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indefra

Der er 39 asfaltfabrikker i Danmark og en raekke laboratorier, hvor virksomhederne
produktudvikler f.eks. stgjreducerende asfalt, asfalt med genbrug og asfalt med
biologiske bindemidler. Der produceres godt 3 mio. tons asfalt om aret i Danmark
og industrien beskeeftiger direkte 2.000 medarbejdere.

Danmark har 74.407 km. asfalterede veje, heraf 3.797 km. statslige motorveje -

resten drives af kommunerne. Hertil kommer ca. 25.000 km. private veje. Al den
asfalt der hvert ar udleegges kan genbruges 100%.

(asfaltindustrien.dk, 2016)
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| har jo det hele

Asphalt. ADVANTAGES HOME ABOUTASPHALT NEWS CONTACTUS

GET THE -ADVANTAGES OF s TSS

choosing asphalt. Search for

ASPHALT PAVEMENT -

The advantages of asphalt simply add up to superior value.
Asphalt is safe, smooth, durable and sustainable.

LEARN MORE

> -

SUSTAINABILITY COMFORT

(asphaltadvantages.com, 2016)
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Der er tre perspektiver for at inddele kunder

Relation > Kunde

MIG OS

Profit Interaktion Behov

Klassificering Kategorisering Segmentering

(Ritter & Andersen, 2014)
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Stigende kundeindsigt

Behov

Kundeindsigt — trin for trin

Segmentering

Trin 1:
Kundegrupper

Trin 2:
Kundetyper

Trin 3:
Kunderoller

Trin 4:
Kundescener

Kunder opdeles i grupper, som har samme
overordnede forhold til virksomheden.

Kunder i hver grupper opdeles efter adfaerd og
beslutningsmganstre i forhold til virksomheden.

Kunder fortager forskellige handlinger indenfor
grupper og typer. Disse handlinger samles i roller.

Kunder bruger forskellige fysiske rum, hvormed de
"optraeder” pa forskellige scener.

(Andersen & Ritter, 2008; Ritter 2014)
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Trin 1: Kunder opdeles i grupper, som har samme
Kundegrupper overordnede forhold til virksomheden

Patien)  Extractors End Users
Pargrende ¥ S f omrog T oren
(’medpatienter) L. ) &L’"—‘a g > ‘Il ,’?‘f Preest, Frisgr
Det omgivende samfund

Geester 6Ty

/«3) Uddannelses folk - f—;i-}'
Medarbejdere pa hospltaleb - Politikere )
Sundheds-professionelle kr "“ g Naho
- Leege _JA b .

rv :

- Sygplell  Transport _ - Industri Landbrug
Medarbe] dlii opvarmning

_Rengr_ar_ing kji l I; '

Ikke klinisk personale

|dentifikationsspgrgsmal:
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Trin 2: Kunder i hver grupper opdeles efter adfzerd og
Kundetyper beslutningsmganstre i forhold til virksomheden.

Disse kunder mener selv at kunne Igse opgaven — men har nu trods alt inddraget en
arkitekt. De kender selv lgsningen pa alt og vil gerne have deres lgsning bekreaeftet. Skulle
arkitekten betvivle kundens lgsning, kan der hurtig opsta store konflikter. - — =

Disse kunder fgler sig hjeelpelgse med alle de regler og bekendtgarelser, for ikke at naevne
kubiske visioner og design. De vil gerne afgive alle beslutninger til arkitekten og glaeder sig
over fine lgsninger, praesenteret pa en forstaelig made.

»AA4<

W

L]
th

Identifikationsspgrgsmal:
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Trin 3:
Kunderoller

Kunder fortager forskellige handlinger indenfor
grupper og typer. Disse handlinger samles i roller.

MED TRAVEL-X

opnar du felgende fordele:

= Automatisk import af

kreditkorttransaktioner,
brobizz og benzinkort

= Integration med alle

ga@&ngse skonomi- og
lensystemer

= Kort tilbagebetalingstid

(ROI) - typisk under 10
maneder!

= Integration med

rejsebureau

= Alle rejseomkostninger

samles ét sted

= Kort implementeringstid

typisk 2 til 8 uger

= Web/hostet lesning
= Standard lgsning - nem

opgradering og support

= Brugervenligt interface

Forside Profil Produkter

TRAVEL-X Expense Management System (EMS)

Hvad er din rolle?

Nyheder Brochure Demo  Referencer

Kiik pa din rolle i virksomheden og se hvad Travel-X kan gere for dig:

Rejsende Rejsebestiller Afdelingschef

rikid

Rejseadministrations-lgsningen Travel-X er udvikiet til vicksomheder, som ensker at.

IT-chef Controller @konomichef

spare tid, ressourcer og penge ved at forenkle og automatisere deﬂdsmmnde
‘administrative processeri forbindelse med medarbajdemes rejsaam -

e~ +45 7244 11 90 8

Partnere  Kontakt Support

Funktionen hedder
“E-bilag™ og eren
revolutionerende
tidsbesparende NYHED der
effektiviserer handteringen
af rejseafregninger.

lzes mere her.
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Trin 4:
Kundescener

Kunder bruger forskellige fysiske rum, hvormed de
"optreeder” pa forskellige scener.

Produktionshal

Bur

Kontor

Mgdelokale kunde

Mgdelokale os

Eksternt lokale

Messe

Netvaerk
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http://images.google.dk/imgres?imgurl=http://www.bremen-tourism.de/btz/material/BTZ06_IMG0062_MesseVeranstaltung.jpg&imgrefurl=http://www.bremen-tourism.de/btz/english/k4-download.cfm&h=1024&w=1536&sz=1457&hl=da&start=1&um=1&usg=__TfjNQNioRKEMsSiQheSx3xP1TVA=&tbnid=aHzigUdc3HsQ2M:&tbnh=100&tbnw=150&prev=/images?q=messe&um=1&hl=da&rlz=1T4SKPB_enUS287DK289&sa=N

Markedseffektivitet drives af kundeindsigt:
Hvad ligger jeres kunder pa sinde?

e O AR

Kundetype 1

Hvad teenker kunden? Kundetype 2
Kundetype 3

Rolle 1

Hvad laver Kunden? | s T

Rolle 3

Hvor er kunden? Scene Scene Scene
1 2 3

(Andersen & Ritter, 2008)
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En forretningsmodel beskriver den made,
en virksomhed tjener sin penge pa

Lgsning
Service
Vare
— Hvad
c (b : — c
= g E (bidrag) < E g
E —:_‘) D | [Hvilke Hvem % GE) S
© S (komp) kunde) - e
c b= - o)
f— o & \ QO 7)
E o Hvordan NN =
X (demonstration) o
KAM
Kundecenter
E-business

(Business Model Matrix — Ritter, 2014)
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Hvordan forteeller | bedst historien om den gode asfalt?

Hvad er vores bedste demonstration?

Hvad er vores veerste demonstration?
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Personlig relevans
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Den smarte vinkel
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Nogen gange er det nemmere at kommunikere mangel end fordele

Hvor langt var vores
samfund kommet uden
ASFALT?

Danmark siger tak til
Asfaltindustrien!
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Free e-boo at www.saxo.com

Free e-book at www.saxo.com & http://blog.cbs.dk/competitiveness/alignmentsquared/
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