PLUS"

VB Plus er en netvaerksvirksomhed og et
datterselskab til Vejle BoldRIub og
RelationsfabrikRen.

Udarbejd en dybdegaende undersagelse omkRring
medlemmernes behov og motivation for at vaere en
del af VB plus.

lkontrol

iKontrol leverer en Igsning til digital Rvalitetssikring
og fotodoRumentation. Systemet Ran bl.a. samle
RvalitetssikRring og afslutte registreringer.

Stremline proces fra lead til Runde, og udarbejd en
internationaliseringsstikRprave, pa 1-3 lande.

DifkO

DifRo er et investeringsselskab der har et mal om at
give hele Danmark adgang til attraktive
investeringsmuligheder.

Implementering af ny forretningsmodel, samt
procesoptimering.

duka

DuRa leverer IT-support, computerhjalp og innovative
serviceordninger, samt udlejer computere uden
binding eller farstegangsydelse.

CONTRAST

P A N Y

Njordic Company er et datterselskab af Contrast
Company, som leverer private-label og non-lincense
produRter.

Udfar en dybdegaende research undersagelse af
detailRaadernes handel af haveartiRler og beRlzedning
dertil.

YEtikos

FinansseRtorens Uddannelsescenter leverer
uddannelser og Ronsulentydelser til hele den
finansielle seRtor.

EtiRos hjaelper organisationer over hele landet med at
saette etik pa dagsordenen, de saetter fokRus pa de
dilemmaer, som medarbejdere dagligt maeder.

Undersag trends for fremtidens bankradgiver, og

h ) . —IVEL Undersag og eRsekver forretningsmuligheder for
vaere med til at definere fremtiden bankradgivning.

EtikRos’ digitale etikR- og organisationsanalyser.

Systuen Pana "

BOLIGTEKSTILER & GARDINER

Systuen Pana er et serviceorgan for detailhandlen, pa
syning af gardiner og andre boligteRstiler.

Foretag en dybdegaende markRedsanalyse, og udvikle
innovative idéer og Roncepter.
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CASEBESKRIVELSE
OVERSIGT VB plus
Virksomhed VB Plus ApS
Hjemmeside https.//vbplus.dR
Titel pa casen Udarbejd et veerditilbud til fastholdelse af nuvaerende
medlemmer og tiltra&ekning af potentielle medlemmer.
Casens Igbetid September — december 2019
IKontaRtperson Peter Bredsdorff-Larsen

VIRKSOMHEDSPROFIL

VB Plus ApS er en netvaerkRsvirksomhed og er et datterselskab til Vejle BoldRIlub og Relations
fabrikrkRen. VB Plus ApS driver netvaerkRsgrupper for virksomheder i regionen.

VB Plus driver forretningsskRabende netvaerksgrupper i Vejle og omegn for erhvervslivet og har
til hensigt at udvikle forretninger og personer igennem tillid og relations sRabelse.

Pa nuvaerende tidspunRt har VB Plus ApS omRring 180 virksomheder i deres netvaerR. Deres
netvaerk bestar af 8 netvaerksgrupper og 4 facilitatorer, som afholder netvaerks mader hver 14
dag. Blandt deres netvaerkRsgrupper er de 2 af dem bestaende af ledere med ca. 60
medlemmer, mens resten af en blanding af medarbejdere fra forskellige typer af virksomheder
og brancher.

Medlemmerne betaler 9.990 Rr. for et arligt medlemsRab udover forskellige aRtiviteter sa som
stormader, inspirationsaftner (vin & tapas Roncept), julefroRoster og sommerfester, tilbyder
netvaerkRet ogsa medlemmerne at gare brug af deres sparring, hvis det Ran bruges. Samtidig
tilbyder netvaerRet ogsa forskellige betalingsmuligheder — dog skal man forpligte sig til
minimum 12 maneders bindende medlemsRab, herefter har man sa mulighed for at betale
manedsvis (dyrest), Rvartal, halvar eller ar (billigst).

Medlemmerne i netvaerRet er i de fleste tilfaelde sponsorer i Vejle BoldRlub, men det er ikRe et
Rrav at vaere sponsor for at veere en del af netvaerket.

CASEBESKRIVELSE
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CASEBESKRIVELSE

VB Plus @nskRer at fa udarbejdet en dybdegaende undersagelse omRring medlemmernes
behov og motivation for at veere en del af VB plus ApS. De gnsRer ligeledes at fa testet om
deres nuvaerende antagelser og ideer er RorreRte samt at udvikle og afprave nye ideer som
Ran sikRre endnu starre tiltraekning af nye medlemmer og bedre fastholdelse af eksisterende
medlemmer.

VB plus ApS har pa nuvaerende tidspunRt haft stor succes med deres medlemstal, hvor de pa
pt. har omRring 180 medlemmer. VB plus antager dog at der er potentiale for at fa flere
medlemmer - helt op til 500 medlemmer, da det geografiske omrade straeRRer sig helt fra
Middelfart til Horsens. VB plus har derfor brug for hjaelp til at undersage hvilken motivation der
ligger til grund for at veelge at vaere en del af et netvaerk. P& nuvaerende tidspunkt ger VB plus
iRRe meget for at tiltraeakRRe nye Runder, hvorfor de ser et behov for at fa Rlarlagt en strategi for
tiltreekRning af nye medlemmer.

De har et behov for at fa udarbejdet en segmentering af deres malgrupper pa baggrund af
deres behov og dermed Rortlaegge hvilket vaerditilbud de forskellige typer af medlemmer
forventer at fa igennem VB plus. Pa baggrund af dette skal der laves en strategi for hvordan de
Rommunikerer til disse malgrupper

Casen er bygget op omkring 3 vigtige faser.

Fase 1: Dybdegaende research af medlemmernes behov og motivation samt en malgruppe
segmentering af deres nuveerende medlemmer:

Casens formal er at fa skabt steerke indsigter om eRsisterende medlemmer og potentielle
medlemmer.

Denne research proces sRkal give VB plus nye indsigter og af eller beRraefte antagelser om
medlemmernes behov. Kortlaagningen Ran bl.a. besta af:

- Medlemmernes gnsker, behov, motivation for at veere en del af et netvaerk, samt hvilke
udfordringer de oplever ved at vaere en del af netvaerRet. Ligeledes er det vigtigt at
forsta hvorfor iRRe-medlemmer har valgt det fra. Det Ran enten vaere tidligere
medlemmer eller virksomheder som helt fravaelger netvaerkRsgrupper

- En Rlarhed omRring de vigtigste elementer i det vaerditilbud VB plus sRal tilbyde deres
medlemmer.

