CASE: Faerdigudvikle OPARKOs fragmenterede salgsmodel og sikre alignment i
leverance-modellen med henblik pa at styrke salgsafdelingen, i at opna @get salg og
flere partnerskRaber.
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VIRKSOMHEDSPROFIL

OPARKO blev stiftet tilbage i 2015 med en vision om at innovere parkReringsbranchen, ved at give
raderetten tilbage til de respeRtive parkanter.

OPARKO er i dag en SaaS-lasning, der tilbyder egenRontrol af parReringsarealer gennem en
app-lasning. Detrtil tilbyder virksomheden Rameralasninger, egenkRontrol, vagtRontrol,
ladestandere og udlejning i forleengelse af app-l@sningen.

OPARIKOs malsaetning er at veere den starste, bedste og mest foretrukne udbyder af
parReringslasninger i Danmark. Denne malsaetning gnsker de at opna gennem Rontinuerlig
udviRling, hvor de forsgger at nytaenke parkReringslasninger.

Qua deres innovative made at drive forretning pa, formar de at saette Runderne og deres behov i
forste reekRRe. VirkRsomheden samarbejder med alle typer af virksomheder, alt fra
beboerforeninger, Rommunale institutioner, Rommuner mfl., hvor OPARKO skraeddersyer
lzsninger til Runder som fx Securitas, DEAS, Siemens mfl.

Virksomheden har de seneste ar oplevet en stigende vaeRst. | 2021 flyttede OPARKO ind i nye
loRaler og beskaeftiger i dag 12 funRtionaer medarbejder.

OPARKO har opnaet en stor markRedsandel pa det danske marked, herunder ogsa med starre
internationale Runder. De naeste ar vil OPARIKO ekRspandere til nye markReder og lande med
deres SaaS-lgsning, hvilRet vil Rraeve at de fokRuserer pa at opna flere partnerskaber, og
derigennem saelge deres SaaS-lasning. Udfordringen er, at virkRsomheden endnu ikRRe har en
faerdigudarbejdet salgsmodel, som Ran sikre smide processer i og @ge virksomhedens chancer
for succes, nye partnerskRabsaftaler og vaeRst.

CASEBESKRIVELSE

OPARKO har i dag en fragmenteret salgsmodel, hvor mange delelementer er pa plads og bruges,
men sammenhangen Runne vaere bedre. | dag har de en raeRRke internationale kunder i
DanmarR. Men hvis virkRsomheden skal eRspandere og vaeRste yderligere, Rraever det en faerdig
og doRumenteret salgsmodel.

OPARKO gnsRer dertil at udvikle en bedre sammenRobling mellem deres salgsindsats og hvad
der sRker i den efterfalgende leverance.
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Gennem interviews med nuvaerende Runder skal teamet identificere, hvilke paramenter de har
Rebt ind pa og hvornar, sa de Ran identificere OPARKOs USP’er. Teamet sRal herefter gennemga
OPARKOSs afterflow i leverancen ved at Rigge deres CRM-system (Hubspot) og vurdere, om der
skal foretages justeringer for at matche Rundernes behov.

OPARKO gnsker derfor at finde et staerkt Rommercielt team, der Ran vaere med til at
faerdigudviRle en doRumenteret salgs- og leverancemodel, hvor aRtiviteter og gnskede KPl'er i de
enkelte faser er pa plads, og tilsikre alignment disse.

OPARKO operer i dag med 2 forsRellige Rundegrupper:
- B2B - Her star OPARKO for administrationen bag parReringsappen, hvorfor det oftest er
samarbejdspartnere.
- B2C - Her er Runderne oftest nybyggeri/beboerforeninger, hvor OPARIKO udfarer Rontrol
med eRsisterende p-selsRaber.
Det forventes derfor, at teamet foRuserer pa B2B segmentet, og gennem projeRtet foRusere pa
det danskRe marRed, der senere Ran sRkaleres til internationale Runder.

