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3. Kartlagg kundens rost

For att produkten ska passa kunden sa bra som mojligt gors en kartlaggning av kundens rost,
detta genom olika undersokningar. Dels halls intervjuer med kunden men det ar dven viktigt att
studera kundens bakgrund, ekonomi och historia och sitta sig in i kundens situation nar det
giller anvindandet av produkten. Det giller att skapa ett hogt kundvarde for att 6verleva pa
marknaden.

3.1 Kartlagg och formulera kritiska kundkrav

For att kunna formulera kundkrav genomfordes en undersokning dar fragor stélldes till olika
intressenter, med fokus pa de olika stegen som spekulant, kopare, mottagare, brukare och
avvecklare. Var huvudsakliga kund ar Sandvik som ingar i varje steg i kedjan, darfoér har stor vikt
lagts till deras asikter, vi har dven haft kontakt med Elisabeth Lee och Magnus Evertsson som
jobbar med stenkrossar och darmed har stor erfarenhet av detta.

Viktigt i en undersokning som denna ar att lyssna pa kunden och inte styra dess svar utan lata
denne prata, Ytterligare ar det angelaget att stélla foljdfragor till de svar man far for att fa ut sa
mycket som mojligt av den stillda fragan. Malet ar att kunna ta fram en strategi som ar baserat
pa kundens behov. De kritiska kundkraven ger en forsta 6verskadlig bild éver vad kunden vill fa
ut av produkten.

[ figur 2, bilaga 1, visas ett Affinity-diagram som anvands for att kartlagga de kritiska
kundkraven, de ar dar uppdelade i grupper.

3.2 Uppdelning av de olika kraven

De krav som kunden stéller kan man dela upp i olika kategorier som baskrav, uttalade krav och
"pricken 6ver i”. Vi anvander oss av Kanomodellen som beskriver skillnaden mellan uttalade och
outtalade krav, denna modell illustreras i figur 1. Outtalade krav dr baskraven som kunden tar
for givet, uttalade krav ar de som kunden namner vid exempelvis en intervju. Utover dessa finns
funktioner som hojer kundvardet, trots att dessa inte dr viantade av kunden, dessa bendmns som
"pricken overi”.
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3.3 Vart ar pionjdrerna pa vag?

En pionjar hanterar ett problem genom att hitta nya l6sningar pa ett mer riskfyllt och innovativt
satt. For att utvecklingen av en produkt ska ta sig framat ar det viktigt att ibland kunna tinka
"outside the box”, och pa sa sitt 6ppna sig for nya och ovintade 16sningar.

Eftersom det inte finns nagon existerande produkt som atgardar problemet, sa efterstravar
pionjdrer inom detta omrade att hitta en 16sning som uppfyller alla krav och funktioner som kan
komma i fraga. Som dagens pionjar ar det viktigt att tdnka globalt och att produkten ska kunna
passa in i dagens samt framtidens miljo- och tekniktdnkande. Inte heller ska produkten enbart
passa in pa de funktionskrav som ar stillda nu, utan dven de som kan tillkomma framéver.



IKOT 2010 GRUPP B2 - STEG 3

PN

Bilaga1-! AAE |

Figur 2. Affinity-diagram




