Logbog: Marketing Management Simulation

Brug denne skabelon til at lave en logbhog med dokumentation af:

- de analyser | laver
- de strategiske og taktiske beslutninger | tager
- de refleksioner | ggr jer.

Indsaet gerne screenshots, grafer mm. i jeres logbog.

o

Ar1l

1.1. Analyse af det netop afsluttede ar og virksomhedens situation pt.

1.1.1. Analyse af det netop afsluttede ar:
Gik det som forventet (hvorfor/hvorfor ikke), hvilke positive resultater har vi opnaet, hvad kunne
vi have gjort anderledes, hvad har vi lzert, som vi kan bruge fremadrettet...?

Ikke relevant v. ar 1

1.1.2. Analyse af virksomhedens finansielle resultater og situation pt.:
Har vi vaekst, tjener vi penge, har vi en sund gkonomi, hvilke risici skal vi vaere opmarksomme
pa...?

Analysér finansiel situation v. start ar 1

1.2. Strategiske og taktiske mal og beslutninger for det kommende ar

1.2.1. De strategiske mal og valg | har truffet mhp. nzeste ar

o Markeder (mal og valg): Asiatisk - etablere sig pa markedet

o Kunder (mal og valg): - tech-savvy - at blive fgrstevalg blandt tech kunderne

o Konkurrenter (mal og valg):

o Andet (mal og valg):




1.2.2. De taktiske valg I har truffet mhp. naeste ar
Marketing mix:

o Produkt (mal og valg):

Genius Classic + - valgt at saette fokus pa god performance og batteritid samt valgt
display, extra memory og security features

Genius + - valgt ekstra god performance og lidt mindre fokus pa batteri, valgt display,
kamera, extra memory og security features

| | . . .
D ~ | Genius Classic ~ | Genius +

Europe Europe

New New
Features Features
GB GB
= © &
Performance Battery life Performance Battery life
89 80 90 70
. 263.95 Unit cost 247.99 €
Unit cost €
Production line 2500 k
Production line 2500 k cost €
cost €
Capability usage 100 %
Capability usage 100 % — .
]

Disse valg har vi foretaget pa baggrund af data fra marketing research rapporten.
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Supplier selections:

Vi har valgt at saette fokus pa quality og sustainability i hab om at ramme bade tech og social
conscious. De rammer bredere end de andre suppliere og har stadig meget hgj fokus pa quality
som tech kunderne gar mest op i.

o Pris (mal og valg):
Genius classic: 670 euro
Genius +: 700 euro

o Distributionskanaler (mal og valg):

Genius classic: Specialist butikker — det har vi valg fordi tech gar mest op i specialist —
dette vil social conscious ogsa.

Genius +:




Estimated effect on demand, %

o Markedsfgring (mal og valg):

Genius classic:

0.5

Tech savvy: 30-35% af markedet = udregnet til 32.2 k units
Trendy: 20% af markedet = udregnet til 11.8 k units

Price conscious: 5% af markedet = udregnet til 0.6 k units
Socially conscious: 15% af markedet 2.9 k units

Markedsfgre mere til dem vi teenker vi saelger flest mobiler til - her har vi valgt

Trendy, 1.44

Late adopters [ Price conscious Trendy Socially conscious

De penge vi vil bruge pa markedsfgring:
- Tech savvy: 500.000 euro
- Trendy: 400.000 euro
- Price conscious: 100.000 euro
- Socially conscious: 275.000 euro

Genius +:

Tech savvy: 25% af markedet = udregnet til 23 k units
Trendy: 30% af markedet = udregnet til 18 k units

Price conscious: 5% af markedet = udregnet til 0.6 k units
Socially conscious: 15% af markedet 2 k units

Enthusiasts [ Tech-savvy

Markedsfgre mere til dem vi teenker vi saelger flest mobiler til - her har vi valgt

o Andet (mal og valg):




1.2.3. De valg | har truffet omkring baeredygtighed mhp. naeste ar

o Leverandgrer (mal og valg):
Supplier selections:
Vi har valgt at saette fokus pa quality og sustainability i hab om at ramme bade tech og social
conscious. De rammer bredere end de andre suppliere og har stadig meget hgj fokus pa quality
som tech kunderne gar mest op i.

| forhold til beeredygtighed - vaelger vi in-house recycling og regner ca med at 15% af vores
kunder kommer til at bruge dette.

