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/ Digitalt oplaeg Stiller dig stzerkere

Digital strategi

MEGET kort om os (Trine)

Hvad vi ser som jeres udfordring og hvor vi kan rykke pa noget
(Maja)

Hvordan ser markedet ud? (Arlind)

Hvor star jeres konkurrenter kontra jer? (Arlind)

Brand positioning (Arlind)

Malsaetning (Trine)

Vores skraeddersyet strategi for jer (Maja)

Budgettet (Arlind)



Superego

Et udpluk af

Vi er et friskt ungt pust til marketing verdenen.

Vi anvender den nyeste teori og de bedste veerktgjer pa markedet.
Vi har stor erfaring med mange forskellige cases | rygsaekken.

Vi har tidligere arbejdet med virksomheder sasom:

Jacobsen Plus
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/ Digitalt oplaeg
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Stiller dig stzerkere




Superego / Digitalt oplaeg Stiller dig steerkere

Malsaetning
- malsaetning

14

- Forbedre SEO

- Emall marketing:

O  Popup nyhedsbrev
O Vejledninger for eksempelvis k@b af en barnevogn, sutte-flakser o.s.v. (Her

saette fokus pa at give vejledninger i hvordan man fx vaelger den rigtige
barnevogn ud fra kundens behov)

- Banner display: pa forskellige hjemmesider
O  Gode tilbud
O Reklame for god vejledning via en wepshop
O  Mal: fleste veelger webshop fremfor fysisk butik

- Malgruppe (farstegangs- og andendgangsforaeldre.) fra desire til loyalty

* indsaet kilde



Superego

Konkurrenter

Name it H&M Kids Babysam Molo Bgrneshop
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Brand positioning

Brand
Positioning
Map

name it

lity

High qua

Molo

BabySam

---- Expensive --

Affordable ---

AM

KIDS

--  Low quality



Malsaetning
- Selvforstaerkende Jrenssipoundete e ke

behov)

kunderejse

Advocay (kunder, der spreder budskabet til Interest (potentielle kunder, der udviser

andre potentielle kunder omkring brandet og
produktet)

interesse pa grund af et behov og begynder

at researche pa produktet)

Desire (potentielle kunder, der vil have et produkt

Loyalty (kunder, der bli loyal ,
oyalty (kunder, der bliver loyale ud fra et behov og begynder at sammenligne

overfor et brand efter kgbet) orodukter og alternativer)

Purchase (kunder kgber et produkt)



Tragtens samspil
°| desire & action

Kanaler Malretning Malgrupper Indhold KPI / formal

SEO . Trafik . Remarketing website . Sezet fokus pa forhandlerne, og at de skal . Konvertering
Konvertering : se/maerke produkterne ude i deres
showrooms

Email marketing . Leads . Leads pa interesse lead listen . Personaliseret ud fra adfserd pa site
Varme kunderne op , og historik

Google ads : : - Reminder till kunderne omkring Berneshoppen . Genbeseg pa hjemmeside




Budget
- overblik

Bgrneshoppen Markedsfgringsbudget 2025 per kvartal

Nulpunktsomsaetning:

Markedsfgringsomkostninger 5.100.000 Kr.

Dakningsgrad 50 %
Nulpunktsomsaetning (MF@omk./DG*100)

10.200.000 Kr.

Indtaegts- og omkostnings art / kvartal 1. Kvartal 2. Kvartal 3. Kvartal 4. Kvartal Aret
Gennemsnitlig salg per kunde ("salgsprisen" uden moms) 800 800 800 800
Antal kunder 2.650 7.950 3.180 12.720 26.500

Nettoomsaetning (Forventet salg)
Omkostning ravarer
Daekningsbidrag (50%)

2.120.000
1.060.000
1.060.000

6.360.000
3.180.000
3.180.000

2.544.000
1.272.000
1.272.000

10.176.000
5.088.000
5.088.000

21.200.000
10.600.000
10.600.000

Samarbejdsaftale med Carat 75.000 75.000 75.000 75.000 300.000

Udv. Medieplan og TV- spots 1.500.000
900.000
150.000

1.125.000

1.800.000
150.000
2.025.000

2.700.000
600.000
5.100.000

Visning af reklameblokke pa TV
150.000
1.725.000

150.000
225.000

Lgn, pens. mm. On-line medie medarbejder
Markedsfgringsomkostninger

Markedsfgringsbidrag -665.000 2.055.000 1.047.000 3.063.000 5.500.000

11.000.000 Kr.

51,9|%

Sikkerhedsmargin (Omsaetn. - nulp. Oms.)

Sikkerhedsmargin i % (Omsaetn.-nulp. Oms.)/Oms.*100




