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Fig. 8.2 B2B-markedet inddeles i 3 delmarkeder.



Grundfos’ indkeb af forskellige varer

Indgar direkte i ® Ravarer e Stgbejern, plastic og gummi
produktionen e Komponenter e Cylindre og motorer
e Halvfabrikata e [nstrumenttavler
e Kapitalgoder e Bygninger og produktionsudstyr
e Hjeelpematerialer e Smgreolie og arbejdstgj
Indgar indirekte i e Serviceydelser e Rengdring, advokat, revisor og
virksomhedens drift e Smaanskaffelser reklamebureau
e Kapitalgoder ¢ Kontorartikler og papir

e Computere og biler til seelgerne

Fig. 8.3 Eksempler pa indkgb pa det industrielle marked, her Grundfos.

Det fremgar af fig. 8.3, at en vigtig del af indkgbet hos en industriel virksomhed
bestar af varer, der indgar direkte i den egentlige produktion. For en producerende
virksomhed vil ravarer, komponenter og halvfabrikata som regel udggre en domine-
rende del af indkgbet. Derudover indgar en raekke ydelser indirekte i virksomhedens
drift, f.eks. renggring, kontorartikler og pcere.

Danfoss vil knytte leverandgrer teettere til sig.

I dag har Danfoss et par tusinde leverandgrer pa det, de kalder »direkte materialer«, dvs.
materialer der indgar i produkterne. Antallet af leverandgrer skal reduceres til 200-300,
som skal levere til Danfoss’ 6 forskellige kerneforretninger. Det anslas, at indkebet her
udgger 80 % af koncernens samlede indkeb. Til gengeeld vil Danfoss indga i et taettere
samarbejde med de udvalgte leverandgrer omkring bl.a. innovation og udvikling.

Kilde: Baseret pa Jyllandsposten, 15. november 2010.

1.2 Mellemhandlermarkedet

DAL Ved mellemhandlermarkedet forstas de virksomheder, der ind-

kgber varer uden videreforarbejdning til videresalg med henblik pa at skabe indtjening
til ejerne

Mellemhandlermarkedet bestar af bl.a. felgende aktorer, se fig. 8.4 nedenfor.

Aktgrer pa mellemhandlermarkedet

e Importgrer ¢ Indkgb af varer over landegraenserne

e Grossister ¢ Indkgb til videresalg til detailbutikker eller erhvervskunder
e Maglere e Formidling af ydelser til kunder, f.eks. ejendomsmeeglere
e Detailhandlere e

Indkgb til videresalg til B2C-markedet

Fig. 8.4 Aktgrer pa mellemhandlermarkedet.



Organisationer pa det offentlige marked

FN, EU

Ministerier, offentlig administration
DSB, Post Danmark, NRGi
Bgrnehaver, handelsskoler
Spejderkorps, sejlklubber

Rgde Kors, Kreeftens Bekaempelse

® Internationale organer
e Stat, region, kommune
e Offentlig virksomhed

e Selvejende institutioner
e Foreninger

e Hjeelpeorganisationer

Fig. 8.5 Eksempler pa organisationer pa det offentlige marked.



Karakteristika ved B2B- og B2C-markedet

Kebsadfaerd ¢ Professionel e Privat/personlig
¢ Rationelle/jobmotiver e Sociale/psykologiske motiver
e Teknisk ekspertise e Mindre teknisk ekspertise
e Relationer til leverandgr e Intet forhold til leverandgr
e Flere involverede i e Ofte kun én beslutningstager
beslutningstagningen
Handlings-
parametre
e Produkt e Teknisk kompleks Igsning e Standardprodukt
® Pris e Skriftlige tilbud i konkurrence, e Listepriser
ofte licitation
e Distribution e Fa distributionsled, ofte e Mange distributionsled,
direkte salg sjeeldent direkte salg
e Promotion e Hovedvaegt ofte pa personligt e Typisk mest reklame og sales
salg promotion

Fig. 8.6 Karakteristika ved B2B- og B2C-markedet.



Traditionel vs. reverse marketing

Traditionel markedsfering

»

Leverandgr " Kunde

r 3

Reverse Marketing

Fig. 8.7 lllustration af henholdsvis kgber- og salgerinitiativ ved indgaelse af aftaler.



