Case: Producent af testudstyr styrker salg gennem ny
strategi for digitale kampagner

Resume

Da Corona-krisen lukkede globale markeder ned, blev det
teet pa umuligt for SCITEQs seelgere at gennemfgre opsg-
gende salg via personbaret dialog og fysiske mgder. | ste-
det besluttede virksomheden at na ud til potentielle nye
kunder ved at styrke sin digitale tilstedeveerelse.

Gennem et forlgb hos radgivningsvirksomheden Gam-
melbys har SCITEQ faet udviklet en strategi for digitale
kampagner, som er klar til at blive pilottestet i Nordame-
rika. SCITEQ forventer, at en succesfuld digital kampagne
potentielt kan gge virksomhedens omsaetning med flere
mio. de naeste par ar.
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Baggrund og motivation

SCITEQ er en dansk virksomhed, som udvikler, producerer og szelger ud-
styr til at teste plastrgr og andre plastprodukter. De primaere kunder er
producenter af plastrgr til fx vandfremfgring og kloakering. Men SCITEQ le-
verer ogsa udstyr til offentlige institutter og private rddgivningsvirksomhe-
der med ansvar at teste, at diverse plastprodukter lever op til nationale og
internationale standarder.

99 pct. af virksomhedens omsaetning kommer fra eksport til omkring 50
forskellige lande, hvor der typisk er behov for at udvikle infrastrukturen for
rent drikkevand.

SCITEQ har oplevet veekst i omsaetningen de sidste par ar pa omkring 30
pct. Virksomheden beskaeftiger ca. 13 fuldtidsarsvaerk, som primeert udgg-
res af ingenigrer, maskinmestre, elektrikere og funktionzerer.

Corona-krisen fremskynder SCITEQs digitaliseringsrejse

Da Corona-krisen lukkede Danmark og globale markeder ned, pavirkede
det SCITEQs salgsarbejde. Virksomheden oplever at veere i en lidt konser-
vativ branche, hvor meget salg fortsat er personbaret og sker gennem fysi-
ske mgder ude hos kunden. Men pga. rejseforbud og hjemsendelser hos
kunderne, var det vanskeligt for SCITEQs saelgere at udfgre deres normale
salgsopgaver.

Situationen gjorde det tydeligt for ledelsen, at det — her og nu - var ngd-
vendigt at styrke virksomhedens online tilstedevaerelse og markedsfgring
for at na ud til nye potentielle kunder.

Egentlig havde virksomheden allerede fgr Corona-krisen pabegyndt en "di-
gitaliseringsrejse”, hvor man bl.a. havde fokuseret pa at forbinde udstyr
med cloudbaserede softwarelgsninger (ogsa kendt som Internet of Things),
digitalisere interne salgssystemer og opdatere hjemmesiden. Nu var tiden
inde til at udvikle en digital strategi for proaktivt salg og markedsfgring.
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Erhvervshuset peger i retning af rddgivning via genstartNU

Med dette udgangspunkt kontaktede SCITEQs salgs- og marketingassi-
stent Erhvervshus Midtjylland mhp. at fa sparring om muligheder for at fa
stgtte til at styrke virksomhedens kommunikation med eksisterende og
potentielle nye kunder via forskellige online platforme.

Erhvervshuset orienterede om flere muligheder for f3 stgtte til den kon-
krete problemstilling, herunder gratis radgivning via genstartNU.

Efter dialogen med Erhvervshuset kontaktede SCITEQ derfor rddgivnings-
virksommheden Gammelbys, som bl.a. er specialiseret i udvikle strategier og
planer for virksomheders kommmunikations- og marketingsindsats.
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Tilpasning af forretningsmodellen

Forlgbet startede med et onlinemgde mellem SCITEQs salgs- og marke-
tingassistent og radgiveren fra Gammelbys. Formalet var at give radgive-
ren indsigt i SCITEQs udfordringer og konkretisere, hvordan de kunne
adresseres gennem forlgbet.

Sammen blev man enige om at udvikle en strategi for digitale kampagner,
der kan generere trafik pa hjemmmesiden, som efterfglgende kan konverte-
res til nye leads (inbound marketing'). Samtidig skulle strategien udarbej-
des mhp. at blive "pilottestet” pd det nordamerikanske marked, hvor SCI-
TEQ ser et stort potentiale for at opdyrke nye kunder.

Udvikling af strategi for digitale kampagner

Efter det indledende mgde blev der afholdt en halvdagsworkshop mellem
rddgiveren og SCITEQs salg- og marketingsafdeling samt ledelse. Malet var
at komme i dybden med SCITEQs forretningsomrader, konkurrentland-
skab, vigtigste kunder og markeder — samt drgfte hvilke nordamerikanske
kundesegmenter SCITEQ har stgrst potentiale for at na via en digital kam-
pagne.