- En malgruppe segmentering

Talenterne Ran vaelge at foretage interviews, observationer, foRusgrupper, feltresearch samt
andre metoder, som de mener Ran hjzelpe med at opna de gode indsigter. Her handler det om
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CASEBESKRIVELSE

at forsta eRsisterende og potentielle medlemmer; Hvad er deres behov, frustrationer og
motivationer? Hvorfor vaelger de at veere en del af en netvaerksgruppe?

Selve research fasen sRkal ogsa give indsigt i virkRsomhedernes holdning og tankRer omRring
sponsorater, da moderselskRabet ogsa er interesseret i at tiltraeRRe endnu flere sponsorer. Her
bliver det igen vigtigt at Rortlaagge hvorfor de vaelger at engagere samt statte op omRkring VB
generelt.

Fase 2:Test af ideer og prototyper

Pa baggrund af ovenstaende undersggelse skal der udvikles forskellige idéer og Roncepter.
De mest lovende ideer sRal videre udviRles og prototypetestes.

Fase 3: UdviRle et vaerditilbud og RommuniRation til nuvaerende og potentielle nye Runder

Talenterne skal skRabe et fundament for, at VBB plus har noget RonRkret materiale, der Ran
hjaelpe dem med at fastholde og tiltreekRke medlemmer. Det skal bygge pa den indsamlede
viden og give en Rlar ide om hvilke malgrupper VB Plus skal arbejde med og hvordan de skal
Rommunikere det bedste veaerditilbud til bade nuvaerende, men ogsa potentielle medlemmer.

Det er ligeledes vigtigt at der udvikles forslag og ideer til hvordan man i hajere grad lykRRes
med at tiltraeeRRe nye sponsorer til VB som Rlub.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

VB plus vil gerne efter 12 uger sta med en raeRkRe indsigterne fra undersagelserne, som Ran
udfordre deres nuvaerende ideer om hvordan et netvaerk skal drives og hvilken vaerdi de skal
sRabe. Det er dog vigtigt at teamet er Ronkret og har teste deres ideer.

VB Plus ApS vil derfor gerne sta med falgende:

— En dybdegaende undersggelse af medlemmers behov og motivation

— Test af forsRellige prototyper

— Udarbejdelse af en malgruppesegmentering

— En RommuniRationsstrategi for hvordan de Rommunikerer med de forskellige
malgrupper.

— Udarbejdelse af et staerkt veerditilbud og RommuniRation til at fastholde og tiltraeeRRe
nye medlemmer.
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CASEBESKRIVELSE

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, ethograf x | KommuniRation og PR X
Supply chain, logistik og indRab Internationalt samarbejde

HR og personale X | Forretningsudvikling X
Organisation og ledelse X | Kultur og sprog

@Ronomi og regnskab International og offentlig politik

Salg og marketing x | It og teRnologi, UX

TALENTPROFIL

Talenterne skal Runne tage ejerskRab for opgaven og arbejde selvstzendigt med projeRtet og
selv sta for planlaegningen og afvikling af de forskellige opgaver. Det er vigtigt at talenterne
Ran struRturere deres arbejde og at undersggelser resultere i at der sRabes @get vaerdi for
medlemmerne og VB Plus.

Det er afggrende om talenterne er i stand til at eRsekRvere, da VB Plus har et ganske om at ideer
sRal testes i praksis. Derudover er det vigtigt at man er i stand til at samarbejde i et team og at
man besidder et hgijt drive.

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonkrete opgaver:

- Dybdegaende Rvalitative undersagelser og interviews med nuvaerende medlemmer og
potentielle medlemmer.

- Udarbejdelse af vaerditilbud pa baggrund af ovenstaende undersagelser

- Udfearelse af test pa prototyper

- Udarbejdelse af en opsamlende rapport

Felgende bliver afgarende for om talenter Ran blive ansat under/efter projeRtet:
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VB PLUS

CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

Der er iRRe mulighed for en anszettelse hos VB plus efter endt forlgb, dog arbejder man med et
stort netvaerk og vil made rigtig mange virksomheder. Dermed vil der vaere et stort potentiale
for at skabe sin egne Rarrierer muligheder via netvaerket.

HVORFOR SKKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Man skal ans@ge om at blive en del af VB Plus casen, fordi de vil arbejde med et spaandende
projeRt hvor der er mulighed for at seette sit eget praeg pa udviklingen af netvaerket og det
vaerditilbud virksomheden sRal tilbyde. Man vil fa mulighed for at prave Rraefter med en
opgave, som har strategisk betydning og som gerne skRal Runne skRabe mervaerdi til bade VBB
Plus, men ogsa deres medlemmer.

Som talent pa denne case vil man opleve at der er rig mulighed for at forsta et netvaerk og
samtidig lzere at gare brug af et stort netvaerk, som Ran vaere til stor gavn for egen jobsagning.

Talenterne sRkal deltage akRtivt i Vejle - fordi casen vil blive delt med selve netvaerket og der er
derfor behov for at talenterne er tilstede i Vejle til netvaerksmeaderne.
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TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT Njordic Company
Virksomhed NJORDIC COMPANY A/S
Hjemmeside www.njordiccompany.com
Titel pa casen MarRkedstilgang af GARDENA CASUALS fra SRandinavien til
Europa
Casens lagbetid September — december 2019
IKontaRtperson Allan JaRobsen, Brand Manager

VIRKSOMHEDSPROFIL

NJORDIC Company A/S er en fgrende virksomhed inden for levering af private-label og non-
license produRter til det europaeiske marked. Virksomheden leverer og markRedsfarer en lang
reeRRe internationale brands i detailhandlen i Europa.

Virksomheden er en del af Contrast Company, som i dag har premium licences for nogle af de
staerkReste brands i verden sasom Disney, Coca-Cola og Everlast, som de leverer merchandise
og produRter til detailhandlen for (http://contrast.dR/licenses/). Herudover leverer
virRsomheden. private label produRter til detailhandlen for bl.a. JYSK, Bestseller, Dansk
Supermarked. Virksomheden beskaeftiger totalt +50 medarbejdere.

GARDENA Casuals, som er omdrejningspunkRtet for denne case, er et verdenskendt brand og
har produRttyper, der henvender sig til den passionerede haveejer. ProduRterne i Casuals
serien er designet til den Rvalitetsbevidste forbruger. Salget er i dag foRuseret pa det
sRandinaviske marked.

NJORDIC Company A/S har i samarbejde med GARDENA lavet en licensaftale omRring
udviRling af beklaedning til havebrug. Denne aftale er Worldwide og derfor har NJORDIC
Company ret til at seelge disse produRter i hele verden.

CASEBESKRIVELSE
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CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

Udfer en dybdegaende research undersgagelse af detailkadernes handel af haveatrtikler og
beRlaedning dertil og udarbejd en praesentation pa baggrund af undersggelserne.

