CASE: Udarbejd en alternativ distributionskanal eller "route to market" i et strategisk vigtigt
europzisk marked til Kverneland Groups high-end produktsortiment. Malet er at opna en stgrre
markedsandel ved at finde nye mader at seelge og kommunikere med deres slutkunder i B2B
segmentet.

OVERBLIK
Virksomhed Kverneland Group A/S
Lokation Tarupstrandvej 25, 5300 Kerteminde
Kontaktperson Per Sgrensen, Product Director

VIRKSOMHEDSPROFIL

Kverneland Group er en fgrende international virksomhed, der udvikler, producerer og distribuerer
landbrugsmaskiner og tjenester. Kverneland Group tilbyder et omfattende sortiment af effektive systemer
og lgsninger til det professionelle landbrug.

Koncernen blev grundlagt i 1879 og Kvernelands fabrikker findes i flere lande, herunder Norge, Danmark,
Tyskland og Holland. Koncernen har egne salgsselskaber i 19 lande og eksport til over 60 lande.

Med sine 50.000 m2 er fabrikken i Kerteminde den stgrste i Kverneland koncernen med ansvar for hele
greesomradet bestaende af, skarlaeggere, river, vendere, vogne og foderudstyr. Fabrikken har 520 ansatte,
hvilket ggr dem til en af de stgrste produktionsvirksomheder pa Fyn.

Det gar godt i Kverneland, hvilket medfgrte, at de i 2012 blev opkgbt af Kubota Corporation. Kubota er en
japansk producent af landbrugsmaskiner og har 42.000 medarbejdere globalt. Kubotas indtreeden i
Kverneland Group har medfgrt, at hele organisationen, men ogsa afdelingen i Kerteminde har faet tilfgrt
mange midler til at udvikle sig. | de seneste ar har de foretaget store investeringer for at gge kapaciteten,
fleksibiliteten og kvalitetskontrollen, hvor der isar er et stort fokus pa datastyrerede maskiner og
praecisionslandbrug. Kverneland salger ikke kun landbrugsmaskiner, men ogsa den landbrugsviden, der
understgtter deres maskiner.

Den danske afdeling vaekster meget hurtigt i gjeblikket, hvilket medfgrer flere muligheder, men ogsa flere
arbejdsopgaver. Derfor ansaetter Kverneland Group i Kerteminde flere og flere medarbejdere, sa de kan
felge med vaeksten. For at sikre den langsigtede vaekst investeres 5% af omsaetningen i Research &
Development. Derudover er der et kontinuerligt fokus pa at optimere virksomheden, hvilket Kubota ogsa
understgtter med deres store know-how i landbrugsprodukter, men ogsa i produktionsoptimering, LEAN og
minimeringen af spild.

Kverneland Group i Kerteminde afsaetter stgrstedelen af deres produkter i udlandet. Konkret, sa er deres
eksportandel pa omkring de 99%, hvor det stgrste marked og det marked med det stgrste potentiale er
USA. Kverneland har en ambition om at veere i top-3 af de spillere, der er pad markedet i de lande, som de
opererer i.
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CASEBESKRIVELSE

Kverneland har et stort behov for at opbygge en alternativ distributionskanal i et af deres strategisk vigtige
markeder i Europa til deres high-end produktsortiment. Arsagen skal findes |, at der er stor konkurrence om
kunderne og konkurrenterne har allerede etableret sig pa de traditionelle distributionskanaler i markedet. |
dag szlger de deres produkter via den traditionelle rute for deres branche: Fabrik — Salgsselskab —
Forhandler - Slutkunde.

Deres forhandler er ikke eksklusiv, men szelger andre produkter, ogsa fra direkte konkurrenter. Antallet af
forhandlere i landet er faldende og dermed bliver distributionsmulighederne mindre.

Kverneland Group star med spgrgsmalet om, hvordan de far direkte adgang til B2B segmentet og dermed
slutkunden. Deres malgruppen teeller +250 slutkunder, som betegnes som high-end kunder.

