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CASE: Udarbejdelse af en markReds- og RonRurrentanalyse for det svenske- og norske
markRed med henbliR pa at fastlaagge en Go-2-MarRet strategi og setup.

OVERBLIK
Virksomhed ParReringskompagniet
LoRation Rosensgade 36, 8000
KontaRtperson Simon Hey Kristensen

VIRKSOMHEDSPROFIL

ParkReringskompagniet blev stiftet tilbbage i 2015 med en vision om at innovere
parReringsbranchen, ved at give raderetten tilbage til de respektive parkRanter.

Parkeringskompagniet er i dag en SaaS-lgsning, der tilbyder egenkontrol af parkReringsarealer
gennem en app-lasning. Dertil tilbyder virksomheden Rameralasninger, egenkontrol, vagtkontrol,
ladestandere og udlejning i forlaangelse af app-lasningen.

ParkReringsRompagninets malsaetning er at vaere den sterste, bedste og mest foretrukne udbyder
af parReringslasninger i Danmark. Denne malsastning @nsker de at opna gennem Rontinuerlig
udvikling, hvor de forsgger at nytaenke parkReringslasninger.

Qua deres innovative made at drive forretning pa, formar de at saette Runderne og deres behov i
forste reeRRe. VirRsomheden samarbejder med alle typer af virksomheder, alt fra
beboerforeninger, Rommunale institutioner, Rommuner mfl.,, hvor ParkReringskompagniet
sRraeddersyer Igsninger til Runder som fx Securitas, DEAS, Simens mfl.

Virksomheden har de seneste ar oplevet en stigende vaekst. | 2021 flyttede
ParkReringskompagniet ind i nye loRaler og beskaeftiger i dag 12 funktionzer medarbejder.

ParReringskRompagniet har opnaet en stor markRedsandel pa det danske marked og gnsRer at
undersgge, hvorvidt en international eRspansion til det svenske- og norske marked Runne vaere
en luRrativ forretning.

CASEBESKRIVELSE

ParReringskompagniet gnsker at udvide deres forretning og eRspandere internationalt. De mest
naerliggende markeder/lande er Skandinaviske lande, som Norge og Sverige, hvor lovgivning og
markRedsforhold minder mest om det danske. Virksomheden gnsker derfor at afdaekke
muligheden for at eRspandere til Norge og Sverige med deres SaaS-lagsning.

ParReringskompagniet gnsker derfor at finde et team, der Ran udarbejde en markeds- og
RonRurrentanalyse for det svenske- og norske marked med henbliR pa udvikling af en Go-2-
MarRet strategi og dertilharende plan for de respeRtive markReder. Planen skal give
virkRsomheden et overbliR over, hvordan de skal positionere sg, fremtraede pa markedet og
belyse potentielle Runder og samarbejdsmuligheder.
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Dertil snsker ParkReringskompagniet af identificere, hvilRet virksomheds setup der vil vaere mest
fordelagtigt for virksomheden.

Teamet sRal herefter igangsaette opbygning af salgstragten for de respektive markeder. Dette vil
blive en trial and error tilgang, hvor man tester eventuelle barnesygdomme af. Teamet skal derfor
vaere med at udvikle det Rommercielle setup. ParkReringskompagniet operer i dag med 2
forskellige Rundegrupper:
- B2B - Her star ParkReringskompagniet for administrationen bag parkeringsappen, hvorfor
det oftest er samarbejdspartnere.
- B2C - Her er Runderne oftest nybyggeri/beboerforeninger, hvor Parkeringskompagniet
udferer Rontrol med eRsisterende p-selskRaber.
Det forventes derfor, at teamet analyserer- og udarbejder lazsninger for begge Rundegrupper i de
RonkRrete faser.

Go-2-Market planen sRkal efterfglgende Runne sRaleres op til andre potentielle marker i Europa.

IKONKRETE OPGAVER
De RonRrete opgaver for casen er inddelt i felgende faser:

0. Fase: Onboarding og fastlaeggelse af overordnet malsastninger.
0.l Onboarding til virksomheden, vaardier, strategier, Rultur og det marked, de operer i.
0.2. Forventningsafstemning: FreRvens af feedbacR og Isbende sparring.
0.3. Dybdegaende introduRtion af udfordringer og @nsket resultater.
0.4. DisRuter de forsRellige faser og vaegtning/prioritering af opgaver, sa tiden bliver
brugt optimailt.
0.5. Fastleeg arbejdsfordeling, Ralenderstyring, madetider mv.