Kebsadfaerd pa B2B-markedet

Faktorer, Kgbstyper pa Kgbsproces Fastleeggelse Kgbscenter pa
der pavirker B2B-markedet pa B2B- af kgberens B2B-markedet
k@b pa B2B- (3.2) markedet valgkriterier (3.5)
markedet (3.1) (3.3) (3.4)

Fig. 8.8 Struktur for analyse af kgbsadfeerd pa B2B-markedet.



Faktorer fra omverdenen

Organisatoriske faktorer

Sociale faktorer

Fig. 8.9 Oversigt over faktorer, der pavirker indkgbet pa B2B-markedet.



Forskellige kebssituationer pa B2B-markedet

Kgbstype Nyhedsgrad Informations- Behov for vurdering
behov af alternativer

Rutinekgb Lille Minimalt Intet
Genkgb Middel Middel Begrzenset
Nykgb Stor Maximalt Stort

Fig. 8.10 Karakteristika ved forskellige kgbssituationer.

Kilde: Adapteret fra Orla Nielsen, Ricky Wilke & Mogens Bjerre: Organisationers kgbsadfzerd i grundtrzek, 6.
udgave, Samfundslitteratur, 2003.

Af fig. 8.10 fremgar, at nyhedsgraden og informationsbehovet er stigende fra rutinekeb
til nykeb, og at nyhedsgraden, informationsbehovet og usikkerheden vil veere storst
ved nykgb.

3.3 Kebsprocessen

Ofte kobler man kgbstypen sammen med kobsprocessen i det sakaldte »kgbsgitter«,
Buy Grid modellen, se nedenstaende fig. 8.11.

Buy Grid modellen

Kgbsfase Nykgb Modificeret  Rutinekgb
genkgb

1. Problemerkendelse Ja Maske Nej

2. Fastleeggelse af generelle behov Ja Maske Nej

3. Produktspecifikation Ja Ja Ja

4. Leveranddgrsggning Ja Maske Nej
5.Tilbudsindhentning og analyse Ja Maske Nej

6. Vurdering og forhandling af tilbud Ja Maske Nej

7. Ordrerutinespecifikation Ja Maske Nej

8. Kontrol af leverandgr og leverancer Ja Ja Ja

Fig. 8.11 Buy Grid modellen.



Valgkriterier pa B2B-markedet

e Evne til at leve op til
specifikationer

e JustinTime levering

e Pris i forhold til kvalitet

e Tekniske egenskaber

e Driftssikkerhed

¢ Vedligeholdelses-
omkostninger

e |nstallation

e Uddannelse

e Sikkerhed for reparation og
reservedele

e Serviceordninger

e Samarbejde omkring
produktudvikling

¢ |ntegration af IT-systemer

Eksempel

| forbindelse med valg af sam-

arbejdspartnere har Danfoss

opstillet falgende profil af »The

Ideal Supplier«. En leverandgr

til Danfoss skal veere:

e Samarbejdsorienteret, herun-
der indstillet pa at dele know-
how og erfaring

e Kvalitetsbevidst i form af
kvalitetsstyringssystemer
som f.eks. ISO 9001

e Konkurrencedygtig mht. pris,
logistik og teknologisk know-
how

e Avancemuligheder og
fortjeneste

¢ Omseetningshastighed for
varen

e Leveringstid og -sikkerhed

¢ Elektronisk bestilling

e Ordreinformation (»Track and

Trace«)
¢ Betalingsbetingelser

e Leveringsservice (markning,

teknisk bistand)

e Returneringsordninger

* Markedsfgringstilskud og
sponsorerede aktiviteter
(annoncering mv.)

Eksempel

Hos Dansk Supermarked er
indkgberne udstyret med én
god huskeregel:

¢ Indkgb af den rette vare

e | den rette maengde

¢ Til den rigtige pris

e Pa det rette tidspunkt.
Indkgberen starter med at vur-
dere, hvad den pageeldende
vare kan seaelges til i butik-
kerne, og i hvilken maengde.
Derefter spgrger han sa, hvad
den kan kgbes til, og laver en
beregning pa, om det vil vaere
en god forretning.

Fig. 8.12 Udvalgte valgkriterier pa B2B-markedet.

