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- DET HANDLER OM GODT KOBEMANDSKAB
OG DIN LEDELSE AF VIRKSOMHEDEN

Udviklingen pa transportmarkedet
gar stadigt hurtigere. Kunderne
eendrer organisation og produkter
hurtigere end nogensinde, den
teknologiske udvikling skaber nye
muligheder, og der opstar nye orga-
nisationsformer i transportbranchen.

Lagbende udvikling af nye forret
ningsmodeller og tilpasning af de
eksisterende bliver stadigt vigtigere
for forsat at sikre indtjening og kon-
kurrenceevne - samt ikke mindst
muligheden for fortsat at veere en
spiller p& transportmarkedet.

Et systematisk arbejde med ideud-
vikling kan veere et middel til at

udvikle samarbejdet med kunderne
- bade ved at inddrage forespgrgsler
fra kunderne om nye services, og
ved at [ overvejer, hvordan kunder-
nes konkurrenceevne kan styrkes
gennem udvikling af jeres trans-
portservice.

Forretningsudvikling

- det handler om at ggre det
og at involvere

Derfor er det vigtigt for alle virk-
somheder, at de har en fremgangs-
made for processen med at udvikle
og modne ideer. Her i hdndbogen er
beskrevet en enkel model til for
dette arbejde.

Styrken ved modellen er, at den er
meget enkel og let at kommunikere,
og at den er procesorienteret.

Forretningsudvikling er ikke raket
videnskab. Det handler grundlaeeg-
gende om godt kgbmandskab og din
ledelse af virksomheden. Udfordrin-
gen er at gere det og at involvere
medarbejdere og kunder 1 den gode
udviklingsproces.
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Hvad er en
fowa'fningsmoalel?

Fn forretningsmodel beskriver:

* Den veerdi, som din transportvirksomhed

skaber hos dine kunder, og som ger, at
de bruger dig som transportar.

» De kunder/kundesegmenter, som din

virksomhed betjener.

- Virksomhedens samlede aktiviteter for

at levere ydelserne til kunderne.

HER. | HANDROGEN TAGER. VI

Den GODE, forretningsmodel
har flere vigtige funktioner:

« Den sikrer en feelles forstéelse af den

virksomhed, [ arbejder med.

* Der er enkel at arbejde med.
* Den kan kommunikeres, dvs. med model-

len kan i forklare jeres virksomhed i dag,
og hvordan nye ideer til forretningsud-
vikling vil virke.

» Den skal veere operationel. Dvs. [ kan

bruge modellen til at omseette nye ideer
til operationelle og gennemforlige hand-
lingsplaner 1 jeres virksomhed.

UDPGANGSFUNKT | EN MODEL FRA BOGIEN:

THE BUSINESS MODEL CANVAS,

SOM ER. SKREVET AF EN GRUPFE
INTERNATIONALE FORSKERE- | ET SAMARBEJDE
MED VIRKSOMHEDER. RUNDT | VERDEN.

DU KAN SE- MERE FA:
WWW.STRATEGYZER..COM
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ELLEN BESTAR AF 9 BYGIGIEKLODSER

'l | DE FEM FOPRSTE

]’ BYCIGEKLODSER.

FORRETNINGSMOD

[—

HANDLER OM
SAMARBEJDET
MED KUNDERNE.

DE FIRE SIDSTE

] , BYGGEKLODSER
BESKRIVER, HVOR-
DAN VIRKSOMHEDEN
‘ NPGLERESSOURCER. [ SISKRERSATIKANS=
- —— Y PORTSERVICEN KAN
! LEVERES | PEN

\ | AFTALTE KVALITET
| __ o0& MED EN KON-

| SN~ KURRENCEDYGTIG
- OMKOSTNING.

LEVERANDPRER. OG -
SAMARBEJDSPARTNERE | OMKOSTNINGISSTRUKTUR.

i m— ==

TRE EKSEMPLER PA,

DE TO KAPITLER. SIDS



PITEL 1: SADAN VIRKER FORRETNINGSMODELLEN

Udvikling af nye forretningsmodeller er et procesarbejde:
Skab et team i virksomheden og skab en kultur for at
vurdere og udvikle pa forretningsmodellen.

MIT LARRED (som et maleri) er det arbejdsredskab, som
danner samlingspunkt for forretningsudviklingen.

Forretningsmodellens ni byggeklodser tegnes Op pa en
plakat, og indholdet i forretningsmodellen beskrives ved
at seette postit sedler op pa MIT LARRED.

Kun de vigtigste elementer i hver kasse skal indga
i beskrivelsen.




LEVERANDPRER. ¢ KERNEAKTIVITETER.
SAMARBEJDSPARTNERE

i

OMKOSTNINGSSTRUKTUE.

NealLeRESSOURCER

VERPISKABELSEN

18 servicer vasrdj

Kilde: WWw.strategyzercom

KUNDERELATIONER,

FORRETNINGSOMRADER.

[t

KUNDER. ¢

5




PR

o

-






Min forretninzsvdviklin
o —-fi S +Vi"55 o

Beslut en struktur for udviklingsprocessen, Husk at prioritere, sé& [ ikke seetter

s& det er en del af hverdagen i virksom- flere nye aktiviteter i gang end det, B
heden, og sd [ har en systematik i jeres som | kan gennemfere sammen med R
udviklingsaktiviteter. den daglige drift.

Husk, at arbejde med forretningsudvikling  Og husk at prioritere nye ideer, s& de

handler bdde om at udvikle pad eksister- tiltag, der giver den sterste veaerdi for

ende servicer og at teenke ud af boksen. din forretning i forhold til investerede

kroner og tid, seettes i gang forst.

Kunderne er en vigtig kilde til udvikling,
Det kan veere i form af forespergsler om Udviklingsprocessen kunne se ud

nye servicer, og det kan vaere tIpasninger  SOM VIST NET ee—————————
af de services, som de allerede kagber hos jer.
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SKAB ET TEAM TIL FORRETNINGSUDVIKLING =

Sammenseet et team, som skal gennemfore udviklingsprocessen sammen med dig.

DIN VIRKSOMHED | PAG
Brug forretningsmodellen til at beskrive din virksomhed i dag. Det er et vigtigt udgangspunkt.
Lav en oversigt over de styrker, svagheder muligheder og trusler, som | ser dem 1 dag

NYE IDEER
Lav en bruttoliste over nye ideer. Det vil veere oplagt, at | tager
udgangspunkt i de muligheder og trusler, som [ har udpeget 1 trin to.
Lav en kritisk gennemgang af ideerne — veelg de bedste ud til arbejdet 1 neeste trin.

KONKRETISER IPDEERNE

Gennemarbejd de ideer, [ har valgt ud som de mest lovende.

Lav en ‘trykprgve og lav et beslutningsopleeg til ledelsen om go” eller no go.