1. Fase: Foretag en markReds- og RonRurrentanalyse af det svenske- og norske marked med
henbliR pa at fastlaegge, hvordan ParkReringsRompagniet skal positionere sig.
1.1 Foretag en markRedsanalyse, herunder afdaeRkRes bl.a.:
111 Hvor stort er markRedet
11.2 IKortlaeg hvilke faRtorer og maRro forhold, der gar sig gaeldende i markRedet?
113 HvilkRe store parkeringsvirkRsomheder er der i de respeRtive markeder?
1.1.4 Hvilke potentielle samarbejdspartnere er der (fx lejlighedskompleRser,
Rommunale omrader, store virksomheder mv.)?
1.2 Udarbejd en malgruppeanalyse for henholdsvis B2B og B2C segmentet, hvor der
tages udgangspunRt i parkReringsserviceudbydere. Her undersgges som minimum:
1.2.1 Hvem er malgruppen?
1.22 Hvordan ser den ud?
1.23  Hyvilke praeferencer og behov har de?
1.24  Lav et overordnet overblikR over, hvordan deres gennemsnitlige Runderejse ser

ud.
1.3 Fastlaeg herefter primaere malgruppe og deres behov.
1.4 Foretag en RonRurrentanalyse, herunder afdaeRRes:
141 Hvem er ParReringsRompagniet i direRte Ronkurrence med?

1.42 Hvordan adsRiller de sig fra RonRurrenterne?
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1.43 Hvad ger RonRurrenterne for at fange Runden. Her analyseres deres online
salgstragt.

1.4.4 Hvad er RonRurrenternes priser og hvilke services udbydes der?

1.45 Benytter RonRurrenterne sig af markRedsfaringsbureauer?

1.5 Fastlaeg en prioriteret liste for nicheRunder og hvordan de Ran gribes an. Denne
liste sRal dertil indeholde, hvilke testkunder man vil angribe i fase 3 (trial and
error).

1.6 Fastlzeg hvordan ParkReringskompagniet skal positionere sig pa de respeRtive
markeder.

Fase: UdviRling af det Rommercielle setup for henholdsvis B2B og B2C segmentet samt
prissaetning af systemets features.
2.1 Fastleg Rerneelementerne for de respektive markeder. Her Rvalificeres, hvad
virkRsomheden gar i dag og hvad de skal igangsaette for at Runne eRspandere:
211 Hvilket sprog sRkal deres hjemmeside fremtidigt tilbyde?
212 Skal de erhverve udenlandske telefonnumre til de respektive markeder?
213 Skal de have et nyt domeaene eller opsaette nye Ronti for markRederne?
2.2 Hvordan sRal de marRedsfare sig til de respeRktive markeder?
23 Igangsaet udviklingen af det Rommercielle setup for B2B og B2C segmentet. |
denne fase overvejes, om det Ran vaere et samlet setup eller adsRilt.
2.4 Udarbejd moneyflow for de udenlandske Runder og fastszet priser af systemet
features.

Fase: Opbygning og ibrugtagning af salgstragten med henbliR pa vaerdifulde indsigter.
31 Opbyg salgstragten, sa den Rarer automatisR til den udvalgte liste Runder/leads
fra punRt 1.5. Sidelebende Rares en trial and error periode, hvor der Izbende
fastlaagges falgende:
311 System intro
31.2 Onboarding
313 Materiale om benyttelse af app’en
3.1.4 Eventuelle tutorials videoer

ONSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter forlgbet vil virkRsomheden gerne sta i handen med:
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En Rlar strategi for penetrering pa det svenske- og norske markRed, med afdaekning af
muligheder og udfordringer ved de forskellige valg.

SRalerbart setup der Ran sRaleres op til andre lande efterfalgende (en model for dette og
begge Rundegrupper).
Opbygget salgstragt
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RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

e ForrentningsudvikRling, Rommerciel forretningsforstaelse, salg og internationalisering.
¢ Innovation og entreprengrskab og antropologi
¢ KommuniRation, formidling og marketing.

TALENTPROFIL

ParkReringskompagniet er en innovativ virksomhed, der Ronstant fors@ger at nytaenke- og
udviRle sig med henbliR pa at vaere de bedste i branchen. Virksomheden er derfor pa udRig efter
ambitigse og professionelle profiler, der @nsker at vaere med pa deres vaeRstrejse.

ParkReringskompagniets Rendetegnes ved en flad struRtur, hvor der iRRe er langt fra tanke til
ekRseRvering. Virksomheden @nsRker derfor at finde pragmatiske profiler, der ter arbejde ud fra
learning-by-doing princippet og ekRseRvere pa opgaverne.

Som team far man derfor stort medansvar og involvering. Det Rraeves derfor, at du er
selvstaendig, en do’er, involverende og ger dig umage. Dertil vil du samtidigt blive en den af en
ung, social og dynamisk virkRsomhed, hvor fzellesskabet vaegtes hgijt.

Casearbejdet vil omfatte megen datahandtering. Du skRal som talent pa denne case derfor vaere
detaljeorienteret, struRtureret og staerR til at handtere data og derefter systematiserer det. Dertil
sRal man have flair for IT eller vaere vant med IT, da virkRsomheden tilbyder en SaaS-lgsning,
hvorfor der primaert arbejdes i forskellige IT-programmer.

Da casen har et internationalt aspeRt, vil det vaere en fordel, hvis man Ran forsta eller bega sig pa
Svensk og NorsR, dog ikRkRe en nadvendighed. Dog skal du som minimum bega dig pa engelsR,
bade skriftligt og tale.