NJORDIC Company A/S har faet tildelt rettighederne til at samarbejde med GARDENA pa en
licensaftale, fordi de har eRspertisen til at levere produRter som GARDENA til det europaeiske
marked. NJORDIC er pa nuvaerende tidspunRt pa det skandinaviskRe marked. GARDENA mener
dog, at der er et stort potentiale pad henholdsvis det hollandsRe, belgiske og britiske (UK)
markRed. Med deres NOOS program af Rendte GARDENA produRter vil det vaere oplagt at
udnytte de markRedsmuligheder, der ligger i forlaengelse af Danmark/SRandinavien og derfor
er valget faldet pa Holland, Belgien og UK.

Casen er bygget op omRring 3 vigtige faser:

Undersag det hollandsRe, belgiske og britiske marked:
Med foRus pa GARDENA Casuals produRter gnsker NJORDIC at fa undersagt
marRederne i UK, Belgien og Holland og skRabt en samlet salgsstrategi der Ran
eRseRveres i ar 2021
a. Der sRkal i disse undersggelser vaere foRus pa at undersagelse, hvilke
detailkaeder der er relevant for GARDENA Casuals produRterne.
b. Der skal ogsa vaere fokRus pa en markRedsundersagelse som giver indbliR i
forbrugernes behov ift. GARDENA produkRter.

Udarbejd en malgruppesegmentering pa baggrund af undersggelserne:
Pa baggrund af undersggelserne @nskes der er afdeekRRe Rabsadfaerden hos

slutbrugerne pa de 3 marReder

Der @nskes at der udarbejdes med segmentering af de forskellige detailkaeder pa
markederne.

Der ensRes en afdaRkning af deres sortiment — passer produRterne til forbrugerne i de
enRelte lande?

Udvikl en praesentation/veerditilbud:
| denne fase skal der udarbejdes en samlet praesentation af undersggelser, denne

praesentation skRal Runne medbringes til GARDENA og skal Runne prassenteres for
GARDENA af NJORDIC Company.




CASEBESKRIVELSE
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Denne praesentation skal derfor indeholde falgende:

o Forretningsstrategi og tilgang til de enRelte markReder - eller en samlet lasning
o Overblik pa Raeder og Rontaktpersoner
o En eRseRveringsstrategi for de enkRelte markeder

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil Njordic Company gerne sta i handen med:

o [Komplet brugerundersggelse blandt passionerede haveejere i hvert af de 3 lande
o Opleegtil en pris og salgsstrategi pr. land
o En praesentation med undersggelserne, der Ran understatte forretningsmodellen som
sRal praesenteres for GARDENA
o Denne praesentation skal indeholde falgende:
o En strategi for hvordan de sRal angribe det enkelte marked
o En strategi for hvordan NJORDIC Company skal eRseRvere pa den ovenstdaende
strategi

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation Jura

Antropolog, sociolog, etnograf X | KommunikRation og PR X
Supply chain, logistik og indRab Internationalt samarbejde X
HR og personale Investering og finansiering

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

Salg og marReting x | It og tekRnologi, UX

Andet: Det Ran vaere en fordel af have enten RendsRab eller erfaring med detailhandel. Det Ran
samtidig vaere en fordel hvis man Ran snakRe hollandsR eller belgisk, men dette er ikRke
afgerende.

TALENTPROFIL



CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

Det er vigtigt, at talenterne Ran tage ejerskab omRring deres projekRt/opgave og vaere ekRstrem
selvmotiveret, da der er mange opgaver, der skal Roordineres og delmal, som teamet skal na
for at lave det snskRede slutprodukt for casen. Med andre ord, sa er der foRus pa en 12 ugers
indsats, hvor det Rraever en god disciplin i forhold til deadlines.

Talenterne vil fa et stort medansvar i projeRtet, ligesom resultatet ved sin afslutning skal
praesenteres for virRsomhedens ledelse af de enkelte talenter. Der vil Runne vaere mulighed for
ansaettelse efter projeRtforlabet.

Det er afgerende, at man Ran finde ud af at arbejde sammen i et team og motivere hinanden.
Er man som talent af vindertypen, sa vil man passe godt ind i vores virkRsomhed, der samtidig
vaerner om det menneskelige aspeRt og formar at Rombinere en travl hverdag med personlig
udvikling.

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonkrete opgaver:

o DesRresearch af de enkelte markReder — samt dybdegaende undersagelser der giver en
indiRator omRring detailRaederne i de enkelte lande.
o Dybdegaende undersagelser om de private forbrugeres Rabsadfaerd ift. Evt.
haveartikRler og beRlzedning.
o Udarbejdelse af en praesentation i eRs. PowerPoint med falgende indikRatorer:
o Forretningsstrategi
o Tidsplan samt handlingsplan
o Ressourceplan
o @Ronomi

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

o Hos NJORDIC Company A/S er der en forventning om, at der skal ansaettes bade
account managers og landeansvarlige til de nye markeder. Udover dette vil der
muligvis ogsa vaere behov for at besaette andre stillinger med foRus pa salgs- og
markedsferingssupport.

Andet:

o Detvil maske vaere ngdvendigt at gruppen rejser til Holland, Belgien og UK - derfor
sRal talenterne vaere villige til at rejse i forbindelse med casearbejdet.




Njordic Company
CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

HVORFOR SKKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Hos NJORDIC COMPANY A/S far du en periode, hvor du far alvor vil Runne maerke, hvordan
en vaeRstvirksomhed formar at lave enestaende resultater og samtidig have topmotiverede
medarbejdere, der gerne gar gennem ild og vand med et smil pa laeben.
Hos NJORDIC COMPANY lever vi desuden i et GEIST milje:

G = Gleede ved arbejdspladsen

E = EjersRab for dine opgaver og virkRsomheden

| = Iderig er afgerende for at vi og virksomheden udviRler os

S = Samarbejde er vejen til succes, alle tandhjul tzeller lige meget

T = Vi udviser trovaerdighed i alle sammenhaenge, uanset hvem vi er i dialog med
Du far samtidig mulighed for at arbejde i en virksomhed med et stort vaRstpotentiale, og med

opgaver der sRal lyRRes.
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OVERSIGT DUKA
VirkRsomhed SIGNAFilm
Hjemmeside www.signafilm.dR
Titel pa casen KravsspecifiRation SIGNAflow
Casens lagbetid April = juni 2019
KontaRtperson Jan Tanderup Petersen

VIRKSOMHEDSPROFIL

SIGNACFilm er en film- og RommuniRationsvirkRsomhed. P4 tre ar har virksomheden haft en
eRstrem vakstrejse med 100% YTY-vaeRst ved at tilbyde deres Runder en unik Rombination af
journalistisk bearbejdede film og online RommunikRation. VirkRsomheden er blevet den starste
spiller inden for sin Rategori med over 600 Runder i hele DanmarR, Sverige og TysRkland

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

SIGNAFfilm 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 virkRsomheden hver 12. maned. Lige nu
er der ansat 25 i virksomheden, 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 produktions 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 iRRe laengere tidssvarende.