Kverneland Group har selv foresldet en metode til at afdaekke, hvordan de kan fG adgang til slutbrugeren.
Men talenterne ma gerne bringe andre analyser og metoder i spil eller udfordre de nuvaerende, hvis det
bringer veerdi ind i projektet.

KONKRETE OPGAVER
De konkrete opgaver for casen er inddelt i fglgende faser:

0. Fase: Onboarding og fastlaeggelse af overordnet malsatninger.

1. Onboarding til virksomheden, deres vision, vaerdier, ydelser, strategi, organisation,
systemer og generelt den branche og det marked, de opererer i.
Forventningsafstemning: Frekvens af feedback og Igbende sparring.

Dybdegaende introduktion af udfordringer og gnsket resultat.

4. Diskutér de forskellige faser og veegtningen/prioriteringen, sadan at tiden bliver brugt

bedst.

1. Fase: Intern analyse

1.1 Analysér Kverneland Groups nuvaerende markedstilbud.

1.2 Analysér de veerdiskabende elementer i distributionsleddet i dag.

1.3 Identificer Kverneland Groups nuvarende 5 p’er (People, product offering, pricing, Place,
Promotion)

2. Fase: Ekstern analyse

2.1 Lav en konkurrentanalyse med henblik pa at vise hvordan markedslederen saelger deres
produkter.
2.2 Lav en kundeanalyse

2.2.1 Interview nuvaerende kunder, potentielle kunder og tidligere kunder.
2.2.2 Udarbejd kundeprofiler og personas

2.2.3  Lav en pain and gain analyse

2.2.4 Lav en kortlaegning af kunderejsen

2.2.5 Identificér qualifiers for at veere i markedet i dag.
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3. Fase: Implementering
3.1.1 Udarbejd et forslag til hvordan analyseresultaterne kan implementeres i forhold til at
na ud til deres slutbrugere.
3.1.1.1 Det kan vaere i form af en gennemarbejdet route-to-market rapport, en
projektplan eller andre forslag.
3.1.2 Preaesentér jeres forslag for ledelsen.

@NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN
Efter forlgbet vil virksomheden gerne sta i handen med:

v" En plan for Kverneland Groups Route-to-Market

v" En rapport der giver overblik og indblik i konkurrenter, kunder, Kverneland Groups egne
veaerditilbud og mere.

v Forslag til, hvordan Kverneland Group kan implementere resultaterne af talenternes arbejde.

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

e Kommerciel viden, forretningsudvikling, research, innovation
e Virksomhedskommunikation, kultur og globalisering, projektledelse, UX, salg og markedsfgring.
e Landbrugsfaglig, biologiskviden, samfundsfaglig

TALENTPROFIL

Kvernland Group i Kerteminde er praeget af en international kultur med et globalt udsyn. Der er tale om
salg af tekniske Igsninger til store landbrug og maskinstationer. Medarbejderne er stolte over deres
virksomhed og de produkter og Igsninger der laves i Kerteminde. Flere af virksomhedens medarbejderne
har veeret ansat i 30-45 ar. Det forteeller noget om, at det er en ordentlig virksomhed, der passer pa sine
egne og sikrer gode muligheder for at udvikle sig pa den made, som den enkelte har brug for. Det er noget,
som deres kernevardier ogsa stgtter op om, nemlig: produktivitet, effektivitet og baeredygtighed.

For at indga i Kverneland Group skal du derfor kunne se dig selv i ovenstaende og have lyst til at vaere en
del af en virksomhed i rivende udvikling, der er preeget af hgj faglighed, ansvarlighed og med fokus pa
kvalitet. Du vil ssmmen med de andre studerende i dit team komme til at indtraede og indga i et positivt og
uformelt arbejdsmilj@, hvor humor og team-and prioriteres hgjt. Derudover, sa er der gode
karrieremuligheder for dem, som efterfglgende bliver tilbudt og gerne vil fortsaette i et studiejob.

Du vil skulle underskrive en NDA (Non-Disclosure Agreement / Fortrolighedserkleering), inden du starter
arbejdet.



