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Fremtiden ???

Nye øjne
Nye ønsker
Nye behov

Mere ekstremt
Mere mængde
Mere fart

Større udvikling 
på kortere tid



Vi tror på følgende tendenser

Hvilke tendenser

1. Mere forretningsorienteret kundeadfærd (grønne arealer ”flere formål” kan ses som en maskine der skal tjene penge). 

2. Budgetter skæres/udfordres endnu mere.

3. Bedste performens endnu mere vigtig – altså de penge der bruges, skal bruges og udnyttes bedst muligt.

4. Kunde produktorientering og viden bliver stadig bedre og bedre.

5. ”hvad nytter det at have ret hvis du ikke får ret ?” – altså kunden ”kunden er vor gæst”  … skal græsset være orange ?

6. Behov for at vi VIL forstå kundernes situation/udfordring og ikke presse kunden ned i vores ”produkt kasse muligheder”.

7. Produkternes argumenter ?



Udfordringer
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Nøglen

Vi har viden I har viden og nøglen



Forslag (løsninger)

Det bør vi gøre sammen:
1. Mere forretningsorienteret:

• Nøgletal, intern benchmark, ekstern benchmark, best practise.

2. Budgetter skæres/udfordres performens (penge der bruges udnyttes bedst muligt):
• Perfekt behovsafdækning (mange spørgsmål), helt rigtige produkt til den enkelte situation.

3. Kunde produktorientering og viden bliver stadig bedre og bedre:
• Argumenter skal i større grad være dokumenterede - noget der virkelig flytter noget.
• HVORFOR dit produkt kære leverandør ?

4. ”Hvad nytter det at have ret hvis du ikke får ret ?” – altså kunden ”kunden er vor gæst”: 
• Gå i kundernes retning.

5. Behov for at vi VIL forstå kundernes situation og udfordring:
• Produktudvikling i kundernes ånd – LYT LYT LYT til kundernes behov/ønsker.
• Kunne være godt hvis leverandør vidste mere præcist ”hvad bliver kunden målt på ?”



…mere forretningsorienteret

Vi satser også på:
1. Nøgletal kan tale et sprog, som man kan navigere efter i endnu større grad.

2. At den kommercielle del af vores virksomheden kan overbevise den produktfaglige del om ”hvad kunderne vil ?”

3. Dokumenterede argumenter produkter OG ”best practise” erfaringer fra ligesindede.

4. Reflektere over hvad kunderne siger.

5. Forstå kundernes situation endnu bedre ”hvilken værdi er nødvendig ?”.



Hvad fokusere mennesker på ?

1. Det man bliver målt på.

2. Det man bliver anerkendt for. 



Hvad har vi fokuseret på ?

1. CO2 regnskab ”Micro Kløver”

2. Kvalitet (styrke) ”Hybridgræs”

3. Kundetilpasset ”Gødning på baggrund af jord analyse”

4. Økonomi ”30 % færre klipninger”



Eksempel på stor mund ?



Fremtidens anlægs- og plejebehov

1. Rigtige forhold mellem kvalitet og pris - (perfekte til den givne opgave). 

2. Større pres på grønne anlæg til samme pris ”eks. Kunstgræs (3000) Hybridgræs (1000) kontra Naturgræs (500) ect.”

3. Nye forretningsområder for grønne områder - (kan man tjene eller servicere endnu flere og mere kan det være en 
styrke for økonomien – forretningen i eks. kommunen).

4. Flere alternative og kreative brugsbehov for grønne anlæg – eks. ”fodbold, koncert, speedway, ridestævne ect.” 

5. Produkter skal kunne klare mere ekstreme forhold (mere brug, flere brugere, alternative brugsformål).



2 ører og én mund