Ambitionen er, at der etableres et fremtidssikret og malrettet system til handtering af flowet
fra en godRendt ordrebeRraeftelse 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 overblik.

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

hvordan et sadant system sRal udvikles. Der skal indlaegges sRonomiske overvejelser i forhold
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til, hvordan SIGNAflow sammensattes samt hvilke sRonomiske 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 skRabes et overbliR over, hvilke former for dataudtraeR til
statistisk brug, der skRal Runne foretages.

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

| den fase s@ges svar pa blandt andet

e Forstaelse for SIGNAfilms strategiske position og udvikling 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 tveers af afdelinger

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

¢ HyvilkRe performances og regnskRabsbaserede processer skRal understattes?

e HyvilkRe udtraeR skal Runne foretages?

o Udarbejdelse af SWIMlane diagrammer for de enRelte processer.

o Hvordan sikres Ronsekvent indtastning af data i SIGNAflow?

Fase 2 Kravsspecifikation og forretningsudvikling

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

Tilgangen til udviklingen af platformen

o Fastlaaggelse af fremtidigt flow — @nsket situation og mulige optimeringer
o Udarbejdelse af databasestruRturen — Entity Relationship Diagrams (ERD)
o [Krav til brugervenlighed

e Integration til economics og andre eRsisterende eller fremtidige systemer




CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

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

e Fastlaeggelse af medarbejderens og ledelsens forskellige dashboards
e Brug af KPl'er i SIGNAflow
e Forbindelser til andre eRsisterende eller fremtidige systemer

Fase 3 Handlingsplan

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

e SRitse til prototype af digitaliseringsplatformen SIGNAflow

o Faseopdelt udviRlings- og implementeringsplan

e Userinterface beskRrivelse

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

Budget

Da SIGNAfilm ikRRe har ubegraensede midler til at implementere eller udvikle systemer i
millionRlassen, sa bliver det teamets opgave at finde lgsninger, som ligger inden for den af
SIGNAfilm 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 udviRlings- og implementeringsplan med fastlaeggelse af snskede
Romponenter og interne Rompetencer

- Et User interface med specifikRkRe @nsRer til Ronkrete skRaermbilleder / dashboards

- Etregnskabsmaessigt og KPPl baseret overblikR over mulige performance baserede
udtrzeR og rapporter fra systemet

Et budget for udviRlingen




CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf KommunikRation og PR

Supply chain, logistik og indRab Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse IKultur og sprog

@Ronomi og regnskab x | International og offentlig politik

Salg og marketing It og teRnologi, UX X

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

1 UX & brugervenlighed

1 @Ronomi og regnskab

1 Design & innovation

TALENTPROFIL

- Duteender pa at arbejde i en medie- og RommuniRationsvirksomhed, som formar at
fange de unikRRe historier hos hver enRelt Runde samt at fortzelle disse pa
overbevisende vis via storytelling. Nysgerrighed for virkRsomheden og branchen er din
starste 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 udviklingen
af virksomheden, saledes at den Ran fortsaette sin vaeRst.

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

Der er brug for personer, der Ran lide at taenkRe regnskabsmaessige og performancebaserede
indsatser. Det er afgerende, at teamet formar at Runne bidrage til vigtige beslutninger omRring
forretningsudviRling sammen med direRtgren baseret pa den udferte research og udledte
indsigter.




CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonkrete 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
OrganisatorisRe og ledelsesmaessige Rrav implementeringen

Fastlaeggelse af det RorreRte regnskabsmaessige setup, saledes at de snskede
performance baserede tiltag Ran implementeres

UdviRling af RonRret handlingsplan for udviRlingen og implementering
Udarbejdelse af materiale til brug for ansegning omRring digitaliseringsstatte

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

Personer der viser indsigt, omtanke, energi, engagement og den helt rette adfzerd vil vaere
interessante at tilbyde ansattelse. 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 SKAL 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 vokRsende virksomheder i medieindustrien.

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

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

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 vaeRst

Du vil Runne skabe 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 projektets afslutning.




CASEBESI(R'VELSE TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT Onlimited

Virksomhed ChefMade ApS

Adresse Lyshajen 10, 8520 Lystrup

Hjemmeside https.//www.chefmade.dR/

Titel pa casen Digitale l@sninger til optimering af salgsmodellen til B2B-
segmentet

Casens lagbetid 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 sikrer den fuldendte
restaurantoplevelse hjemme i privaten. Kunderne Ran nyde vaertskabet og naervaeret sammen
med deres gaester, mens RoRRen fremtryller en fantastisk middag

ChefMade skaber restaurantoplevelser for alt fra otte personer i privaten til store
virkRsomheder, som alle ansker at tilbyde deres gaaster en anderledes oplevelse og et ekstra
ordineert veertsRab.

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 hgj Rundetilfredshed er
nogle af nggleordene. Fra at Runden bestiller sit event, vaere det et privat middagsselskab eller
virksomhedsmiddag for 300 mennesker, 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
forkRzele sine gaester med en Michelin-RoRs Rreationer i sit hjems fire vaagge.

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.



https://www.chefmade.dk/

CASEBESI(R'VELSE 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 vagtes lige
hajt

1) Digitalisering af ChefMade oplevelsen

Det er malet at teamet skal 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 udvikles 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 szerlig 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 labet af et ar. Helt RonRret skal teamet udvikle en
reeRRe lasningsforslag til hvordan ChefMade f.eRs. far en virksomhed til at bestille 20 events,
hvis de har indikReret det overfor ChefMade.

Teamet sRal derfor undersege og Romme med forslag til hvordan ChefMade Ran fa
virksomheder, 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 afprave 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 geester eller lign iRRe passer til selve
Ronceptet. En Rreativ og “skRaevt taenkRende” tilgang forventes derfor i denne fase.




CASEBESI(R'VELSE TIL CASEOVERSIGTEN

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil ChefMade gerne sta i handen med:

— En grundig research og analyse af hvilke 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 videreudvikle pa.

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

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf X | KommuniRation og PR X
Supply chain, logistik og indrRab 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 tekRnologi, UX X

ICANDIDATPROFIL

Generelt er der brug for profiler der ser en udviRlingsmulighed i et handlingsorienteret miljo
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 udvikle Iasninger som Ran
leveres til andre i ChefMade, til videre udviRling.

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




CASEBESI(R'VELSE TIL CASEOVERSIGTEN

IKandidaterne til denne case er iRRe bange for at ekRseRvere uden at det er pa beRostning af
grundighed og faglig Rreativitet. Man braender for at szette 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.

