CASE: Udarbejd en markeds- og Ronkurrentanalyse for Sverige og Norge for at Rvantificere,
hvordan Godik skal positionere sig til potentielle Runder og samarbejds-muligheder med henblik
pa udvikling af en GO-to-MarRet plan, der efterfalgende sRaleres op til andre potentielle
markReder i Europa.

OVERBLIK
Virksomhed GodiR ApS
LoRation Terndrupvej 100, 9460 Brovst
KontaRtperson Thomas Jepsen, CFO og JakRob Udesen, CEO.

VIRKSOMHEDSPROFIL

Godik er landsdaekRende storleverander indenfor udlejning af materiel til events og festivaler,
samt udlejning og salg af materiel til hdndvaerk og industri, landbrug og detail branchen, samt
sRadeservice. Godik leverer alt det n@gdvendige materiel, som et succesfuldt arrangement Rraever
— alt fra toiletter til hegn og salgsboder, betalingslasninger, adgangsarmband og meget mere.
Godiks vision er at vaere Nordeuropas fgrende leverander og attrakRtive samarbejdspartner
indenfor materieludlejning til events og festivaler samt handvaerk og industri. De gnsRer at vaere
frontlebere i branchen, og ikRRe blot falge med udviklingen.

GodiR har siden 1993 vaeret en Rundedrevet virkRsomhed, hvis succes afhanger af, i hvor hej grad
de Ran sRabe vilkarene og rammerne for Rundernes succes. GodiR er derfor altid lydher for deres
Runders udfordringer og behov, saledes at de bedst muligt imedeRommer disse.

GodiR leverer produRter til ssesonbetonet brancher, hvilkRet Ran vaere en udfordring ift. at vaeRkste
virkRsomheden. GodiR @nsRer at vaeRste deres forretning, og har derfor Rigget pa flere forskellige
muligheder for at skabe mersalg til nuvaerende markReder og vaekst ved at eRspandere
internationailt.

GodiR har to vaesentlige Rundegrupper, eventmarkedet der er primaert afvikles om sommeren og
@vrige handvaerRer/industriRunder. | de 4 sommermaneder omsaettes 67% af virksomhedens
arlige omseaetning. | de @avrige maneder omsaettes der primaert med handvaerker og
industriRunder.

CASEBESKRIVELSE

Godiks vaeRststrategi foRuserer pa at eRspandere til andre lande i Europa. GodiR vil foRusere
pa de omRring liggende lande Sverige, Norge og TysRland, hvorfor projeRtets foRus vil vaere pa
de mest naerliggende lande Sverige og Norge. GodikRs Go-2-MarRet strategi vil primaert fokRusere
pa event- og festivalssegmentet, hvorfor det forventes, at foRus vil vaere pa dette segment og
markRedsmeRanismer i de pagaeldende lande.

Godik gnsRer at finde et team, der Ran analyser og Rortlaagge nadvendige faRtorer for at
udarbejde Go-2-Market planen for Sverige og Norge. Go-2-MarRket planen sRkal bl.a. definere,
hvordan Godik skal positionere sig og fremtraede pa markedet samt belyse potentielle Runder og
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samarbejdsmuligheder. Go-To-Market planen skal efterfalgende Runne sRaleres op til andre
potentielle marReder i Europa, herunder TysRkland.

KONKRETE OPGAVER

De RonRrete opgaver for casen er inddelt i felgende faser og skal betragtes som inputs og
inspiration, som gerne ma udvides udover nedenstaende:

0. Fase:Onboarding og tilegnelse af intern viden
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Onboarding til virkRsomheden, deres vision, vaerdier, ydelser, strategi, organisation,
systemer og generelt den branche og det marked, de opererer i.
Forventningsafstemning: FreRvens af feedback og lebende sparring.
Dybdegaende introduRtion af udfordringer og @nsRet resultat.

Diskutér de forsRellige faser og vaegtningen/prioriteringen.

Som introduRtion og onboarding til Godiks marked og Rommende projekt, sa
laves der en foregaende undersggelse af potentialet pa det danske marked med
eRsisterende produRter uden for hgjsaesonen, med henblik pa at fa en forstaelse
af markRedet og mersalgsmuligheder. Tiden og antal dage til denne
forundersegelse afvejes med JakRob ved opstarten. Dette vil iRkRe vaere en
omfattende opgave, men en mulighed for at danne et staerkRere fundament og
beslutningsgrundlag for Rommende projekt.