Trin fire slutter med, at ledelsen tager beslutning pé grundlag af beslutningsopleegget.

DIN LEDELSE AF FORANDRINGSPROCESSEN .
Det er dit ansvar som leder, at handlingsplanen gennemfores, og at der sker
opfzlgning, hvis der er afvigelser fra planen.

Du skal ogsa beslutte, om du vil gentage processen fra trin 1 til trin 5 og pa
den made indfgre en fast fremgangsmade for forretningsudvikling

DIN FORRETNINGSFLAN O& FORRETNINGSSTRATEGI

Du kan veelge at omseette resultaterne fra arbejdet til en skriftlig
forretningsplan og strategl for din virksomhed.

DIT SALGSARBEJDE OGr PIN MARKEDSFPRING
Et resultat af processen kan ogsé veere, at du veelger '
at leegge rammer for dit salgs- og markedsferingsarbejde.




KAPITEL 2:

Skab et team H
forra'f‘ningguaM 3 in5

[ trin 1 skal du sammenssette det team, Lav en kort arbejdsbeskrivelse for
som skal arbejde med forretningsudvik- opgaven, som o0gsé indeholder dine
lingen i din virksomhed. forventninger til deltagerne.
Forventningerne kan for eksempel
veere 1 form at den tid, som de skal
bruge pa opgaven.

Sammensaet teamet, s& deltagerne kan
supplere hinanden i gruppen.

Det kan for eksempel veere ved, at de har
forskellige opgaver i din virksomhed: Lav en tidsplan og eventuelt en
Salg, driftsledelse, veerksted, gkonomi, arbejdsform for gruppen.
kvalitet og miljg.

Du kan ogséd veelge at inddrage andre
uden for virksomheden i teamet, feks.
virksomhedsledere fra dit netveerk og/
eller familiemedlemmer, hvis de er pa
vej ind 1 virksomheden.

[ FIGUR 1 er der vist, hvordan en arbejds-
beskrivelse for arbejdsgruppen kan seettes
op i et skema.
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Din virksomhed | alag,

Trin 2 handler om at beskrive jeres virksomhed
i dag ved hjeelp af MIT LARRED

[ skal lgse tre delopgaver:

OPGAVE |

Lav en beskrivelse af virksomheden ved hjeelp
af forretningsmodellen.

OPGAVE 2

Giv et bud pa, hvordan omverdenen ser ud for
jeres virksomhed.

OPGAVE 3

Sammenfat jeres vurdering i en SWOT-analyse.
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Forste Opgave er gt [ skal tegne
beskrive Jjeres Virksomhed. forretningsmodellen
SOm den ser g I dag OP pa et A) papir
Brug miT LARRED 094 cm x 84,1 cm)

Med Postrit-sedler
I'give et byg pa,
ndholdet i dge ni

byggeklodser er hos jer.

[ kan bruge de 3
eksempler | kapite]
4 som inspiration,
08 brug kapite] 3
som OPslagsvaerk

hvis T vi] Vide mere

om de g byggeklod-
S€r I mode]len,

T
Nar m|T LARRED
er feerdigt og I er
enige om resultatet
kan | tage et billede af
leerredet O8 eventuelt
renskrive resultatet
I et skemg,
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FORRETNINGSUDVIKLING I 8 TRIN
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Forrvetnl ngS

[ kan gennemfwre opgaven pa
postit

MIT LERRED ved hjeelp af
[ kan veelge

sedler i en 1y farve, eller
e det i et skema Brug

ot sammenfatt
strukturen 1 falktaboks 1 (p& neeste side).
gen, kan [ bruge

Nar 1 laver gennemear
i figuren overfor

Michael Porters model
som struktur. 1 faktaboks 1 er de fem

elementer uddybet.
at 1 ikke alene beskriver,

Det er vigtigt.
det I umiddelbart sek. men at | ogsd ud-

fordrer jer selv:

. Hvad gor e

. Hvor ku

o A i

modellens omverden

res konkurrenter?

Vil der komme nye "spillere
pa markedet?

Hvad gor jer .
Kan der ske ting, som goL at deres
eftersp(z)rgsel vil sendre sig, 08 vil de
stille nye krav til transport@reme’?

nne der veere nye perspek-
tiver 1 forhold til jeres virksomhed,

hvis | sendrede rutiner eller
samarbejde med jeres wunder’?

. Er der udviklmgstendenser pa
markedet, som kan blive en
alvorlig crussel for jeres
virksomhed 1 fremtiden?
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FIGUR 2 Michael Porters fem konkurrencekraefter.
Du kan bruge denne model sorm inspiration ¢l strukgurering of opgave 2.
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KAPITEL 2:

(" LeVERANDOREK

dybende beskrivelse a
Michael Porters model

. Fr der nye reknologier pa vei, som e
kan inddrage i min virksomhed?
Hveny Vil veere |everander?

. Sker der cendringer pa |everandersider.
som Kan pavirke min virksomhed (det

seerligt transportmaterieb’?

\ /

kan for cksempel Veere leverandorer af

. Kan jeg se at der er nye virksomheder pa

POTENTI ELLE

INDTRANG ERE

ve ind pa markedet? For eksempel:
> store internationale virksomheder.
der etablerer sig 1 min reglor.
> transport\iirksomheder, der udvikler nyt

forremmgsomréde inden for mit segment.

/
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 (cyUBSTITUERENDE )
_ PRODUKTER

. Kan mine transportydels
erstattet af andre typer

e

er blive
ydelser’?

e

et
‘!
KAMM&VILKAK
Ud over de forhold, som et peskrevet | M
yaere relevant at vurdere udviklingen 1 [a
| Rammevilkar kan for cksempel Veere
Endrede lovkrav 02 andre myndlgheds

e, for eksermpe ‘

\ . Flaskehals
heder, fordi kun

. Nye mulig

{ R
KUNDER |
. Hverm er jeres kunder?
d rransportked | dag’

. Hvad leegget de vaeegt pa Ve
e typer krav'?

. Kan jeg forvente, at de vil stille 1y
er til markedsud\ﬂklmgen

. Hvad er jeres forventning
for de transportydelser, 1 markedsfwrer’?
gslen udvikle sig?

. Tvordan Vil cftersper
undesiden, for clsempel |

. Sker der cendringer pa |:¢
nitration og/eller internationale opkeb?
l

form af konce

e

model, kan det ogsa

ichael Poters
lserne pa marke

mmebetinge

ksomhed
medarbejdere

dighedskrav

krav il jeres
d relcruttert




Sammenfat konkurrencesituatio-
nen for jeres virksomhed i dag i

g ~en SWOT-analyse:
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SVAGHEDPER

Kan I se svagheder ved den nuvaerende
forretningsmodel, og hvad betyder det
for jeres konkurrenceevne?

