnskabsanalyse for de seneste 3 år. Derudover skal analysen bidrage til videns 

indsamling gennem de økonomiske nøgletal og derigennem muliggøre at kunne identificere 

interne muligheder og løsningsforslag til at stimulere øget vækst på kort sigt.  

 

Nemlig.com A/S er Danmarks førende online supermarked og har siden sin etablering i 2010 

været en vigtig aktør inden for e-handel af dagligvarer. Virksomheden har gennem årene 

gennemgået betydelige finansielle udfordringer, men viser tegn på operationel forbedring. 

Denne analyse undersøger virksomhedens finansielle udvikling over tre regnskabsår ved 

hjælp af fire centrale nøgletal: overskudsgrad, afkastgrad, likviditetsgrad og soliditetsgrad. 
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Analysen bygger udelukkende på data fra officielle CVR-årsrapporter for regnskabsårene 

2022/23, 2023/24 og 2024/25. Formålet er at give et nuanceret billede af virksomhedens 

finansielle situation og udvikling over perioden. 

Nemlig.com’s resultat de seneste 3 år (Der er anvendt regenerativ AI til udarbejdelse af 

illustration):  

 

 

 

 

Overskudsgrad:  

Overskudsgrad måler virksomhedens evne til at generere overskud på sin opnåede 

omsætning. Formlen er (Resultat før skat / Nettoomsætning) × 100%. Dette nøgletal er 

relevant for at vurdere operationel rentabilitet.  

 

Regnskabsår Resultat før skat (t.kr.) Nettoomsætning (t.kr.) 

2022/23 -250.654 2.509.344 

2023/24 -76.158 2.728.351 

2024/25 -36.123 2.818.919 
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I 2022/23 har Nemlig.com en overskudsgrad på -9,99%, i 2023/24 lægger den på -2,79% og 

seneste årsrapport viser en overskudsgrad på -1,28%. Selvom evnen til at generere 

overskud er stigende, formår Nemlig.com stadig ikke at opnå et positivt resultat på baggrund 

af den genererede omsætning. Selskabet bevæger sig på baggrund af de seneste år 

gradvist mod rentabilitet, men har stadig ikke formået at være økonomisk bæredygtig og 

levere positivt overskud.  

 

Visualisering af Nemlig.com’s nettoomsætning i de analyserede regnskabsår i t.kr. - (Der er 

anvendt regenerativ AI til udarbejdelse af illustration): 

 

Afkastgrad: 

Afkastgrad spiller en ret væsentlig rolle i forhold til at give et indblik i en virksomheds 

finansielle stilling, da det viser noget om hvor effektivt virksomheden forrenter den 

investerede kapital. Afkastgraden beregnes på basis af resultat før skat og gennemsnitlige 

samlede aktiver. Gennemsnitlige aktiver beregnes som gennemsnittet af aktiver primo og 

ultimo for hvert regnskabsår  
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Udviklingen hos Nemlig.com ser ud som følgende:  

 

Regnskabsår 

Resultat før 

skat (t.kr.) 

Aktiver primo 

(t.kr.) 

Aktiver ultimo 

(t.kr.) 

Gennemsnitlige 

aktiver (t.kr.) 

2022/23 -250.654 232.700 223.453 228.076,5 

2023/24 -76.158 223.453 162.268 192.860,5 

2024/25 -36.123 162.268 131.769 147.018,5 

 

For regnskabsåret 2022/23 beregnes afkastgraden som (-250.654 / 228.076,5) × 100% = -

109,9%. Dette vil altså sige, at selskabets aktiver genererede et tab, der svarer til mere end 

100% af aktivmassen, hvilket må siges at være en meget kritisk situation. I 2023/24 er 

situationen forbedret betydeligt men er stadig negativ med -39,48%. Forbedringen øges en 

smule i regnskabsåret 2024/25 hvor afkastgraden ligger på -24,57%.  

Overordnet stiger afkastgraden i perioden med +85,33%. Denne udvikling skyldes primært 

to regnskabsmæssige faktorer. For det første reduceres virksomhedens tab år for år, hvilket 

betyder, at aktiverne genererer mindre tab. For det andet falder aktivmassen fra 223,5 mio. 

t.kr. til 131,8 mio. t.kr., hvilket afspejler nedskrivninger på immaterielle aktiver og reduktion i 

tilgodehavender. 

