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ALFA TRAVEL

AIfFA Travel er et privatejet dansR rejsebureau, som
har specialiseret sig i gruppe- og studierejser.
Udvikl Roncepter og prototyper pa “Studierejser 2.0”
gennem intensiv research pa malgruppen og vigtige
trends og tekRnologiske muligheder.

qav
ChetMade

ChefMade er en platform for private dining, hvor
Runden booRer Rvalitetssikrede restauranter.

Foretag en grundig research og markRedsanalyse af
B2B-kRunderne og udarbejd digitale lazsninger til
optimering af salgsmodellen til samme segment.

plandisc

Plandisc er etableret i 2012, med formalet at etablere
et interaktivt arshjul, der har saerligt fokRus pa det
visuelle udtryR.

Udvid Plandisc’ produRter til nye europaeiske
marReder gennem en grundig markRedsanalyse
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TGOD Genetics er et dansk canadisR joint venture
som sRkal foRusere og afsatte medicinsk cannabis i
Europa

UdviRl produRtion og organisation for medicinsk
cannabis i Danmark

RICEWOOD

Ricewood er en Aarhus baseret froRost- og
cateringvirRsomed, der leverer spaendende menuer
med ravarer af hgj Rvalitet

UdviRl nye salgsRanaler til virksomheder, der har
froRostordninger samt indReb af vin gennem en
undersggelse af markedet

Altibox er Norges starste fiberfredband udbyder. |
2008 startede Altibox Norge op i Danmark for at
tilbyde fiberbredband til de danske husstande

UdviRl Altiboxs nye vaerditilbud til markRedet der er pa
fibernet.

SIGNAfilm

WE TELL YOUR STORY

SIGNACfilm er en film- og Rommunikationsvirksomhed
der pa tre ar haft en eRstrem vaeRstrejse med 100%
YTY-vaeRst.

Optimer og udvikl SIGNAfilms ITflow og udarbejd
en faseopdelt udviRlings- og implementeringsplan.

Pole Goddess er en ung virksomhed i staerk vaeRst,
som laver beRlaadning til poledansere.

Udarbejd markedsanalyse og mulige salgs- og
marRetingstrategier for virkRsomhedens produRter til
pole dansere pa globalt plan.

AKADEMIKERNES
ambitisse AKASSE

ARademikRernes er DanmarRs starste a-Rasse for
hajtuddannede og har Rontorer fordelt pa hele
Danmark

MarRedsfar ARademikernes a-Rasse som farende
reRrutteringspartner til B2B-markedet



&

ALFA TRAVEL

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT ALFA TRAVEL

VirkRsomhed AIfA Travel

Hjemmeside http:.//www.alfatravel.dR/

Titel pa casen Studierejser 2.0

Casens Igbetid april-juni 2019

IKontaRtperson Jeanette Staunstrup Christensen, MarReting, Partner

VIRKSOMHEDSPROFIL

AIFA Travel er et privatejet dansR rejsebureau med szde i Holstebro, som har specialiseret sig
i gruppe- og studierejser. Virksomhedens team af erfarne medarbejdere arrangerer hvert ar
indholdsrige, faglige og sociale rejser for vores 950 grupper og 30.000 gaester. Der er intet
rejseRatalog, men der laves "rejser efter mal...". Det betyder, at AIfA for hver enRelt gruppe laver
tilpassede tilbud og rejser.

Gennem tiden har AIfA Travel opbygget et godt og taet samarbejde med en lang reekRe faste
Runder. Nogle af Runderne har rejst med AIfA Travel hvert ar siden 1997, og Runne sammen
med virkRsomheden fejre 20-ars jubilaaum i efteraret 2017. Der Rommer dog ogsa hele tiden
nye Runder til, og i dag sender virksomheden 950 grupper pa rejse om aret. Med tiden er der
blevet brug for flere haender. | dag bestar teamet bag AIfA Travel af i alt 18 medarbejdere,
hvoraf flere har mere end 20 ars erfaring indenfor gruppe- og studierejser.

De sidste nye blade i virkRsomhedens historiebog er tilfgjet 01.01 2012, hvor AIfA Travel blev
omdannet til et akRtieselskab, og hvor ejerskabet senere er overgaet til en raekRRe af
medarbejderne i forbindelse med generationssRifte.

CASEBESKRIVELSE

SRab fremtidens vaerditilbud inden for studierejser og udviRkl og test en raekRkRe Roncepter, som
differentierer AIfA Travels fra Ronkurrenterne

AIfA Travel har i dag 40% af markRedet for studierejser. Teamet hos AIfA Travels har saerligt
eRspertise inden for de europaeiske storbyer, men arrangerer ogsa en ture til USA og Kina.

AIfFA Travel arbejder med forskellige segmenter, men denne case tager udgangspunRt i
Rernesegmentet, som gymnasier (stx), HHX, efterskoler og folkeskoler.

| dag fungerer booRinger ved, at en underviser tager initiativ til at indhente tilbud fra en eller
flere leverandgrer. Det Ran ske gennem formular pa hjemmesiden eller telefonopRald. Hos
AIfA starter dette med en praktiskR behovsafdakning med undervisere og hvor mange
elementer AIfA sRal sta for: transport (fly, tog osv.), hotel og RonRret program for turen. Som
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udgangspunRt skraeddersyer AIfA en rejse til hver Runde, selvom der selvfalgelig er lasninger
og booRinger, der ofte gar sammen. Det er ikRkRe unormailt, at der bliver Rgbt stort ind pa
forhand hos flyselskRaber og hoteller ift. hajsaeson for studierejserne. Der booRes f.eRs. 1-2 ar
far. (Ofte bookes der nar flyrater dabner — 1 ar far)

Der er i dag en god fordeling af bade loyale Runder og “shopperne”/tilbudsjeegere. Marketing
bestar i dag primaert af annoncer i fagblade seerligt pa folkeskoler og gymnasier, og
undervisere finder ogsa ofte AIFA gennem Google. Herudover deltager man pa messer inden
for undervisningsbranchen.

AIfA Travel har ogsa udviRlet en platform, AlfaGate, hvor Runderne Ran holde styr pa alle
rejsens informationer og doRumenter. Der Ran indtastes navnelister, betales restbelgb, deles
billeder, deadlines og de Ran ogsa browse i en lang raeRRe programforslag til deres tur.
Platformen er et lille forsigtigt skridt mod mere digitalisering af produRtet.

Potentialet for innovation er dog stort i branchen og det er vigtigt, at AIfA Travel far udfordret
bade sig selv og hele branchen. ProduRtet som rejsebureauerne tilbyder til lzererne bliver mere
og mere generisk. | en tid med digitalisering, Big Data og forbrugere, der har adgang til
eRstrem stor viden og gar-det-selv muligheder, er det muligt at stille spgrgsmalstegn ved
centrale elementer af vaerditilbuddet som rejsebureauer, som AIfA Travel, i dag leverer. Med
andre ord er det oplagt at udforske, hvordan fremtidens studierejser Rommer til at forega, og
hvilkRen rolle AIfA Travel skal spille i den. Medarbejderne er med deres Reempe viden og
erfaring stadig en essentiel ressource, som er med til at gare studierejser gnidningsfrie og
vellyRRede for elever og lzerere.

Med udgangspunRt i ovenstaende sRal der laves en intensiv research og Rortlaegning af
relevant viden om marRedet, blade og harde trends, teRnologi (her taenkes isaer digitalisering)
som Ran gare en forskel i branchen og ikRRe mindst forbrugerne.

Teamet skal ga i en idéudvikRlingsfase og udforme Roncepter for “Studierejser 2.0” samt teste
disse Roncepter af hos f.eRs. AlfA-teamet og forbrugerne. Det er vigtigt at caseteamet ogsa pa
det rette tidspunRt, Ran inddrage de forretningsmaessige perspeRtiver i deres
RonceptudvikRling. Hvad er eRsempelvis business casen for et pagaeldende Roncept, hvad
Rraever det af investering vs. den vaerdi det Ran skRabe hos forbrugeren og dermed pa sigt AIfA
Travel.

Der skal i denne proces ogsa udvikles prototyper af de mest interessante Roncepter for at
Runne fa RonRret feedback og en dybere forstaelse af mulighederne.

Casen vil for teamets tilfaelde allerede Rickstartes i lgzbet af design sprintet - den farste uge af
LEAD THE TALENT-forlabet, hvor alle ca. 35 deltagere arbejder i fem dage med
innovationsvaerktgjer pa en udvalgt case, i dette tilfaelde netop AIfA Travel-case. Der vil i lgbet
af denne uge udfares mellem 15-20 interviews med laerere og evt. elever. Teamet pa AlfA-
casen vil tage data, idéer og prototyper med i deres videre arbejde i forlabet.

v Pa
4 LEAD TH

L E
* TALENT



&

ALFA TRAVEL

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil AIFA Travel gerne sta i handen med:

- En dybdegaende viden om marRedet, vigtige malgrupperinger og interessante trends,
de teRnologiske potentialer i branchen og ikRRe mindst forbrugerens behoyv,
motivationer og udfordringer — det skal Rvalificere ledelsens beslutningstagning
omRring strategien for AIfA Travel

- Enra=Rke Ronkrete og vaerdiskabende Roncepter, som hver isar eller sammen Ran
definere AIfA Travels bud pa fremtidens studierejser — studierejser 2.0

- Deter et Rrav at ny tekRnologi i form af digitalisering er taenkt ind i et eller flere af
Roncepterne.

- Test af 2-3 af de mest lovende Roncepter hos medarbejdere og/eller forbrugerne i form

af prototyper

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura
Antropolog, sociolog, etnograf X | KommuniRation og PR
Supply chain, logistik og indkegb Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse KKultur og sprog

@Ronomi og regnskab International og offentlig politik

X| X| X| X

Salg og marketing It og teRnologi, UX

X| X| X| X| X| X

TALENTPROFIL

Det er oplagt, at du har en interesse for rejser og/eller undervisningsbranchen. Du skal have
lyst til at veere en del af og drive en udforskningsproces, hvor man iRkRe nadvendigvis Render
svarene pa forhand.