Vi har valgt at ga med labor regulations and employee rights adherence - da det i gennemsnittet
er den de fleste grupper foretraekker og det er tech savvys foretrukne.

o Emballage (mal og valg):

Samme emballage og dynamisk emballage = eftersom at det er den trendy gruppen gar mest op i
og at tech savvy ikke har hgje praeferencer omkring emballage

o Andet (mal og valg):

Own investment, k €

This round Last round

Performance 5 ooo‘ 0

Battery life 4500 ‘ 0
Change in maximum Battery life/Performance R&D investment
160 10,000
144 8,000
£ 128 6,000
2 v
2 M
g 12 4,000
[©]
Eel 2,000
80 °
80 96 12 128 144 160

Gree Red Blue Oran Grey Ochr Pink Navy Yello Olive Brow Black
Performance n ge e w n

- Green < Red Blue -O- Orange Grey < Ochre
O Pink < Navy Yellow Olive Brown  <O- Black Cumulative ], Lastround g, This round

- Vihar valgt at investere lidt mere i performance end batteriliv - eftersom at tech savvy
foretraekker performance lidt mere

1.3. Forventninger til naeste ar og de kommende ar




1.3.1. Hvad er jeres langsigtede strategi?

Vi vil overtage det asiatiske marked og vokse butikken stor, sa vi kan fa lavet nye produkter og
gge salget.

Sammenligne data = for at forbedre fejl og mangler - sa vi kan fa gget vaekst

1.3.2. Hvad forventer | at jeres valg vil betyde for naeste ar og de kommende ar?
F@rste ar fungerer som et ar med trial and error, og derfra vil vi foretage beslutninger til aret
efter som skal vaere forbedringer udfra de resultater vi opnariar 1.

o

Ar 2

2.1. Analyse af det netop afsluttede ar og virksomhedens situation pt.

2.1.1. Analyse af det netop afsluttede ar:
Gik det som forventet (hvorfor/hvorfor ikke), hvilke positive resultater har vi opnaet, hvad kunne
vi have gjort anderledes, hvad har vi laert, som vi kan bruge fremadrettet...?

- Vihavde forventet at ar 1 ville vaere et dyrt ar, da vi har valgt at investere i mange ting.

- Der var nogle problemer ift. maden hvorpa vores svar er blevet afleveret sa vores
indtastede oplysninger har ikke vaeret korrekte, og vi har derfor ikke haft mulighed for at
leerer af ar 2. (Specielt Sales forecasting error, %, hvor vi har resultatet: 629.5)

2.1.2. Analyse af virksomhedens finansielle resultater og situation pt.:
Har vi vaekst, tjener vi penge, har vi en sund gkonomi, hvilke risici skal vi vaere opmarksomme
pa...?

- Vihar ikke vaekst endnu




2.2. Strategiske og taktiske mal og beslutninger for det kommende ar

2.2.1. De strategiske mal og valg | har truffet mhp. nzeste ar

o Markeder (mal og valg):
Fortsaette pa asiatisk marked, grundet god potentiel vaekst i vores valg af malgrupper

o Kunder (mal og valg):
Tech-savvy og trendy

o Konkurrenter (mal og valg):
Ochre er primaer konkurrent pa asiatisk marked - men de har stgrst markedsandel pa

billigere markeder som ikke har ligesa stor veekst.

o Andet (mal og valg):

2.2.2. De taktiske valg | har truffet mhp. naeste ar

Marketing mix:

o Produkt (mal og valg):
Samme produkter (muligvis forbedringer)

o Pris (mal og valg):
Prissaetter lavere sa det passer bedre til den gennemsnitlige pris for trendy og tech-savvy

o Distributionskanaler (mal og valg):

/Zndre i distributionskanaler til Genius +, mindre fokus pa specialist butikker og mere
fokus pa online: Vi brugte fgrhen 400 pa specialist butikker, og seenker den nu til 50%
(200).