 

Likviditetsgrad:  

Likviditetsgraden fortæller hvor likvide virksomheden er, og i den forbindelse også hvor 

betalingsdygtige virksomheden er. En stærk likviditetsgrad skal gerne ligge i lejet 100-150% 

(Dinero, 2023). Likviditetsgraden beregnes som forholdet mellem omsætningsaktiver og 

kortfristet gæld fra balancen.  

 

I 2022/23 udviser Nemlig.com en tilnærmelsesvis sund likviditetsgrad på 129%. Det betyder, 

at virksomheden havde 1,29 kr. i omsætningsaktiver for hver 1 kr. kortfristet gæld. I 2023/24 

falder likviditetsgraden til 76% og vidner om at betalingsevnen forværres. I 2024/25 falder 

denne yderligere til 59% og ligger dermed væsentligt under hvad der antages at være en 
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sund likviditet. Dette øger risikoen for at selskabet ikke kan indfri sine kortfristede 

forpligtelser.  

Soliditetsgrad:  

Soliditetsgraden som nøgletal giver indikationer på, hvor modstandsdygtig et selskab er i 

forhold til at imødegå tab. Soliditetsgraden beregnes som forholdet mellem egenkapital og 

samlede aktiver.  

Regnskabsår Egenkapital (t.kr.) Samlede aktiver (t.kr.) Soliditetsgrad 

2022/23 128.866 223.453 57,68% 

2023/24 67.051 162.268 41,32% 

2024/25 38.961 131.769 29,57% 

 

I 2022/23 udviser soliditetsgraden i selskabet 57,68%. Et benchmark på sund soliditet ligger 

på omkring 30-40% (Amesto, 2025). I de følgende år falder soliditetsgraden til henholdsvis 

41,3% i 2023/24 og 29,6% i 2024/25. I 2022/23 var soliditeten relativt stærk. En 

soliditetsgrad på 57,68% betyder, at virksomheden havde en rimelig finansiel uafhængighed. 

I 2024/25 er situationen væsentligt svagere. En soliditetsgrad på 29,57% betragtes generelt 

som svag og indikerer, at virksomheden er betydeligt afhængig af gæld til finansiering af 

sine aktiver. 

Årsagen til faldet er todelt. For det første genererer virksomheden tab i alle tre år, hvilket 

medfører en reduktion i egenkapitalen. For det andet falder samlede aktiver fra 223,5 mio. til 

131,8 mio. t.kr., men ikke i samme takt som egenkapitalen, hvilket betyder, at gældsandelen 

stiger mere. 

 

Delkonklusion:  
På baggrund af foretaget analyse tegner der sig et billede af, at Nemlig.com’s finansielle 

situation over de tre regnskabsår viser et billede af en virksomhed i udvikling. På den ene 

side viser virksomheden tegn på operationel forbedring. Overskudsgraden forbedres 

markant fra -9,99% til -1,28%, og afkastgraden forbedres fra -109,89% til -24,57%. 

Omsætningen vokser 3,3% i 2024/25 til 2.819 mio. t.kr.  
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Dog ses det på den anden side, at virksomheden står over for betydelige finansielle 

udfordringer qua den økonomiske udvikling. Likviditetsgraden falder fra 129% til 59%, hvilket 

indikerer, at omsætningsaktiverne ikke længere fuldt dækker selskabets kortfristet gæld. 

Soliditetsgraden falder fra 57,68% til 29,57%, hvilket betyder, at egenkapitalen er blevet 

betydeligt svagere, og virksomheden er afhængig af gæld.  

Nemlig.com viser sig i analysen som værende ikke rentabel i de tre analyserede år. 

Virksomheden har indfriet tab i alle år, hvilket viser sig i negative overskuds- og 

afkastgrader. Dertil viser udviklingen samtidig en klar positiv trend. Virksomheden bevæger 

sig stille og roligt mod nulpunktet, og hvis denne trend fortsætter, kan virksomheden godt 

blive rentabel inden for en overskuelig fremtid. 

SWOT - analyse:  
 
I nedenstående afsnit vil der foretages SWOT analyse på baggrund af de fund der er gjort i 

de foretaget analyser samt videns indsamling fra eksterne kilder. SWOT-analysen skal 

bidrage til at give et dybdegående indblik i Nemlig.com’s styrker, deres svagheder, 

muligheder og til sidst deres trusler. Dette skal udmunde sig i, en identificering af 

løsningsforslag til at styrke Nemlig.com’s position på markedet og understøtte deres vækst.  