Svagheder kan for eksempel vaere hgje
omkostninger eller kvalitetsproblemer
som betyder, at [ skal bruge tid og
penge pa at folge op pa fejl og skader

STYRKER

Hvor er I gode, og hvor
har I en seerlige god
markedsposition?

TRUSLER

Er der forhold, som kan betyde kritiske
trusler for jeres virksomheds fremtidige
udvikling?
Det kan for eksempel veere: /
« nye konkurrenter
« zendret adfeerd hos jeres kunder
« nye myndighedskrav, som vil betyde I
skal opfylde nye krav.
Det kan ogsa flaskehalse i forhold til jeres
udviklingsmuligheder, for eksempel:
« mangel pa arbejdskraft
« det transportmateriel, I benytter,
ikke kan produceres leengere.

UDVIKLINGS -
MULIGHEDER

Fr der forhold uden for jeres virksomhed,
der kan skabe nye muligheder? ’

Det kan for eksempel veere sendringer hos
jeres nuveerende kunder eller andre virk-
somheder, der ggr, at de vil eftersperge nye
transport- eller logistiklgsninger.

Det kan ogsé veere nye teknologier pa mar-
kedet, som I kan anskaffe, og dermed styrke
jeres forretningsmodel.

27



Tiltag kan bade veere interne
(venstre side 1 forretmngsmodellen)

forhold, for cksempel:

. anskaffelse af nyt udstyr
(N@&L@KF/SSOUK(/F/K)

. seerlig uddannelse af jeres medarbej”
dere (N@@!LEKF/SSOUKOEK)

. et nyt it-gystem (N@@L@K%souma@

Trin 3 handler om at generere

og udveelge de bed
’ : ste nye i
til at udvikle jeres virks?)]renllr?eede '

[ skal lgse tre opgaver:

OPGAVE 1
Gennemfor en i - . nye arbejdsgange cller systemer til
OPG n ideudvikling kvalitets” eller miljgledelse
< AVE, 2 (KERNEAKTIVITETER)
onkretiser de mest lov ' . samarbejde med andre transporterer.
OPGAVE R ende ideer sa | for cksempel har bedre mulighe”
der for at lefte stgrre opgaver 08 na

et sterre geografisk omrad

Lav en .
rangordning af de ideer, der °
' (I/F/\/F/KAND@( 2 SAI\/\AK\%F/JDSFAKTNF/KF/)

nu er konkretiseret.
Det kan Vveere cksterne forhold rettet
mod markedet 08 kunderne (midterfelt

og, hejre side), som for eksempel:

281 ideeudvikling hvilke . udvikling af en 1y transportservice

Gennemfer € :
irksomhed. © (VERDISKABELSEND
. markedsforing af jeres ktiviteter pa

nye geograf iske markeder eller over

D.
drage forespere” for niye kundegrupper
(KUNDER & fOKKaTNIN%OMKA%K)

Listen her er ikke udt(ammende.

Det Vil veere nd
sler fra kunder til ny forretningsservicer i

arbejdsprocessen-

KAPITEL 2:



FIGUR 4
Fksempel Pa resultatet af en ideudvikling.

Hver postit pa leerredet repreesenteret en ny ide

VFE;KDI‘BKABE-L‘SE;N KUNDER &
'FORRF&TNIN@%OMKADEK

icer vaerdi

LE»VE’»KANP(Z’RE—K ¢
6&MAKB€«JP5FAFJ‘NE»KE«

Hvordan skaber mine serv

hos vore xunde(r)?

Andre vaerdier/

ydelser

Prisniveau
Qervicer

\

?/'zc/v?e YA rn:arkc(;ct’-’
7%y, Dot
&7/, 3
Fe

KANALER
Levering o8 ger.r:err_z"\zfre'.s—:
Prod.u’.{tpraeser_tauor; 2=
Markedsfering !
Salg

Eftersalg

INDTRGTER
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KAPITEL 2:

.1
\
\

@

Konkretiser ideerne pa “avien

1 opgave 2 skal 1 konkretisere ideerne en for en. Det gar | ved at seette ideerne

op pa MIT LARRED en ad gangen 08 vige, hvordan nver ide far indflydelse pa
de ovrige byggeklodser.

Ft nyt [T-syster (N@@H/EKF/SSOUKOBK) kan for cksempel betyde:

ot 1 kan levere ei ny wundeveerdi 1 . ot arbejdsrutiner 1 virksomheden
form af bedre information skal sendres
(\/;e@lsm%wsw) (KBKNF/AK‘FI\/ITF/W/K)
. ot 1 kan komme teetiere pa kunderne  ° ot 1 far en Ny itleverandgr
ennem online booking (L@\/EKAND@K oG C,»N\/\AK\%F/JDSFAKTNF/KF/)
[CUNDERELATIONER) . hvis 1 veelger en |psning, hvor data et
. gt 1vil fa et bedre overblik hostet, at omkostningerne til edb
over jeres indtjening sendres fra en fast til en variabel
(INDTRGTER) omkostning

(OMKOSTNW@!SSTKUKTUK).

Eksempier pa, vordan en ide kan konkretiseres pa MIT LARRED @yt [T-gystem)
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Hvordan skaber mine servicer vaerdi

5AMAKSEJDSFAKTN6KE

hos vore kunde(r)?

Andre veerdier/

ydelser

Prianiveau
Produkter/Servicer

Hvad er nyt pa markedet?
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variabel
omkwéhﬂné.
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Samlede omkostninger

KUNDERELATIONER

Dedikerede
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Key Account
Innovation
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FIGUR ©: Strategikortet. 1 skemaet
er der vist 5 cksempler pa ideer.

ved IO)'aalP af Q’l'ra'l'egj(cor‘l’e/l'

Sidste opgave i dette trin er at vurde- Nar | har placer
nold til jeres strategikortet, vil T kunne give ideerne

re ideernes potentiale i for
virksomhed. gronne, gule eller rgde lamper.
1 kan bruge SWO “modellen til &t Se hvordan | faktaboks 2.

yurdere de enkelte tiltag. Det Vil sige. UD\/IKI/IN@Sf

1 skal seette jeres ideer ind 1 strategikpr— MUL @IH'@D@K TKU§I/F/K

tet (figur 6), hvor 1 skal vurdere dem 1

fornold til jeres qWOT-analyse. _
Ide L Ide 3.
Internt forhold: Markedsfere transport Fksempel tilp
ldeforslaget, Vil det understotte omra- service pa 1yt marked transportservy
: Ide 2 miljgkrav fra kunder

Udvikle en 0y transport
service, der passer med
cksisterende kompetencer

der, hvor 1 allerede er steerke, aller Vil
det kunne betyde udvikling i et omrade,

ce til nye

hvor 1 er svage’?

i 1de 4 Ide S

r Lancere en tabsgivende :
§ ransportservice for nye tabsgivende

kunder

AR PN

hed pa markedet, eller vil det im@de
komme erl potentiel trussel for jeres

virksomhed'?