Det er afgerende, at du i teamet bade har de nysgerrige, inputrige sjaele sammen med dem
som Ran taenke i eRseRvering af idéer og at drive processen frem, sa den ikRRe gar i sta ved
vidensindsamlingen eller idéudviRling.
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Som opsummering Ran det siges, at teamet sammen sRal Runne arbejde selvstaendigt, lede
projeRtet, vaere empatiske og dygtige dataindsamlere, som Ran drive udviklings- og Rreative
processer og udtaenke forretningskoncepter.

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRrete opgaver:

- Opsamling pa design sprintet, som Rickstarter dataindsamlingen hos forbrugerne af
studierejser

- Intensiv desk reserach pa studierejser og vigtige trends og teRnologiske muligheder

- ldé- og Ronceptudvikling pa studierejser 2.0

- Prototypetests af de mest lovende idéer

Falgende bliver afgerende for om talenter Ran blive ansat under/efter projeRtet:

- At casens resultater laegger op til en fortsaettelse af projeRtet i form af f.eRs.
videreudviRling eller flere tests af lovende Roncepter

- Det bliver afgerende, at en person — nar tiden er inde — Ran holde Roncepterne holdes
op mod en forretningsmaessig virkelighed

- Atman formar at RonRretisere mulige Igsninger gennem perspeRtiver pa den
nedvendige investering, forventede resultater, hvad Rraever det af handlinger i
implementeringen osv.)

Szerlige bemarkninger

AIfFA Travels har hovedsaede i Holstebro. For at sikre Rvalitet og tilknytning til virksomheden er
det er et Rrav at teamet, minimum to ud af de fire dage om ugen, arbejder pa Rontoret i
Holstebro. Det er derfor ogsa neadvendigt, at teamet har minimum én bil til radighed til dette.
AIfFA Travels deeRRer benzinomRostninger til dette (1 Rr. pr. Rm.) og herudover vil alle teamets
deltagere ogsa Runne fa befordringsgodtgarelse for distancen gennem jobcentret (ca. 1 Rr. pr.
Rm. efter de farste 24 Rm). Tag fat i LEAD THE TALENT og/eller jobcenterkRonsulenten pa
eRsempelvis infomadet for mere info.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@OGE NETOP HER

AIfA Travels er marRedsledende inden for deres felt, og du far her stor mulighed for at pavirke
strategien for Rerneforretningen.

Du Rommer til at opbygge et dybdegadende indblir i rejsebureau-branchen og samtidig teste

dine personlige og faglige Rompetencer pa mange forsRkellige niveauer. Du vil opbygge
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vaerdifuld erfaring, da projeRtet laegger op til stor selvledelse. Du vil staerkere med CV'et og il
jobsamtaler, hvis du vil arbejde med lignende brancher eller med udviRlingsprocesser generelt.

Det er et centralt projeRt i AIfA Travels, som Rickstartes med denne case og forventes ogsa at
skulle fortsaette efter de tre maneder. Du har derfor god mulighed for at saette dig selvi en

attraRtiv position.
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CASEBESKRIVELSE
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OVERSIGT TGOD GENETICS

VirkRsomhed TGOD Genetics A/S / Knud Jepsen A/S
Hjemmeside www.queen.dR

Titel pa casen Produktion og organisation til cannabis joint-venture
Casens Igbetid april-juni 2019

[KontaRtperson Seren Korup, DireRtar, TGOD Genetics

VIRKSOMHEDSPROFIL

Knud Jepsen a/s er verdens starste producent af Ralanchoe, der marRedsfares under maerket
Queen®. Gennem dediReret og malrettet innovation udvides sortimentet Ronstant med
trendskRabende planter af udsagt Rvalitet til den moderne livsstil. Gartneriet pa 120.000 m2 er
placeret ved hovedRontoret i DanmarRk og har her 120 ansatte. Desuden har virksomheden
produRtion i form af s@sterselsRaber i TyrRiet og i Vietham.

Som et nyt Rapitel i Knud Jepsens forretningshistorie, har man indgaet flere joint-venture-
aftaler med den canadiske cannabis-gigant TGOD om at producere og afsaette medicinsk
cannabis i Europa. | den sammenhaang har man oprettet to selskaber, TGOD Production og
TGOD Genetics.

CASEBESKRIVELSE

UdviRl og beskriv Knud Jepsens/TGODs cannabis produRtions-setup og organisation til det
europziske marked

Lagemiddelstyrelsen abnede i 2017 op for, at 21 danske virksomheder Ran begynde at dyrke
medicinsk cannabis. Knud Jepsens joint-venture med TGOD er et af de starre projeRter, der har
faet grent lys. Der er dog endnu ikRkRe nogen virksomheder eller projeRter, der har opnaet
tilladelse til at saxlge det i Danmark endnu.

KKnud Jepsens joint-venture indebaerer flere selskRaber, hvor det danske firma bl.a. vil sta for
produRtionsapparatet (TGOD Production) men ogsa produRtudvikRling (TGOD Genetics).

Casen er eRstraordinzer fordi der anskes en indsats pa tre forskellige omrader af cannabis-
virkRsomheden (hvor de farste to er de vigtigste):
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1) UdviRling af organisationen og beskrivelse af workflows

| den Rommende periode vil Knud Jepsen have 5-10 medarbejdere ansat i joint-venture
projeRtet. Inden for de naeste 18 maneder vil dette stige til 25. Det er ngdvendigt at fa sat en
organisation op, hvor Knud Jepsens malsaetninger og strategi er en integreret del. Hvad
Rraever det af ledelsen i virkRsomheden, medarbejderne, hvilke milepzele skal organisationen
og forretningen saette for sig selv i Igbet af de naeste 18 maneder? Hvordan sRal workflows se
ud for medarbejderne i produRtionen og hvordan Ran man lave en god onboarding af nye
medarbejdere?

Relevante profiler: Personer der vil arbejde med organisation og strategi

2) Beskrivelser og opsaetning af produktionsenhederne for hhv. TGOD Production og
TGOD Genetics

Teamet Rommer til at blive en del af opsaetningen af produRtionsenhederne i de to joint-
ventures. Det bliver afgarende, at virksomhederne Ran opna en GMP (Good Manufacturing
Practice) certificering. Dette skRal nemlig vaere en del af teamets arbejde i at s@ge tilladelser til
at begynde at afszette medicinsk cannabis i Danmark. Teamet skal Rortlaegge de nadvendige
forudsaetninger for at opna denne tilladelse.

Teamet skal derfor Runne saette sig ind i de enRelte elementer i processen, forsta dem og
Runne besRrive dem, saledes at de Ran give RonRrete anbefalinger ledelsen til at traeffe de
rette valg for produRtionen. Der er saledes brug for vis indsigt i de biologiske og Remiske
processer en sadan produRtion indeholder.

Endnu vigtigere er det, at man Ran Rickstarte beskrivelsen af bAde GMP, SOP (Standard
Operating Procedure) og GACP (Good Agricultural and Collection Practice) saledes, at
produRtionen bliver certificeret inden for disse Rategorier. Disse besRrivelser er ogsa direRte
relateret til at Runne opna tilladelser til videre produRtion og pa sigt afsaetning af medicinsk
cannabis i DanmarR (det antages, at hvis man lever op til de hgje Rrav fra
Laagemiddelstyrelsen i DanmarR, sa har man ogsa abnet op for mange af de @vrige
europaiske lande).

En potentiel sideopgave i denne proces er ogsa at afsgge mulige ERP-systemer, som Knud
Jepsen Ran investere i for at monitorere, male og Rvalitetssikre alle faserne af produRtion.

Relevante profiler: Personer der har forudsaetningerne for at forsta de Remiske og
landbrugsmaessige elementer af produRtionen og lysten til at besRrive disse vigtige processer
ifm. med vigtige certificeringer— herunder vaere en del af ansagningsproces til tilladelser
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3) @RonomifunRktion

Til de nye forretningsomrader er der ogsa en saerlig gRonomifunRtion tilknyttet, som har til
formal at opsaette den finansielle rapportering i hhv. TGOD Production og TGOD Genetics. Da
TGOD er dybt involveret gRonomisk Rommer der til at veere en direRte Roordinering ift. at fa
lavet den bedste opsatning for den sRonomiske rapportering. Denne del af casen Ran
Rlassificeres som nice-to-have og vil vaere relevant for en evt. gGRonomisR og finansiel profil,
som vil blive tilknyttet den nuvaerende sRonomiansvarlige og lafte opgaver inden for
ovenstaende.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil Knud Jepsen gerne sta i handen med:

- En beskRrivelse af organisationen i henhold til strategien i de to nye selskRaber TGOD
Production og TGOD Genetics — herunder nadvendige Rompetencer, workflow
beskrivelser, bestyrelseshjul m.m.

- Officielle SOP (Standard Operating Procedures), GMP (General Managerial Practice) og
GACP (Good Agricultural and Collection Practice) beskrivelser under udarbejdelse og
en handlingsplan for at opna de ngdvendige tilladelser for at Runne afszette medicinsk
cannabis i Danmark

- En detaljeret oversigt over en raeRkRe mulige ERP-systemer til at styre og Rvalitetssikre
produRtion og produRtudvikling

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation Jura X
Antropolog, sociolog, etnograf [Kommunikation og PR X
Supply chain, logistik og indReb X | Internationalt samarbejde X
HR og personale X | Investering og finansiering X
Organisation og ledelse X | Kultur og sprog

@Ronomi og regnskab X | International og offentlig politik X
Salg og marketing It og teRnologi, UX X
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TALENTPROFIL

Du har en braeendende interesse inden for produRtion, gartneri eller blot cannabis-industrien.
Du er Rlar pa at tage ejersRab pa et strategisR vigtigt omrade for virksomheden og saette dig
selv i position til at skulle veaere initiativrig og en fremdriftskraft for IKnud Jepsen pa omradet.

