CASE: UdviRkle marketingsstrategi med henblik pa nye leads

CASEBESKRIVELSE

Vinding Gruppen har eRsisteret siden 1998 og beskaeftiger sig med ejendomsinvestering og
portefaljepleje af fast ejendom, herunder Rab/salg af investeringsejendomme, daglig drift,
administration etc. Virksomhedens RerneRompetencer bygger pa et staerkt videngrundlag og
relationer, som er opbygget gennem tidligere erfaringer og ansaettelser hos banker, revisorer,
realRreditselskRaber og byggefirmaer. Disse erfaringer har iRRe blot bidraget til et staerkt
videngrundlag, men ogsa en forstaelse og indsigt i investorernes behov og udfordringer i
forbindelse med investering i fast ejendom.

SelsRabet har en forholdsvis Ronservativ tilgang ift. tilsvarende aRtarer i markRedet. Vinding
Gruppen benytter sig iRRe af “smarte” salgstricks, men laeagger derimod vaesgt pa at bidrage til
serigse ejendomsinvesteringer, hvor ejendommens beliggenhed er i foRus, idet historien har
vist, at beliggenheden er en afgerende faRtor for den/det langsigtede vaerdisikRring/afRast. Der
er iRRe foRus pa et hurtigt afRast, men derimod en passiv investering med fornuftigt afRast,
der skRabes gennem sund drift. Vinding Gruppen er iRRe selv medejere af
investeringsejendomme og sikrer derved, at der iRRe matte opsta nogen former for
interesseRonflikter i forbindelse med portefzljeplejen. Yderligere garanterer Vinding Gruppen
et smidigt og effeRtivt projeRtforlgb ved Rab af investeringsejendomme gennem deres
samarbejdspartnere, der bestar af arRiteRter, ingeniarer, entreprengarer, revisorer, advoRater
samt pengeinstitutter og iRkRe mindst vores investorer.

Alle disse aspeRter er med til at gere Vinding Gruppen unikRRe og styrke deres position hos
deres nuvaerende Rundeportefglje/investorRreds. Selskabets partnere har gennem en
arreRRe opbygget en staerk Rundeportefalje/investorkreds gennem netvaerk og relationer,
men denne fremgangsmade har samtidigt medfart en raeRRe begraensninger og udfordringer.
VirkRsomheden har indtil nu iRRe foRuseret pa markRedsfaring, herunder skRabelse af nye leads.
Med tiden vil dette forhold alt andet lige forventeligt sveeRRe virkRsomhedens
eRsistensgrundlag/-berettigelse, da de nuvaerende investorer og partnere som alle andre
bliver ldre.

Vinding Gruppen er i fuld gang med at indhente en fuld FAIF-godRendelse (Forvaltere af
alternative investeringsfonde) fra Finanstilsynet — afledt af et myndighedsmaessigt Rrav hertil.
Denne proces er et starre arbejde, men vil fremadrettet ogsa give Vinding Gruppen en raekRRe
fordele relateret til marRedsfgringsmaessige muligheder, som man ikRRe tidligere har haft. FAIF-
godRendelsen vil vaere endeligt pa plads i lgbet af foraret 2020.

Udfordringen her er s3, at Vinding Gruppen som sadan aldrig har haft en decideret
marRketings- og RommuniRationsafdeling, der i dette tilfaelde vil Runne styrkRe brandingen af
forretningen og understatte de nye markRedsfaringsmaessige muligheder, herunder fremtidige
leads, og/eller RendsRab til potentielle nye Rundesegmenter/investorer, hvilkRet svaekRRer
Vinding Gruppens mulighed for at fastlaegge en staerk marketings- og
RommunikRationsstrategi.

Vinding Gruppen gnsRer derfor at udarbejde en malrettet marketingindsats mod nye leads og

Rundesegmenter/investorer. For at vaeRste forretningen er det afgarende, at de opbygger et
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brand omRring deres eRspertise inden for ejendomsinvestering og portefaljepleje af fast
ejendom. MarRetingstrategien sRal fra starten ogsa indeholde specifikRe tiltag, som sRal
Runne skRabe RonRkrete leads til virkRsomheden. Man sRal starte for “scratch”, og virksomheden
har fx farst for nyligt oprettet en LinkRedIn profil. Nye indsigter er derfor essentielle for at Runne
skabe en datadrevet marketingsstrategi.