KAPITEL 2:

=
W
J
)
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Outsource ern

sktivitet, der ikke er
Kernekompetence

i



Lav en rangordning af
mheden. Brug figur 7

ideernes potentiale for Virkso
110 (10 er bedst) for

Giv alle jdeerne karakter fra 1 ti

fglgende kriterier:
kort sigt

. 1deens bidrag £l veekst pa
med nuveerende aktiviteter

Giv jeres ideer
grenne, gule og rgde lamper.

. Synergl
. Gevinst 1 forhold til indsats
. Understatter den langsigtede udvikling af din virksomhed.
Alle medlermnmet of arbejdsgruppert giver karakter. Mulighed
denne rangordning ©r vejledende pa grundlag oribes er, der skal
dspunkt. Gron lampe er

Remeerk: at
rocessen pa nuveerende T
de ideer beskrives

of en viden, Tharip
| det videre arbejde skal de mest loven

yderligere.

= . eks‘Eem mulighed, der
-7 0gsa passer med en
intern styrke.

Her er et la
. tent foran-
dringsbehov. OBS o
( Gul lampe er
- enten en intern
' styr-
ke kombineret megl] en
eﬁstem trussel
« eller en intern s
vag-
hed kombineret megd
en ekstern mulighed

Forretningside 1
ForretnmgSide 2
Forretrﬂngside 3
Forretn'mgSide 4

Et akut beho
‘ v for foran-
dring for at im@degéraerrll

For_retnmgSide o)

Forretningside ©

Forretningside 7 T

—— trussel. FA
Pt T e R
+ en intern svaghed

kombineret med en

FIGUR 7. (se eksempel)
g det til en rangordning
ekstern trussel

Giv ideerne karakter, 08 bru
33
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Kok Ideevne

[ trin 4 skal T undersgge de mest lovende ideer fra fase 3,
og virksomhedens ledelse skal tage beslutning om ‘go/’no go’

Der er 4 opgaver:

OPGAVE 1
Udbyg beskrivelse af de bedste ideer

OPGAVE 2

Lav markedstest af ideerne. Hvordan kunderne vil modtage den nye/
det forbedrede produkt

OPGAVE 3
Sammenfat resultatet i en strategisk preesentation. Det er ledelsens
grundlag for at vurdere: er ideen realiserbar og "beeredygtig’

OPGAVE 4

Virksomhedens ledelse skal beslutte ‘go/'no go’

Husk, at [ ikke skal seette flere projekter i gang, end [ har kapacitet til
at gennemfore. Har | flere rigtigt gode ideer, kan det veere kritisk at
gennemfpgre en benhérd prioritering,
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V ualbenal

beskrivelse af ideen

skaffelser af
¢ der er tale om an '

‘l,:r :ifei;l skal | lave et Prugo»/ergla
n ‘

' ldelses- ' '
Y drifts- og vedligeho | Fortsel kunderpe ot L har en jde o5 v Mmeget
%! d:ca’ wrdel:/ad \fil alm?nqo materiel b"fﬂd" | gerne Vil have deres helt uformelle Input ]
omk"d"',"&”"?'df ning; Hvor mezet kan de jeres udviklingsarbe'de.
for jeres in J"’hvi" vil omicostningerne Efter beszgsrunden, skal i lave en Sammen fat-

omca&‘f":ﬁ,’ Zgr—iﬁ e 5 05 Ning af deres Input:
| ’

, ldelce vaere. * Kan produktet/servicen
el forklares ] kunden?

* Hvad er ge Vigtigste

salgsargumenter?
Ev der ta/e om en ny .ﬁ : vﬂ kgnden kae det -
‘I‘rancpor‘f‘;crvic/c, skal | give _, tl hvilken pris?
en \/Walcrl'ng_ of, hvad det | ¥ * Kan produktet/servicen
koste ot prodvceye ydelsen, 82res bedre, g3 kundeng
hvad ¢k ) prisen vacre, INteresse Skeerpeg

03; hvad er Ca/é'_garg_umen‘{‘erne yderligere’?

over for kundeype, * Er det det rigtige produkt/
| kan overveje at [ave den rigtige S€rvice, og er
eh ckitse +i| et der et Marked for dety

produktblad.



Indhold af den strategiske praesentation

1. Hvad er forretmngsldeen’? Underbyg eventu
n, Hvordan forventes markedet at modtage det
3. Hvad Vil skonomien fOr virksomheden veere?

A INVESTERINGER:
Omkostninger til at produktudvﬂde og markedsmodne

Markedsf@rmgsomkostnmger
Nye maskiner, software med mere

B. DRIFTSOMKOSTNINGER:
Keb af materialer

Lgnudgifter
Overhead (husleje. strgm med mere)

C. FORVENTEDE INDTEGTER:

Salgspris
Markedspotentiale
Samlede merindtaegter

) Eventuelle risici og vor
5, Jeres indstilling til ”bestyrelserf/vognmanden

ledes kan/skal disse héndteres’?

KAPITEL 2:

Den strategiske praesentation er det

som virksomhedens ledelse skal pruge til at

tage peslutning om ‘g0’ eller "no go-

clt med materiale, d
nye produkt/den

S'l'ra*&giék. Pm%aml’aﬁon

grundlag,

er er udarbejdet.

nye service?

. [ skal
d& , Pa baggr‘lnd x
fire forcte f

/
felter [ave

en gamme’lfa-f-n'

med .
6\;)cr6§ a"befalin
entvelle gaey|; oz
4 fbor,holdl d&y‘ gk" /6 v’
Videre proce -




o Eedvfning "5_0"/’7@0 5_0"

Sidste opgave er,

at ledelsen Pa’ 'bag_grvnal af_alcn ¢trateziske
- prasentation fra opgave 3 skal beglvtte,
om ialcfordagpf er 3 interessant, at der
skal laves en handlingsplan
| for 5pnnamf¢’rol§c.
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l‘l‘analling_splan

[ trin 5 skal I lave handlingsplaner de projekter,
hvor ledelsen har besluttet go.

Der er tre opgaver:

OPGAVE 1

Lave en vurdering af de kritiske succesfaktorer, KSF'er, for
at gennemfoere ideen. Det Vil sige: er der seerlige forhold,
som [ skal veere opmeerksomme pé, og hvordan kan der
tages hgjde herfor i handlingsplanen.

OPGAVE 2

Beslut KPlerne for projektet. Det vil sige, det I vil bruge til
at male, om handlingsplanen gdr som planlagt, og at [ nar
de mal, der har veeret grundlaget for ledelsens beslutning.

OPGAVE 3
Fndeligt skal i lave en konkret
handlingsplan for gennemforelse.