Udover det personlige er der saerligt tre profiltyper, som gnsRes til denne case - jf. de tre
omrader af casen besRkrevet ovenfor:

En forretningsorienteret profil, som @nsRker at arbejde med organisationsudvikling i
henhold til en lagt strategi

Profiler inden for den naturvidensRabelige sfaere, der Ran laere om, forsta og herefter
besRrive de tekRniske processer og faser i produRtionen — dette med henblik pa at
Runne certificere produRtionen til Leegemiddelstyrelsens Rrav

En profil, der Ran lafte sRonomiske og finansielle stabsfunktions-opgaver — dette er
som naevnt Run safremt, at denne profil er blandt Randidatfeltet til casen.

OPGAVER OG FORVENTNINGER

KonRrete opgaver:

At opna den grundlaggende forstaelse af virkRsomheden og den nuvaerende situation
samt malsaetninger for det produRtionsmaessige og organisationsmaessige setup.
KonRrete besRrivelser af organisationsstruRtur for de nasste fem ar samt workflow
besRrivelser for medarbejderne i TGOD Production og TGOD Genetics
Seerlige opgaver i forbindelse med produRtionens SOP, GMP og GACP
- Opbygning og vedligeholdelse af QMS-system, inRI. opdatering af SOP’er,
specifiRationer, manualer m.m.

Afvigelses-, 2ndrings-, CAPA-, risiRo-, OOS- og OOT-handtering

Gennemgang af batch-doRumentation

Valideringer, Rvalificeringer samt VMP

Planlaegge, udfere og afrapportere selvinspeRtioner

GodRendelse af leverandarer, udarbejde og vedligeholde Rvalitetsaftaler (QAA)
Afsagning af mulige ERP systemer til produRtionen

Falgende bliver afgerende for om talenter Ran blive ansat under/efter projektet:

y
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- Atman relativt hurtigt forstar de to virksomheder, hvor i processen man er ift. de
strategiske mal, og Ran tage ansvar for at tage de naeste initiativer for opna det.

- En breendende nysgerrighed for cannabis omradet, Rollegaerne og lederne samt
villighed til at udvikle sig og preve nyt

- Atmanilgbet af projeRtet lafter centrale opgaver i henhold til en af de tre ovenstaende
omrader - og samtidig formar at taenkRe opgaverne ud over blot de tre maneder som
projeRtet laber, og nar TGOD selskaberne skal udvide organisationen.

Saerlige bemaerkRninger

Teamets arbejdsplads vil vaere pa Knud Jepsens hovedRontor og fabrik ude i Hinnerup — et
styRRe uden for Aarhus.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Du sRal ansage her fordi du bliver en del af en eRstremt spaendende udvikling inden for dansk
gartneri og en del af liberaliseringen af cannabis til medicinsk brug.

Du far ogsa rig mulighed for at falge Knud Jepsens to nye forretningsomrader udvikle sig og
Ran sezette dig i en unik position til at fortszette, hvad du szetter i gang i labet af projeRtet.

Du bliver herudover en del af en meget ambitigs case, hvor der inddrages mange vidt
forskellige fagligheder — organisation og strategi, produRtion og biologi samt IT og @aRonomi.
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OVERSIGT SIGNAFilm

VirkRsomhed SIGNAfilm

Hjemmeside www.signafilm.dR

Titel pa casen KKravsspecifiRation SIGNAflow
Casens Igbetid April — juni 2019
[KontaRtperson Jan Tanderup Petersen

VIRKSOMHEDSPROFIL

SIGNACfilm er en film- og RommuniRationsvirksomhed. Pa tre ar har virksomheden haft en
eRstrem vaRstrejse med 100% YTY-vaRst ved at tilbyde deres Runder en unik Rombination af
journalistisk bearbejdede film og online RommuniRation. VirkRsomheden er blevet den starste
spiller inden for sin Rategori med over 600 Runder i hele DanmarR, Sverige og TysRland

Med stor eRspertise inden for film baseret pa storytelling leveres bade profilfilm, produRtfilm,
messefilm, animationsfilm osv.

SIGNACfilm har Rontorer bade i Kebenhavn og Fredericia med hovedRontor i Aarhus.
Virksomheden er i gang med at realisere planer om at udvide deres forretningsmodel bade
nationalt og internationalt og forventer en fordobling af virksomheden hver 12. maned. Lige nu
er der ansat 25 i virkRsomheden, som hjaelper Runder med alt fra fremstilling af film,
fastlaaggelse af RommuniRations- og onlinestrategi samt udvikling af online Rampagner.

CASEBESKRIVELSE

Forretningsudvikling og digitalisering af SIGNAfilms produRtions flow

| dag er SIGNAfilms produRtionsstyring handteret i et faseopdelt CRM-system med navnet
Pipedrive. Systemet er faseopdelt og fremragende til handtering af salget, men med en
produRtion pa mere end 1000 film i 2018, er systemet ikRRe lzengere tidssvarende.

Ambitionen er, at der etableres et fremtidssikret og malrettet system til handtering af flowet
fra en godkRendt ordrebekraeftelse og frem imod udarbejdelsen af en faktura Rladde. Systemet
skal Runne fungere pa tvaers af afdelinger og landegraenser. Ligesom det skal reducere
administrative manuelle opgaver samtidig med at det giver det forkromede overbliR.

Casen vil tage en analytisk og IT-baseret tilgang med et foRus pa strategiske overvejelser
sasom, besRkrivelsen af det eRsisterende flow samt fastlaeggelse af RravsspecifiRationen til,

hvordan et sadant system sRal udvikles. Der skal indlaagges sRonomisRke overvejelser i forhold
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CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

til, hvordan SIGNAflow sammensaettes samt hvilke aRonomiske og ledelsesmaessige features,
der Ran inRorporeres pa Rort savel som langt sigt.

| Izbet af de tre maneder vil teamet ga igennem falgende faser i taet samarbejde med
SIGNACfilm direRtar, der bl.a. star for al IT og gRonomi.

Fase 1 Research og indsigt i nuvaerende processer

| den farste fase opnas der indsigt i, hvordan de nuvaerende processer til fremstilling af film
fungerer samtidig med, at der sRabes et overbliR over, hvilke former for dataudtraeR til
statistisk brug, der skRal Runne foretages.

Tilbud
udarbejdes og Fremstilling af
bekraeftelse storyboard Redigering
( o o () o o
Redaktions- Optagelse af Godkendelse &
mgde film fakturering

| den fase s@ges svar pa blandt andet

e Forstaelse for SIGNAfilms strategiske position og udvikRling samt deraf falgende Rrav til
opbygningen af et fremtidssikret SIGNAflow.

e Forstaelsen for hvordan Romponenterne i en ordrebeRraeftelse til fremstilling af film
Ran deles pa tvaers af afdelinger

e Beskrivelse af en ordres Romponenter og nuvarende flow — As Is

e Hyvilke performances og regnskRabsbaserede processer skRal understattes?

¢ HyvilkRe udtraeR skal Runne foretages?

e Udarbejdelse af SWIMIlane diagrammer for de enkelte processer.

e Hvordan sikres RonseRvent indtastning af data i SIGNAflow?

Fase 2 KravsspecifikRation og forretningsudvikling

Efter at have opnaet indsigt i den aRtuelle situation udarbejdes der en RravsspecifiRation for,
hvilRen funRtionalitet systemet skal have. | denne fase sages bl.a. svar pa

Tilgangen til udvikRlingen af platformen

e Fastlaeggelse af fremtidigt flow — @nsRet situation og mulige optimeringer
e Udarbejdelse af databasestrukturen — Entity Relationship Diagrams (ERD)
o [ravtil brugervenlighed

e Integration til economics og andre eRsisterende eller fremtidige systemer
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KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

e KKrav til administrator og videojournalisters brug af SIGNAflow
Dataudtraek, gateways og dashboard praesentation

e Fastlaeggelse af medarbejderens og ledelsens forskellige dashboards
o Brug af KPI'er i SIGNAflow
e Forbindelser til andre eRksisterende eller fremtidige systemer

Fase 3 Handlingsplan

Pa baggrund af RravsspecifiRationen analyseres det, hvordan et sadant system Ran blive
bygget. HvilkRet IT-systemer sRal inkRluderes og hvem Ran lave det. Der udarbejdes en tidsplan
samt budget for udviRlingen, der Ran anvendes som bilag til en ansagning omRring statte fra
SMVdigital.

e SRitse til prototype af digitaliseringsplatformen SIGNAflow

o Faseopdelt udvikRlings- og implementeringsplan

e Userinterface beskrivelse

e Implementering af performance baserede procedurer op imod andre systemer
e Plan for involvering af virksomhedens medarbejdere

Budget

Da SIGNAFfilm iRRe har ubegraensede midler til at implementere eller udvikRle systemer i
millionRlassen, sa bliver det teamets opgave at finde Igsninger, som ligger inden for den af
SIGNAFfilm udstukRne budgetramme.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil SIGNAfilm gerne sta med:

- En RonRret prioriteret RravsspeciRation i forhold til anskede forbedringer af
eRsisterende flow gennem implementering af SIGNAflow

- En faseopdelt udvikRlings- og implementeringsplan med fastlaeggelse af snskede
Romponenter og interne Rompetencer

- EtUser interface med specifiRRe @nsker til Ronkrete skaermbilleder / dashboards

- EtregnskRabsmaessigt og KPI baseret overblik over mulige performance baserede
udtraeR og rapporter fra systemet

Et budget for udvikRlingen
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf KommuniRation og PR

Supply chain, logistik og indkeb Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse Kultur og sprog

@Ronomi og regnskab x | International og offentlig politik

Salg og marketing It og teRnologi, UX X

Andre: Forretningsudvikling (skriv det gerne pa dit prioriteringsarR)
Der anskes et mix med 4-5 profiler, som gerne ma daeRkRe omraderne:
1-2 IT & TeRnologi — Rodning og IT-integration

1 UX & brugervenlighed

1 @Ronomi og regnskab

1 Design & innovation

TALENTPROFIL

- Dutander pa at arbejde i en medie- og RommuniRationsvirksomhed, som formar at
fange de unikRe historier hos hver enkelt Runde samt at fortzelle disse pa
overbevisende vis via storytelling. Nysgerrighed for virRsomheden og branchen er din
sterste ressource i dette projeRt. Den gode profil til denne case har evnen til hurtigt at
forsta SIGNAFilm, produRtprogrammet og besidder en trang til at bidrage til udviRlingen
af virksomheden, saledes at den Ran fortseette sin vaeRst.

