VR & CO er et bureau som hjzelper erhvervskRunder med at afsaette deres boliger,
bade nuvaerende og dem pa projeRtstadiet. Virksomheden tilbyder Romplette
markedsfaringslasninger til to overordnede typer Runder projeRtudviklere og
ejendomsmaeglere.

Som et led i en professionalisering og vaeRst af forretningen skal teamet udarbejde en
grundig marRedsundersagelse af Runder og marRedstendenser. Indsigterne sRkal talenterne
bruge som grundlag for en tilpasning af forretningsmodellen, og en go to market strategi.

OVERBLIK
VirRsomhed VR & CO
LoRation Danmarksvej 30, KI — 8600 Skanderborg
KontaRtperson Jimmy Merup

VIRKSOMHEDSPROFIL

VR & CO er et bureau som hjzelper erhvervskunder med at afsatte deres boliger, bade
nuvaerende og dem pa projeRtstadiet. VirkRsomheden tilbyder Romplette
marRedsfaringslasninger til to overordnede typer Runder projeRtudviRlere og
ejendomsmaeglere.

VR & CO er et nyetableret selskRab, og resultatet af en fusion mellem to virkRsomheder, som
begge har specialiseret sig indenfor markRedsfaring og RommuniRation til egendomshandel og
projeRtsalg.

Jimmy Marup som i dag er direRter i VR & Co har arbejdet i branchen siden 1986 og stiftede i
2002 et full service design- og reRlamebureau ved navn MinusRel, som specialiserede sig i
afsaetning af boliger, ved at tilbyde strategisR, vaerdibaseret RommunikRation og
marRedsfaring i forbindelse med projeRtsalg og ejendomshandel.

VR Staging blev i 2015 dannet af en gruppe innovative ivaerksaettere og er specialiseret i
virtuel indretning og styling (ogsa Raldet staging) af boliger og ejendomme ved hjzelp af
fotorealistiske visualiseringer. https://vr-co.dR/stagings/

Sammenlaegningen af de to virkRsomheder gar, at VR & Co i dag star som en af de staerkeste
samarbejdspartnere for projeRtudviRlere og ejendomsmaeglere, fordi de Ran tilbyder bade den
strategiskRe udviRling af RommuniRationsplatformen(how to) og de taRtiske tiltag i form af
visualisering og marRedsfaring af projeRterne.

Virksomheden er placeret i SRanderborg, og teamet pa 8 medarbejdere bestar udover de to
ejere Jimmy Marup og Jesper Holm-Jensen af bygningsRonstruRtarer, 3D-artister, Rreative
reRlamefolR og dygtige projeRtledere.

Generelt Ran man sige om branchen at de (aktorer: maeglere, developers mv.) er blevet mere
professionelle i RommuniRationen omRring salget af ejendomme og projeRtsalg. ERsempelvis
taenkes RontekRsten, i form af byudvikling, baeredygtighed, trivsel mv. mere ind i
RommuniRationen og gar den vaerdiladet, og mere RompleRs, fordi der er flere budskRaber og
interessenter at tage haojde for - og det er praecis her VR & CO differentiere sig ved at have
stor erfaring og eRspertise. Yderligere Ran man sige om branchen at den er i utrolig vaeRst og
at der er mange projeRter i udbud og under udvikling. Det betyder for VR & CO at der ligger et
stort uudnyttet potentiale, som skal realiseres.


https://vr-co.dk/stagings/

VR & CO’s Runder er primaert store ejendomsforvaltere som DEAS, Rapitalfonde,
pensionsselskRaber mv, og projeRtudvikRlere, som f eRs S@OM ejendomme, Bricks og DOMIS.

| andre tilfeelde Ran Runden vaere Danbolig eller andre masglere som gnsRer at vinde en
licitation pa et projeRtsalg. Her er et eRsempel pa et projeRt: https://vr-co.dR/frederikRs-plads/

VR & CO staging vaerRtajer tilbydes ogsa saersRilt til de mange maeglerkRaeder, som f eRs
nybolig eller home, hvor de enkelte maeglere ude i loRalafdelingerne Ran styrke et salg ud
mod den private Raber, ved at visualisere en bolig eller en renoveringsopgave igennem VR &
CO staging veerRtagj.

CASEBESKRIVELSE

Fusionen af de to virksomheder er fgrste skridt mod en professionalisering og vaeRst af
forretningen, og i den Rommende tid vil der vaere et internt fokRus pa at skabe en Rlar
forretningsmodel og integration af de to forsRkellige vaerditilbud, sa man Ran placere sig rigtigt
i marRedet, og tilbyde et tilpasset vaerditilbud baseret pa de forskellige malgruppers behov.

Caseteamet Rommer derfor ind i virkRsomheden pa et spaendende tidspunRt, hvor der i
forvejen er en igangvaerende proces, som teamet tilslutter sig og bliver en aRtiv del af.

En af teamets vigtigste opgaver bliver at bidrage til processen og tilblivelsen af
forretningsmodellen, med viden og indsigter fra en grundigt gennemfart
marRedsundersagelse, som zoomer ind pa blandt andet Rundesegmenter og malgrupper, og
deres behov, samt RonkRurrencesituationen og markedspotentialet pa bade
erhvervsejendomme og projeRtsalg af bolig/udlejningsejendomme.

Udover en styrRet forretningsmodel, skRal indsigterne fra undersagelsen anvendes til at
udarbejde en anbefaling til en go to market strategi, sa VR & CO Ran positionere sig rigtigt i
markRedet.

Herefter forventes en eRseRveringsfase bade in- og eRsternt, sa virksomheden Ran fa
etableret feedback-loops, og teste hvordan forretningsmodellen og go to marRet strategien
virRer i markRedet.

