Case: Producent af kemiske produkter digitaliserer salg og
iImplementerer vaerktgj til forretningsmodeludvikling

Resume

Da Danmark blev lukket ned under coronakrisen, oplevede
Bollerup Jensen et boom i onlinesalget, og administrationen
havde sveert ved at fglge med ordreindgangen. Gennem et
radgivningsforlgb fik virksomheden identificeret processer,
som nemt kunne effektiviseres ved hjzaelp af digitalisering.
Herved har virksomheden halveret tiden brugt pa handte-
ring af online ordrer.

Derudover er virksomheden blevet introduceret til veerktgjer
til forretningsmodeludvikling, som benyttes i en igangvae-
rende strategiproces og skal understgtte succesfuld entré
pa nye markeder.

INDUSTRIENS
FOND

The Danish Industry Foundation

Bollerup Jensen

Fokus for forretningstilpasning
Omkostninger og interne processer

Branche

Miljgvenlige kemiprodukter

Antal ansatte

17 —
Geografisk placering

Tarm

genstartNU .

Denne case er udarbejdet af IRIS Group
ifm. erfaringsopsamlingen pa genstartNU.



Baggrund og motivation
Bollerup Jensen er en dansk kemiproducent. Virksomheden bestar af tre
enheder med hver sit forretningsomrade:

— Bollerup Jensen, der producerer flydende silikat, som er et miljg-
neutralt kemiprodukt, der fx kan bruges som bindemiddel eller
indga i produktionen af forskellige produkter som papir- og saebe-
produkter. Produktet szlges bredt til industrien.

— Bollerup Jensen Retail, som producerer seebe- og rensningspro-
dukter til terrasser og gulve baseret pa silikat. Produkterne szelges
til private via supermarkeder og egen webshop.

— Bollerup Jensen Adhesives, som producerer lim baseret pa silikat
og uden brug af skadelig kemi som fx formaldehyd eller fossile ra-
varer. Produktet er under udvikling og forventes lanceret pd mar-
kedet i Igbet af 2021.

Bollerup Jensen er gennem de sidste fem ar vokset fra ca. ti til 17 medar-
bejdere. Virksomhedens medarbejdere bestar af kemikere og laboranter
beskaeftiget med produktudvikling, ufaglzerte i produktionen samt funkti-
ongzerer i administrationen.

Boom i onlinesalget ggr det svaert for administrationen at fglge med

Da coronakrisen satte ind, oplevede Bollerup Jensen en markant gget ef-
terspgrgsel pa isser saebe- og rensningsprodukter til terrasser og gulve,
som saelges via webshoppen. For mange danskere var nedlukningen et op-
lagt tidspunkt til at handle pa nettet og ga i gang med hus- og have-relate-
rede projekter.

Den ggede efterspgrgsel betgd imidlertid, at administrationen i Bollerup
Jensen Igb ind i udfordringer med at handtere den pludselige store stig-
ning i antal ordrer fra private kunder i webshoppen. Administrationen
kunne ikke fglge med efterspgrgslen og udgjorde en flaskehals.
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Da Ringkgbing Skjern Erhvervsrad gjorde Bollerup Jensen opmaerksom pa
genstartNU, sa virksomheden programmet som en oplagt mulighed for at
fa hjaelp til at skabe bedre processer og systemer til at handtere webshop-
ordrer. Sammen fik man formuleret en ansggning, der beskrev udfordrin-
gerne, og efter en kort screening hos Dansk Industri blev virksomheden
fgrt ssmmen med radgivningsvirksomheden Implement.

Resterende radgivningstimer bruges pa kompetenceudvikling

Da forlgbet hos Implement var afsluttet, havde Bollerup Jensen ikke brugt
alle de 50 radgivningstimer, programmet tilbgd. Virksomheden besluttede
derfor at bruge de sidste timer pa et forlgb hos radgivningsvirksomheden
Provice, der har speciale i at radgive mindre virksomheder i at implemen-

tere veerktgijer til forretningsmodeludyvikling.
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Tilpasning af forretningsmodellen
Forlgbet hos Implement blev skudt i gang med to indledende mgder, som
handlede om at "komme ind under huden” pa virksomheden.

Procesoptimering fra ordremodtagelse til fakturabetaling

Dernaest fik Bollerup Jensen til opgave at beskrive de processer, som radgi-
verne skulle hjeelpe med at analysere og optimere - fra ordren er modtaget
i webshoppen, til fakturaen er betalt i banken. Processerne blev beskrevet i
et samarbejde mellem direktgren og de to medarbejdere, som til daglig
star for handtering af webshop-ordrer, og praesenteret for rddgiverne pa
det efterfglgende mgde.

Med afseet i procesbeskrivelserne identificerede radgiverne i alt fem omra-
der, hvor de sa de stgrste optimeringspotentialer. Radgiverne anbefalede
bl.a. at automatisere flere manuelle operationer mellem webshop og gko-
nomisystem (fx godkendelse af fakturaer) samt at udvikle faste retningslin-
jer for prissaetning til kunder. Derudover kom de med konkrete forslag til,
hvordan flere af deres anbefalinger kunne implementeres ved hjzelp af for-
skellige tekniske Igsninger. Hen over et par mgder talte Bollerup Jensen og
radgiverne de forskellige anbefalinger grundigt igennem. Til sidst blev par-
terne enige om, at virksomheden selv kunne drive processen i mal.