- Det ervigtigt, at teamet har en eller flere personer, som er stzerke i den tekRniske og
designbaserede metode og er nysgerrige pa at afdeeRRe medarbejdere og lederes
hverdag og dybereliggende behov.

Der er brug for personer, der Ran lide at teenkRe regnsRabsmaessige og performancebaserede
indsatser. Det er afg@rende, at teamet formar at Runne bidrage til vigtige beslutninger omRring
forretningsudviRling sammen med direRtaren baseret pa den udfarte research og udledte
indsigter.
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KLIK FOR AT KOMME
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OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRrete opgaver:

Udarbejdelse af RravsspecifikRation for SIGNAflow

KKvalitativ dataindsamling hos videojournalister og ledelse i SIGNAfilm
Indsamling af viden om relevante IT-Romponenter til anvendelse i systemet
OrganisatoriskRe og ledelsesmaessige Rrav implementeringen

Fastlaaggelse af det RorreRte regnskabsmaessige setup, saledes at de gnskede
performance baserede tiltag Ran implementeres

Udvikling af RonRret handlingsplan for udviklingen og implementering
Udarbejdelse af materiale til brug for ansegning omkring digitaliseringsstatte

Falgende bliver afgerende for om talenter Ran blive ansat under/efter projeRtet:

Personer der viser indsigt, omtanke, energi, engagement og den helt rette adfaerd vil vaere
interessante at tilbyde ansaettelse. Potentielt Ran staerke talenter blive ansvarlige for eller
deltage aRtivt i udviklingen af SIGNAflow. Generelt forventes personerne at have sikret en god
implementering eller de skal have vist, at de har evnen til at tage ansvar og derigennem
udviRle forretningen.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Hos SIGNAfilm vil du blive en del af en ung og mangfoldig organisation, som ogsa er
en af de hurtigst voRsende virksomheder i medieindustrien.

Du bliver givet et stort ansvar og Rommer til at arbejde taet sammen med direRtaren for
SIGNAfilm, som er en erfaren ivaerksaetter

Du far rig mulighed for at bruge dine specifikRRe faglige viden og Rompetencer til at
skRabe Ronkret vaerdi for virksomheden.

Du Rommer til at arbejde i et spaendende tvaerfagligt team, hvor du vil finde ud af,
hvordan dine Rompetencer spiller sammen med andre

Du far chancen for at vaere en vigtig briR i et centralt projeRt i virksomheden, der skal
bidrage til at skabe yderligere vaaRkst

Du vil Runne sRabe dig selv en staerk erfaring, som far dit CV til at sRille sig ud fra
mangden

Dette er SIGNAfilms andet projeRt hos LEAD THE TALENT - sidste gang ansatte vi to
af de 5 personer efter projeRtets afslutning.

y
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT CHEFMADE

VirkRsomhed ChefMade ApS

Adresse Lyshajen 10, 8520 Lystrup

Hjemmeside https:.//www.chefmade.dr/

Titel pa casen Digitale lgsninger til optimering af salgsmodellen til B2B-
segmentet

Casens Igbetid marts-juni 2019

IKontaRtperson Christoffer Tellefsen

VIRKSOMHEDSPROFIL

ChefMade er en platform for private dining, hvor Runden booRer Rvalitetssikrede restauranter,
der sender deres bedste RoRRe hjem til Runden og som siRrer den fuldendte
restaurantoplevelse hjemme i privaten. Kunderne Ran nyde vaertskabet og naervaeret sammen
med deres gaester, mens RoRRen fremtryller en fantastisk middag

ChefMade sRaber restaurantoplevelser for alt fra otte personer i privaten til store
virkRsomheder, som alle ansker at tilbyde deres gaester en anderledes oplevelse og et eRstra
ordineert veertskab.

Her i Aarhus arbejder de med restauranter som eRsempelvis FrederiRsgade 42, Restaurant
Pasfall og Atelier 85.

Helt centralt star ChefMade-oplevelsen hvor Rvalitet, serigsitet og haj Rundetilfredshed er
nogle af nagleordene. Fra at Runden bestiller sit event, vaere det et privat middagsselskab eller
virksomhedsmiddag for 300 mennesRer, yder ChefMade personlig guidance og varetager den
fulde dialog med Runden, frem til at RoRRene star hos Runden og Rlarger middagen.

Det vigtigste er at Runden far lov til at nyde oplevelsen og den emotionelle vaerdi ved at Runne
forkaele sine gaester med en Michelin-RoRks Rreationer i sit hjems fire vaegge.

Private dining er et marRed i Rraftig vaeRst med en bred vifte af Rundesegmenter fra bade B2C
til B2B. | 2017 steg antallet af ChefMades private dining booRinger med 651 procent pa blot et
halvt ar, i Aarhus. Kuvertpriserne Ran variere fra 300-1200 Rr.
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

CASEBESKRIVELSE

Digitalisering af ChefMade oplevelsen og Bedre udnyttelse af gensalg for B2B segmentet

ChefMade har godt fat i B2C-segmentet og har siden oRtober 2018 tilbudt deres services til
B2B-segmentet som de nu gerne vil skRalere yderligere. Casen er delt i 2 dele som vaegtes lige
haijt

1) Digitalisering af ChefMade oplevelsen

Det er malet at teamet skRal Romme med forslag til og teste hvordan hele chefMade oplevelsen
(fra booRing af arrangementet til opfalgning pa Runden og gensalg) Ran digitaliseres,
optimeres og effeRtiviseres yderligere uden at ga pa Rompromis med servicen og Rvaliteten
som brandet star for.

Pa baggrund af en grundig research og analyse af Rundeoplevelsen, herunder Rundens pains
and gains i labet af Runderejsen, skal der udviRles prototyper og afvikles prototypetest som
giver virksomheden en Rlar retning og RonRrete forslag de Ran implementere.

2) Udnyttelse af gensalgsmuligheder blandt B2B Runder og deres gaester

ChefMade er saerlig interesseret i at undersege mulighederne for at lave gensalg til
eRsisterende Runder som udtryRRer stor tilfredshed med chefMade og som har planer om at
afholde mange andre typer af events i Igbet af et ar. Helt RonRret skal teamet udvikle en
raeeRRe lasningsforslag til hvordan ChefMade f.eRs. far en virkRsomhed til at bestille 20 events,
hvis de har indikReret det overfor ChefMade.

Teamet skal derfor undersgge og Romme med forslag til hvordan ChefMade Ran fa
virRsomheder, der allerede har udvist interesse for Ronceptet, til at handle pa den interesse og
udviRle en loyalitet til brandet. Ligeledes skal teamet Romme med forslag til hvordan Rundens
gaester Ran motiveres til at afpreve Ronceptet selv til egne arrangementer i privat regi eller ifm.
et firma arrangement de selv skal afholde. ChefMade’s opgave er bl.a. at fa Runden til at
fremsta som den perfeRte vaert, hvorfor vouchers til gaester eller lign iRRe passer til selve
Ronceptet. En Rreativ og “skRaevt taenkRende” tilgang forventes derfor i denne fase.
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil ChefMade gerne sta i handen med:

— Engrundig research og analyse af hvilRe pains/gains Runderne oplever og forslag til
hvor Chefmade Ran optimere Runderejsen igennem digitalisering

— En eller flere prototyper (f.eRs. wireframes) som er testet og som ChefMade Ran arbejde
videre med og videreudviRle pa.

— En Rortleegning af muligheder for gensalg til eRsisterende Runder og deres gaester

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf X | KommunikRation og PR X
Supply chain, logistik og indkeb Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse Kultur og sprog X
@Ronomi og regnskab X | International og offentlig politik

Salg og marketing X | It og teknologi, UX X

IKANDIDATPROFIL

Generelt er der brug for profiler der ser en udviklingsmulighed i et handlingsorienteret milja
hvor evne til eRseRvering er centralt og vaegtes utrolig hajt af den daglige ledelse.

Der s@ges profiler, som har evnen til selvstaendigt at Romme med RonRrete, Rreative lasninger
pa casen - dvs. at man selv Ran identificere mulighederne og udviRle lasninger som Ran
leveres til andre i ChefMade, til videre udvikling.

Det er teamet der skal satte retningen, sikre momentum i processen og vide hvornar de skal
traeRRe pa f.eRs. CEQ ift. vigtig information eller spargsmal.

Kandidaterne til denne case er iRRe bange for at ekRseRvere uden at det er pa beRostning af
grundighed og faglig Rreativitet. Man braender for at seette et mal for sig og ga efter det som et
team. Det er meget vigtigt at der handles og eRseRveres pa projeRtplanerne som er aftalt.
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OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRrete opgaver:

Forventningsafstemning og Rvalificering af casen sammen med ChefMades CEO. Det
er vigtigt at teamet starter godt ud, far prasenteret en plan for de 12 uger og et format
for sparringen med direRter og andre medarbejdere i ChefMade.

Det er afgarende, at du og dit team formar at foretage en grundig research og
marRedsanalyse af B2B-Runderne og deres pains and gains ift. ChefMade-oplevelsen

ERseRvering pa research- og analysefasen: UdviRling af prototyper som effeRtiviserer
og opsRalerer ChefMades B2B-segment. Det Ran f.eRs. vaere wireframes.

Der Ran vaere mange interessenter som festudvalg, personlige assistenter, ledere og
gaester som Ran pavirke beslutningsprocessen, nar virksomheder skal vaelge en
leverandaer til et firmaarrangement, temadagen, bestyrelsesmadet eller et helt fjerde
arrangement. En evt. Rortlaegning af disse interessenter Ran ogsa vaere en fordel ifm
udviRling af lasningsforslag til bedre udnyttelse af gensalgsmuligheder til eRsisterede
Runder og deres gaester

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

ChefMade er en af DanmarRks hurtigst vokRsende food tech virkRsomheder med nogle af
DanmarRs starste online profiler i ryggen. De benytter projeRtet til at finde deres naeste
medarbejder(e), hvis de oplever et match.