Kritiske succesfaktorer kan

N, for eksempel Veere:
KV”L lgk'a + V° - Hvordan vy Seelge ] kunderne, og
Q\I C wgfak ore hvordan vy | kommunikere Med og

Opbygge Lelationer ) kundernep
Kritiske SUCCesfaktorer er forholdq " Lvad Sk? [ gore | Joges v1rksomh¢d

eller driftsaktivitet

FIGUR s. Fks empel pa s for &2 Lav en liste over de vaese?tlige fqrhold.
udviklingsaktivitet (hyt TT—system)

T — S

de nye Systemer korrekt System, og der laves en Pplan for Opleering
| Tidsplanen frg leverandgren kan skrige Udfordringeme dreftes med leverandgren
3 | | er aftales Milepasle, som felges op
! Eksisterende arbejdsrutiner kan gendres, nar g] Betydningen for arbejdsprocesserne I det nye

; Iegistrering og dlsponering sker vig [Tsystemet [Tsystem kortlaegges I kravspecifikationen. Hvis

Fejl kundefakturering, Der indfareg en controller-funktiop | 39
fordi data er tastet forkert ind
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ch] Pcrformanoc Indicators

KPler (Key Performance Indicators) er de faktuelle forhold,
som I bruger til at male, om I nar malet.

KPIer kan veere:

L Mél for omsaeetning og deekningsbidrag, eventuelt fordelt
pa kunder og markeder

2. Mal for reduktion af omkostninger eller forbedret kvalitet
gennem nye arbejdsmetoder eller ny teknologi

3. Milepeele hvor fastlagte delmal skal vaere naet

Nar [ fastlesgger KPler, er det vigtigt, at [ vurderer, hvad der
er realistisk og muligt at gennemfere.

Hvis I fastleegger mal, som er for ambitigse, er der stor ri-
siko for, at handlingsplanen ikke holder. Det kan betyde, at

I skal bruge tid pa at korrigere og tilpasse til nye mal og
tidsplaner.

Pa den anden side kan det ogsd veere kritisk at ssette
overliggeren for lavt: S& er der risiko for, at fordelene ved
eendringerne ikke bliver s& store, som de kunne vaere.
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Lancering af ny service Omseetning fra
den nye service

Anskaffelse af nyt IT-system Milepeele i handlingsplan:
Valg af system-leverandar

Kravspecifikation er feerdig
Tidsplan og pris er aftalt med
leverandar

Mal med systemet:
Effektivisering

(Sparet tid)

Funktionalitet

(nye funktioner er sat i drift
og Vvirker)

Anskaffelse af nyt udstyr Bilen er indkegbt fra leverander 3ple 1 e i o
(feks. nye typer biler) inden for den budgetramme,  An ’ er ir R |
der var fastlagt ~ for budgett fe < A7 ,/// N
Bilen er i drift - og § < /// ,./ > anv ,/: - bilen ',"

chauffgrerne er leert op

Meromseetning genereret af
den nye bil

FIGUR O, Fksempel pa KPler for en udviklingsaktivitet

A

N

N\ \

b N
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FIGUR 10: Eksempel pa handlings

77 LIS T L

plan for gennemforelse af en pr

Lav en tids- og handlingsplan
for at gennemfgre ideen.

Du skal bruge informationerne
fra de to ferste opgaver, dvs.
. du skal sikre dig, at der 1

handlingsplanen er taget hejde for
de kritiske succesfaktorer, KSEer,

du har valgt.

. handlingsplanen skal indeholde

de valgte KPler.

ojektide (yt [T-system)




AKTIVITET

Kortleegning af de eksisterende
arbejdsprocesser

Undersegelse af muligheder pa
markedet

Krav til nyt system

Tilbud fra mulige leverandarer
Sammenligning af pris og
funktion

Valg af leverander

Tilpasning af arbejdsgange 0g
registreringer

Uddannelse af medarbejdere

Indferelse

Evaluering

Rehov for tilpasninger

MILEPELE OG KPler

Feerdig uge 4
Feerdig uge 6

Feerdig uge 8

KPL

20 procent offektivisering af
gkonomi og bogholderl (mindre
indtastning af data, som fan-
ges Sutomatisk/genbruges)

Feerdig uge 8
KPIL 10 procent besparelse 1
forhold til nuvaeerende system

Feerdig uge U
Feerdig uge 2

Afsluttet uge 14

Start uge 14
Slut uge 19

Gennemferes uge 17

KPL

Holder de fastlagte mal?
Effektivisering 1 bogholderi (20
procent)

Driftsbesparelse (10 procent)
pa system

Afsluttet uge 18

ANSVARLIC

Kirsten
Hans Peter

Hans Peter

Vognmand Jens Petersen
godkender

Hans Peter

Hans Peter

Vognmand Jens Petersen

Kirsten

Kirsten

Hans Peter

Kirsten

Hans Peter

43
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Din lpala,g@ ajc
foranalrl ng_gprowggen

Efter trin 5 er teamets udviklingsarbejde afsluttet.
Det er virksomhedens ledelse, som har ansvaret for
at sikre gennemferelse af handlingsplanerne.

Trin 6 handler om, hvordan du som virksomhedsleder
vil lede forandringsprocessen.

Der er to opgaver:

OPGAVE 1
Her skal du overveje din rolle som leder i forhold til
forandringsprocessen.

OPGAVE 2

Her skal du sammen med arbejdsteamet lave en
vurdering af den gennemfgrte udviklingsproces i
trin 1 til 5, og du skal beslutte, hvordan du fremad-
rettet vil organisere arbejdet med ideudvikling,



faﬂdri’ngéprocesseﬂ/
de den? » .
e //// / ,/;’?' /
|~ - Din ledesvelle, 777 /" ./
y £ = Hvad er.din rolle som leder? -
Vi - i Y H\{J{CG led§l€e§ma§§€l5_e'op5_a\(/;r har du i
D’ ” ' l d ’ forbindelse med forandrin opé/on?/ //
In volle | |eaelfe < Hvordan sikrer 3;, at medarbejderne ev -

af foranahfi ng_sprooeggen

'y 30 o din rolle 1 o
S N

2 Paf‘l'nere K volvil;ﬁng_gprgelé.fe‘h

2t Hvordan sikrer du, at dine gama?b?)"alg_
Det er dit angvar som leder, - partnere er del af Pr?)'ek.fef?

at handlinggplanon bliver 5_onnemfp’r+ A FtVo’ra{an vil dv folze OP-? s
Som fagﬂagj; oz at der sker \ - Hvordan vil dv ;qvﬁi- ve en 9@0342
onﬁ’ng’lmg_, Vi§ der er }l’ LR A a‘v/g__dre oG akﬁ%‘l’a‘f’ 7 P
sfigelser fra planen , 7 ikke vdfares? / S S 7 A

| 'H:\/o'ralan vil dv kommunikere o f;flg,&
s "-bP i forhold til dine me'a/lanb%’ orai/ /‘;
. thedgme% / S s A
. %n plano/he et sqnliﬁ cted / /
i \/ir’k&o’mh&d_&n - . 5 ;

A Minedige mpder
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N T _,
A.'J"'f ip 3 7 1 ’ - -



v\'\Qe/Y'\V\
af \)a‘\/ \ K‘W\
\/'nrk,éomh@al

Uanset om processen nu er gennemf@rt forste
indfert det som €t fast tﬂbagevendende proces, vil det veere en god
ide at evaluere den lige gennemf(z)rte proces.

kan du peslutte, om

det er forste gang,
agevendende aktivitet.

a\fbe:')o‘?/+

du Vil bruge processen

Hvis
om en fast tilb

MIN
AIN FORRETNINGSUDVIKLING I 8 TRIN

Hvis du har gennemf@rt processen tidligere, kan du beslutte, om der

skal ske tilretninger.