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonkrete opgaver:

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

Det er afggrende, at du og dit team formar at foretage en grundig research og
markRedsanalyse 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, bestyrelsesmgadet eller et helt fjerde
arrangement. En evt. Rortlagning af disse interessenter Ran ogsa vaere en fordel ifm
udviRling af lezsningsforslag 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 sterste 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 virksomhed i hastig
udviRling og fordi du drives af et arbejdsmilje 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.
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KLIK FOR AT KOMME
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OVERSIGT FinansseRtorens uddannelsescenter

VirkRsomhed

Ricewood / ParkR Wine

Hjemmeside

www.ricewood.dR / www.parRwine.dR

Titel pa casen

Ja taR til frokRost og vin

Casens lgbetid

april-juni 2019

KontaRtperson

Thomas VinRler, ejer og direRtar, Ricewood / Claus Trampedach,
partner, Park Wine

VIRKSOMHEDSPROFIL

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

Ricewood

Ricewood er en leverander af froRost til virkRsomheder og events i Aarhus. | dag leverer
Ricewood dagligt 350 froRostserveringer til i alt 16 Runder. Man har tidligere bl.a. serveret til
landeRontoret for Maersk i Aarhus indtil de lavede deres eget RgRRen. Hos Ricewood laves
iRRe Rontrakter med Runden, men virkRsomheden bygger istedet loyaliteten ved iRRe at binde
Runden. Kunden gives itedet frineden 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 RoRkRe, der sender froRoster afsted
hver dag fra RI. 10. Som en del af profilen maksimerer man i froRosten f.eks. andelen af
fuldRorns-Rulhydrater og RoRRene gar langt for altid at have de bedste saesonbaserede
ravarer. Ricewood er drevet af, at froRoster iRRe skRal vaere Redelige, fordi de er sunde. Man
forseger swemws i hgj grad at differentiere sig og fastholde sine Runder pa smagen.

Du Ran laese om Ricewoods frokRostprofil, tilbud, menuer og Rundefeedback her:
https://www.froRost.dR/vi-tilbyder/froRostordning/ricewood-

lunch/froRost?limit=10&nodeld=12795o0offset=0



http://www.ricewood.dk/
https://www.frokost.dk/vi-tilbyder/frokostordning/ricewood-lunch/frokost?limit=10&nodeId=1279&offset=0
https://www.frokost.dk/vi-tilbyder/frokostordning/ricewood-lunch/frokost?limit=10&nodeId=1279&offset=0

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

CASEBESKRIVELSE

Park Wine

Park Wine er Aarhus’ starste vinhandler, og har siden opstarten haft stor succes. ButiRkRen i
Hajbjerg har over 1000 Rvm stort eldorado af vine. | sortimentet tzeller over 1800 vin og andre
spriritussorter fra alverdens lande sasom FrankRrig, TysRland, Chile, Argentina, Slovenien og
Albanien. Herudover har man ogsa mange muligheder for forskellige Rurvesammensaetninger.

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

Park Wines forretning er iRkRe Run mod BTC markedet, men man er ogsa fintunet til BTB
marRkedet i form af virksomheder, der Raber stort ind til egne events/mader og som gaver Lil
samarbejdspartnere og medarbejdere. Herudover har man ogsa som nogle af de fa skalaen til
at levere lige praecis de vine, som virkRsomhederne ansRer. Der er mange penge at spare for
virkRsomheder ved, at de ikRRe sRal Rabe deres vin drypvis, nar behovet opstar, men i stedet har
sikRret 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.parkRwine.dR

CASEBESKRIVELSE

Foretag en dybdegaende research af keberen af froRostordninger og vin til virksomheder og
udvikl nye innovative Roncepter, der bl.a. skaber nye salgskanaler til de potentielle Runder

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



http://www.parkwine.dk/

KLIK FOR AT KOMME
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CASEBESKRIVELSE

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

Helt RonRret er casen delt op i to dele:
- Dybdegdende undersggelse af Rundesegmentet for froRost og vin

Der er brug for at skRabe en strategi, som tager udgangspunRt i Rundernes behov og ikRke
mindst deres Rabsrejse. Dvs. hvordan opstar behovet for hhv. vin og froRostordninger i
virksomhederne? Er der tale om en proaRtiv segning 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 pakRelgsning pa vin og froRoster, hvor virksomheden Ran
spare bade tid og penge? Og hvordan ser denne lasning ud?

1. Der @nskes en Rvalitativ og Rvantitativ indsigt i ovenstaende. Dvs. bade dybdegaende
interviews med beslutningstagere og virksomheder (som nzevnt, er dette ofte den
samme ved vin og froRost) og surveys, hvor man opnar data pa tveaers af mange Runder.
Teamet Ran veelge 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 ogsa 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, hvilkRe trends er der for tiden, bade specifikke for
denne type salg, men ogsa 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 R@bsprocessen. Der
onsRkes saledes en forstaelse for den starre Rontekst, 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 ParR
Wine, samt danne grundlag for deres idéudviklingen til salgs- og marRetingkRanaler.

- |dé- og Ronceptudvikling pa mulige fzelles salgskRanaler — og evt. prototypetest af idéer




KLIK FOR AT KOMME
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CASEBESKRIVELSE

Teamet vil i denne fase udviRle en lang raekRRe idéer og Roncepter, som baserer sig pa
centrale indsigter fra dataindsamlingen. Dvs. Roncepterne som udviRles sRal tale ind i
de behov, motivationer og udfordringer, som man har identificeret hos respondenter.
Herudover skRal Ronceptet ogsa tilfgje noget nyt til den tilgang Ricewood og Park Wine i
dag har til deres marked, med szerligt fokRus pa udvikling af de fzelles salgskanaler for
virkRsomheden.

Denne fase far det bedste output, hvis teamet formar at teste hvilke idéer og Roncepter,
som bliver godt modtaget af marRedet. Derfor er udvikRlingen af prototyper og tests af
disse en del af idé- og RonceptudviRlingen. De most lovende idéer til f.eRs. en ny
salgskRanal RonRretiseres her til en sadan grad, at man Ran teste det pa potentielle
beslutningstagere (eRsempel pa prototype: et fiktivt instagram-opslag for at teste
effeRten af en influencer for en beslutningstager)

Overordnet marketing- og salgsstrategi

Der snkRes en opsummering af hele vidensindsamlingen samt de idéer og Roncepter, teamet
har udviRlet i Igzbet af casen, herunder erfaringer fra prototypetests. Dette sRal praesenteres
som en overordnet marketing- og salgsstrategi ift. det markRed, som Ricewood og Park Wine
mener at have til fzlles.

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 perspeRtiver pa deres
forstaelse af deres (potentielle) Runder og deres behov.