Du sRal ans@ge hos ChefMade fordi du braender for at arbejde for en virkRsomhed i hastig
udviRling og fordi du drives af et arbejdsmilja hvor ekRseRvering og handling star hajt pa
dagsordenen.

Du braender ogsa for at udvikle Rreative lasning pa baggrund af grundig research og
Rundeforstaelse og —oplevelse.




RICEWOOD

CASEBESKRIVELSE TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT RICEWOOD /7 PARK WINE

VirkRsomhed Ricewood / Park Wine

Hjemmeside www.ricewood.dR / www.parkRwine.dR

Titel pa casen Ja taR til froRost og vin

Casens Igbetid april-juni 2019

[KontaRtperson Thomas VinRler, ejer og direRtaer, Ricewood / Claus Trampedach,
partner, ParkR Wine

VIRKSOMHEDSPROFIL

Casen er bygget af to virkRsomheder, der ser et potentiale i et samarbejde omRring
undersagelse af mulige salgskanaler.

Ricewood

Ricewood er en leverander af froRost til virRsomheder og events i Aarhus. | dag leverer
Ricewood dagligt 350 froRostserveringer til i alt 16 Runder. Man har tidligere bl.a. serveret til
landeRontoret for MaersR i Aarhus indtil de lavede deres eget RekRRen. Hos Ricewood laves
iRkRe RontraRter med Runden, men virksomheden bygger istedet loyaliteten ved iRke at binde
Runden. Kunden gives itedet friheden til nar som helst at vaelge, om de vil forstaettemed
Ricewood, fordi Runden menerr, at det er den bedste froRost til prisen.

Der er foRus pa det sunde valg i deres froRoster, hvor al maden laves helt fra bunden.
Virksomheden bestar af en direRtar og tre passionerede RoRRe, der sender froRoster afsted
hver dag fra RI. 10. Som en del af profilen makRsimerer man i froRosten f.eRs. andelen af
fuldRorns-Rulhydrater og RoRRene gar langt for altid at have de bedste sasonbaserede
ravarer. Ricewood er drevet af, at froRoster iRRe skRal veere Redelige, fordi de er sunde. Man
forseger swemws i hgj grad at differentiere sig og fastholde sine Runder pa smagen.

Du Ran lzese om Ricewoods froRostprofil, tilbud, menuer og RundefeedbacR her:
https://www.froRost.dR/vi-tilbyder/froRostordning/ricewood-
lunch/froRost?limit=10&nodeld=1279&0offset=0

ParkR Wine
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RICEWOOD

CASEBESKRIVELSE TIL CASEOVERSIGTEN

Park Wine er Aarhus’ starste vinhandler, og har siden opstarten haft stor succes. ButiRkRen i
Hgajbjerg har over 1000 kvm stort eldorado af vine. | sortimentet teeller over 1800 vin og andre
spriritussorter fra alverdens lande sasom Frankrig, Tyskland, Chile, Argentina, Slovenien og
Albanien. Herudover har man ogsa mange muligheder for forskellige Rurvesammensastninger.

Park Wine besRriver selv fundamentet for deres succes som vaerende en hgj service og
dybdegaende eRspertise, hvor man altid har det “nye” pa hylderne til Runden.

ParkR Wines forretning er iRke Run mod BTC markedet, men man er ogsa fintunet til BTB
marRkedet i form af virkRsomheder, der Rgber stort ind til egne events/mader og som gaver til
samarbejdspartnere og medarbejdere. Herudover har man ogsa som nogle af de fa sRkalaen til
at levere lige praecis de vine, som virksomhederne gnsRker. Der er mange penge at spare for
virksomheder ved, at de ikRRe skal Rabe deres vin drypvis, nar behovet opstar, men i stedet har
sikret deres “yndlingsvine” tilgaengelig gennem Park Wine.

En af de Roncepter, som har gjort Park Wine til mere end en regulaer vinhandler, er bl.a. et
staerkt Roncept for vinsmagninger, hvor alle deltagere for 100 Rr. smager pa over 50 vine.

www.parRwine.dR

CASEBESKRIVELSE

Foretag en dybdegdende research af Raberen af froRostordninger og vin til virkRsomheder og
udviRl nye innovative Roncepter, der bl.a. skaber nye salgskRanaler til de potentielle Runder

Ricewood og ParkR Wine ser et stort potentiale for en mere struRtureret tilgang til deres BTB
Runder. Der er stort marRed for virksomheder, der gnsker bedre froRoster til prisdygtige priser
(saerligt med stigningen af sma- og mellemstore virksomheder i dansR erhverv). Det
interessante er, at den person, der star for froRostordninger i virksomheden ofte er den
samme, som 0gsa bestiller vin pa virkRsomhedens regning — om det til et specifikt Rommende
arrangement eller Rab af starre parti til gaver.

Ricewood og ParkR Wine ser derfor muligheder for bade at bruge de samme salgskanaler,
udnytte hinandens netvaerk og skRabe tilbud, som udnytter den synergi der er i
virksomhedernes snitflader.

Helt Ronkret er casen delt op i to dele:

- Dybdegaende undersggelse af Rundesegmentet for froRost og vin
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RICEWOOD

CASEBESKRIVELSE TIL CASEOVERSIGTEN

Der er brug for at skabe en strategi, som tager udgangspunRt i Rundernes behov og ikRkRe
mindst deres Rabsrejse. Dvs. hvordan opstar behovet for hhv. vin og froRostordninger i
virksomhederne? Er der tale om en proaktiv sagning efter muligheder baseret pa en opdaget
“mangel”, falder Runden over noget, som inspirerer til et Rab eller sagning eller findes der et
helt tredje scenarie? Hvad gar Runden op i, nar de gar i dialog om hhv. froRoster og vin? Hvor
er der mulighed for at skabe en pakRRelgsning pa vin og froRoster, hvor virksomheden Ran
spare bade tid og penge? Og hvordan ser denne lgsning ud?

1. Der @nskes en Rvalitativ og Rvantitativ indsigt i ovenstaende. Dvs. bade dybdegaende
interviews med beslutningstagere og virksomheder (som naevnt, er dette ofte den
samme ved vin og froRost) og surveys, hvor man opnar data pa tvaers af mange Runder.
Teamet Ran vaelge at inddrage slutbrugeren som en del af researchen - f.eRs.
medarbejderne som nyder froRosten hver dag eller modtagere af virksomhedens vin
(gennem arrangementer eller som gaver)

2. Herudover opfordres teamet 0gsa til at zoome endnu mere ud i denne fase og foretage
desk research pa B2B omradet som helhed ift. produRter som froRoster og vine. Hvad
Rendetegner denne type forretning, hvilke trends er der for tiden, bade specifikRRe for
denne type salg, men 0gsa generelle samfundsmaessige trends, der Ran vaere
relevante.

Malet med denne fase er at opdyrke en viden om Runder og marked, som gar dybere end den
dialog som hhv. Ricewoods og Park Wine har med deres Runder ift. selve Rebsprocessen. Der
@nskes saledes en forstaelse for den starre RontekRst, som beslutningstagere er en del af,
hvilkRe interessenter, der er afgarende for deres beslutninger ift. froRoster og vin (f.eRs. chefen,
medarbejdere, venner, influencers osv.). Dette skal opsummeres for bade Ricewood og ParkR
Wine, samt danne grundlag for deres idéudviRlingen til salgs- og marRetingRanaler.

- |dé- og Ronceptudvikling pa mulige fzlles salgskanaler — og evt. prototypetest af idéer

1. Teamet vil i denne fase udvikle en lang reeRRe idéer og Roncepter, som baserer sig pa
centrale indsigter fra dataindsamlingen. Dvs. Roncepterne som udvikRles sRkal tale ind i
de behov, motivationer og udfordringer, som man har identificeret hos respondenter.
Herudover skal Ronceptet ogsa tilfgje noget nyt til den tilgang Ricewood og Park Wine i
dag har til deres markRed, med seerligt foRus pa udvikling af de faelles salgskanaler for
virRsomheden.

2. Denne fase far det bedste output, hvis teamet formar at teste hvilke idéer og Roncepter,
som bliver godt modtaget af marRedet. Derfor er udviklingen af prototyper og tests af
disse en del af idé- og RonceptudvikRlingen. De most lovende idéer til f.eRs. en ny




RICEWOOD

CASEBESKRIVELSE TIL CASEOVERSIGTEN

salgskanal RonRretiseres her til en sadan grad, at man Ran teste det pa potentielle
beslutningstagere (eRsempel pa prototype: et fiRtivt instagram-opslag for at teste
effeRten af en influencer for en beslutningstager)

- Overordnet marReting- og salgsstrategi

Der enkes en opsummering af hele vidensindsamlingen samt de idéer og Roncepter, teamet
har udviRlet i labet af casen, herunder erfaringer fra prototypetests. Dette skal praesenteres
som en overordnet markReting- og salgsstrategi ift. det markRed, som Ricewood og Park Wine
mener at have til faelles.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil Ricewood og Park Wine gerne sta i handen med:

- Dybdegaende indsigter i deres malgrupper, som giver nye perspektiver pa deres
forstaelse af deres (potentielle) Runder og deres behov.

