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CASE: Analyser hvilke digitale marRetingsvaerRtgjer, der fremtidigt skal bruges for brandets
AYTM med henblik pa @get leadgenerering af B2B savel som B2C Runder. VaerRtgjerne skal
opsaettes, sa de spiller sammen med de interne systemer og dermed Ran effeRtmales via KPlér.

OVERSIGT
Virksomhed Gran Living — AYTM (brand)
Adresse Polensgade 15, 8000 Aarhus
KontaRtperson IKathrine Gran Hartvigsen, DireRter & Laura,
SalgskRoordinator
CASEBESKRIVELSE

Gran Living blev grundlagt i 2005 af Kathrine- og Per Gran Hartvigsen med ambitionen om at
designe og importere high-end og Rvalitetsstaerkt boliginterigr. | dag tilbyder Gran Living et
bredt sortiment inden for private label produkter til medium og high-end mgbelkaber. | flere ar
giR Kathrine og Per med dremmen om at starte deres eget selvsteendige brand, da de gnskede
at falge deres produRter fra start til slut, og herigennem sikre en stremlining i
produRtsortimentet.

Dette resulterede i deres selvstaendige brand ‘AYTM’, der blev stiftet og lanceret i 20215.
AYTM er i dag forsat et selvstaendigt brand, der er ejes af Gran Living. AYTM producere high-
end boliginteriar til B2C og B2B - herunder RontrakRtmarkedet, som bl.a. bestar af hoteller,
restauranter o.l.

Siden 2015 har AYTM oplevet en gunstig udviRling og efterspargsel, fra bade B2B, B2C men
ogsa de private forbrugere. | medio juni 2020 lancerede AYTM deres farste webshop, der giver
den private forbruger muligheden for at Regbe deres produRter direkte via deres hjemmesiden.
AYTM og Gran Livings produRter er dansR design, der gennem de seneste ar har opnaet
fordelagtige positioner pa store dele af verden bl.a. i Kina og Sydestasien, hvor virkRsomhedens
nordiske design med det internationale twist er meget populzert blandt personer med
interesse for boliginterier og indretning.

Trods den gunstige udviRling oplever AYTM at der er et uforlast potentiale, nar det Rommer til
markedsfering. Dette beRraefter undersggelser, som AYTM har lavet i samarbejde med CBS og
Alexandra instituttet, hvor studerende har foretaget field research og undersggelser om,
hvordan AYTM Ran optimere deres layout og content pa bl.a. SoMe Ranaler med henblik pa
starre leadgenerering.

AYTM ensRer derfor at optimere virksomhedens nuvaerende marketingsvaerktgjer samt
analysere hvilke andre digitale marRetingsvaerRtaejer, der fremtidigt Ran fremme
leadgenereringen med henblik pa at @ge brandets RendskRabsgrad pa B2B og B2C markedet.

Derudover gnskRer AYTM et optimeret- eller nyt styringssystem/ marRetingsvaerRtaj, der iRke
Run Ran integreres med virkRsomhedens nuvaerende systemer, men samtidigt skabe @get
data- og vidensgrundlag der Ran fgres effekRtmaling og KPI-styring ud fra med henblik pa at
@ge seelgernes viden og Rompetencer med henblik pa staerkere leadgenerering og ROI ift.
marRetingsindsatserne.
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AYTM onsRer derfor et team med faglig viden og friske gjne til at undersa@ge muligheder for
det uudnyttet potentiale, de gar glip af pa nuvaerende tidspunRt. AYTM er interesseret i at
talenterne arbejder ud for learning by doing princippetet, hvor tilgange testes af for indsigter,
fremfor tung data indsamling.
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De RonRrete opgaver for casen er opdelt i falgende faser:

Fase: Kortlaegning og analyse af interne marketingsveaerktgjer og behov

Kortlaeg virkRsomhedens interne marketingsvaerRtgjer, herunder:

- Hvad kRan de

- Hvordan bruges de

- Hvem bruger dem

Undersag seelgernes behov og brug af interne marketingsvaerktgjer fx gennem
Rvalitative. Herunder er det vigtigt at belyse, om der er forsRkellige behov for
markRederne B2B og B2C. | skal bl.a. afdaeRRe:

- HvilkRe vaerktajer bruger de

- HvilRen data behaver de ift. leads

- Hvilke data mangler de

- Gennem hvilke Ranaler har de starst succes

Kortlaeg virksomhedens ledelsesprioritering — disse skal efterfalgende skal bruges
til at fastlaegge KPI'er for marRetingsindsatserne rettet mod B2B og B2C.
Undersag hvilke muligheder og potentielle omrader andre eRsterne
marRetingsvaerRtgjer eller styringssystemer Runne optimere for AYTM. Herunder
afd=eRkRes bl.a.:

Hvilken lead funnel har RonRurrenterne

BenchmarRet analyse ift. best practise i markRedet, nar det Rommer til
marRetingsindsatser ift. ROl og leadgenerering.

2. Optimering, udvikling og test af marketingsvaerktejer og styringssystemer

Pa baggrund af ovenstaende analyse prioriteres 2-3 systemer der bar
optimeres/testes af.

| skal som team benytte et webstyringsvaerktgij til at teste og male
marRetingsindsatser gennem test af content (udformet af virksomheden) pa
forsRellige platforme og SoMe Ranaler med henblik pa at omszette indsigter til
RonRrete resultater, herunder:

FacebooR

LinkRedIn

Pinterest

Instagram
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23 Efter test laves en prioritering ud fra hvilke Ranaler og platforme der fungerer bedst
og hvilke systemer der generer mest og giver bedste indsigter ift. data.

3. Integration og effekRtmaling gennem KPlér
31 Udvaelg fremtidige set up af marRetingsvaerktejer eller optimering af nuvaerende.
Det er vigtigt, at de sRal Runne integreres med Gran Living og AYTM nuvaerende
systemer.
3.2 Opsetning af KPIér pa baggrund af ledelsesprioriteringer, de sRal fx Runne males
Rvartalsvis eller halvarligt.
33 Fastlaeg hvilke dataudtraeR der er brug for i styringssystemer pa operationelt og
strategisR niveau:
- Operationelt: sa medarbejdere (szelgere) far den ngdvendige data ift. status og
udviRling
- Strategisk: ledelsesgruppen skal Runne male udviklingen set i forhold til hvilket
afRast de forsRellige markRetingsindsatser giver (ROI).
34 Udarbejd en prioriteret handlingsplan for hvilke marRetingsvaerktajer AYTM sRal
fortsaette med fremadrettet ift. de opstillede KPler og ROI.

ONSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter forlgbet vil virkRsomheden gerne sta i handen med:

v' KonRrete indsigter omRring nuvaerende og nye marketingsvaerktgjer.

v" En RonRret handlingsplan for hvordan nuvaerende marRetingsvaerktajer optimeres og
hvordan evt. nye markRetingsvaerktejer implementeres.

v Fastlagte KPI'er for marRetingsindsatser (En RonRkret handlingsplan for effektmalingen
af de opstillede KPIér og ROI (return on investment)

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Digital markRedsfaring, PR (og strategisk) marRedsfaring, KommuniRation og formidling,
Web/IT programmering og udviRling, Digital Ronceptudvikling, Salg, SEO og
UX/Ronceptudvikling.

TALENTPROFIL

AYTM/ Gran Living er loRaliseret nede pa Aarhus Havn. Hos Gran Living vil man fa mulighed
for at arbejde selvstaendigt med opgaverne og prave forskellige indsigter og data af.

Gran Living leder efter proaktive talenter, der tar tage action og iRkRe szette sig i venteposition.
Teamet skal arbejde selvstaendigt med casen, men ogsa turde tage fat | Kathrine hvis de har
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spergsmal. De s@ger profiler med drive og humor, men @nsRer ikRRe RaffeRlub. De @nsker
energiske personer, der Ran arbejder effeRtivt.

Man sRal vaelge casen ved Gran Living hvis man vil arbejde i en fremadstormende virksomhed,
med et internationalt brand, hvor verden er deres hjemmemarked. Hos Gran Living Ran man fa
lov til at gare en forskel.

Gran Living er en virksomhed med flad struRtur, hvor alle ansatte ma have en holdning og
ideer til nye tiltag.

Gran Living s@ger et team med friskRe og nye @jne, der har RendsRab- eller finder den digitale
branche og sociale medier interessant, hvad enten det er gennem analyser, content,
marRedsfering eller udvikling.