Bruz_ det naeste dr pi at sikre,

at de Pr?)'ek:h’/r, som nv er Sat i ¢gen,
bliver til en gveces.

(Hvordan vil | mile svcces?)

Naeste gang — (om et 3r?)
o Start med at Vurdcrejeres handlingsﬂan.

o Hvad er h’k_lcaalcg — hvorfor?

o Hvad er ikke lqk.k.ealag — hvorfor?

o Har processen flq‘f“ha'f‘ Jom; virksomhed?
- Behov for ﬁlpaQning_ af handling,sPlancrne?
- Glennemfgy ialeudwk.ling_sProoeggen ig_an. /.




Din forretningsplan
Zd ;‘g\o rretn ngsél‘ffafagj

Du kan veelge at omseette resultaterne fra arbejdet til en
skriftlig forretningsplan og -strategi for din virksomhed.

Forretningsplanen kan veere et godt grundlag for tilrette-
leeggelse af din ledelsesproces i virksomheden, og du
kan bruge forretningsplanen som grundlag for din rede-
gorelse af virksomhedens udvikling, for eksempel over
for din bank.

[ faktaboks 6 er der et forslag til struktur for en enkel
forretningsplan for din virksomhed.
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KAPITEL 2:

t calgsarbe \de
og_'alma &_g Yl<.60’§f¢(rmg_

En vigtig del af processen med forretnings- I kan veelge at bruge det til at lave en plan
udviklingen er at beskrive for salgs- og markedsforingsarbejdet:

- virksomhedens kunder

- kundeveerdien - hvorfor kgber de ydelser i
jeres virksomhed

- kanaler - det vil sige vejen til kunderne

- Hvordan skal eksisterende kunder
betjenes?

- Hvordan skal du kommunikere over for
nye kunder?

Det kan veere, at [ gennem arbejdet har - Hvordan skal det samlede markedsfering-
valgt at undersgge, hvordan jeres kunder og salgsarbejde prioriteres?

ser pa den service, virksomheden leverer. - Hvem skal kommunikere med kunderne,
En information som kan bruges i forhold og hvad er budskaberne?

til udvikling/forbedring af virksomhedens - Hvad skal kommunikeres til kunderne, og
transportydelser og servicer, og som du kan hvem skal ggre det?

bruge til at prioritere salgsindsatsen. [ figur 1l er der forslag til en struktur for

Sidst, men ikke mindst, kan informationen jeres salgs- og markedsfaringsarbejde.
bruges til at tydeligggre salgsargumenterne
over for forskellige kundegrupper.

FIGUR 1l Elementer virksomhedens salg 0g markedsforing
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Hvad karakteriserer de markedsomréder,
du arbejder inden for?

Betjener du en bred kundegruppe, hvor der er
mange transportvirksomheder, der laver det
samme som din virksomhed, eller arbejder du
pa et specialiseret markedsomréde?

Eksempler pa et massemarked” er international
vejgodstransport af palleteret tergods eller trans-
port af containere.

Eksempel pa ’specialiserede markedsomrader” er
international transport af iset fisk, svaergods-
transporter og specialiserede kranopgaver. Her er
der en begraenset kundegruppe, og nye operaterer
skal investere I specialiseret udstyr eller opbygge
seerlige transportsystemer.

Skal alle kunder betjenes ens?

Skal alle dine kunder behandles ens, eller kan
du gruppere kunderne i forskellige segmenter,
som har forskellige behov.

Eksempel pa en virksomhed med forskellige kun-
degrupper kan vsere en virksomhed, der kerer
national distribution. [ samarbejde med en rsekke
faste kunder er der opbygget et fast transport-
system med en rutestruktur med mulighed for
daglig levering [ forhold til de faste kunder er

der opbygget et samarbejde, hvor informatio-
nerne om transportopgaverne udveksles online.
Samarbejdet er reguleret af arsaftaler
Herudover betjenes ogsé dag til dag-kunder.
Transportopgaverne aftales her ad hoc baseret.

Udbyder du en eller flere typer transportopgaver?
Har du valgt at fokusere pa et forretningsomrade,
hvor alle kunder kan betjenes med de samme
typer transportmateriel, eller har du valgt at
sprede din forretning over flere forskellige for-
retningsomréder, hvor du skal bruge forskelligt
materiel?

Mange danske vognmandsvirksomheder har
valgt at sprede deres forretning pa flere forret
ningsomrader, som skal betjenes med forskelligt
transportmateriel.

Eksempel: Ein virksomhed har valgt at udbyde
national distribution med presenningsbiler, karsel
med landbrugsprodukter i tiptrailere og at kere
distribution af olieprodukter I tankbiler. Der er
ikke ngdvendigvis de samme kunder i de tre
forskellige forretningsomréder.




Oo&a ANDRE OF&GAVER LPSER
DU FOR DINE KUNDERY

Hvordan ¢kaber dv vaerdi hos kvnderne?

Hvorfor kgber de +ran§por+l1dcl€ar ho¢
din virksomhed?

Adskiller dine lp’éningpr gi éra dine
konkvrrenters — og_ h\/oraé-n,
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Eksempler pa transportopgaver er:

« Trucking

« Transport i tiplad

- Dalleteret gods I presenningstrailere

« lemperaturregulerede transporter

« Transport af potteplanter i blomstercontainere
» Containertransport

Nar du kortleegger kundeveerdien, kan du bruge
folgende som inspiration:

Leveringsservice

Hvilken betydning har din leveringsservice for

dine kunder? Leveringsservice er for eksempel:

- Levering i forhold til aftalt tidspunkt,
meengde og sted

- Kan du altid levere, eller mé& du afvise kunder?

- Leveringsoverholdelse og skader

- Fleksibilitet i forhold til variation i maengder,
tidspunkter og geografi

« Information til kunden om gennemferelse af
opgaverne

Andre veerdier og servicer.