- EnraeRRe idéer og Roncepter, der er vokset ud af de ovenstaende indsigter

- Test af de mest lovende Roncepter ift. at finde/skRabe nye salgskanaler

- En opsummering af projeRtets viden og Roncepter gennem en overordnet strategi for
marReting og salg

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf X | KommunikRation og PR X
Supply chain, logistik og indkeb X | Internationalt samarbejde

HR og personale X | Investering og finansiering X
Organisation og ledelse X | Kultur og sprog X
@Ronomi og regnskab International og offentlig politik X
Salg og marketing X | It og teRnologi, UX X

EAD TH

L -
* TALENT




RICEWOOD

CASEBESKRIVELSE TIL CASEOVERSIGTEN

TALENTPROFIL

- Du sRal have en interesse for salg og marketing til B2B

- Duhareninteresse i at bygge strategi helt fra bunden og @nsRer at se (laes: sarge for)
dine idéer skRabe en effekt

- Duer Rlar pa at arbejde intensivt sammen i et team, som Romplementerer dine egne
Rompetencer og personlige styrker

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRrete opgaver:

- Se ovenfor

Falgende bliver afgerende for om talenter Ran blive ansat under/efter projeRtet:

- Atman Ran Romplementere virksomhedslederne forstaelse og intuitioner med nye
vaerdifulde indsigter

- Atman Ran skRabe og evt. teste idéer og Roncepter, der giver ejerne lyst til at investere i
nye mader at lave forretningsudvikling

- Atman formar at lave en salgs- og marRetingstrategi, der lafter det op pa et nyt niveau
for virksomheden.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Du sRal ansage her, fordi du er interesseret i research og/eller forretningsudvikling, men ogsa
teendes af at arbejde med noget, som alle skal bruge pa jaevnlig basis; froRost (mad) og vin
(Fester og gaver).

Du far mulighed for at vise, at du Ran laere hurtigt og omsaette dette til noget vaerdifuldt for din
virkRsomhed. Din uddannelsesmaessige baggrund er underordnet i den sammenhaeng, for det
bliver din aRademiske evne til at saette viden i system, tilllaere ny viden og Rompetencer og at
eRseRvere pa dette, der bliver vigtig. Hvis du til gengaeld Ran det, Ran du ikRRe bare smide
“forretningsudvikRling” pa CV’et, men 0gsa vise, at du Ran skabe resultater.

EAD TH

L -
* TALENT



CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT
VirkRsomhed Pole Goddess
Hjemmeside www.polegoddess.com
Titel pa casen Salgsstrategi for “high-end” sportstgij til pole dansere
Casens Igbetid April — juni 2019
IKontaRtperson Jacob BecRer-Christensen

VIRKSOMHEDSPROFIL

Pole dance er en voRsende sportsgren, der Rombinerer gymnastik og akrobatik med dans og
bevaegelse. Et udslag heraf er Rommende optagelse som disciplin i De Olympiske Lege i Paris
(2024).

Sportsligt Ran pole dance sammenholdes med gymnasitikR, i den forstand at atleten tilstraeber
den excellente performance, udfart med makRsimal elegance og overlegen fysisk udfoldelse.
Ligesom gymnastiR er beRlzedningen — Rostumet — en del af dette udtryR, og et nichesegment
blandt udevende pole-dansere eftersparger “high-end”-produRter af godt design og ulastelig
Rvalitet. Det er Pole Goddess’ mal at levere dette produRt, tillige med mere regulaere outfits og
(for hajtbetalende) szerlige skraeddersyede uniRa-Rostumer i verdensRlasse.

VirRsomheden er stiftet i 2017 af t@jdesigner og skraedder Alissia Diddee DamRjaer, som
allerede da havde Rreeret og syet en lang raeRRe pole dance dragter for folR i hendes netvaerk.
Hun erfarede samtidig at der var en stzerR efterspargsel pa hgj Rvalitet og det eRsRlusive,
anderledes design — den positive opmarksomhed, hun blev genstand for, var overvaeldende.
Den afslarede ogsa en niche i et voRsende sportstajs-marked, der naermest rabte pa et godt
og stilet “NordiskR” brand. Hun besluttede derfor at oprette netop denvirkRsomhed, der skulle
levere disse eRsRlusive produRter.

VirRsomhedens opstartsfase strakte sig fra 2017 til efteraret 2018, hvor Alissia for farste gang
tog nye folk om bord: Fire frivillige medarbejdere indenfor Rommunikation, design, grafik og
Rreation, samt sin farste forretningspartner, Jacob, der havde baggrund som driftsmanager pa
Aarhus Universitet. Sammen gjorde de Pole Goddess til en raket, der i november 2018 giR i
luften med farste RostumeRolleRtion, webside, online-shop, produRtionsplan, m.m. Foruden
Alissia og Jacob har Pole Goddess nu fem medarbejdere: Emma indenfor RommuniRation,
Agnethe som designassistent, Sara som grafisk webdesigner, Laura som syerske og Freja
som manager for sy-vaerkRstedet og generelt Rreativt talent. Hertil Rommer firmaets tegner og
grafiske radgiver, HenriR. | alt otte personer, hvor der for fa maneder siden Run var Alissia selv.



http://www.polegoddess.com/

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

Ud over hgj Rvalitet og eRsRlusivitet profilerer Pole Goddess’ brand sig pa CSR og (navnlig) i
sardeleshed en bevidsthed omRring baeredygtighed og miljg, der langt overgar alle
RonRurrenter i markRedet. Saledes benyttes f.eRs. overskudsstoffer fra (andres) overskRydende
teRstilproduRtion samt genbrugsstoffer fremstillet af fiskenet, nylon- og plastiRaffald, fisket op
fra verdenshavene, nedbrudt og genspundet til trad og garn. Stofrester og spild fra
virkRsomhedens systudie leveres til fremstilling af genbrugsmaterialer, Runstvaerker, osv.

Pole Goddess sndrede Rurs november 2018, hvor farste RolleRtion af sportstaj, webside, shop,
m.v., blev lanceret. VirkRsomheden har egen systue og designstudie, hvilket giver et effeRtivt
fremstillings- og feedback-loop for produktudviklingen. Selve produRtsortimentet udvides
Rontinuerligt med 1-3 produRter hver maned. En del af produRtionen ligger i DanmarR, en
anden i ltalien; pga. CSR tilstraebes det at holde mest mulig produRtion indenfor EU’s graenser.

CASEBESKRIVELSE

Pole Goddess bruger sociale medier som primasr markRedsfaringsplatform, saerligt Instagram.
Emma har speciale i international RommuniRation og journalistik, og som star for al outreach
til virksomhedens malgruppe, herunder poster pa sociale medier, blogindlaeg og direkte
RundeRontakt. Alle disse tiltag er malrettet salg via webshop. Sara er rigtigt dygtig til SEO og
har i @vrigt Ronstrueret hele hjemmesiden.

Ud over webshop forventes noget salg at forega via Ambassadarer — traanere og studie-ejere,
der reRrutteres som “salgsagenter”, som arbejder pa Rommission samt for personlige rabatter
pa produRter. Dette salg formidles ogsa via webshoppen.

Generel opmaerksomhedsopbygning og brand value (bl.a. eRsRlusivitet) opnas ved hjzelp af et
netvaerk af influencers, der bestar af internationale pole dansere med tusindvis af fglgere pa
de sociale medier. De foraeres gratis luRsusdragter, og poster pa frivillig basis. Malet for os er
at fa 10.000 fglgere pa Instagram.

Baggrunden for denne case er at vi seelger mindre end vi burde. Fantastiske produkter, men
Run fa Rabere — og dette pa trods af den meget positive opmaerksomhed, vi modtager fra
omverdenen.

Udfordringen til vores Rommende talent-team, med udgangspunRt i ovennaevnte, er:

1. At afdeRRe RagbsRulturen i tre internationale markeder (og Rulturer): USA, Rusland og
Japan. Lige nu er det uRlart hvor i verden de lavthangende frugter haenger — og
hvordan man pluRkRer dem.

2. At fastleegge en detaljeret, eRseRverbar og sRonomisR salgsstrategi for disse tre
markeder.




CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

Malseaetningerne for teamets arbejde er at:

1) Forsta en ameriRaners/russers/japaners Rgbsoplevelse og RundepsyRologi, og vurdere
veje til salg

2) Tilrettelaegge en 12-maneders salgsstrategi, med trin-for-trin actions for enkelte
maneder, og et “minimum viable” budget

3) Sesatning af denne strategi. Der er ingen grund til at vente.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter de 12 uger vil vi rigtigt gerne sta med:

e Enigangsat marRetingsplan for de tre naevnte markReder, der straeekRRer sig halvvejs
gennem 2020

¢ Viden om (Rabs)Rulturelle forskelle mellem markederne

e Forstaelse af hvilke Rompetencer/talenter Pole Goddess selv bar opRvalificere sig med
mht. salg

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura
Antropolog, sociolog, etnograf X | KommunikRation og PR
Supply chain, logistik og indkeb Internationalt samarbejde
HR og personale Investering og finansiering
Organisation og ledelse X | Kultur og sprog X
@Ronomi og regnskab X | International og offentlig politik
Salg og marketing X | It og tekRnologi, UX
Andre:
v Pa
4 4



CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

TALENTPROFIL

Vi leder efter talenter der er abne og hyggelige mennesRker, som nyder et meget uformelt
arbejdsmilja, hvor mange ting foregar pa en gang, og man ofte inddrages i problemstillinger pa
tvaers. Derudover vil det vaere en fordel hvis hver enkelt:

e Tager ejerskRab af de foreliggende opgaver

e Ergodtil at samarbejde i team, under en teamleder fra virRsomheden
e [Besidder hgjt drive og stor nysgerrighed

e Tor Romme med de uventede/anderledes idéer og inputs

e TankRer stort og sigter hajt

OPGAVER OG FORVENTNINGER

KonRrete opgaver:

- At analysere value-for-money i de tre naavnte marReder med udgangspunkt i Pole
Goddess’ nuvaerende salgskanaler. Hvordan skal man satse?

- Laegge og eRseRvere en 12-maneders salgsstrategi, der farer til @get salg pa Rortest
mulige sigt

Vi Rommer til at vurdere pa felgende mht. om vi Ran ansaette talenter under/efter projektet:

- |déer/inputs, som personen har bidraget med, har malbart fremmet salget
- Evner der har vist sig seerligt essentielle for salgsstrategien
- PersonegensRaber der passer godt ind i virkRsomhedens avrige team

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Vi er en ung virksomhed i stzerk vaeRst, og talenterne der arbejder pa vores case har mulighed
for at ramme denne Rurve i opsvinget, og bidrage positivt til at det bliver endnu mere markant.
Talent-teamet Ran afgjort forvente at vi tager deres arbejde til efterretning og implementerer
planerne helt eller delvist med det samme. Det betyder ogsa at talenterne selv Rommer til at
foresta eRseRveringen — denne case er altsa i haj grad en praktisk gvelse. Teamet Ran
forvente et “levende materiale” af salgsresultater, de skRal Runne indsamle data, analysere og
stille nye spargsmal, der Iebende forarbejdes og bygges ind i salgsstrategien.

