NORDISK COMPANY

VILSKABEEN B2C-PLATFORM
MED DVKSILLELP
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deltagelsen i Digital Veekstkultur
har taget vandrestgvlerne pa og
begivet sig ud pd en digital rejse
i et terraen, der endnu er relativt
ukendt for firmaet med base i
Silkeborg.

Firmaet var dog fra starten meget
bevidste om, hvad de vil opné med
deltagelsen.

- For os har den helt store moti-
vationsfaktor veeret at fa noget
sparring og hjeelp til, hvordan vi bygger vores virksomhed op til ogsé at veere B2C-henvendt. Vi
skal med DVK teettere pd vores slutforbrugere, som vi gerne vil selge direkte til. Vi er oprinde-
ligt meget B2B-orienteret, hvilket vi skal fortseette med, men vi skal ogsd kunne g den mere
direkte vej til kunderne. Det er her, DVK for os har veret virkelig givende, siger Michael Mgller,
CFO hos Nordisk Company.
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B2C-PLATFORM SOMMOTIVATIONSFAKTOR

Nordisk Company har nu pabegyndt den digitale rejse, hvor en ny platform er den store gevinst,
man sigter efter at ramme pa et tidspunkt.

- Det er vigtigt for 0s, at vi ikke g8r pa kompromis med vores B2B-del. Vi skal ikke ud og konkur-
rere med de butikker, der farer vores varer, pa pris. Vores kommende webshop skal i hgjere grad
afspejle vores DNA og brand. Det er ikke udelukkende en salgskanal mere, vi gar efter, men
det er selvfglgelig ambitionen, at vi kan gge et salg via en webshop pa den lange bane, siger
Michael Mgller.

En anden faktor i bestreebelserne pa at nad malet bliver for Nordisk Company data.
- Vi skal nu til at skabe trafik og ikke mindst méale pa den. Vi skal finde ud af, hvordan vi kom-



TIGT FOR 0S. AT VI IKKE mer teettere pd kunden rent digitalt.

Det gode ved sddan et projekt her

JMPROMIS MED VORES er ogsa, at vi kommer teettere pa
VI SKAL IKKE UD 0G kunden, men at det faktisk ikke kun

er digitalt. Vi er ret sikre p8, at data

RE MED DE BUT||<|<ER, ogsd kan benyttes pa andre mader
ORES VARER, PR PRIS. en blot digitalt, siger Michael Mgller

og fortseetter:

- For os har det ogséd veret af-
ggrende, at vi her har med et projekt
at gare, der er meget jordneert. Vi gik med i DVK, fordi vi kunne f& nogle veerktgjer og noget spar-
ring at arbejde med, der er veerdifuldt. Det far vi. Projektet er meget lidt hgjtravende, hvilket er
godt for en virksomhed som vores.

PRIORITERINGER OVER FINANSIELLE
INVESTERINGER

Felles for stort set alle deltagende virksomheder i DVK er, at de hurtigt kan se, at digitalise-
ring kreever en masse.

Det vidste Nordisk Company sddan set godt, forklarer Michael Maller, men det er stadig en
balancegang at finde de pakreevede ressourcer og ikke mindst tiden. For Nordisk Company har
det veeret vigtigt ikke at sla starre brad op, end de kan bage, hvorfor de ogsa har gjort sig en
masse overvejelser om digitaliserings-indsatsen.

- Vi kommer ikke til at afsette flere penge til digitaliseringen, men vi kommer til at prioritere
vores tid og ressourcer. Vi
finder tre til fem punkter,
vi vil prioritere, og s8 er det
der, vi leegger vores indsats.
Det bliver ogsa spaendende
at se, hvor tingene virker,
og sd kan vi bedre udvikle
os derfra, forklarer CFQ'en.

Heldigvis er der masser
af blod pa tanden at spore
hos virksomhedens med-
arbejdere, der alle gerne vil
deltage i den proces, Nor-
disk Company i gjeblikket
gennemgar. Ogsd hvis det
indebeerer, at medarbej-
derne skal tilegne sig nogle
kompetencer, de ikke umid-
delbart har.