En raeRRe idéer og Roncepter, der er voRset ud af de ovenstdende 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
v ps‘
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FinansseRtorens

uddannelsescenter

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

CASEBESKRIVELSE
Antropolog, sociolog, etnograf X | KommuniRation og PR X
Supply chain, logistik og indRab 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 politiR X
Salg og marketing X | It og teRnologi, UX X




KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

CASEBESKRIVELSE

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 styrRer

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRkrete opgaver:

- Se ovenfor

Felgende bliver afgerende for om talenter Ran blive ansat undetr/efter projektet:

- Atman Ran Romplementere virkRsomhedslederne forstaelse og intuitioner med nye
veerdifulde 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 virkRsomheden.

HVORFOR SKKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Du skal 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 omseette dette til noget vaerdifuldt for din
virkRsomhed. Din uddannelsesmaessige baggrund er underordnet i den sammenhang, for det
bliver din akademiske evne til at saette viden i system, tilllaere ny viden og Rompetencer og at
eRseRvere pa dette, der bliver vigtig. Hvis du til gengzeld Ran det, Ran du ikRRe bare smide
“forretningsudvikRling” pa CV’et, men 0gsa vise, at du Ran skRabe resultater.
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OVERSIGT ETIKOS

Virksomhed ETIKOS
Hjemmeside https://etiRos.dR/
Titel pa casen Undersag og eRseRver pa forretningsmuligheder for digitale

etiskRe organisationsundersggelser

Casens lgbetid September — december 2019

KontaRtperson Christina Busk

VIRKSOMHEDSPROFIL

EtiRos har siden 2006 hjulpet organisationer over hele landet med at saette etik pa
dagsordenen. Deres brede og dybdegaende faglighed tager hand om udvikRling, hvad enten
der er tale om organisationsprofil, arbejdsmilje og samarbejde, strategiimplementering,
personlig lederudvikling eller velfzerdsudvikling.

De hjaelper organisationer af alle starrelser, og saetter foRus pa de dilemmaer, som
medarbejdere dagligt mader. EtikRos giver etikRkRen et sprog, som Ran hjalpe virksomheder og
dets ansatte med at forsta de holdninger og vaerdier der styrer og baerer virksomheden og dets
ansattes handlinger, og derigennem synliggare effeRten af disse.

EtiRos er en dynamisR virkRsomhed under Ronstant udvikling, og de ved, at intet svar er
endegyldigt. Hos Etikos er det madet mellem mennesRer, som er i centrum, og de mader
derfor dilemmaerne i sjenhgjde og laegger stor vaegt pa personlig Rontakt, dialog og
tilpasning, da de ved, at ingen l@asning er givet pa forhand.

CASEBESKRIVELSE

Underseg og ekseRver forretningsmuligheder for EtikRos’ digitale etik- og

organisationsanalyser

Et af EtikRos’ ydelser er etiske Rulturundersggelser. Undersagelser der afdaekRer de holdninger
og vaerdier som Rulturen i en organisation er baret af. Etikos anvender en dilemmabaseret
tilgang og Rvalitative undersaegelsesmetoder som skRal danne grundlag for en grundig
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afrapportering omRring organisationens Rultur, de barrierer der ligger i den, hvor de ligger og
hvordan man Rommer overens med dem.

Etiske Rulturundersagelser er indsigtsrige vaerRtgjer, da det specifikt Ran hjaelpe
organisationen med at forsta de problemer, Ronfrontationer eller modstand, der opstar i
organisationen. Nar der iRRe er overensstemmelse mellem de vaerdier og holdninger som den
strategiske retning udpeger og de faktiske holdninger og vaerdier der udleves i praksis vil
organisationen have sveert ved at flytte sig og de der er en del af organisationen nvare meget
mere tilbgjelige til at finde problematikRRer i deres arbejde. Herudover hindrer det i hgj grad
samarbejde pa tvaers af organisationen og mange barriere for ledelsen i f.eRs. at RommunikRere
og eRseRvere pa strategier og planer for virksomheden.

| dag har EtiRos Run mulighed for at lave undersggelser af etik og holdninger pa analogt. Med
den digitale lasning, som EtiRos er i gang med at udviRle, vil der vaere mulighed for at Runne se
tendenser pa tvaers af organisationen, og se de forskellige etiske dilemmaer og holdninger.
som er pa flere niveauer og afdelinger i organisationen. Det vil give et dybere indbliR i de
forskelligheder, der er i organisationen.

Udfordringen for casen er tredelt. Den digitale omstilling abner nemlig op for flere nye
udviRlingspunkter.

Digital omstilling

Hos EtiRos har man altid har arbejdet analogt med deres undersggelser, hvilket betyder at i
starre opgaver bliver det meget Rosteligt og tidskraevende for virkRsomheden at fa udfart en
undersagelse, da Ronsulenterne skal rundt og snakkRe med alle de ansatte i virkRsomheden.

Derfor enskRer man at digitalisere vaesentlige dele af undersagelsen, dette er man i gang med
at arbejde pa i form af et spgrgeskema, men det er ikRRe faerdigudvikRlet. Man har samarbejde
med en anden virksomhed omkring disse spargeskemaer og den samlede digitale lgsning,
som organisationer Ran Rabe.

Lige nu har EtiRos én Runde, som de tester den digitale lasning sammen med.

FoRus pa privatsektoren
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Man har indtil nu arbejdet meget med de offentlige politisk styrede institutioner som har med
borgere/mennesker at gere, da det er i det institutioner de etiske dilemmaer er mest
gennemtrangende. Erfaringen med privatseRtoren er begraenset. Her eRsisterer naturligvis
0gsa etiske dilemmaer, men disse manifesterer sig i et andet omfang og Rraever derfor ogsa
ofte anden tilgang ift. f.eks. at arbejde med etiske organisationsundersagelser.

Dette foRus pa privatseRtoren Rommer i forlaengelse af den digitale omstilling, man @nsRer at
implementere i EtikRos. For lyRRes det at udvikle et succesfuldt og effektivt digitalt produRt,
udvides EtiRos’ muligheder for at vaeRste i markedet ogsa betragteligt.

Undersagelse af forrethingsmodeller

Forretningsmodellen for EtiRos som den ser ud nu, er iRkRe gearet til at varetage etableret salg
til den private seRtor. | og med at veerditilbuddet andres og udvides med den nye digitale
lasning, sa er det ngdvendigt gentaenke og udvikle EtikRos’ forretningsmodel. Der er mange
muligheder og overvejelser for at sRabe indtjeningsevnen: f.ekRs. abbonementslasning,
individbetaling, engangsbetalinger eller en del af en eRsisterende Ronsulentydelse osv.

Herunder ligger der et meget vigtigt aspeRt i pris og salgsmodellen for den nye digitale
Izsning, som sRal udvikles og udarbejdes.

Der skal undersages, hvilke omrader der skal udvikRles pa og hvilke statte aRtiviteter, der er
nedvendige for at EtiRos Ran sRabe sig en meningsfuld forretningsmodel omRring det nye
veaerditilbud.