Product Price, €
Target market area Asia This round A% Last round
Design Classic Sales price -18 670.00
Performance 89 Variable unit cost 249.89 -18 304.75
Battery life 80 Unit margin before advertising 300.11 -18 365.25
68 Variable unit cost
Ho| &
S l . estimate, € 249.89
Advertising, k € (2]
Channels Size of market Margins Price conscious Trendy
Sales by distribution channel in Asia/ = This round A% Last round Thisround A% Last round
100 - Sales forecast, k units nfa 0.0 81 4.4
80 . * Unit margin, € 300.11 -18 365.25 300.11 -18 365.25
60 Gross profit 0 nfa 17 2401 49 1610
<
40 - Advertising 0 nfa 100 400 0 400
20 . Margin after advertising ) nfa -83 2001 65 1210
0 - . e Socially conscious Tech-savvy
Price Trendy Socially Tech-
conseious conselous - sawy Sales forecast, k units 85 08 220] 100 1.0
11, Oniine Generalist ], Specialist * Unit margin, € 300.11 -18 365.25 300.11 -18 365.25
Gross profit 450 52 296 6602 65 40m
- Advertising 00| -64 275 0 500
Margin after advertising 350 1556 21 6102 74 351
Product Price, €
Target market area Asia This round A% Last round
Design 2:':12; Sales price -14 700.00
Variable unit cost 250.87 -16 299.93
y Performance 920
- . Unit margin before advertising 349.13 -13 400.07
Battery life 70
© GB. @ Z:tr“\;t;l‘eeuzlt cost 250.87
' Advertising, k € ()
Channels Size of market Margins Price conscious Trendy
This round A% Last round Thisround A% Last round
Sales by distribution channel in Asia =
Sales forecast, k units nfa 0.0 18.0 89 9.5
0 i [
- . * Unit margin, € 34913 13 400.07 34913  -13 400.07
80
Gross profit [ nfa 9 6284 65 3814
60
< - Advertising [ o] 100 500 0 500
40
Margin after advertising [ nfa -91 5784 75 3314
20
. - Socially conscious Tech-savvy
Price Trendy Socially Tech- E
o s cotons sy Sales forecast, k units 236 03 wo| 99 91
* Unit margin, € 34913 -13 400.07 34913 -13 400.07
I li I
il Oniine Generalist 1y Specialist Gross profit 349 193 19 6284 73 3623
- Advertising 73 275 400 0 400
Margin after advertising 274 -276 -156 5884 83 3223

Vi har valgt fuldstaendig at droppe segmentet “Price conscious”, da vi ikke har solgt en
eneste telefon til dette segment. Derfor estimerer vi ikke at salge nogle til dem naeste ar
heller, og vil ikke bruge penge pa at markedsfgre og til dette segment.
Vi kan se at der stor veekst pa det asiatiske marked, specielt i segmentet trendy og tech,
derfor har vi valgt at fordoble vores sales forecast ift. vores faktiske salg fra forrige ar.

Vi har fordoblet vores forventede salg for segmentet Socially conscious, da vi ogsa her
ser en vaekst, men har saenket det belgb vi bruger pa markedsfgring, da de socially
conscious ikke har de store interesser til vores telefoner. ( Bade for avant garde modellen

og classic modellen)




o Markedsfgring (mal og valg):
Forsgger det samme

o Andet (mal og valg):

2.2.3. De valg I har truffet omkring baeredygtighed mhp. naeste ar

o Leverandgrer (mal og valg):
Det samme

o Emballage (mal og valg):
Det samme

o Andet (mal og valg):
Det samme

2.3. Forventninger til naeste ar og de kommende ar

2.3.1. Hvad er jeres langsigtede strategi?

Fa bedre sales forecast og fa hgjere share price

2.3.2. Hvad forventer | at jeres valg vil betyde for naeste ar og de kommende ar?

At vi far en forbedret share price og fastholder/vaekster pa markedet




o

Ar 3

3.1. Analyse af det netop afsluttede ar og virksomhedens situation pt.

3.1.1. Analyse af det netop afsluttede ar:
Gik det som forventet (hvorfor/hvorfor ikke), hvilke positive resultater har vi opnaet, hvad kunne
vi have gjort anderledes, hvad har vi lzert, som vi kan bruge fremadrettet...?

Det gik som vi habede, vi har faet en meget stgrre aktiekurs (Fra sidstepladsen til tredje ;). Dog
har vi mistet lidt markedsandele, men er stadig markedsledere i de kundesegmenter vi forsgger
at ramme.