Styrket strategiproces via vaerktgjer til forretningsmodeludvikling

Radgivningsvirksomheden Provice havde et godt indblik i Bollerup Jen-
sens ambitioner og udfordringer pa grund af et tidligere samarbejde og
kunne derfor hurtigt kommme i gang med forlgbet.

Bollerup Jensen var fgr forlgbet ved at lsegge en strategi for, hvordan virk-
somheden skulle entrere nye markeder (bl.a. Norden og Tyskland) med de-
res produkter inden for retail og adhesives. Radgivningen blev brugt til at
kvalificere processen ved at introducere virksomheden til veerktgjerne Bee-
Star og BeeBoard.
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Pa en workshop praesenterede radgiveren vaerktgjerne for direktgren og

udvalgte medarbejdere. Herefter bestod workshoppen af gvelser, hvor de
med udgangspunkt i veerktgjerne analyserede vaerditilbud, kundebehov

og overensstemmelse herimellem for udvalgte produktgrupper.

Om veaerktgjerne BeeStar og BeeBoard

BeeStar er en sekskantet model designet til at beskrive virksomheders

forretningsmodel. Modellen bestar af dimensionerne veerditilbud, kun-

der og slutbrugere, veerdiformel, vaerdikaede, kompetencer og netvaerk

samt relationerne mellem dimensionerne. BeeBoard er et koordinatsy-
stem, som giver et overblik over forretningsmodellers og produkters livs-

cyklus, herunder produkternes indtjeningsevne i dag og i fremtiden.

Om forlgbet

Tilpasning af . .
. Procesoptimering af webshop-ordrer.
forretningsmodellen

Identifikation af procesoptimeringspotentiale

Output . . . . .
samt introduktion til forretningsmodelvaerktgj.
Hhv. 33 og 17 timers radgivning fra to radgivere
Ressourcer . L )
samt egenfinansiering i form af 100 timer.
Bidrag fra Deltagelse i 6-7 mgder samt en workshop, udar-

virksomheden bejdelse af procesbeskrivelser.

Varighed Ca.3 mdr.
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Resultater

Det fgrste radgivningsforlgb har givet Bollerup Jensen et overblik over ruti-
ner i administrationens handtering af onlineordrer, som kunne forenkles
og effektiviseres bl.a. gennem digitale tiltag.

Virksomheden har i samarbejde med sin systemleverandgr implementeret
flere af radgivernes anbefalinger. Fx udfyldes og sendes fakturaer i dag au-
tomatisk til kunden, nar en ordrer er pakket og afsendt, hvor mange infor-

mationer fgrhen skulle indtastes manuelt.

Virksomheden vurderer, at tiltagene har gjort administrationen i stand til
at halvere den tid, de bruger pa handtering af onlineordrer. Samtidig har
de rustet virksomheden til at handtere den forventede ekspansion i online-
salget.

Kompetencelgft understgtter markedsentré

Det andet radgivningsforlgb har givet Bollerup Jensen et bredt kompeten-
cemaessigt Igft, der kan understgtte en succesfuld entré pa nye markeder.
En bred kreds af medarbejdere er blevet fortrolige med et nyt veerktg;j til
forretningsmodeludvikling, som virksomheden fremover vil bruge i arbej-
det med at leegge en go-to-market-strategi for sine to nye forretningsom-
rader.

"Det var et forholdsvis kort forlgb, sa vi kom i gang, og sa kan vi
arbejde videre med veerktgjet i strategiprocessen. Der er fortsat
mange dele i Bollerup Jensen, vi ikke er gdet i dybden med, og
det er vii gang med nu, hvor vi bruger de vaerktgijer, vi blev in-
troduceret til.”

Leeringspunkter

Hvis din virksomhed har onlinesalg, kan det veere en idé at im-
plementere digitale Igsninger, som samtaenker salg, fakturering,
gkonomistyring, lager og prissaetning — og derved spare ressour-
cer pa manuel handtering af disse opgaver.

Det er vigtigt Igbende at forholde sig til, om din organisation er
gearet til at falge med udviklingen i efterspgrgslen. @get — eller
reduceret — salg kan skabe behov for at gentaenke processer, ar-
bejdsgange og bemanding.

Mindre digitaliseringstiltag kan fgre til betydelige tidsbesparel-
ser hos dine medarbejdere. Radgivere kan hjselpe din virksom-
hed med at identificere de processer, som nemt kan optimeres —
og hvor investeringen hurtigt er tjent ind.

Erfaringsopsamlingen pa genstartNU gennemfgres i et samarbejde mellem IRIS
Group, Syddansk Universitet, PHA Consult og AMind. Casen gennemgar to sam-
arbejder mellem Bollerup Jensen og radgivningsvirksomhederne Implement og

— Adm. direktgr Frode Dale, Bollerup Jensen
Provice.
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