Samtidigt, og helt generelt, vil talenternes faerdigheder bidrage til at opRvalificere
virkRsomheden indenfor sin marRetingsindsats. Afhangigt af hvor meget salget indenfor
praRtiRperioden nar at voRse, vil der derfor ogsa Runne abnes mulighed for ansaettelse(r) i
virksomhedens salgsteam.




@ plandisc

PLANDISC

CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT PLANDISC

OVERSIGT
Virksomhed Plandisc ApS
Hjemmeside www.plandisc.com
Titel pa casen Global Expansion
Casens lgbetid April - Juni
[KontaRtperson Torben Stigaard, Partner and MarkReting Manager

VIRKSOMHEDSPROFIL

Plandisc has developed the world's first and only digital and interactive round calendar
(arshjul). Today, Plandisc has +41.000 signups on their platform. Plandisc's primary market
areas are the Nordic countries, but the tool has been translated into 8 languages.

The digital round calendar has many applications, as the customer himself designs his round
calendar — ex. with multiple rings.

The primary target group is education sector, as activities here are characterized by being
cyclical. The Round calendar is also used for marReting plans, HR plans and compliance. In
addition, Plandisc is also used by a number of sports associations, as Plandisc has a strategic
cooperation with DGL.

Lead generation is primarily driven by a pure Inbound MarReting strategy with a high degree of
self-service. This means that customers sign up for a free period and then upgrade to a
subscription. The entire marReting part is run with a fully automatic behavior-based tool, which
are also translated into 8 languages.

Plandisc has an international working environment with three different nationalities
represented in the office, which is why the language is English. Plandisc has ambitions to
scale the business and one of the investors in the company is among others Anders Holck
Povisen (owner of the Bestseller corporation)

A'?L
AV O LEAD THE
o 7 TALENT



@ plandisc

PLANDISC

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

Today, Plandisc primarily has traction in the Nordic countries. But Plandisc now wants to get
started on the first countries outside the Nordic region. The case is - based on a market
analysis - to find which countries will be obvious to start global expansion in. Next, develop
and execute on a go-to-market strategy.

CASEBESKRIVELSE

The background for the case

1. Plandisc's digital round calendar has a tremendous scalability, as the user himself sign
up for a free trial and subsequently buys a subscription. The product is now ready to be
launched outside the Nordic region.

2. Plandisc is the only digital round calendar available! In fact, the only digital round
calendar on the world level. It is crucial for Plandisc to conquer this space before others
do. At the same time, a software liRe this is a volume game, why Plandisc wants to
scale fast. In the Nordic countries there is an increasing search for the concept of
round calendar (arshjul), but outside the Nordic region the concept of the round
calendar (arshjul) is not Rnown. There is no direct comparable word / concept in
English, German or Spanish. The challenge is to find which Reywords / concepts
Plandisc should tap into and then how.

3. Thegoalis:
- Based on a marRet analysis - including Reyword analysis - to identify 1 to 2 markets in
Europe.
- Define which cultural differences Plandisc must pay attention to in relation to the
relevant marRets and requirements from customers - eg. local address etc.
- Develop a Go-to-Market strategy, including a channel strategy
- Execute the strategy. i.e. try out the strategy, and taRe initial dialogue with pot
customers, pot partners, pot partners etc.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

After 12 weeks the company would likRe to have:

- A playbook on how one or two new European marRets can be addressed

- An SEO analysis on which words are relevant to Plandisc’s digital round calendar

- A proven strategy that involves the first contacts being created.

- - Built-in landing pages specific to the countries and set up Adwords and Facebook
advertising targeted to the new countries. (in cooperation with the markReting team)

A'?L
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@ plandisc

PLANDISC

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf X | KommuniRation og PR

Supply chain, logistik og indkeb Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse Kultur og sprog X
@Ronomi og regnskab International og offentlig politik

Salg og marketing X | It og tekRnologi, UX X
Andre:

TALENTPROFIL

We hope to find talents with different nationalities and preferably with a commercial approach.

Itis crucial that the talent has the ability to quicRly understand Plandisc's challenges and
business model. The current strategy is primarily a pure inbound marReting strategy with a
high degree of self service.

At the same time, it is crucial that you can work together in a team and be curious about
developing the team as well as your own abilities. Interest in selling software, online
marReting, onboarding, retention, etc. is a big plus. Perhaps you have dealt with these topics
on your study.

Plandisc expects that the team at high level is self-motivating and self-reliantly goes head on
with tasRs related to the project.

Finally, it is expected that the team will search for and contact relevant stakeholders in the
new markets to get the first sale executed.

The ability to master multiple languages will be a big plus.

OPGAVER OG FORVENTNINGER
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@ plandisc
PLANDISC

CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

Specific tasks:

1. Preparation of a marRet analysis and SEO analysis in the selected markets. (max 2)
2. Setting up marketing efforts in consultation with our marketing team.

3. Contacting stakReholders in the selected countries.

4. Continuous voting and consulting with Plandisc's management team.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Plandisc is a Saas startup from Aarhus with everything it entails — there is great opportunity to
influence the development. It's usually an extremely short road from words to action.
Plandisc has a great growth throughout Scandinavia - Sweden is now just as big a market as

the Danish.

Plandisc has a very agile approach and puts a huge effort into testing / split-testing and failing
quicRly, so you can get on with what actually works.

The worRing environment is informal and the entrepreneurial spirit characterizes the office.
The common language in the office is English.

A'?L
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN
OVERSIGT ALTIBOX
VirkRsomhed Altibox Danmark A/S
Hjemmeside www.altibox.dR
Titel pa casen Udvikle fremtidens veerditilbud til Altiboxs’ Runder
Casens Igbetid April = Juni 2019
IKontaRtperson Seren Harding, Administrerende direRter

VIRKSOMHEDSPROFIL

Altibox er en norskejet virksomhed med hovedsaade i Stavanger. Altibox harer under
energiRoncernen Lyse A/S. |1 2002 startede virkRsomheden med at anlaegge fibernet hos sine
Runder og samtidig starte tv- og bredbandsselskabet Altibox op.

| 2008 startede Altibox deres afdeling op i DanmarR for at tilbyde fiberbredband til de danske
husstande. Siden er det gaet meget staerkt og i dag har Altibox over 500.000 husstande i
Norge og DanmarR, som bruger deres fiberbredband. Heraf er ca. 35.000 af husstandene
dansRke, men deres planer er at na ud til endnu flere. | dag bestar deres dansRe afdeling af 30
dedikRerede mennesRker, som braender for at udbrede det lynhurtige fibernet.

Altibox befinder sig pt. Run i det vestjyskRe marked, men har en forventning om at RonRurrere
med de store selskRaber om fremtidens fibernet. @vrige fibernet i DanmarR forventes indenfor
en Rortere arraeRRe at blive abnet op for andre service providere, og der forventes at aben op

for de farste Runder ultimo 2019.

Laes mere om Altiboxs’ produRter og saet dig ind i virksomheden pa: www.altibox.dR

CASEBESKRIVELSE

Udfer en Rvalitativ undersagelse og udvikle et RonRurrencedygtigt veerditilbud til Altiboxs
nuvaerende og potentielle Runder. Test ideer og prototyper pa baggrund af undersagelserne.

| ultimo 2019 gar det dbne fibernet live, hvilkRet betyder, at tv/internetudbydere Rommer til at
vaere pa et samlet fibernet, hvor de indtil nu har Rart pa hvert deres fibernet, hvor det har vaeret
muligt Runderne at sRifte udbydere.

Det abne fibernet startes i Midtjylland og Nordjylland og dette vil sdledes veere den farste
region, hvor internet/tv udbyderne Rommer i RonkRurrence om at fa Runderne pa deres fibernet.



http://www.altibox.dk/

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

Altibox som pt. Run befinder sig i Vestjylland er med i Raplabet. De sRkal derfor bruge hjzelp til
at udarbejde det bedste veerditilbud til nuvaerende og potentielle Runder.

Casen er bygget op omkRring 3 vigtige faser.
Research

Casens farste formal er at fa sRabt stzerke indsigter gennem dybdegaende undersagelser pa
baggrund af eksisterende Runder og potentielle Runder.

Denne research proces skal give talenterne nye indsigter/bekrzefte forudsete antagelser om
brugernes Rabsproces, som Ran skRabe falgende:

- Kan definere Rundernes Rebsproces ud fra de dybereliggende behov, motivationer og
udfordringer, de i dag har med deres internet og udbydere
- EnRlarhed omRring de vigtigste elementer i vaerditilbuddet

Talenterne Ran vaelge at foretage interviews, observationer, foRusgrupper samt andre metoder,
som de mener Ran hjzelpe med at opna de gode indsigter. Her handler det om at forsta
brugerne; hvad er deres behov, frustrationer og motivationer? Hvorfor vaelger de en udbyder
frem for en anden?

Test af ideer og prototyper

Pa baggrund af ovenstaende undersagelse sRkal der udvikles en raeRRe forskellige idéer og
Roncepter, hvoraf de mest lovende sRal testes med reelle brugere eller partnere i form af preto-
og prototyper.

UdviRle et vaerditilbud og en rapport til Altibox

Talenterne skal skRabe et fundament for, at Altibox har noget RonRkret materiale, der Ran
fastholde og tiltreeRRe Runder til det nye fiberbredband.