- Folk synes, det er rigtig
spendende med de nye til-
tag. Nogle ting kan vi allerede
finde ud af, mens vi sé tille-
rer 0s andre ting hen ad vejen.
Vi kan jo ikke bare gé ud og
ansette en helt ny organisa-
tion. Nu kan vi heldigvis klart
og tydeligt se, hvor vi skal
hen, vi kan nyde de sma suc-
ceshistorier og bruge dem til
at leere af og rette til. Opti-
mere pa rejsen. Vi har skabt
basen for at blive bedre, og
i forhold til et gget fokus pd
digitalisering, sé bliver det
nok ogsd nogle andre para-
metre, vi kigger pd, nar vi
fremover ansatter folk, siger
Michael Mgller.

KUNDEREJSEN OG ETSKARPERE

SIGTEKORN

| dag taler mange virksomheder om, at man skal kende sine kunder virkelig godt for at kunne
give dem dét, de vil have. 0gsa hos Nordisk Company er den mentalitet trukket helt frem.

- Vi har helt klart gje pd kunderne nu pa en anden méade, end vi tidligere har haft. Vi skubber
til os selv for at huske dem. Far dem i fokus. Det ligger meget, meget hgjt pd agendaen nu. Vi
gleeder os rigtig meget til at begynde at treekke data pa kunderne, sd vi ikke bare tror, vi ved,
hvad de vil have — men i stedet faktisk ved det. Mere fakta, knapt s meget tro. Det tror vi pa

er vejen frem, siger Michael Maller.

Af samme arsag er det ogsd vigtigt
for Nordisk Company, at de bliver
bedre til at prioritere deres tid og
dermed indsatser.

- Vier helt klar over, at ting tager tid,
og vi bliver selvfglgelig ikke totalt
digitale hen over natten. Nu har vi
fat, har valgt et par fokusomrader ud
og gar benhdrdt efter at blive gode
pd de omrdder. Det er dreebende for
motivationen, hvis man kaster sig
over for meget.

FOR MIG AT SE HAR VI FAET
ABNET FOR POSEN MED
HORISONTUDVIDELSE. DER ER
MANGE FACETTER, OG VI SKAL
IKKE N@DVENDIGVIS HAVE
GANG | ALLE SAMMEN.



OPBAKNING FRALEDELSEN OG EN DIGITAL
STRATEGIFOR FREMTIDEN

Hos Nordisk Company vil de klart blive ved at arbejde med digitaliseringen af virksomheden,
men de er samtidig meget bevidste om, at tingene @ndrer sig hurtigt pa den front, sa intet er
endnu "mejslet i sten”.

- Der er ting, vi ved, vi skal have @ndret og optimeret pa. Vi ved endnu ikke helt, hvor vores
neeste digitale skridt gar hen, men vi ved, de skal tages, og det er vi klar til at gare, siger

Michael Maller.
For ham og resten af Nordisk
Company har DVK veret en
gjendbner og motivationsfak-
VI KAN UDVIKLE 0S MERE tor, som firmaet nu gleeder sig
til at viderefare.
SIKKERT MED DATA, DA DET - For mig at se har vi faet dbnet
GIVER 0S BASIS FOR ET GODT for posen med_horisonfudv
else. Der er mange facetter,
BESLUTNINGSGRUNDLAG. og vi skal ikke ngdvendigvis

have gang i alle sammen. Vi

undgar at blive navlebesku-
ende med dette projekt, og vi far en praktisk indgangsvinkel. Det er sundt for os at skulle sta
skoleret for tingene. Digitalisering kan hurtigt blive en ting, man kan leegge fra sig, men det
skal man lade vaere med. Derfor har det ogsé veeret godt for os, at vi er blevet holdt op pa vores
fremskridt af DVKs tilknyttede vejledere. Nu er vi hoppet ud i det, og kan vi sa fa snebolden til
at rulle, sd er det rigtig fedt.

Michael Mgller er derfor ogsé sikker pd, at Nordisk Company om et ars tid er en steerkere virk-
somhed end i dag.

- Om et ar forstar vi at bruge digitaliseringen. Vi er bedre til at forstd og anvende data, bruge
data til vores fordel, bruge mulighederne for i sidste ende at udvikle vores forretning og sta
staerkere. Jo mere vi kan udvikle os, jo bedre er det. Vi kan udvikle os mere sikkert med data, da
det giver os basis for et godt beslutningsgrundlag. Selvfalgelig vil der veere fejl, men det giver
os en sikrere udstikning af retningen for Nordisk Company. Nu har vi vores B2C-webshop oppe
at kare for brandet YETI i Danmark, hvorfor det ogsa er her, vi begynder at teste vores forskel-
lige tiltag og leere af disse, slutter Michael Maller.



