Case: Leverandgr af maerkningsudstyr udvikler
pay-per-print-koncept til en usikker fremtid

Resume Schur Technology

En del af Schur Technologys kunder gar en usikker frem- Fokus for forretningstilpasning

tid i mgde og kan fa sveert ved at investere i maerknings- Veerditilbud og forretningskoncepter

udstyr fremover. Med hjzelp fra genstartNU har Schur

Technology udviklet en handlingsplan, der skal realisere Branche

et abonnementskoncept, hvor kunderne betaler pr. print i Fremsti | | | ng af Ind ustrielt udstyr
stedet for at investere i udstyret selv.

Antal ansatte

Radgivere tilknyttet genstartNU har gennem et forlgb

hjulpet med at stille de rigtige og kritiske spgrgsmal om 103

processen. Det har vaeret centralt for, at Schur Technology . X
Geografisk placering

Horsens

Nnu er trygge ved at implementere det nye koncept.
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Baggrund og motivation

Schur Technology producerer pakkemaskiner og pakkelinjer til produkt-
emballage. Den afdeling, der fokuseres pa i denne case, arbejder specifikt
med maerkningsudstyr, som benyttes til datoprint pa varepakning. Varerne
er typisk meaelkekartoner, madvarer og flasker, men udstyret bruges i sti-
gende grad ogsa til produkter uden for fgdevareindustrien, fx inden for
byggeri og farma.

Inden for varemaerkning har Schur Technology ingen eksport, men er den

stgrste seelger af denne type udstyr i Danmark. Udstyret szelges til kunder,
der spaender lige fra de stgrste fedevareproducenter til sma gardbutikker.

Ud over salg star Schur Technology ogsa for vedligehold og support pa ud-
styret.

Schur Technologys ca. 100 medarbejdere har arbejdsplads i Horsens, hvoraf
20 arbejder med varemaerkning. Desuden er Schur Technology en del af
den stgrre Schur-koncern, der er en stgrre international keede af i alt 12 virk-
somheder fordelt pa fem lande.

Coronakrisen forhindrede dialog med nye kunder

Coronakrisen har veeret relativt skansom for Schur Technologys hovedkun-
der. Fgdevare- og farmabrancherne har ikke veeret ramt pa samme made
som mMmange andre brancher pa omsaetningen og har fortsat haft brug for
maerkningsudstyr. | nogle tilfaelde blev det sveerere for Schurs servicetekni-
kere at komme ud til kunderne, men der har veeret tale om et begraenset
problem.

Til gengaeeld kunne szelgerne ikke komme ud og opna dialog med potenti-
elle nye kunder. Typisk tager Schur Technologys fem kgrende saelgere ud
og opsgger nye kunder fysisk, men hjemmearbejde og social afstand hos
virksomhederne medfgrte, at det blev en langt mere vanskelig opgave un-
der krisen.
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Nye gnsker hos kunderne

Da man ikke kunne rekruttere nye kunder, gik Schur Technology i gang
med at fokusere pa at udvikle virksomhedens veerditilbud. Formalet var for
det fgrste at leve op til eksisterende kunders voksende krav og gnsker. For
det andet at ruste virksomheden til at favne en ny andel af markedet, nar
de igen kunne besgge potentielle kunder.

Schur Technology har i stigende grad oplevet en efterspgrgsel efter ordnin-
ger, hvor maerkningsudstyr, forbrugsvarer og support saelges som et abon-
nement. Maerkningsudstyret er en stgrre investering, som en usikker frem-
tid kan afskraekke kunder fra at foretage. Det geelder ikke mindst, nar nye
produktsatsninger lanceres, hvilket Schur Technology forventer vil ske i sti-
gende grad pa grund af coronakrisen, der har presset mange virksomhe-
ders saedvanlige drift.

Endelig ser Schur Technology en tendens til, at de nye ledergenerationer i
deres kundesegmenter foretraekker as-a-service-koncepter samt fleksible
samarbejder, hvor man betaler for ydelser, ndr man skal bruge dem.

—
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Tilpasning af forretningsmodellen

| april 2020 hgrte Schur Technologys Service Director Carsten Lund om
genstartNU, og to dage senere havde virksomheden sendt en ansggning
afsted. Virksomhedens afdelingschef blev derefter sat i kontakt med Tek-
nologisk Institut og FORCE Technology, og sammen etablerede de et for-
lgb med det formal at udvikle et nyt servicekoncept for virksomheden.

Udvikling af et pay-per-print-koncept

Pa forlgbets fgrste mgde tog radgiverne og virksomheden fat pa at afklare
virksomhedens udfordringer, problemstillinger og mulige Igsningsmodel-
ler. Derefter tog Schur Technology tilbage i egen organisation, hvor ledel-

sen og salgsteamet blev enige om et pay-per-print-koncept. Dvs. et kon-
cept, hvor kunderne betaler pr. maerkning af sine produkter.