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 hjzelpespargsmal.

0. Fase: IntroduRtion til virksomheden og opgaven

0. Onboarding og grundig introduRtion til VR & CO, organisation,
forretningsmodellen, og deres vaerditilbud mv.

0.2 DisRussion af opgaverne, herunder marRedsundersagelsen,
forretningsmodellen og udviRlingen af en go to market strategi.
Vagtning og prioritering af tiden.

0.3 Forventningsafstemning: Hvad forventer | som talenter af VR & CO og omvendt.
Aftal freRvens af feedback og lebende sparring.

1. Fase: MarRedsundersagelse:
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DiskRussion omRring snsket udbytte af undersagelsen, samt udvikling af
undersggelsesdesign og interviewguides. Gares i samarbejde med Jimmy Marup
og resten af teamet.

Undersag markRedet for ejendomshandel og projeRtsalg af boligbyggerier.
Undersag markRedet for ejendomshandel og projektsalg af erhvervsejendomme.
Undersag behovet hos den enRelte ejendomsmaegler og loRalafdeling for
visualiseringsveaerktgjet Staging.

Malgruppeanalyse af overstdende segmenter

Gennemfear Rvalitative undersagelser som f eRs belyser:

- Kundernes behov for strategisk RommuniRation ifm. salg af ejendomme.

- Hvad er vigtigt for Runderne, og hvad er deres pains?

- Hvad tillaagger de mest vaerdi i processen med VR & CO?P

- Hvad er vigtigt for den enkelte maegler i dialogen med slutbrugeren. HvilkRe pains
har de og hvilke behov har de i salgsprocessen af en bolig?

KonRkurrentanalyse

- Underseg markedet for RonRurrenter

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

- Hvad er RonRurrenternes priser og hvilke lgsninger og services indeholder deres
veerditilbud?

- Hvordan adsRiller og differentierer RonRurrenterne sig?

- Hvem er deres Runder?

Estimering af markRedspotentiale og gRonomisk potentiale/lgnsomhed for VR &
CO pa de respekRtive markeder/segmenter.

Inspiration og trends fra andre marReder/brancher/internationalt
- Fremtidige boformer, baeredygtigt byggeri/samfund etc.

Tilpasning af virkRsomhedens forretningsmodel

21

Anvend indsigterne fra fase 1 til at tilpasse og dermed styrke
forretningsmodellen. ERsempler pa omrader der Ran tilpasses:
- Organisation/ressourcer

- PartnerskRaber

- Vaerditilbud

- Kanalstrategi / salg / KommuniRation

- Indtjeningsstremme

- OmRostninger

- etc.

Fase: Go-to-marRet strategi (baseret pa indsigter fra fase 1 & 2)
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31 Hvordan skal VR & CO ga til markedet? Lav en anbefaling til en go to market
strategi, indeholdende en RonRrete eRseRveringsplan som Ran igangsaettes sidst i
forlgbet. IKan evt. indeholde:

- Forslag til relevant indhold/content
- Kanaler og marRedsfaringsplan
- Showcases

4. Fase: Anbefaling til en positioneringsstrategi:

41 Interne forhold — Unique Selling Points:
Hvad er VR & CO bedst til? Strategisk sparring/udvikRling,
marRedsforstaelse/radgivning, eRsekRvering/Staging mv.

42 ERsterne forhold - Blue Ocean analyse:
Baseret pa indsigterne fra fase | om Rundebehov og RonRurrentforhold, Ran |
ved hjaelp af et “b/ue ocean strategy canvas”identificere, hvor der er plads til VR
& CO, og hvad de sRal sta for/tilbyde markedet. Blue ocean strategy canvas

explanation

@ONSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN
Efter forlabet vil virksomheden gerne sta i handen med:

v" En grundig marRedsundersagelse
v' Tilpasning af forretningsmodel
v" Go to marRket strategi og positionering

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN
Nggleord og udd. Retninger

ProjeRtleder med RommuniRationskompetencer.
KonstruRtearer, arRiteRter eller lign. (men det er iRkRe et must)
[KommuniRationsprofiler: Tekstforfatning og SoMe

Art direRtion

[Kommercielle profiler

MarReting og salg

SNANENENENEN

Generelt er virksomheden interesseret i at fa forskellige profilers perspeRtiver pa virksomheden
og markRedet.

TALENTPROFIL

VR & CO befinder sig i en spaendende fase efter en fusion af de to virkRsomheder, og @nsker at fa
et team ind af forsRellige profiler, som Ran bidrage til den igangvaerende proces vedr.
professionalisering og vaeRkst af virkRsomheden.

Der er brug for profiler som Ran og har lyst til at szette sig ind i en RompleRs niche af
boligbranchen og som er nysgerrige og iderige omRring fremtidens boliger og byudviRling.
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https://www.calltheone.com/en/consultants/blue-ocean-strategy-canvas
https://www.calltheone.com/en/consultants/blue-ocean-strategy-canvas

Man sRal som talent ogsa have mod pa at undersgge markRedet grundigt, og i den forbindelse
gennemfare Rvalitative undersagelser med forskellige mennesker.

Casearbejdet sker i taet samspil med Jimmy Mgarup og resten af teamet, og deres mange ars
erfaring og netvaerk er brugbart for talenterne at traeeRRe pa, for at Romme i Rontakt med

relevante interessenter fra branchen.

Virksomheden vaeRster og forventer at tilfaje flere ressourcer til medarbejderstaben, sa er man
nysgerrig pa denne branche er her en god mulighed for at udvikle sig og vise hvad man Ran.
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