3.1.2. Analyse af virksomhedens finansielle resultater og situation pt.:
Har vi vaekst, tjener vi penge, har vi en sund gkonomi, hvilke risici skal vi vaere opmarksomme
pa...?

Ochre er vores stgrste konkurrent pa det asiatiske marked.
Grey er ogsa begyndt at veere en stg@rre trussel pa markedet.
Vi har stadig et negativt arsresultat, men har oplevet betydelig vaekst siden sidste ar.

3.2. Strategiske og taktiske mal og beslutninger for det kommende ar

3.2.1. De strategiske mal og valg | har truffet mhp. nzeste ar

o Markeder (mal og valg):
- De samme markeder

o Kunder (mal og valg):
- De samme kunder

o Konkurrenter (mal og valg):
- Konkurrenter er primaert Ochre og Grey

o Andet (mal og valg):




Product portfolio

| | . . " .
Genius Classic Genius +
|
New New
Features Features
GB GB.
© & © &
Performance Battery life Performance Battery life
125 78 118 84
Unit cost 29412 € | Unit cost 289.36 €

Production line cost 2500 k € | Production line cost 2500 k €

Capability usage 100 % Capability usage 100 %
] ]

3.2.2. De taktiske valg | har truffet mhp. naeste ar
Marketing mix:

o Produkt (mal og valg):
- Samme produkt, forbedringer ift. performance og batteritid samt nye features hvor
vi har sat fokus pa Premium Camera, da der ville veere stor interesse herfor til det
naste regnskabsar.

o Pris (mal og valg):
- Visanker prisen pa begge telefoner, da vores priser ligger et godt stykke over
gennemsnittet

o Distributionskanaler (mal og valg):
- Samme som sidste ar

o Markedsfgring (mal og valg):

Genius Classic +
- Viestimerer at at selge 45 k til tech, trendy til 30 k, og 5 k til socially concious og
1 k til price concious.
- Viinvesterer samme mangde penge til markedsfgring




Genius +

Vi estimerer at saelge 60 k trendy til , tech 30 k, SC bliver pa 1 k og PC til 0

Genius Classic + Genius +
D “
Product Price, €
Target market area Asia This round A% Last round
Design Classic Sales price -9 550.00
Performance 125 Variable unit cost 289.05 -3 297.99
Battery life 78 Unit margin before advertising 210.95 16 252.01
GB. Variable unit cost
© S estimate, € 269.05
Advertising, k € (2]
h: I i i N .
Channels Size of market Margins Price conscious Trendy
Sales by distribution channel in Asi{ Thisround A% Last round Thisround A% Last round
100 - Sales forecast, k units 211 03 31 228
80 * Unit margin, € 210.95 -16 252,01 210.95 -16 252.01
60 Gross profit n 160 81 6328 10 5755
N
0 - Advertising [ o wa 0 0 400
20 Margin after advertising 21 160 81 5928 1" 5355
= Trendy Socially = Socially conscious Tech-savvy
conscious conscious  savvy
Sales forecast, k units 47 34 27 35.3
11, Online Generalist ], Specialist * Unit margin, € 210.95 -16 252,01 210.95 -16 252.01
Gross profit 1055 23 860 9493 7 8897
- Advertising [} 100 0 500
Margin after advertising 955 26 760 8993 7 8397
Asia
Genius Classic + Genius +
D ~
Product Price, €
Target market area Asia This round A% Last round
= Avant Sales price -8 600.00
Design garde
Variable unit cost 284.61 -1 286.50
‘ Performance 18
9, . Unit margin before advertising 265.39 -15 313.50
Battery life 84
Variable unit cost
estimate, € 284.61 L.
Advertising, k € ()
Channels Size of market Margins Price conscious Trendy
Thisround A% Last round Thisround A% Last round
Sales by distribution channel in Asii =
100 Sales forecast, k units nla 0.1 41 425
- * Unit margin, € 265.39 -15 313.50 265.39 -15 313.50
80
Gross profit 0 nla 34 19 13331
60
< - Advertising [ o 0 0 500
40
Margin after advertising 0 nla 34 15423 20 12 831
20
0 - — Tech-savvy
Pri Trend! Sociall Tech-
con:cCiZus e co:g:aiozs s::vy Sales forecast, k units 1.1 26 23.9
* Unit margin, € 265.39 -15 313.50 265.39 -15 313.50
1l Online Generalist ], Specialist §
Gross profit =22 339 7962 6 7477
- Advertising 0 75 0 400
Margin after advertising 190 -28 264 7 562 7 7077

o Andet (m

al og valg):