Det kan for eksempel veere

- Mulighed for onlinebooking og
onlinefakturering

« Seerlige krav fra kunden til for eksempel
egenkontrolsystemer, miljig og kvalitet

+ Mulighed for ekstra ydelser i forbindelse med
transportopgaven, for eksempel emballering

Convenience/brugervenlighed

Har I seerlige forholdsregler i jeres virksomhed,
som kan ggre det enklere og dermed lettere at
bruge fra jer som transporter?

Det kan for eksempel veere en onlineformular til
booking,

Det kan ogsa veere, at [ for kernekunder har
fastlagt seerlige faste arbejdsprocedurer.

Hvad er kundens presferencer i forhold til pris?
- Altid den billigste transporter
- Pris er vigtigt, nar kvalitet

og leveringsservice er den rigtige
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'KANALER? HANDLER. OM, HVOR. YDELSEN =
MARKEDSFRERES OG1 LEVERES TIL KUNDERNE.

Mange transportvirksomheder har i dag bade direkte kanaler, det vil sige
salg til egne kunder, og indirekte kanaler, det vil sige salg gennem partnere.

Indirekte kanaler” kan vaere, ndr I har et formelt eller uformelt samarbejde
med kollegaer om at lase transportopgaver. Den type opgaver har ofte et
lavere dsekningsbidrag, men kan veere med til at sikre en bedre udnyttelse
af’ jeres kapacitet gennem aret — og sa kan kollegasamarbejdet jo ogsa
bidrage til, at I har fleksibiliteten til at lefte opgaverne for jeres faste
kunder hver dag
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Det camlede forlgb fra marlccolgfﬁring. al lc’/\/ering_
oz af%crgalg, kan oPdalcg ) faser:

Markedsfering

Formélet med markedsfaringen er at gere poten-
tielle kunder opmeerksom p& din virksomhed.
Markedsforingen kan ske pd mange maéader:

- Logoer og bemaling pa jeres biler og materiel

« Hiemmeside

« Reklamer i fagblade

- Personlig kontakt til nye og nuveerende kunder
- Omtale i aviser og fagblade

Produktpreesentation

Nar kunden skal beslutte, om han vil kagbe trans-
portydelserne fra jer, kan det veere, at der er brug
for en beskrivelse af den ydelse, som [ kan leve-
re’?

Ofte Vil det veere en dialog med den konkrete
kunde. Men det kan ogsa veere, at I har valgt at
preesentere jeres lgsninger 1 en folder eller som
en del af jeres hjemmeside.

Salg

Hvordan foregdr salget?

- Telefonisk henvendelse

+ F-mail

« Via onlinebookingformularer

« Gennem agenter eller samarbejdsparterne.
Har [ standardbetingelser som del

af salgsaftalen?

Levering og gennemfarelse

Hvilke rutiner og procedurer er der ved
gennemfegrelse af transportopgaven?

Hvordan gennemfgres bookingerne?

Hvordan handterer [ informationer om kunder,
meengder, adresser og eventuelt andre forhold.

Eftersalg
- Hvordan handteres reklamationer fra kunderne?
- Hvordan felger [ op pa kundetilfredshed

og kvalitet?
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UDVIKLING AF SERLIGE TEATTE BAND
TIL JERES FASTE KUNDER. KAN VARE
MED TIL AT STYRKE VIRKSOMHEDEN:

Kundespecifikke lgsninger

Udviklingen af samarbejdet med kunderne kan
binde dem teettere til jer, men samarbejdet kan
0gsa bruges positivt til at gge produktkvalitet
og effektivitet. Det kan betyde sterre veerdi for
kunderne af jeres ydelser.

Udvikling af seerlige lgsninger og procedurer
sammen med kunden kan betyde, at et skifte til
en anden transporter bliver mere besveerligt for
kunden.

Differentieret kundeservice

Det er ikke givet, at alle kunder skal behandles
ens. Er der forskel pd servicen over for de kunder,
som bidrager til det sterste deekningsbidrag,

og de gvrige kunder?

En mulighed kan veere, at etablere "key account’
over for de vigtigste kunder. Key account’ kan
betyde, at kunden har en fast kontaktperson I
jeres virksomhed, og at i eventuelt holder regel-
meessige meder med kunden for at fzlge op pa
kvalitet og samarbejdet.

Samarbejde om innovation og udvikling

Kan i komme teettere p& jeres kunder gennem
udvikling af nye lgsninger, kan det veere et mid-
del til at ggre kundens omkostninger ved skift
af transportgr sterre.

Men samarbejdet kan ogsa veere med til at
udvikle din virksomhed, hvis det bidrager til at
udvikle nye lgsninger.



HVAD ER. DEN SAMLEDE OMSETNING \
o0& INDTJENING FOR. DIN VIRKSOMHED? --

Hvordan er omsaetningen oz indtjeningen fordelt Pé’
kvnder og_ pa forrc’l'ngl;lgsogré’dél)f? 2

Hvordan vdvikler omgaa‘l'ning_an og. ind‘bcningpn Qig, Pé’
kvnderne og_ forrefningsomré’alernc?

Er der forskel ps daakningsbidrag_ef mellem de
forék-e”igf/ kunder og. forre‘l'ningsomré’aler?

Hvordan Priggaaf'i'cr l J'e/m; qdclgcr?

Hvor Pricfp’lgomme er kunderne?



HVAD ER. /
VIRKSOMHEDENS //
VIGTIGSTE RESSOURCERY
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[ gk_al ik_k'a nﬁd\/an Al \/ig Negleressourcer kan veere ejet af jeres
5‘ , virksomhed. De kan veere leaset, eller de kan
‘f‘a e 8”6 @' 6M6H+6V M&d | veere stillet til rédighed af en leverander, som
. 5 ' . eventuelt ogsa driver systemet. Det sidste geelder
JGV@Q oveyr i 5_+ 0\/6YJ6Y'6§ for eksempel, hvis jeres administrative systemer
' er webbaserede og ‘ligger i skyen’
\/le.QOMh@d . D@M ’ §l<_al Negleressourcer kan for eksempel veere
- vognpark
h&\/& M@d, er GIGMGWI’GV, - terminaler, lagerhoteller og frysehuse
N - [T-system
som enten er Vlg_‘hg_&, 'fm'r | [Tsystem
at | kan levere den ri ‘hg_e - vaskeanleeg
, . f— - dieseltankanleeg
k.\/all'f'ﬁ‘f' 'ILI l JGV&Q l<.W| ey, - administrations- og bookingsystemer
- systemer til at folge godset og bilerne,

5’ ’ er f ordi de er 3‘f5.¢ rende for eksempel GPS-baserede systemer i biler

' eller trailere
fOY OMKOQ’I'HIVIg_Sd an&’QGH. » Seerlige systemer til for eksempel egenkontrol,
kvalitets- eller miljgledelse
- samt ikke mindst et motiveret personale med
de rigtige kompetencer.




