CASE: Identificer og kortlaeg, hvordan virksomheden kan opbygge en

digital funnel (marketingstragt) for deres to primaere malgrupper, hvor TwelveSixteen
differentierer sig fra konkurrenterne. Herefter fastlaegges en digital marketingsstrategi mhp. at
skabe en mere malrettet kommunikation og opna bedre ROI.

OVERBLIK
Virksomhed TwelveSixteen
Lokation Studsgade 10, 8000 Aarhus C
Kontaktperson Sgren Koch, Ejer

VIRKSOMHEDSPROFIL

TwelveSixteen er et dansk cykelbrand, der designer og producerer funktionelt, teknisk cykeltgj med fokus
pa hgj kvalitet, performance og aestetik. Virksomheden kombinerer skandinavisk minimalisme med
avancerede materialer for at imgdekomme behovene hos bade ambitigse motionister og professionelle
cykelryttere.

Kollektionerne er udviklet med fokus pa aerodynamik, pasform og komfort. Produkterne bliver testet og
finjusteret i samarbejde med erfarne cyklister for at sikre optimal ydeevne under alle forhold.
Baeredygtighed en integreret del af TwelveSixteens tilgang og mange styles fremstilles af genanvendte
materialer uden at ga pa kompromis med funktionalitet eller holdbarhed.

TwelveSixteen szlger direkte til forbrugerne via egen webshop og samarbejder med udvalgte forhandlere i
Europa. Med dansk kundeservice og hurtig levering tilbyder virksomheden en professionel og palidelig
k@gbsoplevelse, der matcher kvaliteten i deres produkter.

Virksomheden har en strategisk ambition om at vaekste pa det danske marked, primaert i de store
byomrader gennem en mere datadrevet marketingsstrategi. For at understgtte denne ambition er det
essentielt at optimere virksomhedens digitale tilstedevaerelse og sikre en hgjere return on Investment (ROI)
pa deres markedsfgring. Med et staerkt brand og kvalitetsprodukter pa plads, er naeste skridt at styrke
kommunikationen og malrette den mod deres primaere malgruppe(r). Indtil nu har virksomheden ikke
malrettet og differentieret deres markedsfgring, men i stedet fokuseret pa en samlet brandingstrategi.

TwelveSixteen har dog over de seneste ar indsamlet store maengder data og metadata gennem deres
kommunikations- og markedsfgring, som nu skal anvendes til opna st@rre indsigt i malgrupperne. Malet er
at foretage en mere praecis segmentering og derfra malrette kommunikationen til udvalgte segmenter — for
dermed at skabe en mere fokuseret markedsf@ring, som understgtter en bedre kunderejse og hgjere ROI.
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CASEBESKRIVELSE

TwelveSixteen har i dag opbygget en betydelig maengde data og viden om deres kunder og tidligere
markedsfgringsindsatser, sarligt gennem digitale platforme som Meta/Facebook, Google og deres egen
hjemmesiden. Denne data giver vaerdifuld indsigt i kunderejsen og adfeerdsmegnstre. Markedsfgringen har
dog hidtil veeret gennemfgrt som én samlet indsats, uden systematisk segmentering.

Det betyder, at selvom virksomheden har stor forstaelse for sine kunder, er der et uudnyttet potentiale i at
differentiere- og malrette kommunikationen mod deres to primaere segmenter: kvinder og maend.

Formalet med projektet er derfor at analysere og udvikle en mere effektiv og datadrevet digital
marketingindsats, der skaber en staerkere digital funnel for hver malgruppe og @ger virksomhedens ROI pa
det danske marked. For at lykkes med dette, skal kommende team foretage en dybdegaende analyse af
eksisterende data fra tidligere annoncering og kundeadfaerd, herunder forskelle i kgbsrejse og
beslutningsprocesser mellem segmenterne — for at identificere, hvordan TwelveSixteen i dag tiltreekker og
konverterer kunder, og hvor virksomheden med fordel kan differentiere sig fra konkurrenterne.

Teamet har adgang til relevante digitale vaerktgjer og platforme, herunder Drip til kundekommunikation,
Clerk til tracking af kunderejsen samt data fra Google og Meta. Der arbejdes ud fra en enkel, men fleksibel
digital infrastruktur, som ggr det muligt at udvikle og teste malrettet indhold med fokus pa performance og
segmenttilpasning.

Samtidig skal strategien udvikles og afprgves gennem test af forskellige budskaber og content-formater pa
tveers af relevante kanaler. Fokus vil vaere pa at skabe en mere preecis og vaerdiskabende kommunikation,
som gger bade konverteringsraten og virksomhedens return on investment (ROI).

Projektet skal resultere i en konkret og operationel arsplan for markedsfgring og kommunikation, der
daekker det kommende ars indsatser og sikrer, at TwelveSixteen arbejder strategisk og langsigtet med deres
digitale veekstpotentiale pa det danske marked.

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

0. Fase: Onboarding og fastlaeggelse af overordnet malsaetninger.
0.1. Foretag en forventningsafstemning, hvor | med fordel kan udfylde onboardingskemaet
sammen.