De naeste to mgder bestod af workshops med udgangspunkt i den sa-
kaldte Alignment Squared-model. Modellen er udviklet af CBS-forskere og
struktureret omkring et formal (i dette tilfeelde at gge markedsandelen),
samt hvordan virksomhedens kunder, kompetencer, bidrag til kunden og
demonstration af produktets veerdi relaterer sig til dette. Mellem alle de-
lene skal der veere "alignment” — dvs. overensstemmelse.

| samarbejde udfyldte virksomheden og rddgiverne modellen, der viste
nogle mangler og opmaerksomhedspunkter, der skulle hdndteres, fgr man
var Klar til at ga ind pa markedet med den nye Igsning. Bl.a. blev det tyde-
ligt, at bade servicefolk og saelgere skulle kleedes pa med kompetencer til
det nye koncept. Samtidig blev det drgftet, hvordan den nye forretning
kunne forankres i virksomheden.

P4 baggrund af dette udarbejdede man sammen en handlingsplan med
konkrete tiltag. Planen havde bade ggremal pa kort sigt (2-3 maneder) og
langt sigt (1 ar) og bestod af temaerne markedsfgring, hjemmeside, invol-
verede medarbejdere, gkonomi, jura ift. aftaler, beregninger, mv.
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Radgiverne stillede de kritiske spgrgsmal

Pa forlgbets sidste workshop gik radgiverne og virksomheden tiltagene
igennem med fokus pa sdkaldte "showstoppers” - trusler, der kunne med-
fgre, at konceptet ikke blev en succes. De blev opdelt i fire grupper: res-
sourcer, systemer, kunder og marked. Truslerne blev dels noteret som op-
maerksomhedspunkter, som bgr monitoreres under udrulningen af kon-
ceptet, og dels handteret ved udformning af yderligere tiltag.

Radgivernes rolle var i det hele taget at veere kritiske og taenke i, hvad der
kan ga galt internt og eksternt. De store spgrgsmal har bl.a. handlet om,
hvordan konceptet modtages internt, og hvor stor veerdi der ligger for de
forskellige kundegrupper.

Om forlgbet
Tilpasning af Konkretisering af nyt forretningskoncept inden
forretningsmodellen for servitization.
Handlingsplan, der beskriver opgaver og tiltag
Output . .
pa kort og langt sigt.
Ressourcer Ca. 50 timers radgivning.
. Deltagelse af Schur Technologys salgschef og
Bidrag fra

] servicechef. Interne mgder med andre medar-
virksomheden .
bejdere samt ledelsen.

Varighed Ca. fire maneder.
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Resultater

Schur Technology star efter forlgbet tilbage med en handlingsplan, der
daekker alle de omrader og tiltag, der er vigtige for at gagre en abonne-
mentsordning til en succes. Virksomheden er allerede begyndt at tage fat
pa listen over opgaverne, og den forventer inden for et par maneder at
kunne tilbyde pay-per-print til sine kunder.

Abonnementsordningen forventes at give gget omsaetning

Siden forlgbets afslutning har Schur Technology lavet en pulsmaling ved
hjeelp af SMS'er til kunder for at hgre om deres holdning til det nye kon-
cept. Der har indtil videre vaeret mange positive tilbagemeldinger, og
Schur Technology forventer at indga en handfuld aftaler inden for det nee-
ste halve ars tid. Der lader ogsa til at vaere interesse blandt nye kunder, hvil-
ket vil give gget omsaetning.

Radgivningsforlgbet gav ekstra sikkerhed

Ud over en konkret handlingsplan er en stor gevinst ved forlgbet, at Schur
Technology er blevet mere sikre pa konceptet. Det skyldes ikke mindst rad-
givernes evne til at papege faldgruber og showstoppers. Schur Technology
har faet meget mere tryghed i, at de nu har kendskab til de vaerste risici og
har fdet bedre indblik i, hvordan man kan handtere dem.

"Forlgbet har faet os til at eksekvere pa etableringen og lance-
ringen af vores serviceforretning, som giver os endnu et ben at
sta pa, sa vi i fremtiden er mindre sarbare over for pludselige og
uforudsete aendringer som covid-19. Vi er nu i dialog med vores
kunder om vores servicetilbud med en ny abonnementsord-
ning.”

- Director, Marking Lars M. Bang, Schur Technology

1Se fx Ritter (2014): "Alignment? [Alignment Squared]: Driving Competitiveness and Growth
through Business Model Excellence”. Udviklet med stgtte fra Industriens Fond.
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Leeringspunkter

— Brug af as-a-service-koncepter kan hjaelpe produktionsvirksom-
heder til at nd nye kunder. Ikke mindst hvis der er tale om pro-
dukter, der kraever store investeringer.

— Alignment Squared-modellen’ kan hjeelpe virksomheder til at
sikre overensstemmelse mellem forskellige elementer i forret-
ningsmodellen. Det gaelder badde generelt og i forhold til et be-
stemt projekt eller formal.

— Selv hvis man pa forndnd har besluttet sig for at implementere
et nyt koncept, kan der veere stor veerdi i at benytte radgivning
til at blive mere tryg i sin implementering.

— Test gerne nye koncepter blandt kunderne. Det kan ggres ved
brede, kvantitative afdeekninger eller blot ved hjaelp af en SMS.

Erfaringsopsamlingen pa genstartNU gennemfgres i et samarbejde mellem IRIS
Group, Syddansk Universitet, PHA Consult og AMind. Casen gennemgar et sam-
arbejde mellem Schur Technology og radgivningsvirksomhederne Teknologisk
Institut og FORCE Technology.
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