Udfordringerne i forbindelse med casen

1) EtiRos sRal have hjzelp til at Romme i mal med udviklingen af den digitale
undersagelse

2) EtiRos sRkal udfordres pa deres tilgang til privatseRtoren

3) MarRedet sRkal Rlarl&agges samt Ranalerne hvorigennem EtikRos bedst nar ud til deres
potentielle Runder

4) EtiRos star ogsa over for en ny proces til markRedet, hvor man sRal ga fra Run at salge
Ronsulentydelser til ogsa at seelge en digital lgsning — teamet skal undersage
forskellige forretningsmodeller for dette.

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN
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Efter de 12 uger vil vi rigtigt gerne sta med:

Flere bud pa nye forretningsmodeller til den digitale I@sning, herunder

UdviRle vaerditilbuddet som Etikos digitale lasning har til disse virksomheder

En testet marRedsfarings- og salgsstrategi for den digitale I@sning for bade den offentlige
seRtor for saledes den private seRtor

Lav en undersagelse af markRedet — relevante virkRsomheder samt overblik over
relevante afdelinger/personer i disse virRsomheder

Lave pitches og beslutte den bedste indgangsvinRel til at starte en dialog med
disse virksomheder

Afholde farste 2-3 mader med disse virkRsomheder sammen med lederne fra
Etikos

Opsamle feedbacR fra denne “forsalgs” fase — feedbacR pa produktet og
feedback pa forretningsmodellen

Evt. afprevet salg til 1-2 potentielle private Runder

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation x | Jura
Antropolog, sociolog, etnograf x | KommuniRation og PR X
Supply chain, logistik og indRab Internationalt samarbejde
HR og personale X | Investering og finansiering
Organisation og ledelse X | Kultur og sprog X
@Ronomi og regnskab x | International og offentlig politiR
Salg og marketing X | It og teRnologi, UX
Andre:
v Pa
4 4)
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TALENTPROFIL

Det er vigtigt at man har mod pa at udfordre en organisation der star og skal aendre sig selv
lidt imod deres natur. Det Rraever at man Ran og villig til at arbejde med modsaestninger, og Ran
handtere forskellighederne i mindsets.

Man sRal vaere dediReret til opgaven omRring udviklingen i EtiRos, det vigtigste for EtiRos er at
de ryRRer sig, sa det skal man have mod pa at vaere med til at vaere drivRraften pa.

Der sRal laves markRedsundersggelser og segmentering af potentielle Runder i privatseRtoren,
samt derefter etablere en dialog med nogle potentielle Runder omRring EtiRos’ og det digitale
produRt. Hvilke typer virkRsomheder og beslutningstagere skal man ga malrettet efter?
Evaluere pa disse processer og fa feedback pa Rontakten og produRtet, sa man star Rlar til at
begynde at szlge i slutningen af forlgbet.

Der ogsa bruge for typen, der Ran RonRret Ran sidde med undersagelserne lavet i
SurveyXact/Excel til at ga op i en hgjere enhed.

Til sidst er det vigtigt at man Ran:
- Tage ejerskRab omRring projeRtet og veere inputsgiver i processen
- Det er afgerende at man har et hgjt drive og er nysgerrig

- Det er afgarende, at man Ran finde ud af at arbejde sammen i et team og motivere hinanden

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRkrete opgaver:

- Man sRal arbejde med den digitale undersggelse i SurveyXact og Excel, hvor der skal
udarbejdes en funktion der opsamler alle besvarelserne

- Der skal arbejdes med nogle RonRrete salgsstrategier, gerne meget hands on

- Genere leads til privatseRtoren, helst gerne ende ud 1-2 salg inden forlgbet slutter

Folgende bliver afgerende for om talenter kRan blive ansat under/efter projektet:




EtiRos

CASEBESKRIVELSE TIL CASEOVERSIGTEN

- Der er mulighed for at skRabe sin egen stilling hvis man enten viser Rompetencer og
drivRraft for enten videreudviRlingen og handteringen af den digitale undersagelse
og/eller salget af den. Man vil sdledes vaere ansvarlig for hele det private marked for
EtiRos.

HVORFOR SKKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Du bliver en del af en spaendende virksomhed, som tager fat om nogle af de mest Romplekse
udfordringer, som moderne organisationer star over for i dag. Bade i det offentlige og private.

Du braender for den dybdegaende mennesRelige forstaelse, som EtiRos bygger pa, og for at
RommuniRere viden om organisationer.

Det er en rigtig god mulighed for at skRabe sin egen stilling og vaere med til at praege Etikos’
udvikling og fremtidige identitet.

Braender man for at have indflydelse og for sat sit fodaftryR pa en virksomheds
forretningsmodel, sa er det her man sRkal ansage.
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CASEBESKRIVELSE

KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT DIFKO

OVERSIGT

Virksomhed Plandisc ApS

Hjemmeside www.plandisc.com

Titel pa casen Global Expansion

Casens Igbetid April - Juni

KontaRtperson Torben Stigaard, Partner and Marketing 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 DGI.

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 marketing 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
Povlsen (owner of the Bestseller corporation)
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TIL CASEOVERSIGTEN

CASEBESKRIVELSE

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-marRket strategy.

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. Plandiscis 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. The goalis:
- 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-MarRet 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 weeRs the company would liRe to have:

- A playbook on how one or two new European markets 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 marketing team)
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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 indReb Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

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

Salg og marReting X | It og teRnologi, 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 marRets to get the first sale executed.

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

OPGAVER OG FORVENTNINGER
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

Specific tasks:

1. Preparation of a markRet 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 SKKAL 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 workRing environment is informal and the entrepreneurial spirit characterizes the office.
The common language in the office is English.
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KLIK FOR AT KOMME
TIL CASEOVERSIGTEN

OVERSIGT Systuen Pana
VirkRsomhed Altibox DanmarkR A/S
Hjemmeside www.altibox.drR
Titel pa casen UdviRle fremtidens vaerditilbud til Altiboxs’ Runder
Casens lagbetid April = Juni 2019
KontaRtperson Seren Harding, Administrerende direRtar

VIRKSOMHEDSPROFIL

Altibox er en norskejet virksomhed med hovedsaede i Stavanger. Altibox harer under
energiRoncernen Lyse A/S. 1 2002 startede virksomheden 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 stzerkt og i dag har Altibox over 500.000 husstande i
Norge og Danmark, som bruger deres fiberbredband. Heraf er ca. 35.000 af husstandene
dansRe, men deres planer er at na ud til endnu flere. | dag bestar deres danske afdeling af 30
dediRerede mennesRer, som braender for at udbrede det lynhurtige fibernet.