1. Fase: MarReds- og Ronkurrentanalyse af det svenske og norske marked.
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Hvor stort er markRedet?
IKortlaag hvilke potentielle faktorer og makro forhold der ger sig geeldende i
markedet.
Afd=R potentielle samarbejdspartnere.
Udarbejd en malgruppeanalyse. Herunder afdaeRRes bl.a.:
e Hvem er malgruppen?
e HvilkRe praeferencer og behov de har?
e Lav et overordnet overblik over, hvordan deres gennemsnitlige brugerrejse
ser ud.
Fastlaeg herefter primaere malgruppe og deres behov
Foretag en RonRurrentanalyse, herunder afdeeRRes bl.a.:
e Hvem vil virksomheden vaere i direRte RonRurrence med?
e Hvordan adsRiller de sig fra RonRurrenterne?
e Hvad ger RonRurrenterne ift. at fange Runderne?
e [KonRurrenternes prissatning og hvilke services udbyder de?
e Benytter RonRurrenterne sig af markRedsfaringsbureauer?
e Hvordan Ran Godik positionere sig fra RonRurrenterne?
AfdaR og udveelg hvilke brancher/produRter der vil vaere luRrative for GodiR at
tilbyde ift. malgruppens behov og markedet starrelse i Sverige og Norge. Disse
brancher/produkter foRuseres der pa i de falgende faser, og derfor iRRe hele
Godiks udbud.
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2. Fase: Kvalificer hvordan GodiR, som virkRsomhed, skal fremtraade pa de respektive
markeder og positionere sig fra RonRurrenterne.
2.1 Fastleeg grundstenene for de respeRtive markeder, til denne gvelse Ran man fx
benytte sig af vaerkRtajet Business Model Canvas (BMC).
2.2 Hvor bar GodiR positionere sig? Udover festivals og events, vil der vaere et
naturligt potentiale omRring de starre byer med hej bygningsakitivitet.

3. Fase: Udarbejd Go-2-MarRet plan og test forsRellige tilgange af.
31 Udarbejd Go-2-Market planen.
3.2 Hvis projeRtgruppen Rommer i hus, vil man efterfglgende ga i gang med TysRland,
hvilret iRRe forventes, men anses som virRsomhedens naeste fase.

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

v' En detaljeret og beskrevet Go-2-MarRet plan for det svenske- og norske marked.
v' Defineret veerditilbud og forretningsmodel for de respeRtive markReder, der praciserer
hvordan Godik skal positionere sig og fremtraede pa markederne.

RELEVANTE KOMPETENCER TIL CASEN

e Forretningsudvikling, Rommerciel forretningsforstaelse og salg.
e Internationalisering

e (Ronomi, logistiR, transport og Supply Chain.

e Oplevelsesgkonomi, event og marketing.

TALENTPROFIL

GodiRs salg er sasonpraeget og specielt er sommermanederne travle. Dette Rraever fokRus og
staerkt samarbejde, men lige meget hvor travlt de har, sa vaegter de det Rollegiale hajt. Det skal
altid vaere sjovt at ga pa arbejde, hvilket de opnar gennem deres afslappede og uformelle
stemning. Kommende team vil indga som en del af virksomheden og fa adgang til
personaleRantinen.

Kommende team vil Romme til at arbejde taet sammen med JakRob (nytiltradt CEO pr.1.2.2022) og
Thomas. Godik sager et mangfoldigt team, der besidder forsRellige fagligheder og Rompetencer
til at fremdrive projeRtet. Det er vigtigt, at alle har en aben og samarbejdende profil, som Ran se
sig selv i en Rundedrevet virksomhed, hvor der er en flad struRtur. Dette gar samtidig
virkRsomheden agil og i stand til at handle hurtigt.

Der er behov for en floR proaktive, initiativrige og lasningsorienteret profiler, der er selvRarende
og ter udfordre. Der er en fordel at vaere struRtureret og analytisk anlagt, da det er en Rompleks
opgave, der Rraever behandling af meget data for at sikre fremdrift og resultater.

Qua projeRtet strategisk vigtighed ved Rommende team forinden opstarten skulle underskrive
en NDA.
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Du far som talent her en unikR mulighed for at vaere en del af markRedsudviklingsprocessen me
foRus pa internationalisering, hvor | som talenter, far stort medansvar og involvering i fremtidigt
setup. Er du analytisk staerk og formar at udvikle indsigter til fremdrift og indsatser i bl.a.
eventbranchen, sa er denne case lige noget for dig!