 

Styrker:  

Nemlig.com har en umiddelbar styrke i både at være de første og de største indenfor e-

handel af dagligvarer (Nemlig.com, ingen dato). Gennem deres størrelse muliggør de også 

at kunne dække 4 ud 5 husstande i hele Danmark, og give mulighed for at handle varer og 

måltidskasser online (Via Ritzau, 2025). Derudover har Nemlig.com også prismatchet Rema 

1000. Det vil sige, at der for over 1500 varer kan sikres, at disse forhandles til minimum 

samme pris som supermarkedskæden Rema 1000 (Nemlig.com, ingen dato). Endnu en af 

styrkerne er synergien, og bekvemmeligheden i, at alt hvad der skal handles, hvad enten det 

er discountvarer, specifikke fødevarer fra specialbutikker eller spiritus, så kan det typisk 

købes samlet på Nemlig.com  

Endnu en styrke for Nemlig.com er at de på deres platform kan lave en personaliseret 

oplevelse for brugerne. Dette gennem deres app og handelsplatform, hvor brugeren får 

skræddersyet tilbud gennem deres brug af personalisering og målrettet markedsføring. Helt 

konkret betyder det, at der logges oplysninger om købevaner og profiloplysninger, gennem 

brug af cookies, hvilket anvendes til at pushe produkter, som vurderes aktuelle for den 
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pågældende bruger (Nemlig.com, ingen dato). Dette kan netop faciliteres fordi alt kan spores 

og analyseres gennem trafikken i deres e-handel.  

Nemlig.com kan yderligere bryste sig af, at deres kunder i langt højere grad formår at 

tilvælge økologi generelt handle økologisk. I Nemlig.com’s salg af varer udgør økologi 25%, 

hvilket er over dobbelt så meget som i den øvrige detailbranche (Via Ritzau, 2025). Dette 

sker som et bevidst led i, at det økologiske sortiment gradvist er blevet udvidet for at give 

kunderne de bedste forudsætninger for at handle økologisk.  

 

Svagheder:  

Som tidligere analyseret, befinder Nemlig.com sig i en branche med en utrolig høj 

konkurrenceintensitet. På trods af at der i den seneste periode har været en pæn stigning i 

selskabets omsætning, så har Nemlig.com stadig ikke formået at levere en positiv bundlinje. 

Store investeringer i blandt andet et nyt varehus lokaliseret i Jylland har påvirket 

rentabiliteten negativt og har også forplantet sig i selskabets regnskabstal.  

 

Forretningsmodellen er derudover i høj grad afhængig af en meget effektiv, men til tider 

også dyr, logistikkæde. Nemlig.com er afhængig af at håndtere et bredt sortiment af varer 

med forskellige opbevaringskrav (tørvarer, kølevarer, frostvarer, frugt og grønt), hvilket 

kræver flere separate zoner i deres varehuse og transport der tager højde for det. Denne 

kompleksitet medfører et pakkegebyr pr. zone, som kunden betaler, og kan maksimalt 

udgøre 23,80 kr. pr. ordre (Nemlig.com, ingen dato). Den store investering i logistik, 

herunder opførelsen af nyt varehuse, har tidligere ført til udfordringer med at skalere 

effektivt, som eksemplificeret ved lukningen af et varehus i Vestdanmark. 

 

Derudover har Nemlig.com i flere tilfælde måtte stå til ansvar for kritik af arbejdsforholdene 

for både de anvendte leverandører og lagermedarbejdere. Kritikken er rejst både af 

journalister og fagforeninger, der af flere omgange har gået i rette med selskabets ledelse 

omkring de herskende arbejdsforhold (FødevareWatch, 2021). Der er på baggrund heraf, og 

for at dæmpe skaderne på opfattelsen hos forbrugerne, oprettet whistleblower ordninger, til 

at imødekomme netop disse anklager.  
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Muligheder:  

De teknologiske fremskridt spiller en afgørende rolle i de muligheder der ligger indenfor 

Nemlig.com’s forretningsområde. I takt med, at der udvikles nye teknologier, muliggør dette 

også en videreudvikling af konceptet med levering af dagligvarer. Også i Danmark er dette 

under opsejling, hvor danske virksomheder forsker i levering via droner (Berlingske, 2024). 

Disse teknologiske fremskridt har ligeledes potentiale til at ændre forretningsmodellen ret 

væsentligt hos Nemlig.com, ved at kunne udfase samtlige chauffører samt bilpark, til i stedet 

at kunne facilitere drone levering af dagligvarer lige til døren.  