Casen bygger derfor pa 3 overordnet faser: collect, create og feed, der iRRe blot sikrer nye
indsigter gennem Rvalitative analyser, men ogsa udvikling og test af de forskellige
marRetingsindsatser, der sikrer en evidensbaseret Rareplan for virkRsomhedens fremtidige
marRetings- og RommunikRationsstrategi.

IKONKRETE OPGAVER

Casen er inddelt i falgende 3 faser:

1. MarkRedsanalyse af RonRurrenternes- og Rundernes footprints og Rortleegning af
fremtidige marketings- og Rommunikationsindsatser

Analyse af RonRurrenternes marRedsfarings footprint med henblik pa at Rortlaegge, hvilke
Ranaler eller budskaber der fanger fremtidige investorers interesse.

Kortlaegning af nuvaerende investorers Runderejse med henblik p3, at forsta hvornar i
processen fremtidige investorer Runne have behov for information.

IKortlaagning og analyse af fremtidige/nye investorers behov gennem Rvalitative
undersagelser med henblik pa en forstaelse og Rortlaegning af deres pains og gains.

Kortlaagning af Vinding Gruppens nuvaerende footprint ift. markRedsfaering, bl.a. deres
hjemmeside med henblik pa at belyse hvilke omrader, der skal optimeres.

2. UdviRling af marRetings- og RommuniRationsindsatser

Kortlaagning af Rundesegmenter/investorer og udvaelgelse af, hvilke budskaber og touch
points der virkRer, og gennem hvilke Ranaler.

Udarbejdelse og Rortlaegning af Vinding Gruppens unikRe veaerditilbud gennem Business
Model Canvas med henblik pa fremtidige investorer.

Fastlaeg et matrix over pa hvilke Ranaler, de forskellige budskaber skal testes.
UdviRl content til de forskellige budsRaber og markRedsfaring af FAIF-godkRendelsen.

Opbygning af SEO, sa hjemmesiden Ran fungere som landing page.
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3. Test og videreudvikling af marRetings- og RommuniRationsstrategier
MarRedsfare den nye FAIF godRendelse pa relevante platforme

Test budskaberne af pa de forskellige Ranaler med henblik pa indsigt, som Ran bruges til at
justere budsRaberne eller hvilke Ranaler de rettes til.

Planlaagning og Rortlaegning af fremtidige marketings- og RommuniRationsindsatser

ONSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter 12 uger vil Vinding Gruppen gerne sta i handen med:

v" KonRrete indsigter omRring nye investorer og markRedet ud fra datadrevet
marRetingsindsatser

v' KonRrete leads eller en ny interesseliste ud fra marRetingindsatsen

v" En nedsRrevet Rareplan for fremtidige marRetings- og RommuniRationsopgaver

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

SoftwareudviRler, digital Ronceptudvikler, digital markRedsfaring, RommuniRation,
forretningsudvikler, finans, sRonomi, antropolog eller multimedie designer.

TALENTPROFIL

Casen bergrer ressourcer og faglige Rompetencer inden for et forretningsomrade, som
Vinding Gruppen iRke besidder internt. Virksomheden leder derfor efter et team af talenter, der
er proaRtive, lasningsorienteret og selvkgrende. Man sRal som person ter tage chancer og ikRRe
vaere bange for at fejle, da fejl ogsa er indsigter, som virksomheden ikRRe selv Ran frembringe.

Dette betyder samtidigt, at der er rig mulighed for at saette sit eget praag og vaere med til at
etablere en fremtidig markRetings- og RommuniRationsstilling, og forme de specifikRe
arbejdsopgaver.

Yderligere haber Vinding Gruppen at finde Randidater, der forstar sig pa den gode storytelling
og Ran udbrede RendsRabet til selsRabets RerneRompetencer, der pa sigt Ran lande nye
investorer. Du sRal derfor have en vis interesse for formidling, RommuniRation og digital
marRedsfering, hvad enten det er gennem indsigter, analyse eller udvikling.

Vinding Gruppen er loRaliseret i Vejle, hvilket er lige Rnap 1 times Rarsel fra Odense. Dette skal
dog ikRRe afholde dig fra casen, da virksomheden er yderst flekRsibel. De tilbyder teamet
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Vinding Gruppen A/S

Specialiseret inden for ejendomsinvestering og portefaljepleje
med henblik pa langsigtet vaardisikring/-skabelse
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mulighed for en ugentlig hjemmearbejdsdag. Derudover vil der vaere befordringsgodtgarelse
for dem der ligger bil til, ellers er Go More en mulighed.
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