¢ Leveringssikkerhed

e Lokal service og
vedligeholdelse

e Garantiordninger

e Overholdelse af budgetter

e Referencer

e Sikring af arbejdspladser

e Forbedret service for
borgerne

e Omkostningsbesparelser,
der evt. kan medfgre
skattenedsaettelser

Eksempel

Virksomheden AFA JCDecaux
har specialiseret sig i at le-
vere totallgsninger inden for
udstyr i gader for kommuner.
Oplyste laeskure, informati-
onstavler, offentlige toiletter
m.v. stilles op og holdes ved
lige uden omkostninger for
kommunerne, mod at AFA
JCDecaux far lov til at finan-
siere via reklamepladser. Pa
denne made kan kommuner
spare betydelige belgb pa
sine budgetter og holde skat-
ten nede, samtidig med at
borgerne far nyt og paent
udstyr pa gaderne.



Informations-
vogtere

\
@.
I

Beslutnings-

Brugere tagere

Kgbere

Figur 8.13 De forskellige roller i kgbscentret.



Samarbejde i netvaerk

Source Make Deliver
(Leverandgr) (Fokus- (Kunde)
virksomhed)

< »

Upstream Downstream

Figur 8.14 Integration af veerdikeeder (Supply Chain Management).

Kilde: Adapteret fra Harrison & van Hoek: Logistics Management and Strategy, Pearson, 2008.

Af fig. 8.14 fremgdr, at virksomheden, man tager udgangspunkt i, kaldes »fokusvirk-

somheden«. Der er saledes bade tale om samarbejde med leverandgrer upstream og

samarbejde med kunder downstream. De 3 centrale elementer i fig. 8.14 er:

« Source - hvordan skaffer man de rigtige leverancer, via indkgb fra eksterne
leverandgrer eller via outsourcing til en underleverandgr?

 Make - fokusvirksomheden gennemfgrer sin produktion (herunder feks. handel
og servicevirksomhed)

* Deliver - levering og salg til kunder

4.2 Vertikale og horisontale relationer

En virksomhed kan have bade horisontale og vertikale relationer, jf. fig. 8.15 nedenfor.

Vertikale og horisontale relationer

Leverandgr A everandgr B Leverandgr C

S

Fig. 8.15 Eksempler pa virksomhedens vertikale og horisontale relationer.

Kilde: Adapteret fra John Egan: Relationship Marketing, Prentice Hall, 3, udgave 2008.



Transaktions- og relationsmarkedsfering

Transaktionsmarkedsfering Relationsmarkedsfering
»Altid en andel« »Vundet for evigt«
Lave »skifteomkostninger« Hgje »skifteomkostninger«

r 3
v

Fig. 8.16 Forholdet mellem transaktions- og relationsmarkedsfgring.

Kilde: Adapteret fra Barbara Bund Jackson: “Build customer relationships that last«, Harvard Business Review,
1985.



Relationsstyrkende band

Sociale band Personlige kontakter Golfturnering for kunder
Tekniske band Udvikling af specielt tilpassede Igsninger Emballagemaskiner
Finansielle band Indskud af midler i et feelles selskab Joint Venture
Juridiske band Kontrakter og samarbejdsaftaler Franchising
Kundskabsbaserede band Faelles udviklingsprojekter Microsoft og Intel
Tidsbaserede band Just InTime-leverancer Danfoss og Volvo
IT-meessige band EDI eller extranet Lagerstyring
lt\)/laarléedsf(aringsmaessige Fzelles brochurer og markedsfgring ECCO og Goretex

an

Fig. 8.17 Eksempler pa relationsstyrkende band mellem leverandgr og kunde.



Butterfly-samarbejde

e Ledelse

e Produktudvikling

e Produktion Key Ind-

« Marketing Account keober
e Service Manager

¢ |T-afdeling

Fig. 8.18 »Butterfly-samarbejde« mellem leverandgr og kunde.

e Ledelse

* Marketig

* Salg

® Merchandising
e Service

e |T-afdeling



e Ledelse

¢ Indkgb

e Marketing

e Salg

e Merchandising
e Service

¢ |T-afdeling

Fig. 8.19 »Diamantsamarbejde« mellem leverandgr og kunde.



Flirt = Forlovelse = Giftermal = Skilsmisse =
Etablering Vaekst Modning Ophgor

Figur 8.20 Relationers livscyklus.
Kilde: Pierre Guillet de Monthoux, adapteret fra Orla Nielsen, 2003.



	Internationalmarkedsfoering-Trykklar.pdf


<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (Euroscale Uncoated v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues false
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts false
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 841.890]
>> setpagedevice