HVAD ER. DE- CENTRALE
AKTIVITETER, SOM VIRKSOMHEDEN UDFPRER?

Det kan for eksempel veere:

« booking og disponering

- lager

- transport og konsolidering

- fakturering

- kvalitets- og miljgledelse

- veerksted

- rédgivning ved tilretteleeggelse
af transportopgaver
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HVEM ER. DE VIGTIGSTE
LEVERANDPRER /PARTNERE.
SOM VIRKSOMHEDEN SAMARBEJDER. MED?

Leverandgrer/partnere kan veere: Og det kan veere:

» undervognmeend * leverandgr af diesel
- andre leverandgrer af transportkapacitet - lastbilleverandegren
- transportvirksomheder i andre regioner, som » leasingselskabet

sikrer et transportnetveerk
Nar du laver oversigten,

Centrale partnere kan ogsé veere skal du overveje, hvordan
leverandgrer at kritisk teknologi: de leverandgrer/partnere,
- for eksempel IT-systemet som du har valgt at tage
- seerligt handteringsudstyr tilpasset med, er vigtige for din

virksomhedens transportsystem virksomhed.



Omicostnin

HVORDAN FORDELER.
OMKOSTNINGIERNE- Slé1
| JERES VIRKSOMHED P4
DE FORSKELLIGE POSTER?

Hvordan har ombéfning_ernc vdviklet ;ig_i de ¢eneste ar?d

Er der muligheder for at gge bundlinjen gennem reduktion af omkostningerne
- effektivisering
- bedre udnyttelse af materiel
- mere energieffektive transporter (leengere pa literen)
- eendrede indkgbspriser, for eksempel gennem nye aftaler
- anden materieltype
- outsourcing af funktioner, der i dag laves i virksomheden
- afvikle transportopgaver, som er direkte tabsgivende
« mere enkel administration for eksempel
gennem anskaffelse af ny IT eller anvende
lzsninger “i skyen’
Betyder sammensaetningen af jeres kunder
og forretningsomrader, at I har seerlige
kapacitetsomkostninger?

. I e %
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FEksempel:

inden for transport

af vindmellekomponenter, er
der dels er krav om sezerligt
materieltype og dels en
betydelig variation over
aret I transportvolumen
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Her er lavet tre eksempler p3,
hvordan en +rangpor+\/irl<§omheal
kan beskrives i forrd’ning_é—
modellen.

| kan bru5_€/ 6(<.§6MP’6VVI6 Som
ingPira'Hon iJemQ arb%)'ole.

De tre 6[<.§6MP’6Y er:

- En virksomhed med fokus
pa international trangport
og_distribution af ferske
gdevarer

« En mellemstor \/og_nmanalé—
virksomhed med en "sund”
blanding_ af forék.e”ig_e
+ran§f>or+§f>eoialer

e« En mindre vogznmandsvirk-
somhed, der é:(rerjord, 5,ru§

'

oz lanalbrug_gproaluk:l'er l 'hl;laal

— \ s N "-\l\:\\\ R \\ h
= s NN




nand meo pokevs pa

Vog INTERNATIONAL
TRANSPORT AF FERSKVARER

Eksemplet viser en vognmandsvirksomhed med fokus pé international trans-
port og distribution af temperaturregulerede fzdevarer.

Virksomheden har etableret et internationalt distributionsnetveerk, som betje-
nes af virksomhedens egne biler og af samarbejdspartnere. Der kgres styk-
gods, hvor varer fra forskellige kunder samlaesses, og hvor godset pa bilerne
leveres til forskellige adresser. Virksomheden kgrer ogsa full-loads.

Kunderne er typisk stgrre fzdevarevirksomheder og grosister, og samarbejdet
er for en stor dels vedkommende fastlagt i arsaftaler
En del af virksomhedens service er logistikopgaver for kunderne, som blandt

andet indebeerer lagerlgsninger for kunden og integrerede [T-lgsninger med
blandt andet VMI og EDL
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| LEVERANDPRER § | VARDISKABELSEN | KUNDER ¢
S AMARBEIDSPARTNERE gl FORRETNINGSOMRADER
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OMKOSTN INGSSTRUKTUR INDTARGTER
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Mellemstor \/og_nmanal

MED EN "SUND”" BLANDING
AF TRANSFORTOF&GAVEKR

Fksemplet viser forretningsmodellen for en mellemstor vognmandsvirksomhed
med en ‘sund’ blanding af forskellige transportopgaver.

Virksomheden tilbyder for eksempel transporter med blokvogn, I containere
og 1 tiplad.

De forskellige specialer betyder ogsd, at virksomheden betjener mange for-
skellige kundesegmenter i forhold til de forskellige forretningsomrader.

Der lgses bade ad hoc-opgaver, hvor kunderne ringer ind om en transport og
opgaver for faste kunder. Det kan for eksempel veere temning af en industri-
virksomheds affaldscontainere.

God service og kundetilpassede lgsninger inden for segmenterne er en vigtig
konkurrenceparameter. Derfor satser virksomheden pa at kunne rédgive
kunderne i forbindelse med valg af den rigtige transportlgsning,
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Mindre
\,oé,y\manal MED 3-5 BILER

Eksemplet viser en mindre transportvirksomhed med 3-5 biler,
der kgrer bulk i tiplad regionalt.

Virksomheden lgser forskellige typer transportopgaver, for eksempel transport af
sand og grus og transport af landbrugsprodukter.

Det er vigtigt for virksomheden at have en bred gruppe af kunder, dels for at
kunne sikre et godt aktivitetsniveau gennem aret, og dels s& virksomheden
ikke er afheengig af en kunde alene.

Faste samarbejdsaftaler med nogle fa sterre kunder er en vigtig del af fundamentet.
Her er der indgdet arsaftaler med faste priser pr. ton og km.

En stor del af omseetningen er dog ad hoc-opgaver, hvor prisen aftales fra opgave
til opgave.

Nar store opgaver skal lgses p& kort tid, er det vigtigt at kunne traekke pd andre
vognmeend 1 regionen, som hjeelper med at lgfte opgaven. P4 samme made kan
netveerket sikre, at der er transportopgaver i de perioder, hvor virksomhedens
kernekunder har et lavt aktivitetsniveau.

Det er vigtigt, at de faste kunder kan fastholdes. Derfor satser virksomheden pa en god
kundeservice, s& der ikke alene skal tales om pris ved genforhandling af aftalerne.
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Alexander Osterwalder & Yves Pigneur: Business Model Generation. 2010 " Udviklet med udgan o

Michael Porter. Competitive Strategy. Free Press. New York. 1980 W strategyze
WWW.strategyzer.com
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