- Viinvesterer 5000 i bade performance og battery life (samlet set 10.000)




- VI begynder at indsamle data fra vores forbrugere, hvilket har en maintenance
cost pa 5.500
- Vores sustainability certification er faldet til bronze 2

3.2.3. De valg I har truffet omkring bzaeredygtighed mhp. naeste ar

o Leverandgrer (mal og valg):
- Samme som tidligere ar

o Emballage (mal og valg):
- Samme som tidligere ar (Dynamic packaging, da det er det vores stgrste

kundesegment (trendy) gerne vil have.

o Andet (mal og valg):

3.3. Forventninger til nseste ar og de kommende ar

3.3.1. Hvad er jeres langsigtede strategi?
- Vores langsigtede strategi er at veere markedsledere pa det asiatiske smartphone
marked og lede vores salg gennem stejl teknologisk udvikling B)

3.3.2. Hvad forventer | at jeres valg vil betyde for naeste ar og de kommende ar?
- mere salg, mulighed for stgrre teknologiske udviklinger




4.1. Analyse af det netop afsluttede ar og virksomhedens situation pt.

4.1.1. Analyse af det netop afsluttede ar:
Gik det som forventet (hvorfor/hvorfor ikke), hvilke positive resultater har vi opnaet, hvad kunne
vi have gjort anderledes, hvad har vi laert, som vi kan bruge fremadrettet...?

Det gik ikke helt som forventet - vi har mistet en smule af vores primaere marked som er
tech-savvy, men dog har det vaeret positivt ift. at fa en forhgjet share price.

4.1.2. Analyse af virksomhedens finansielle resultater og situation pt.:
Har vi vaekst, tjener vi penge, har vi en sund gkonomi, hvilke risici skal vi vaere opmarksomme
pa...?

Vi vaekster fint og har et godt brutto samt nettoresultat, hvilket viser at vi saelger nok til at daekke
bade vores variable og faste omkostninger. Vi skal vaere opmaerksom pa vores markedsandel for
at blive ved med at vaere en stor udbyder pa trendy og tech-savvy markedet.

4.2. Strategiske og taktiske mal og beslutninger for det kommende ar

4.2.1. De strategiske mal og valg | har truffet mhp. naeste ar

o Markeder (mal og valg):
Samme marked

o Kunder (mal og valg):
Fokus pa samme kundesegment

o Konkurrenter (mal og valg):
Lige pt er det primaert Ochre der er vores konkurrenter inden for de segmenter som vi

fokuserer pa

o Andet (mal og valg):




4.2.2. De taktiske valg | har truffet mhp. nzeste ar

Marketing mix:

o Produkt (mal og valg):

Forbedret performance og batteritid pa begge telefoner

o Pris (mal og valg):
Bevarer samme priser

o Distributionskanaler (mal og valg):

Samme distributionskanaler

o Markedsfgring (mal og valg):

Pger markedsfgring en smule

o Andet (mal og valg):

D Genius Classic + Genius +
Product Price, €
Target marketarea  Asia This round A% Last round
Design Classic Sales price 0 500.00
Performance 159 Variable unit cost 283.1 -1 287.25
Battery life 95 Unit margin before advertising 216.89 2 212.75
68, [l (@) Variable unit cost
Os D O estimate, € 283.m
Advertising, k € (7]
Channels Size of market Margins Price conscious Trendy
Sales by distribution channel in Asia! Thisround A% Last round Thisround A% Last round
100 - Sales forecast, k units -87 7.4 65.0 38 47.2
80 . * Unit margin, € 216.89 2 21275 216.89 2 21275
60 Gross profit 217 -86 1584 14098 40 10 040
=
20 - Advertising n/a 0 450 13 400
20 Margin after advertising 217 -86 1584 13648 42 9640
L A .
0 -
Price Trendy Socially oche Socially conscious Tech-savvy
consclots Sonscieus ey Sales forecast, k units 00| 43 210 27 865
11, Online Generalist  §, Specialist Unit margin, € 216.89 2 21275 216.89 2 21275
Gross profit 6507 46 4463 23858 30 18 401
- Advertising 150 50 100 550 10 500
Margin after advertising 6357 46 4363 23308 30 17 901