Opsummering af formalet med casen:

- Forstaelse for malgruppen og brugernes Rabsproces

- Hvor og hvordan de rammer slutbrugerne

- Teste de bedste ideer og prototyper

- Udarbejde et staerkt vaerditilbud for at fastholde og tiltreekRkRe Runderne




CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Altibox vil i slutningen af juni gerne sta med en rapport, som opsummerer indsigterne fra
undersggelsen, som Ran udfordre deres nuvaerende ideer med ny viden og vaere stof til
eftertanRe. Det er dog vigtigt, at teamet RonRret ogsa har testet deres idéer, og afpravet nye
mader en internetudbyder Ran se sin vaerdiskabelse for danske forbrugere.

- Devil gerne sta med forsRellige bud pa, hvordan deres vaerditilbud skal se ud - disse
ma gerne vaere taenkt ind ift. et forretningsperspeRtiv — f.eRs. hvad vil det Rraeve af
ressourcer for at eRseRvere pa nogle af idéerne og hvad Ran Altibox forvente at fa
noget tilbage for den pagaeldende indsats (f.ekRs. mere opmarksomhed, mere
involvering fra Runder, flere Runder eller hgjere omsaetning)

- KonRrete ideer og prototyper pa markRedsfaringskampagner eller evt. marRetingstiltag
der Ran hjzelpe Altibox med at blive en synlig spiller i Midt/Nordjylland.

- En Rundestrategi for at Runne bibeholde deres nuvaerende Runder, men samtidig ogsa
Ran tiltraeRRe flere Runder til deres nye fiberbredband.

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf X | KommuniRation og PR X
Supply chain, logistik og indkeb Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse Kultur og sprog

@Ronomi og regnskab International og offentlig politik

Salg og marketing X | It og teRnologi, UX X
Andre: ForretningsudviRling

TALENTPROFIL

Det er vigtigt, at talenterne, der vil arbejde pa denne case, besidder en vis selvstaendighed ift.
at planlaagge, hvordan de vil struRturere deres undersggelse og herefter idéudvikling og tests.
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Det er meget afgerende, at man har et hgjt drive og er nysgerrig pa branchen for
internetudbydere. Det vil nemlig definere teamets evne til at vaere innovative og
mulighedssagende.

Det er ogsa en afgarende faktor, at man Ran finde ud af at arbejde sammen i et team og
motivere hinanden i dagligdagen.

Det er vigtigt at talenterne tar udfordre Altibox pa deres nuvaerende strategi.

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRrete opgaver:

- Dybdegaende interviews med nuvaerende/potentielle Runder

- Relevant desR research af branchen, trends og Runder

- Udfarelse af evt. surveys

- Evt. udviRling af personaer

- Udarbejdelse af mulige vaerditilbud pa baggrund af ovenstaende undersagelser
- Udarbejdelse af en opsamlende rapport

- Prototype af de mest lovende ideer og prototyper med potentielle Runder

Falgende bliver afgerende for om talenter Ran blive ansat under/efter projeRtet:

- Atteamet Ran skRabe en staerk business case, hvor der er en tydelig sammenhaang
mellem indsats (dvs. teamets lasninger) og den forventede effekt

- At teamet Ran vise hvilke nye Rompetencer de bringer med, der taler ind i Altiboxs’
eRsisterende strategi

- Hvis teamet formar at udarbejde et vaerditilbud, der Ran hente flere Runder til Altibox.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Talenterne skal ansgge hos Altibox fordi de far ansvar for at arbejde med et projeRt som er
strategisk hajt pa agendaen, og vil vaere med til at sRabe RonRret vaerdi for Altibox i den
naermeste fremtid.

Der vil vaere mulighed for at vise sin selvstaendighed og virkelig szette sig praeg pa processen
og det resultatet Altibox, ender ud med.

Talenterne vil samtidig fa erfaringen indenfor en interessant TV- og internetbranche som
specielt er meget stor i Aarhus omradet, dermed Ran dette have stor betydning for ens
fremtidige Rarrierer.
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VIRKSOMHEDSPROFIL

ARademiRernes A-Rasse blev etableret 1. juli 2013 ved fusionen af de to fremgangsrige a-
Rasser, ARademikernes A-Rasse og Ingenigrernes A-Rasse. Med sine 245.000 medlemmer, er
det DanmarRs starste a-Rasse for hgjtuddannede. Derudover har A-Rassen 220 medarbejdere
fordelt pa Rontorer i hele landet.

ARademiRernes A-Rasse har en vision om at saette nye standarder for maden at drive a-Rasse
pa i DanmarR, og samarbejder taet med erhvervslivet om aRtivt at finde og skabe
arbejdspladser til dens hgjtuddannede medlemmer. Den overordnede mission er at fa
aRademiRere i job, hvilRet ogsa er Rernen i alt, hvad A-Rassen foretager sig.

Og den mission stiller Rrav til faglighed og evne til at taenke nyt.

Alt imens ARademiRernes A-Rasse hovedsageligt bygger pa et B2C-marked, er det tid til ogsa
at stadfeeste sig pa B2B-markedet som DanmarRs farende reRrutteringspartner pa sit felt.
Formalet er bygge bro mellem A-Rassens medlemmer og erhvervslivet med ydelsen, AKA-
reRruttering, som indtil nu har vaeret “Danmarks bedst bevarede hemmelighed.”

AKA-reRrutteringen er gratis at benytte, og er en ydelse som bade sRkal agere traeRplaster for
nye medlemmer savel som skabe en loyalitet hos virksomheder, der vil bruge ydelsen som
fast reRrutteringskanal.
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MarRedsfgr ARademiRernes A-Rasse som farende reRrutteringspartner til B2B-markRedet

ARademiRernes A-Rasse sidder inde med en masse data (analyser, undersagelser,
RommuniRationsmateriale), som nu sRal ud og leve og oversazettes til et B2B-markedet. Det er
derfor ambitionen at skRabe en baeredygtig og let-eRseRverbar marketingsstrategi, som
fremhaever ARademiRernes A-Rasses positionering pa markedet - bade som brand og som
reRrutteringspartner.

Det handler med andre ord om at optimere marRedsfaringen af en allerede eRsisterende, men
meget uRlar, position.

Strategien Ran tage udgangspunkt i felgende spgrgsmal/opgaver:

1) Ud fra a-Rassens eRsisterende data, undersagelser og analyser; hvilRe tematikRkRer Ran man
sa markRedsfare sig p3, som sikrer a-Rassens edge og unikRhed, som reRrutteringspartner?

2) Hvilken tone sRal a-Rassen have pa markRedet? Og hvordan besRrives deres Randidater
bedst?

3) Hvad Ran ARademikernes A-Rasse som reRrutteringspartner, som de andre ikkRe Ran?

4) Hvordan Ran alt ovenstaende Romme ud og leve pa en baeredygtig og enkel, eRseRverbar
made?

5) | en brobygning mellem salgs- og marketingsadelingen: Hvis man vaelger at ga fra canvas
selling til social selling — hvordan gar man sa det?
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Efter 12 uger vil ARademiRernes A-Kasse gerne sta i handen med:

e [Kortlaegning af en reeRRe tematikRer, som ARademikRernes A-Rasse Ran markRedsfares
pa og som understreger deres edge pa B2B-markedet og reRrutteringsfeltet

e EnraeRkRRe budskRaber som formidler a-Rassens positionering Rlart og tydeligt — og som
skal understotte den endelige markRetingsstrategi.

e Udarbejd en fzerdig analyse af ARademiRernes A-Rasses Ronkurrenter pa
reRrutteringsmarkRedet.

e En baeredygtig markRetingsstrategi som tydeligt rammesaetter det unikRkRe ved AKA-
reRrutteringen, og som Ran eRseRveres pa af ARademikRernes A-Rasse ved endt forlab

e Forslag til hvordan ARademikRernes A-Rasse Ran eRseRvere pa den udarbejdede
marRetingsstrategi.
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Design og innovation

Jura
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Internationalt samarbejde

HR og personale
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Salg og marReting

It og tekRnologi, UX

Forretningsudvikling

IKANDIDATPROFIL

Du har en interesse for marReting og/eller formidling og ved hvordan du sRal oversatte data
og viden til udenforstdende. Det Ran ogsa vaere du braender for forretningsudvikling og -
forstaelse. Hvis du braender for salg og Rundesegmenter, er denne case ogsa noget for dig.

Du er ogsa drevet af at arbejde et sted hvor der er foRus pa eRseRvering og fart. Du finder det
interessant at udtanke Rreative Igsninger og udfordre status quo, sa nye, innovative idéer og

lzsninger ser lyset.

Du Ran ogsa veaere en person som holder af at arbejde med sociale medier og ved hvordan og

hvilke Ranaler, der markRedsfarer hvert budskab bedst.




AKADEMIKERNES
ambitiose AKASSE

KLIK FOR AT KOMME
CASEBESKRIVELSE

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRrete opgaver:

Opsamling pa modulforlabet, hvor hele High Potentials-holdet har udformet en raeRRe idéer, |
som team Ran lgbe med og videreudvikle

Pa baggrund af en grundig indfarelse i ARademikernes A-Rasses data, laves en raekRkRe
tematikRRer, som skal baere marketingsstrategien

Pa baggrund af en grundig indfarelse i ARademikernes A-Rasses data, laves en raekRkRe
budskRaber som understreger a-Rassens positionering

Der sRal udformes en marketingsstrategi, og en strategi for hvordan ARademikRernes A-Rasse
selvstaendigt Ran eRseRvere pa den.

Der sRal laves en plan for hvordan man Ran Roble salgs- og marktingsafdelingen bedre
sammen.

HVORFOR SIKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Du sRal sage denne case fordi du Rommer til at blive den del af DanmarRs starste a-Rasses
udviRling. Du vil i teamet skRabe grundlaget for den marRetingsstrategi som skal positionere
ARademikRernes A-Rasse pa reRrutteringsmarkedet.

Du vil fa en enestaende indsigt i reRrutteringsprocesser og udfordringerne pa dette felt.
Arbejdet du og teamet laver er akRtuelt nu og her og vil skabe vaerdi for Akademikernes A-
Rasse i den naermeste fremtid.

Der vil i processen vaere mulighed for at seette sit selvstaendige og Rreative praeg pa a-Rassens
fremtidige marketingsstrategi.
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