Altibox befinder sig pt. Run i det vestjyske marked, men har en forventning om at RonRurrere
med de store selskaber om fremtidens fibernet. @vrige fibernet i Danmark forventes indenfor
en Rortere arraRRe at blive dabnet 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 undersegelse og udvikle et Ronkurrencedygtigt veerditilbud til Altiboxs
nuvarende og potentielle Runder. Test ideer og prototyper pa baggrund af undersegelserne.

| ultimo 2019 gar det abne fibernet live, hvilket 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 saledes vare den farste
region, hvor internet/tv udbyderne Rommer i RonkRurrence om at fa Runderne pa deres fibernet.
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CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

Altibox som pt. Run befinder sig i Vestjylland er med i Raplgbet. De skal derfor bruge hjaelp til
at udarbejde det bedste veaerditilbud til nuvaerende og potentielle Runder.

Casen er bygget op omRring 3 vigtige faser.
Research

Casens farste formal er at fa sRabt staerke indsigter gennem dybdegaende undersggelser pa
baggrund af eRsisterende Runder og potentielle Runder.

Denne research proces sRkal give talenterne nye indsigter/beRraefte forudsete antagelser om
brugernes Rgbsproces, som Ran skRabe falgende:

- Kan definere Rundernes Rabsproces ud fra de dybereliggende behov, motivationer og
udfordringer, de i dag har med deres internet og udbydere
- En Rlarhed 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 undersggelse skal der udvikRles en raekRRe forskellige idéer og
Roncepter, hvoraf de mest lovende sRkal testes med reelle brugere eller partnere i form af preto-
0g prototyper.

UdviRle et vaerditilbud og en rapport til Altibox

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

Opsummering af formalet med casen:

- Forstaelse for malgruppen og brugernes Regbsproces

- Hvor og hvordan de rammer slutbrugerne

- Teste de bedste ideer og prototyper

- Udarbejde et staerkt veerditilbud for at fastholde og tiltreekRkRe Runderne
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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
eftertanke. Det er dog vigtigt, at teamet RonRret ogsa har testet deres idéer, og afprevet nye
mader en internetudbyder Ran se sin vaerdiskabelse for danske forbrugere.

- De vil gerne sta med forskellige 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 pagzeldende indsats (f.eRs. mere opmaerksomhed, mere
involvering fra Runder, flere Runder eller hajere omsaetning)

- KonRrete ideer og prototyper pa markRedsfgringskampagner eller evt. marRetingstiltag
der Ran hjaelpe 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 | KommunikRation og PR X
Supply chain, logistik og indReab Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering

Organisation og ledelse IKultur og sprog

@Ronomi og regnskRab International og offentlig politiR

Salg og marReting x | It og tekRnologi, UX X
Andre: ForretningsudviRling

TALENTPROFIL

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

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

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

OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonRkrete 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 veerditilbud pa baggrund af ovenstaende undersagelser
- Udarbejdelse af en opsamlende rapport

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

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

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

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

Der vil vaere mulighed for at vise sin selvstaendighed og virkelig saette 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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Titel pa casen MarRedsfar ARademiRernes A-Rasse som fgrende
reRrutteringspartner til B2B-markedet
Casens lgbetid april-juni 2019
KontaRtperson

VIRKSOMHEDSPROFIL

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

ARademiRernes A-Rasse har en vision om at szette nye standarder for maden at drive a-Rasse
pa i DanmarR, og samarbejder taet med erhvervslivet om aRtivt at finde og skRabe
arbejdspladser til dens hajtuddannede medlemmer. Den overordnede mission er at fa
aRademikRere 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-markRedet som Danmarks 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 skal agere traeRplaster for
nye medlemmer savel som skabe en loyalitet hos virkRsomheder, der vil bruge ydelsen som
fast reRrutteringskanal.
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CASEBESKRIVELSE

Markedsfer ARademikernes A-Rasse som farende reRrutteringspartner til B2B-markedet

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

Det handler med andre ord om at optimere markRedsfaringen 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; hvilke tematikRkRer Ran man
sa marRedsfare sig pa, som sikrer a-Rassens edge og unikhed, som reRrutteringspartner?

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

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

4) Hvordan Ran alt ovenstdende 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?




Jens Linde
CASEBESKRIVELSE
TIL CASEOVERSIGTEN

FORMAL OG @NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil ARademiRernes A-Kasse gerne sta i handen med:

e [Kortleegning af en raekRRe tematikRRer, som ARademikRernes A-Rasse Ran markRedsfares
pa og som understreger deres edge pa B2B-markRedet og reRrutteringsfeltet

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

e Udarbejd en faerdig analyse af ARademiRernes A-Rasses RonRurrenter pa
reRrutteringsmarkRedet.

e En beaeredygtig marketingsstrategi som tydeligt rammesaetter det unikRke ved AKA-
reRrutteringen, og som Ran eRseRveres pa af ARademikRernes A-Rasse ved endt forlab

e Forslag til hvordan ARademiRernes A-Rasse Ran eRseRvere pa den udarbejdede
marRetingsstrategi.
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RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Design og innovation X | Jura

Antropolog, sociolog, etnograf [KommuniRation og PR

Supply chain, logistik og indRab Internationalt samarbejde

HR og personale Investering og finansiering
Organisation og ledelse X | Kultur og sprog

@Ronomi og regnskab International og offentlig politik
Salg og marketing X | It og tekRnologi, UX
ForretningsudviRling

IKANDIDATPROFIL

Du har en interesse for marReting og/eller formidling og ved hvordan du sRkal oversatte data
og viden til udenforstaende. 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 udtaenke Rreative lgsninger og udfordre status quo, sa nye, innovative idéer og
Izsninger ser lyset.

Du Ran ogsa veere en person som holder af at arbejde med sociale medier og ved hvordan og
hvilke Ranaler, der markRedsfarer hvert budskab bedst.
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OPGAVER OG FORVENTNINGER

IKonkrete opgaver:

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

Pa baggrund af en grundig indfarelse i ARademikRernes A-Rasses data, laves en raeRRe
tematikRer, som skal baere marketingsstrategien

Pa baggrund af en grundig indfarelse i ARademiRernes A-Rasses data, laves en raeRRe
budskaber som understreger a-Rassens positionering

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

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

HVORFOR SKKAL TALENTERNE ANS@GE NETOP HER

Du sRal s@ge denne case fordi du Rommer til at blive den del af Danmarks starste a-Rasses
udviRling. Du vil i teamet skRabe grundlaget for den markRetingsstrategi som skal positionere
ARademiRernes A-Rasse pa reRrutteringsmarkedet.

Du vil f& en enestaende indsigt i reRrutteringsprocesser og udfordringerne pa dette felt.
Arbejdet du og teamet laver er aRtuelt nu og her og vil sRabe veerdi for ARademikRernes A-
Rasse i den naarmeste fremtid.

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