Channel investments, k €

@

Channel investments This round A% Last round
Total margin after advertising 43529 30 33489
- Specialist 500 0 500
~ Generals 0 100
- Online 300 500 50
Margin after marketing communication 42629 30 32839
D Genius Classic + Genius +
Product Price, €
Target marketarea  Asia This round A% Last round
= Avant Sales price 0 550.00
Design
garde
Variable unit cost 276.93 -2 28351
y Performance 150
- § Unit margin before advertising 273.07 2 266.49
Battery life 84
56, 7 (@) Variable unit cost
e W [ @
© S| I E 7 estimate, € 276.98 ..
Advertising, k € (7]
Channels  Sizeof market  Margins Price conscious Trendy
Thisround A%  Lastround Thisround A%  Lastround
Sales by distribution channel in Asia =
Sales forecast, k units 00 n/a 28 28 77.9
0 Lo
- . * Unit margin, € 273.07 2 266.49 273.07 2 266.49
80
Gross profit 0 na 744 27307 32 20757
60
= - Advertising 0 n/a 0 10 500
40
Margin after advertising 0 na 744 26757 32 20257
20
o - ] Socially conscious Tech-savvy
Price Trendy Socially Tech-
coneious conecious sy Sales forecast, k units 100 31 76 29 618
* Unit margin, € 273.07 2 266.49 273.07 2 266.49
il Online Generalist 1, Specialist Gross profit 2731 34 2032 21845 33 16 468
- Advertising 125 67 75 450 13 400
Margin after advertising 2606 33 1957 21395 33 16 068
Channel investments, k € (2]
Channel investments This round A% Last round
Total margin after advertising 50 758 30 39026
- Specialist 25 200
- Generalist 0 100
- Online 0 400
Margin after marketing communication 50008 30 38326

Vi har sat vores sustainability til silver igen

4.2.3. De valg | har truffet omkring baeredygtighed mhp. naeste ar

o Leverandgrer (mal og valg):

Samme leverandgr

o Emballage (mal og valg):

Samme emballage

o Andet (mal og valg):




4.3. Forventninger til naeste ar og de kommende ar

4.3.1. Hvad er jeres langsigtede strategi?
At blive markedsleder pa bade trendy og tech-savvy

4.3.2. Hvad forventer | at jeres valg vil betyde for naste ar og de kommende ar?
@ge antallet af salg og forhdbentlig saette os i en position som markedsledere.

Ar5

5.1. Analyse af det netop afsluttede ar og virksomhedens situation pt.

5.1.1. Analyse af det netop afsluttede ar:
Gik det som forventet (hvorfor/hvorfor ikke), hvilke positive resultater har vi opnaet, hvad kunne
vi have gjort anderledes, hvad har vi laert, som vi kan bruge fremadrettet...?

Det afsluttede ar gik ikke som forventet, da vi ikke blev markedsledere, som vi ellers havde sat
som mal. Arsagen til dette kan skyldes, at vi ikke har lagt nok penge i vores
markedsfgringsomkostninger.

5.1.2. Analyse af virksomhedens finansielle resultater og situation pt.:

Har vi vaekst, tjener vi penge, har vi en sund gkonomi, hvilke risici skal vi vaere opmarksomme
pa...?

Vi har vaekstet en smule og har stadig en god gkonomi med netto profit pa 19,32%.




5.2. Strategiske og taktiske mal og beslutninger for det kommende ar

5.2.1. De strategiske mal og valg | har truffet mhp. naste ar

o Markeder (mal og valg):
Samme marked

o Kunder (mal og valg):
Fokus pa samme kundesegment

o Konkurrenter (mal og valg):

Lige pt er det primaert Ochre der er vores konkurrenter inden for de segmenter som vi
fokuserer pa

- Generelt mere konkurrence da vi er rgget ned pa 3 sidst

o Andet (mal og valg):

5.2.2. De taktiske valg | har truffet mhp. naeste ar
Marketing mix:

o Produkt (mal og valg):
@ge performance til 180 pa begge telefoner
battery life gget til 119 (classic) og 96 (Genius +)




Product portfolio

1 | . . L .
D v | Genius Classic Genius +

Features Features
© & © & 3
Performance Battery life Performance Battery life
180 19 180 96
Unit cost 278.73 €| Unit cost 27738 €
Production line 2500 k Production line 2500 k
cost € cost €

