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SOVN er en onlinebaseret madras- og sengespecialist, som fremstiller
baeredygtige Rvalitetsmadrasser og senge, og saelger dem via egen webshop

til private Runder. SOVN har ogsa en b2b afdeling, WeDoFurniture, som designer
og salger inventar til hoteller og feriehuse.

SOVN har foRus pa at udvikle deres b2c brand, og positionere sig som det baeredygtige
og naturlige valg af madrasser og senge. Casens omdrejningspunRt er en detaljeret
markRedsundersagelse, som stiller skRarpt pa forbrugernes behov for baeredygtige senge
og madrasser. Indsigterne skal anvendes i en go-to-marRet strategi med tilhgrende
handleplan og marRedsferingsstrategi.

OVERBLIK
Virksomhed SOVN
LoRation Bugattivej 5G, 7100 Vejle
KontaRtperson Lars Damsgaard

VIRKSOMHEDSPROFIL

SOVN er en onlinebaseret madras- og sengespecialist, som fremstiller kRvalitetsmadrasser og
senge med baeredygtighed og etiske vaerdier i foRus, og saelger dem via egen webshop til
private Runder. SOVN har ogsa en b2b afdeling, WeDoFurniture, som designer og saelger
inventar til hoteller og feriehuse.

SOVN blev stiftet af Lars Damsgaard i 2019 og teamet bag har mere end 15 &rs erfaring med
salg og udviRling af baeredygtige lzsninger indenfor branchen, og har pa den baggrund skabt
en RolleRtion af madrasser og senge i naturlige materialer. UdviRling og design af
produRterne foregar fra hovedRontoret i Vejle, hvor ogsa al distribution til Europa handteres,
mens salget foregar igennem udvalgte shop-in-shops og via egen webshop.

SOVN efterstraeber, at alle deres materialer har et sa lavt CO2-aftryk som overhovedet muligt,
og de vil vise, at madrasser og senge Ran produceres anderledes, bedre og med respeRt for
naturen. Virksomheden er involveret i GCO (Gregn CirkRulaer Omstilling) og bruger MALBARSs
vaerRtajer til at male CO2-udledningen helt ned pa hvert enRelt produRts livscyRlus. Ved at
Runne doRumentere deres CO2-aftryR pd den made, Ran de ogsa arbejde aktivt med at
nedbringe det eller Rompensere for det ved at plante traeer for hvert produkt, de saelger. SOVN
har et mal om at blive Rlimaneutrale i 2022.

En anden vigtig del af visionen for SOVN er desuden at skabe gennemsigtighed i et
nuvarende uigennemskueligt madras- og sengemarkRed. De er bevidste om, at
baeredygtighed ikke gar det alene, men at pris ogsa er afgerende en faktor. Derfor gar SOVN
ind for, at det nemme valg ogsa sRal vaere det rigtige valg, og ved at udbyde zerlige, rigtige
priser sikres forbrugeren at fa fuld valuta for pengene.

CASEBESKRIVELSE

VirkRsomheden har godt fat i B2B-markedet. Senest har de under brandet WeDoFurniture
luRRet en Reempe aftale med Landal GreenlParks, som indebaerer levering af Romplet
indretning af 1100 feriehuse med et gennemsnit pa 6 sengepladser i hvert. | den forbindelse
har de etableret en onlinebestillingskRanal til alle husejerne, og ser nu et stort potentiale i at
bruge det som afszet til 0ogsa at bevaege sig ind pa B2C-markedet.
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Der har altsd &bnet sig en mulighed for, at SOVN Ran udnytte deres position, viden og
gunstige produktions- og leverandaraftaler fra B2B-markedet til at skabe nogle
synergieffeRter ift. etablering af et B2C-setup. Alle nuvaerende IT-systemer (ERP, lager,
gRonomi) er ved at blive trimmet, s& SOVN er Rlar til at trykRe p& markRedsfaringsknappen og
har nu brug for en staerk go to market strategi, som giver virksomheden nye perspeRtiver til
deres branding og positionering.

Det nye marked skal angribes ved at finde frem til SOVNs identitet (bade den visuelle
identitet og brandets Rernefortzelling), hvor naglefaktorerne er naturlighed, cirkulaer sRonomi
og hele den baeredygtige del. Det giver dem en oplagt chance for at differentiere sig i forhold
til RonkRurrenterne, og derudover har SOVN den fordel, at det stadig er en mindre virkRsomhed,
der derfor er mere agil og bedre Ran tilpasse sig i markRedet.

Ud fra en dybdegaende marRedsundersegelse snsker virksomheden bl.a. at fa afdaeRRet, hvor
de skal ligge i markRedet, hvem der skal vaere deres primaere Rundesegment og ikRRe mindst
hvordan deres marRedsfaringsstrategi skRal se ud. Der skRal undersages hvilke behov og
tendenser, der rarer sig ude hos Runderne for herudfra at Runne lave en Rlar fortzelling og et
staerkt brand, som bade favner SOVNs vaerdier, og som ogsa rammer det, Runderne
eftersparger. ProjeRtet sRal munde ud i en go-to-market strategi med en handleplan for
implementeringen af nye tiltag.

KONKRETE OPGAVER

De RonRrete opgaver for casen er inddelt i felgende faser. De sRal betragtes som inputs og
inspiration, som gerne ma forla&enges udover nedenstaende hjzlpespargsmal.

0. Fase: IntroduRtion til virkRsomheden og opgaven

0.1 Onboarding og grundig introduktion til SOVN, deres vaerdier, granne profil,
produRtsortiment mv. Herunder diskRussion af nuvaerende B2B strategier og
partnerskRaber, samt @ansket om etablering/udviRling af B2C setup.