1. Fase: Kortlaegning og kvalificering af eksisterende data, kunderejse og funnel-struktur mhp. at
identificere og segmentere virksomhedens primare segmenter
1.1 Foretag en indsamling og analyse af historiske data fra Meta, Google, Drip og Clerk
1.2 Kortlaeg nuvaerende digitale funnel-struktur (fra opmeerksomhed til konvertering).
1.3 Identificere kontaktpunkter og udfordringer i kunderejsen
1.4 Udarbejde et visuelt funnel-kort og kundeindsigtsprofil
1.5 Identificering af andre konkurrenters digitale footprints
1.5.1 Hvilke content benytter de sig af
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1.5.2  Hvilke digitale kanaler er de pa
1.5.3 Hvordan er deres SEO og linkdbuilding opbygget
1.6 Udarbejd en malgruppesegmentering og opdel dem efter fglgende:
1.6.1 Demografisk og adfeerdsbaseret segmentering (isaer kgn: kvinder vs. maend)
1.6.2 Udvikle personaer baseret pa data og typisk kundeadfzerd.
1.6.3 Identificere forskelle i beslutningsprocesser og praeferencer
1.6.4 Fastleeg USP for hver malgruppe og hvordan TwelveSixteen kan differentiere sig fra
konkurrenterne.

Udarbejdelse af en malrettet og datadrevet marketing- og kommunikationsstrategi for hver

malgruppe.

2.1 Fastleeg budskaber og content-strategi for hver fase i kunderejsen. Opsaet dem gerne i et
matrix med henblik pa testning af de forskellige pa et X antal interaktioner.

2.2 Udarbejdelse af content og veerditilbud til de to primaere malgrupper for de respektive
kanaler. Her kan | med fordel drgfte fordelingen med Emma, marketingsansvarlig.

2.3 Udarbejdelse af content til de forskellige niveauer afhaengigt af medie og kanaler.

2.4 Planlaegge timing og frekvens for kommunikation

2.5 Udarbejde wireframes eller prototyper pa content (annoncer, e-mails, landing pages)

2.5.1 Fastleeg gerne muligheder for, hvordan Al kan indbygges i automatisering af annoncer,
indhold og visuel udarbejdelse.
2.6 Undersgg om der skal laves SEO optimering qua jeres nye malgruppe segmentering.

Fase: Test og videreudvikling af digitale marketings- og kommunikationsstrategier

3.1 Teste og videreudvikle content til de forskellige interaktioner igennem Feedback loop, sa de
hele tiden tilpasses ud fra brugerinddragende indsigter.
3.2 Udarbejd et Arshjul med henblik pa forankring. Dette skal definere:
3.2.1 Hvilke indsatser skal der laves - for de kommende 12 maneder
3.2.2 Hvad skal der laves - planlagte kampagner og contentproduktion
3.2.3 Hvem er ansvarlig - Fordele ansvar og definere opfglgningsrutiner
3.2.4 Hvornar - Inkludere plan for performance-evaluering og Igbende justeringer

@NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter forlgbet vil virksomheden gerne sta i handen med:

v

v

Fastlagt malgruppesegmentering og gennemtestet marketingsindsatser der sikre malrettet
kommunikation og dokumenteret effekt.

Udviklet en marketingsstrategi der skal sikre stgrre ROI.

Udarbejdet et marketings- og kommunikationshjul, der fastleegger fremadrettet indsatser for det
kommende ar.
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RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

¢ Kommunikation, formidling, SoMe og digital markedsfgring
e Kunderejsen, UX-design, InDesign og Digital konceptudvikler
e SEO, Linked building, Google Analytics med flere

e Marketingsstrategi, antropologi og kgbsadfeerd.

e Idreet og sundhed

TALENTPROFIL

Hos TwelveSixteen bliver du en del af en mindre virksomhed med hgjt til loftet, kreativitet, frihed og stort
ansvar.

Det kommende talentteam vil arbejde under ejerleder Sgren, med mulighed for sparring med Emma, der
varetager virksomhedens daglige annoncering. Teamet mgder fysisk ind pa kontoret i Aarhus, hvor der er
stor arbejdsfrihed og ansvar. Det er derfor vigtigt, at du som profil har gode samarbejdsevner og lyst til at
byde ind og tage ansvar i forhold til projektet og de tilhgrende opgaver.

Samtidig far du rig mulighed for at saette dit praeg, afprgve forskellige systemer og arbejde med konkrete
markedsfgringsvaerktgjer, som ikke blot giver virksomheden vigtige indsigter og data, men ogsa giver dig
veerdifuld erfaring til dit CV.

Som profil skal du turde tage chancer, fejle og leere af det. Virksomheden gnsker et homogent team med
forskellige kompetencer og fagligheder, der supplerer hinanden. Teamet skal arbejde ud fra ’learning by
doing’-princippet, hvor resultater skabes gennem en operationel og pragmatisk tilgang — ikke gennem tungt
analysearbejde. Det forventes, at teamet er selvkgrende i mange af processerne.

Virksomheden sgger derfor handlekraftige igangsaettere, som ikke er bange for at kaste sig ud i nye
udfordringer. De kommende talenter skal hver iszer bidrage med deres faglighed og turde bringe deres
viden, perspektiver og holdninger i spil — og udfordre med disse kompetencer i forhold til projektets
udfgrelse.