Capability usage 100 % Capability usage 100 %
E— ] — ]

o Pris (mal og valg):
Beholder samme pris

o Distributionskanaler (mal og valg):
Samme distributionskanaler

o Markedsfgring (mal og valg):

Vi skruer meget op pa markedsfgring

o Andet (mal og valg):




Advertising, k €

Price conscious Trendy

Thisround A% Last round Thisround A% Last round
Sales forecast, k units 50.0 76 28.4 65.0 -4 67.8
* Unit margin, € 221.27 2 217.23 221.27 2 217.23
Gross profit 11 063 79 6177 14 382 -2 14 732
- Advertising n/a 0 122 450
Margin after advertising 10 063 63 6177 13 382 -6 14 282

Socially conscious Tech-savvy
Sales forecast, k units 25 48.0 -6 96.1
* Unit margin, € 221.27 2 217.23 221.27 2 217.23
Gross profit 13 276 27 10 429 19 914 -5 20879
- Advertising 567 150 82 550
Margin after advertising 12 276 19 10 279 18914 -7 20 329
Channel investments, k €

Channel investments This round A% Last round
Total margin after advertising 54 636 7 51066
- Specialist 700 40 500
- Generalist 500 400 100
- Online 500 67 300
Margin after marketing communication 52 936 6 50 166
Channel investments, k €
Channel investments This round A% Last round
Total margin after advertising 56 613 14 49784
- Specialist 700 180 250
- Generalist 500 400 100
- Online 500 25 400
Margin after marketing communication 54913 12 49 034




5.2.3. De valg I har truffet omkring bzaeredygtighed mhp. naeste ar

o Leverandgrer (mal og valg):
Ingen aendringer

o Emballage (mal og valg):
Ingen andringer

o Andet (mal og valg):

5.3. Forventninger til naeste ar og de kommende ar

5.3.1. Hvad er jeres langsigtede strategi?
At fa en forbedret Share Price

5.3.2. Hvad forventer | at jeres valg vil betyde for naeste ar og de kommende ar?
At vi etablerer os bedre i det asiatiske marked




6.0 Samlet refleksion

Reflekter samlet over alle ar indtil nu.
Brug screenshots, grafer mm. til at illustrere.

6.1. Jeres resultater og gkonomiske situation

o Placering og aktiekurs:
Vi slutter ar 5 med en aktiekurs pa 51.22, hvilket placere os pa 11. pladsen

o Regnskab:

Regnskabsmaessigt har det ogsa set fornuftigt ud, hvor vi har sluttet af med et positivt
nettoresultat, hvilket viser at vi har vaeret i stand til at deekke vores faste og variable
omkostninger.

o Successer:
Vi har naesten fordoblet salget fra sidste ar

o Fiaskoer:

Vi afslutter simulationen med 10,24% af segmentet trendy i asien og 7,68% af tech-savvy
segmentet, hvilket vil sige vi ikke blev markedsledere pa det asiatiske marked som vi
gnskede.

Vi valgte at fokusere pa segmenterne trendy og tech-savvy, da vi habede pa at der ville
vaere stor vaekst i disse segmenter. Dog er det stik modsatte sket, og segmenter price
conscious og socially conscious de segmenter der har vokset mest i de foregaende ar.

o Refleksion over resultater og gkonomisk situation:

Hvis vi sammenligner vores resultater og beslutninger ift. de andre, star det klart at vi har
brugt betydeligt feerre penge pa markedsfgring end de andre. Derfor reflektere vi
over om det er her vi har begaet vores stgrste fejl.

Hvis vi skal se pa de andres produkter har de en del flere lanceret end os, derfor ville det
maske have vaeret smart at lancere nogle flere produkter generelt - S vi kunne
ramme bredere pa det asiatiske marked.

Vi skulle maske ogsa have investeret noget mere i channel investments. Det kunne maske
have hjulpet os med at fa gget salget af vores produkter.

- Viskulle nok generelt have brugt flere penge pa investeringer ogsa i
R&D.