I samme ombæring muliggør den teknologiske udvikling og især AI’s lynhurtige udvikling, at 

Nemlig.com kan viderebygge på deres personalisering af købeoplevelsen. Den datadrevne 

del kan øges i takt med teknologien muliggør dette, og det giver muligheder for personlig 

indkøbsassistent, drevet af AI, målrettet markedsføring og mange andre ting, hvor data og AI 

kan effektivisere arbejdsprocesser og skabe værdi derved.  

Nemlig.com kan tillige videreudvikle deres sociale rolle og ansvar. Nemlig.com har allerede 

fokus på bæredygtighed, herunder kampen mod madspild, genbrug af emballage. Dette 

falder i god tråd med deres høje fokus på økologi. Denne tilgang til at drive forretning, og 

måde at imødekomme et socialt og bæredygtigt ansvar, kan blive et stærkt “selling point” for 

Nemlig.com der kan brande sig på at have et skærpet fokus herpå.  

 

Trusler:  

Efter analysering af Nemlig.com’s eksterne forhold peger meget især på, at der for selskabet 

ligger en fundamental trussel i, at der er høj konkurrence og mange udbydere, der alle 

kæmper om markedsandel. Derudover er markedet ikke så nyt, at det oftest er de nye 

kunder der kæmpes om, men allerede eksisterende brugere. Nemlig.com opererer på et 

marked, der bliver stadig mere konkurrencepræget.  

 

Selvom de har en stærk position, er der flere aktører, der enten allerede er på markedet eller 

potentielt kan træde ind. Større supermarkedskæder som Coop.dk, BilkaToGo (Salling 

Group) og Føtex tilbyder i stigende grad online indkøb og levering. Disse aktører har ofte et 

stærkt brand, et eksisterende butiksnetværk og en etableret kundebase, som de kan udnytte 

til at konkurrere med Nemlig.com som udelukkende er online.  
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Nemlig.com og dens forretningsmodel gør, at den er meget logistik tung og derfor også 

afhængig af, at priserne fra underleverandører muliggør, at der stadig kan opretholdes 

positive avancer på produkter. Derfor er Nemlig.com også truet af, når eksterne forhold 

forandrer sig. Eksempelvis når brændstofpriserne ændrer sig, og en rigtig stor del af 

forretningen cirkulerer omkring transport af fødevarer.  

 

Delkonklusion SWOT:  
Nemlig.com står som en markedsleder inden for online dagligvarehandel i Danmark, drevet 

af en stærk markedsposition, et bredt varesortiment og en effektiv prismatch-strategi. Deres 

fokus på bekvemmelighed, personalisering via teknologi og et stort økologisk udvalg er klare 

styrker, der appellerer til moderne forbrugere. Dog udfordres virksomheden af historiske 

underskud, en omkostningstung og kompleks logistik samt tidligere kritik af arbejdsforhold, 

hvilket kan påvirke omdømmet og rentabiliteten. 

 

Fremadrettet byder markedet på betydelige muligheder for vækst, især gennem yderligere 

geografisk udvidelse, produkt diversificering (for eksempel måltidskasser og specialvarer) og 

fortsat teknologisk innovation, herunder AI-drevet personalisering og logistikoptimering. 

Samtidig trues Nemlig.com af en intensiveret konkurrence fra både traditionelle 

supermarkeder og nye online-aktører, samt risikoen for stigende driftsomkostninger og 

ændret forbrugeradfærd i økonomisk usikre tider. For at fastholde sin position skal 

Nemlig.com balancere sin vækststrategi med en fortsat optimering af driften og et skarpt 

fokus på at imødegå konkurrencen og de eksterne trusler 

 
 
 
 

Muligheder og tiltag:  

Tiltag 1: Personaliseret indkøbsassistent: 
 
En stor mulighed for Nemlig.com ligger i at udnytte den hastige udvikling inden for kunstig 

intelligens til at skabe en avanceret, personlig indkøbsassistent. Med Nemlig.com's allerede 

eksisterende fokus på datadrevet personalisering, hvor de oprettede brugeres købevaner og 
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profiloplysninger allerede anvendes til at udvikle og skræddersy tilbud, er skridtet mod en AI-

drevet assistent en naturlig og strategisk forlængelse af det værditilbud de kan tilbyde og 

differentiere sig fra sine konkurrenter på.  