P4 baggrund af workshoppen udarbejdede rddgiveren en strategi for digi-
tale kampagner, som blev fremlagt og drgftet pa et opsamlingsmgde et
par uger senere. Strategien stiller skarpt pa alle de overvejelser, som SClI-
TEQ skal ggre som led i at forberede, eksekvere og samle op pa resulta-
terne af digitale kampagner, herunder:

- Hvem er mdlet for kampagnen? Hvad karakteriserer malgruppen
mht. demografi, geografi, fagprofil, "pains and gains”, mv.

- Hvilke digitale veerktgjer er mest velegnede ift. at nd ud til mal-
gruppen? Hvilke digitale platforme er malgruppen pa, hvilke typer

'Inbound marketing handler om at ggre potentielle kunder opmaerksom pa din virksomhed ved
at tilbyde indhold, som de kan fa adgang til ved at identificere sig selv (fx gennem en mail).
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budskaber bliver de fanget af, hvilke kulturforskelle skal man vaere
opmaerksom pa, mv.

- Hvordan samler man op pd den trafik, kampagnen genererer? In-
teragerer modtagerne med indholdet i kampagnen, er det muligt
at konvertere dem til kunde-leads, hvordan videreformidles nye
leads til salgsafdeling mhp. opfglgning, mv.

| tillaeg til strategien bidrog Gammelbys med anbefalinger til, hvordan SCI-
TEQ kan gennemfgre en digital kampagne i Nordamerika. En central anbe-
faling var at gennemfgre en "lead-generation” kampagne pa LinkedIn, hvor
SCITEQs gratis webinarer markedsfgres hos et afgraenset kundesegment
mhp. opfalgning blandt de tilmeldte til webinaret.

Om forlgbet

Tilpasning af s ;
. Digitalisering af markedsfgring
forretningsmodellen

Output Strategi og anbefalinger til digitale kampagner

Ca. 50 timers radgivning samt egenfinansiering

Ressourcer . .
i form af 40-50 timer.

Bidrag fra .
. Deltagelse i mgder og workshop
virksomheden

Varighed Ca. 1,5 maneder
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Resultater
SCITEQ gik umiddelbart efter forlgbsafslutning i gang med at forberede en
kommende Linkedln-kampagne i Nordamerika.

Som fgrste skridt i implementeringen har SCITEQ udarbejdet et oplaeg til
en segmentering af de modtagere, som kampagnen skal ramme. Derud-
over arbejder de internt pd at udvide deres eget LinkedIn netvaerk, hvor
kampagnen ogsa sendes ud.

Endelig er de - i samrad med Erhvervshus Midtjylland - ved at afsgge mu-
ligheder for at fa yderligere radgivningsstgtte til gennemfgrsel af den fgrste
"pilot-test” af kampagnen i Nordamerika. Safremt dette lykkes, overvejer
SCITEQ at fortsaette samarbejdet med Gammelbys om pilottesten.

Succesfulde digitale kampagner kan booste omszetningen betydeligt

SCITEQ forventer, at der ligger et betydeligt potentiale for gget salg og om-
saetning ved at fgre strategien ud i livet. Fx forventes den kommende Lin-
kedln kampagne at gge antal tilmeldte til webinarerne med omkring 40
pct. — og hvis 10 pct. af de tilmeldte konverteres til kunder, kan det resultere
i en gget omsaetning pa flere mio. i de kommende ar.

" Fgr forlgbet var vi meget radvilde omkring, hvordan vi skulle
skabe digital synlighed om virksomheden. Men nu har vi faet
formuleret en strategi, som har givet os konkret viden og veerk-
tgjer til, hvordan man kan kommunikere effektivt til nye marke-
der.”

Leeringspunkter

Hvis din virksomhed gnsker at styrke omsaetningen gennem
pget digital tilstedeveerelse, er det en god ide at udarbejde en
digital strategi eller handleplan for, hvordan man forbereder, ek-
sekverer og fglger op pa digitale markedsfgringstiltag.

For at tilrettelaegge en succesfuld digital kampagne, er det fgrst
og fremmest vigtigt at have defineret malgruppen — og pa den
baggrund tilpasse budskaber og udveelge online platforme, som
bedst rammer malgruppen. Dernaest er det vigtigt at laegge en
plan for opfglgende kommunikation til nye kunde-leads for at
"holde dem varme”.

Inbound marketing kan vaere en effektiv vej til gget salg. Ved at
levere forskellige typer af veerdiskabende indhold — fx webinarer,
blogindlzeg, podcasts, osv. — har du mulighed for at na ud til nye
potentielle kunder, som veelger at interagere med dit indhold og
identificere sig, fordi det matcher et behov hos dem.

Der findes mange veerktgijer til online markedsfgring. Private
radgivere kan hjselpe med at skabe et overblik over, hvilke vaerk-
tgjer det vil vaere mest nyttigt for din virksomhed at komme i
gang med.

- Salg- og marketingassistent, Linda Kaae Hedegaard, SCITEQ Erfaringsopsamlingen pa genstartNU gennemfgres i et samarbejde mellem IRIS

Group, Syddansk Universitet, PHA Consult og AMind. Casen gennemgar et sam-
arbejde mellem SCITEQ og radgivningsvirksomheden Gammelbys.
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