6.2. Jeres vigtigste strategiske og taktiske beslutninger.

Vakststrategi

o Markeder (mal og valg):
Det asiatiske marked

o Kunder (mal og valg):
Segmenterne Trendy og tech-savvy

o Konkurrenter (mal og valg):

Ochre har vaeret vores stgrste konkurrent gennem stgrstedelen af simulationen. Dog kom
der en del flere spillere til i de sidste runder, herunder: blue, grey, pink og brown
(som i sidste ende sidder som markedsledere indenfor vores gnskede malgrupper)

o Andet (mal og valg):

Marketing mix

o Produkt (mal og valg):
Valgt at fokusere meget pa selve produktet i forhold til battery life, performance og de
forskellige andre features til mobilerne

o Pris (mal og valg):
Vi havde en hgj pris til at starte med - for at vise at vi har et kvalitetsprodukt
Vi seenkede dog prisen lidt, eftersom vi sa at vores konkurrenter havde en del billigere
mobiler end vi havde.
- Malet her var at det skulle hjalpe til at booste salget af vores produkter,
hvilket ogsa er sket men bare ikke nok, til at kunne fglge med vores
konkurrenter.

o Distributionskanaler (mal og valg):
Vi fokuserede mest pa Specialist og lidt pa online igennem det hele - fordi det var der
hvor tech savvy og trendy helst ville kgbe mobilerne.

o Markedsfgring (mal og valg):
Vi har ikke investeret seerlig meget i vores markedsfgring igennem hele spillet - hvilket
godt kunne veere en af grundene til at vi ikke har lykkes med vores mal om at blive
markedsledere af hele det Asiatiske marked.
- visluttede til sidst af 6000 millioner Euro - hvilket slet ikke er nser sa meget som
vores konkurrenter

o Andet (mal og valg):




Baeredygtighed

o Leverandgrer (mal og valg):

Vi valgte at gd med leverandgren dallas instruments, da de kunne levere den bedste
kvalitet og den bedste sustainability score. Dette valgte vi allerede fra start, da vores
vision var at have smartphones af hgjeste kvalitet samtidigt med at vaere sa gode for
miljget som muligt.

o Emballage (mal og valg):

Af emballage har vi valgt Dynamic packaging da det var det, vores primaere malgruppe
(trendy segmentet) foretrak. Selv efter der kom skaerpede krav om baeredygtighed,
gav segmentet trendy stadig udtryk for et gnske om Dynamic packaging.

o Andet (mal og valg):

6.3. Fremtiden

o Huvis I skulle fortsaette simulationen, hvad ville sa vaere jeres langsigtede strategi?

Skulle vi fortsaette simulationen ville vi investere kraftigt i markedsfgringen og vores
channel investment. Vi ville vaere ngdsaget til at bruge betydeligt flere penge, for at
bryde igennem og blive opdaget blandt de andre spillere som sa smat er ved at
overtage markederne.

Vi reflektere forsat over, om vi ville lancere flere modeller (ogsa billigere modellen, for at
appellerer til en stgrre del af det asiatiske marked, specielt segmentet: price
conscious

o Er der noget | har satset pa eller investeret i, som | forventer fgrst at se den fulde
effekt af i de kommende ar?

Der er ingen af de investeringer vi har lavet, som vi forventer fgrst at se den fulde effekt
af i de kommende ar. Vi har bare investeret for lidt og pa de forkerte omrader.

o Andet?




6.3. Refleksion

o Hvad har vi leert?
Invester noget mere og ikke vaere sa tilbageholdende med investeringerne og lancering
af nye produkter.

o Hvad ved vi mere om nu?
Vi ved mere om sammenhangen mellem at skulle prisfastseette produkter samtidig med
at markedsfgre dem til de rette segmenter gennem de rette distributionskanaler.

o Hvad kan vi ggre nu, som vi ikke kunne ggre fgr?

Vi har leert meget om prisfastseettelse af produkter og vigtigheden af dette ift. det
segment man forsgger at saelge til. Herudover har vi ogsa leert om hvordan trends
kan sendre sig og dermed er man som virksomhed ogsa ngdt til at felge med, for at
fastholde sine kunder.

o Hvordan er vi blevet bedre markedsfgringsmedarbejdere?

Ved at have sadan en opgave i praksis, far man stgrre indblik i hvordan prisfastsaettelse
og markedsfgringsbudgetter haenger sammen - det har dermed givet en stgrre
forstaelse pa det omrade

o Andet?