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

0. Fase: Onboarding og forventningsafstemning af forlabet og overordnet malsaetninger.

1. Fase: AfdeeR og valider hvilke elementer i den fragmenterede salgsmodel der virker og
hvilke der skal opdateres eller udvikles med henblik pa at feerdigudvikle den
fragmenterede salgsmodel

1.1 | samarbejde med OPARKO udvalges de danske Runder, som | ma interviewe
med henblik pa at fastleegge, hvad der har vaeret vigtige i salgsprocessen for dem

mod Rabet.

1.2 Ud fra indsigterne sRal | identificere forbedrings- og optimeringspunRterne for
virksomhedens nuvaerende tilgange og processer.

1.3 Feerdiggere den aktuelle fragmenterede salgsmodel. Herunder udarbejdes:

- Beskrivelse af modellen
- Fastlaeg KPl'er til de forsRellige salgsfaser
- ForRlaring/visualisering af selve rejsen i salgsmodellen skal laves i en form for

flowchart
1.4 Udvikle onboardings materiale (besRrivelse) til salgsmodellen og
leverancemodellen, sa resten af organisationen ogsa forstar processen.
1.5 AfdzR tidligere wins med henblik pa at beskrive cases fra tidligere

projeRter/Runder med henblik pa at udviRle mere staerRere salgsmateriale.
Fastlaeg herefter hvor disse forankres i modellen.
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2. Fase: Tilsikre at der er alignment mellem salgsmodellen og leverancemodellen med
henbliR pa at styrke salgsafdelingen og tilherende vaerktgjer og processer.

2.1 Ud fra Rundeindsigterne i fase 1.1 udarbejdes hvilke USP’er (unikRRe salgs pointer),
som fungerer pa nuvaerende Runder, og derfor Ran sRaleres til andre Runder og
indga i salgsmodellen.

2.2 Tilsikre at der er alignment mellem salgsmodellen og leverancemodel. Dette gares
bl.a. ved:

221 Gennemga virkRsomhedens afterflow i deres CRM-system (Hubspot) med
henblikr pa at Rvalificere og de mails og information der bliver sendt af sted
matcher identificeres USP’er og salgsmodellen. Hvis ikRRe de gar, sa skal
der udviRles og foretages de ngdvendige justeringer.

222 Overstaende proces skal formentlig gentages over flere gange til man ser
en positiv effeRt. Dette Ran f.eRs. vaere gennem respons pa udsendt
afterflow/mails.

3. Fase: Implementering og foranRkring af den nye salgsmodel.
3.1 | samarbejde med virksomheden Rares der en trial and error periode, hvor der
lebende testes pa de nye foretag for at Runne fastlaegge og forankre
salgsmodellen gennem projeRtperioden.

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

v" Opbygget salgsmodel og -tragt, der visualiserer, hvordan OPARKO fremadrettet skal
arbejde med salg.
v" Valide indsigter i, hvordan OPARKO kan skabe @get salg.

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

e [ProjeRtstyring, Innovation og entreprenarskab

e E-commerce

e Antropologi

e Salg, Rommerciel forretningsforstaelse og forretningsudvikling.

e TeRnisk flair og IT-Ryndig og forstaelse for, hvordan forsRellige IT-systemer spiller
sammen.

TALENTPROFIL

OPARKO er en innovativ virksomhed, der Ronstant forsgger at nytaenke- og udvikle sig med
henbliR pa at vaere de bedste i branchen. Virksomheden er derfor pa udRig efter ambitigse og
professionelle profiler, der ansker at vaere med pa deres vaeRkstrejse.



OPARKOs Rendetegnes ved en flad struRtur, hvor der iRRe er langt fra tanke til eRsekRvering.
VirkRsomheden a@nsRer derfor at finde pragmatiske profiler, der ter arbejde ud fra learning-by-
doing princippet og eRseRvere pa opgaverne.

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

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

Gennem projeRtet haber OPARKO at finde Rommercielle profiler med teknisk flair, som Ran blive
deres fremtidige Junior Customer Succes Manager, som Ran agere som support og radgiver.