 

Denne AI-assistent kunne udvikle kundeoplevelsen ved at fungere som en intelligent 

sparringspartner i en travl hverdag. Baseret på den indsamlede data om brugerens 

præferencer, kostønsker for eksempel øget fokus på protein, prisvenlighed, eller tid til 

madlavning, kunne assistenten automatisk generere ugentlige madplaner. Den ville ikke 

bare være behjælpelig med at foreslå opskrifter, men også proaktivt sammensætte en 

indkøbsliste med de nødvendige varer, kompatibelt til Nemlig.com's sortiment og eventuelle 

tilbud. Assistenten kunne endda lære af brugerens feedback og løbende justere forslagene 

for at blive endnu mere præcise og relevante for den specifikke bruger. Dette kunne 

implementeres gennem udvikling af et pilotprojekt, og senere, efter test heraf, udrulles 

nationalt til alle brugere.  

 

For Nemlig.com ville en sådan løsning styrke kundeloyaliteten markant, da den ville gøre 

indkøb og madplanlægning nærmest problemfri for brugeren. Det ville differentiere 

Nemlig.com yderligere fra konkurrenterne og potentielt øge den gennemsnitlige 

ordrestørrelse, da assistenten kunne optimere indkøbene og foreslå relevante 

tillægsprodukter. Ved at gøre hverdagen lettere for kunderne, cementerer Nemlig.com sin 

position som en uundværlig service, der går langt ud over bare at levere dagligvarer.  

 
 
 

Tiltag 2: Nemlig Madspildskassen:  
 
 
Dette forslag fokuserer på at imødekomme virksomhedens grønne profil og mindske 

madspild, og samtidig tilbyde god værdi til kunderne ved at spare tid på planlægning af 

indkøb, for derigennem at styrke Nemlig.com's bæredygtighedsprofil og tiltrække 

prisbevidste forbrugere. 

 

Konceptet cirkulerer omkring at Nemlig.com introducerer en samlet “madspilds kasse” – en 

udvalgt kasse fyldt med varer, der nærmer sig udløbsdatoen, men som stadig er fuldt ud 

spiselige og af høj kvalitet. Disse kasser vil blive solgt til en meget konkurrencedygtig pris og 
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kan enten være generelle "overraskelseskasser" eller tema-baserede "madkasser" med 

ingredienser til specifikke måltider. 

 

Nemlig.com's lagerstyringssystem ville skulle identificere varer der har 1-3 dage tilbage af 

holdbarheden. Medarbejdere sammensætter disse varer til "Madspild-kasser". Kasserne 

kommer til at have en fast, lav pris, for at man til gengæld aktivt kan hjælpe med at reducere 

madspild. Kasserne lægges online i en dedikeret sektion, på platformen, og sælges efter 

først-til-mølle-princippet. Dette vil også hjælpe med at generere mere trafik på hjemmesiden 

eller i app’en, fordi man skal ind og se om der er en tilgængelig "madspilds-kasse". Dette vil 

tillige afhjælpe at Nemlig.com må omkostningsføre madvarer der udløber før salg og dermed 

forbedre selskabets driftsresultat. Som analyseret ovenfor har selskabet meget lidt madspild, 

men dette kommer som følge af donationer af madvarer der er udløbet. Dermed kunne de 

ved dette initiativ have mindre tab på varer, der nærmer sig udløb.   

 
 
 

Tiltag 3: Nemlig Loyalitetsprogram  
 
Dette forslag omhandler et opbygget loyalitetsprogram for Nemlig.com kunder. I 

ovenstående Porter 5 forces analyse blev der argumenteret for at kundeloyalitet er svær at 

bevare, som følge af ingen skifteomkostninger, og nem adgang til øvrige udbydere. Dermed 

ville et loyalitetsprogram kunne være med til at understøtte kundeloyaliteten, og dermed 

bevare kunder, og et fremtidig stigende salg. Ideen bag inkorporeringen af initiativet ville 

være et niveau baseret program i guld, sølv og bronze kunder baseret på værdimæssige 

indkøb af hver enkelt kunde.  

 
Oplæg kundefordele i loyalitetsprogram  

Guld   - Gratis standardlevering ved køb over 500 kr  
- 5% rabat på alt frugt og grønt  
- 5% på alle økologiske varer  
- Mulighed for at optjene bonuspoint - der kan benyttes på varer  
- Fødselsdags kupon  

Sølv  - Gratis standardlevering ved køb over 1.000 kr  
- 5 % rabat på alt frugt og grønt  
- Adgang til særlige kampagner og tilbud  

Bronze  - Rabatkode ved tilmelding af 10% på første ordre 
- Gratis standardlevering ved køb over 1.500 kr 
- Adgang til særlig kampagner og tilbud 
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Implementeringen af et loyalitetsprogram vil kunne bidrage til at fastholde kunder i et 

konkurrencepræget marked, øge den gennemsnitlige ordre værdi og skabe en mere stabil 

og profitabel kundebase på kort sigt. Disse fordele kan justeres efter Nemlig.com 