0.2 DiskRussion af opgaverne, herunder markRedsundersggelsen med fokRus pa
forbrugerbehov og RonRurrerende lzsninger og udviklingen af en branding
strategi.

Vaegtning og prioritering af tiden.

0.3 Forventningsafstemning: Hvad forventer | som talenter og omvendt. Aftal

freRvens af feedback og lzbende sparring.

1. Fase: MarRedsundersagelse

1.1 DiskRussion omRring ensket udbytte af undersagelsen.

1.2 Lav et undersggelsesdesign, som sikrer at | via Rvalitative og Rvantitative
metoder opnar et godt datagrundlag og en god forstaelse af Runderne og
markedet.

1.3 Kundeanalyse:

- Definer malgrupper og segmenter for SOVN's produRtsortiment - Overvej at udvikle
persona pa forskellige Rundetyper.
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- Underseg praferencer og behov hos malgruppen — hvordan forholder de sig til:
Pris, Rvalitet, baeredygtighed, design, brand mv.

- Hvor handler de og hvordan, analysér adfzerd — Hvordan er Rgbsrejsen typisR for
forbrugeren ved Rab af senge og madrasser (online og offline)?

- Hvordan opfatter malgruppen SOVN brandet?
- Hvilke veaerdier identificerer Runderne med SOVN brandet?

1.4 KonRurrentanalyse

- Identificer de vigtigste RonRurrenter pa det danske marked

- Hvor mange er der og hvor etablerede er de pa markRedet / markRedsandele?

- Hvad er RonRurrenternes priser og hvilke produRter og Rvalitet tilbyder de?

- Hvilke markedsfaringskanaler bruger de og hvordan?

- Hvad star branded for og hvad er deres identitet/DNA

- Hvordan adsRiller og differentierer Ronkurrenterne sig? Og hvordan formidler de deres
USP'er.

1.5 Estimering af markRedspotentiale og szRonomisk potentiale/lansomhed for SOVN
pa de respektive markReder/segmenter.

1.6 Tendenser og trends i markRedet, hvordan er udvikRlingen i madras og senge
marRedet? F eRs online vs offline salg, baeredygtighed, socialt ansvar, sundhed
mv.

1.7 Hvad er tendenserne i andre nordiske lande?

Fase: Udarbejdelse af Go-To-Market strategi: Baseret pa indsigterne fra Fase 1, skal der
udarbejdes en strategi med tilh@grende handleplan.

2.1 Her Rortlaegges hvad virkRsomheden gar i dag og dermed hvad de mangler, f ekRs
indenfor marRedsfaring, salg, organisation, digitale vaerkRtajer mv.
2.2 SRal vaerditilbuddet tilpasset? Services, sortiment, prissaetning, levering mv.

23 Salg- og marketingplan, herunder:
- Hvordan skal SOVN markedsfare deres produkter, og fremtraede
RommuniRativt for at positionere sig pa markRedet.
- Gennem hvilke Ranaler skal SOVN saelge deres produkRt (intern og eksterne
wepshops, forhandlere, showrooms)

2.4 Hvordan sRal den visuelle identitet se ud. Afspejler den nuvaerende identitet de
budskaber som gnskRes RommuniReret?

25 Positioneringsstrategi
Baseret pa indsigterne fra fase | om Rundebehov og Ronkurrentforhold, Ran |
ved hjzlp af et "blue ocean strategy canvas” identificere, hvor der er plads til et
baeredygtigt brand som SOVN - Blue ocean strategy canvas explanation

2.6 Lav et udRast til brand-identiteten og det visuelle univers. Gerne ved brug af
MocR-ups.
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https://www.calltheone.com/en/consultants/blue-ocean-strategy-canvas

27 Budget for udrulning af go to market strategien.
- Detaljeret overblikR over marketing spends, ressourcer mv.

2.8 [KonRret handleplan, som besRriver hvilke opgaver der skal lgses, af hvem og
deadline. Test Igbende effeRten af markRedsfaringsakRtiviteter og content, og
analyser pa brugeroplevelsen i Rebsprocessen.

@ONSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN
Efter forlgbet vil virkRsomheden gerne sta i handen med:

v' Grundig undersagelse og analyse af det private senge- og madrasmarkRedet i DanmarR
v' Go-to-marRet strategi for B2C-markedet
v Markedsfaringsplan med inputs til visuel identitet for SOVN

RELEVANTE KOMPETENCER TIL CASEN

- Kommercielle profiler

- Marketingskompetencer

- KKommuniRation

- Research, databehandling og analytiske evner
- KendsRab og interesse for e-commerce

- Grafisk design og story telling

TALENTPROFIL

SOVN ApS er en scaleup-virksomhed med store vaekstambitioner, og bag sig har de
investeringsselskRabet TakRe Off Capital. Pt. er de to fuldtidsansatte og har planer om at udvide
pa medarbejderfronten.

Teamet her vil blive tilknyttet Lars Damsgaard som den primare RontaRtperson, og han vil
sgrge for en god onboarding. Lars har mange ars erfaring indenfor branchen, og rigtig meget
viden og Rnow-how, som der Ran tappes ind i bl.a. pa de ugentlige statusmader.

SOVN leder efter et alsidigt team, hvor faellesnaevneren er en interesse for baeredygtighed og
lyst til at fremme de grenne produRter. De ser frem til at f& nye @jne pa udfordringen og er helt
Rlar pa at blive udfordret pa deres antagelser.



