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— Efter vores 14r lange
forlgl her pd Chempi-
lots, har vi forsthet, at
marketing ikke bare er
flutty, men ogsd bygger
pé processer. Det er
vigtigt, fer vi som forsk-
ningstung virksomhed
vil gh ind i det, siger
Kim Sander Pedersen,
der er marketingansvar-
lig ingenigr hos de hvi-
de kitler | Chempilots.

Chempilots er feerdig
med stilleleg

De hvidkitlede plastikeksperter hos Farum-
virksomheden har levet stille og godt i 50 ar. Men nu
er det tid til branding og markedsforing, sa Chempilots
kan fa fornyet vaskst,

Af Michael Solgaard
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| HANDEN HOLDER JEG NOGET,
DER FAKTISK ER HELT NYT,
SELVOM DET PA INGEN MADE
GIVER DET INDTRYK VED
FERSTE BIEKLAST: En hbro-
churs, som pé forsiden har
et hillede af en mand, der
kiggeri et mikroskop og tek-
stan "Meet The Polymer
Specialists at MEDTEC 2007
27 February — 1 March. Bo-
oth 2230",

Deat er da heller ikke hro-
churen som sidan eller den
kreative idé, der er ny, men
snarere det, at afsenderen
er  Farum-virksomheden
Chempilots, og sd selve det,
at Chempilots deltager med
en stand pé drets store messe
for produktion af medici
ske produkter Medtec i
Stuttgart,

Messed eltagel se er nye ti-
der for den ukendte danske
virksomhed med de hvidkit-
lede plastikeksperter, der
operarer i nichemarkedet
kontraktforskning - udvik-
lingsprojekter pa bestilling —
og blandt andet er forsk-
ningsleverandar til verdens
storste  kontaktlinssleve-
randar, Vistakon, og samar-
hejder med danske Colo-
plast. Chempilot opfandt
den farste proces til at mas-
seproducere blade linser i
millionvis, og er dermed en
af draagerne til, at Vistakon,
der ejes af Johnson & Johno-
aan, er vokset fra en omsst-
ning pé 25 millioner dollars
til 1,8 milliard dollars.

Med 33 medarbejders, en
omsastni 40 millioner
kroner og en undlinje pi 6
millioner kroner gir det
egentlig ganske godt for den
ingenigrdrevne-virks om-
hed, selv om Chempilots
med sine 50 dr pé bagen al-
drig har arbejdet systema-
tisk med markedsfaring og
har fiet alle sine kunder via
sit netvark og word-0F-mon-
th, Og dog er der alligevel
nye kryd derier pa pizzaen,

— Indtil nu er vores succes
kommet ved at udbygge rela-
tionerns til de eksisterends
kunder. Det har dog betydet,
at wi i drenes lah erblevetaf

hangige af nogle & starre
kunder, og det er et potenti-
elt problem. Derfor ser wi
vakstog nye kunder, som en
farbar vej ud af afhangighe-
den, forklarer Kim Sander
Pedersen, produkidirektar
og den interne forandringsa-
gent, der er udnsvnt til stra-
tegiansvarlig for marketing,
om haggrunden for den nye
interesse i markedsfaring og
hranding,

Mere klare i hovedet

Efter en nmsten et dr lang
proces er Chempilots, med
hjelp fra BtB-kommunikati-
anshureanst Blue Business,

at til at spri ud

E:Tkker gru nrlqrzgni;sﬁ\'e mﬁ
kedsfarers af guds nide. Ik-
ke mere stilleleg efter devi-
sen "at den, der lever stille,
lever godt”, men derimod ny
hjemmeside (med sksperti-
seomrider (R&ED, proces og
produktion), ford ele og refe-
rencer] i samarbejds med
wehbureauet Fatlux, delta-
gelse | messer, marketingbe-
greber som  positionering,
mission og vision og ansst-
telse af den forste specifikke
marketingmedarhejder — en
salgs- og marketingkoordi-
natar.

- Grundlaggende er vores
ydelser jo meget komplekss,
s vi er hlevet mere klare i
hovedet af samarbejdet med
Blue Business. Vi har hrugt

t tid pé at definers,
hwvad vi egentlig er gode til,
og hvordan vi skal forklare
det til nye kunder, fortsller
Kim Sander Pedersen he-

jstret om den brandi

;‘:*]nmﬁ. F5, som hele leﬂ.:ls-
sesteamet har veret igen-
NEm, OF S0Mm &r én investe-
ring i vakst, Frustrationer i
processen har dog ikke halt
kunnetundgis, selv om stra-
tegi og marketing nmsten er
hlevet et nyt narkotika for
ingenigrerne i Chempilots,
Som Kim Sander Pedersen
siger, mens han fastslir, at
han ikke har fortrudt:

- Brandingprocessen er
knmmet péd toppen, og vi har
i forvejen fuld knald pé vo-
res kunder. Da vi lever af at
fakturere timer, har det baty-
det en mindre omsstning
end ellers. Men vi harindset

npdvendigheden af hran-
ding, for det, vi har gjort tid-
ligere, har ikke waret til-
strakkeligt.

Ingenigrer for ydmyge
Meste skridt er en mere ak-
tiv amgning efter kunder, der
kunne wvare interesserst i
Chempilots  kernekompe-
tencer, og oprettelsen af et
CRM-system, sd salgsarbej-
det kan professionaliseres,
Der er med andre ord dbnet
op for markedssegments-
ring, og testomridet er Skan-
dinavien, far Chem pilots vil
gd aktivt ud i bide Europaog
sA.

— Da vi har investeret be-
tydelige ressourcer, bade tid
og penge, i samarbejdet med
Blue Business, si er det helt
klart en malsmtning, at wi
vakster i de kommende &
Om tre dr skulle vi derfor
gerne have 10-20 millioner
mere i salg og have 6-7 store
kunder frem for de 3-4 vi har

d?&lgér Chempilots har set 1y-
set og regner med, st en me-
e koord ineret salgs- og mar-
ketingindsats kan skaffe nye
kunder og omsstning, si er
1000 kroner-spargsmilet,
hvorfor si mangs andre in-
genigrvirksomheder i Dan-
mark ikke hopper med
marketingvognen? Hvaorfor
sd mange dygtige danske
virksomheder med masser
af innovationskraft er til-
fredse med en vakst pa lavt
nivesu? Ogsd det har Kim
Sander Pedersen en mening
om:

— Vi ingenigrer er ikke
vant til at sld pa tromme. Vi
er mere ydmy, Vi har
egentlig meget sebetillid,
men vi miler miske ikke
succes pd, hvor meget wi
vokser. Snarere pd  de
spamndends resultater i vo-
res forskning. Hvis vi skal
bruge marketing, si er det
vigtigt, at vi faler os trygge.
Efter vores 1 ir lange forlab
her pi Chempilots, har wi
forstiet, at marketing ikke
hare er luffy, men ogsid byg-
ger pi processer, Det er vig-
tigt, far vi som forskning-
stung virksomhed vil gd ind
i det.