økonomiske rammer og kundebase, men ideen er at skabe stigende værdi og eksklusivitet i 

takt med kundens engagement og købs værdi. Det styrker motivationen for kunderne til at 

bevare eller opgradere deres loyalitet niveau. For at sikre, at loyalitetsprogrammet forbliver 

dynamisk og generelt profitabel, vurderes det, at kundernes medlemsniveau skal revurderes 

hver anden til tredje måned. Det er med til at sikre, at kunderne ikke kan opretholde en 

eksklusiv status i loyalitetsprogrammet uden at være aktive, men stadig opnå fordelene.  

Ved regelmæssig revurdering af kundernes niveau løbende, skaber dette et incitament for 

kunderne til at forblive engagerede og fortsætte med at handle regelmæssigt for at bevare 

eller opgradere deres status. Samtidig sikrer det, at fordelene i loyalitetsprogrammet tildeles 

de mest værdifulde og aktive kunder, hvilket understøtter Nemlig.com i at opnå profitabel 

vækst på kort sigt.  
 

Konklusion på projektet 
 
Det kan efter udarbejdelse af projektet konkluderes, at Nemlig.com befinder sig i et marked 

der er præget af en høj konkurrence og med mange udbydere der konkurrerer om de 

samme kunder. Det er med til at øge den fundamentale konkurrenceintensitet. 

 

Gennem udarbejdelsen af opgaven er der foretaget en struktureret analyse af Nemlig.com’s 

markedsmæssige position og vækst- og rentabilitetsmuligheder på kort sigt. Analysen har 

taget udgangspunkt i en kritisk realistisk videnskabsteoretisk tilgang, hvor sekundære 

datakilder fra CVR-registeret og tilgængelige artikler er blevet kombineret med kvalitative og 

kvantitative metoder for at skabe en mere nuanceret forståelse af virksomhedens situation. 

Afgrænsningen til det danske marked og de seneste tre regnskabsår har sikret, at analysen 

forbliver fokuseret og relevant for besvarelse af problemformuleringen.  

 

Det kan gennem analysen konkluderes at Nemlig.com befinder sig i en meget 

konkurrencepræget branche, hvor der er mange udbydere, der kæmper om at vinde 

markedsandel. Porters Five Forces-analysen afdækker, at virksomheden står overfor 

betydelige eksterne udfordringer. Høj konkurrenceintensitet blandt eksisterende udbydere, 
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høj forhandlingsstyrke fra både kunder og leverandører, samt høj trussel fra etablerede 

supermarkeder, der ekspanderer med tilbud om online handel.  

 
Regnskabsanalysen har givet indsigt i, at Nemlig.com befinder sig i en kritisk finansiel 

situation. Likviditetsgraden falder fra 129% til 59%, hvilket indikerer, at omsætningsaktiverne 

ikke længere fuldt dækker kortfristet gæld. Soliditetsgraden falder fra 57,68% til 29,57%, 

hvilket betyder, at virksomheden er betydeligt afhængig af gæld. Nemlig.com har aldrig 

opnået rentabilitet i sin 15-årige historie, hvilket understreger opgavens grundlæggende 

problem.  

 

SWOT-analysen binder punkterne sammen og viser, at Nemlig.com har store styrker. Blandt 

andet er de markedsledere, et stærkt brand, høj økologisk andel (25% af salget) og effektiv 

prismatch-strategi med Rema 1000, dog ikke nok til at sikre profitabilitet, hvorfor der skal nye 

muligheder/tiltag til.  

 

 

Konklusionen er derfor, at Nemlig.com ikke kan imødekomme en positiv bundlinje på kort 

sigt ved udelukkende at konkurrere på pris. De bliver som virksomhed nødt til at fokusere på 

differentiation gennem blandt andet øget personalisering, bæredygtighedsfokus og 

operationel effektivitet. De foreslåede tiltag i opgaven er en AI-drevet indkøbsassistent og en 

madspildskasse som repræsenterer strategiske initiativer, der kan styrke kundeloyalitet og 

reducere omkostninger samtidig. Uden disse strategiske justeringer vil Nemlig.com fortsætte 

med at drive en urentabel virksomhed.  
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Bilag 1 - SWOT analyse:  

 

 

 

Bilag 2 - Porters Five Forces:  
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