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CUBEical: Hvad ligger en kunde på sinde?

Kundetype 1
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Hvad tænker kunden?

Hvad laver kunden?

Hvor er kunden?
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CUBEical Proces for Byggeprojekter
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Trin 1:

Kundegrupper 

Trin 2:

Kundetyper 

Trin 3:

Kunderoller 

Trin 4:

Kundescener 
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Kunder opdeles i grupper, som har samme 

overordnede forhold i forhold til byggeriet.

Kunder i enkelte grupper opdeles i typer, som har 

samme adfærd i forhold til byggeriet.

Kunder fortager forskellige handlinger indenfor 

grupper og typer. Disse handlinger samles i roller.

Kunder bruger forskellige fysiske rum, hvormed de 

”optræder” på forskellige scener.
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Trin 1:

Kundegrupper 
Kunder opdeles i grupper, som har samme 

overordnede forhold i forhold til byggeriet.

Patienter

Pårørende (”medpatienter”)

Gæster

Medarbejdere på hospitalet 

Sundheds-professionelle

- Læge

- Sygplejersker

Medarbejdere til drift og vedligehold

-Rengøring

Ikke klinisk personale 

Leverandører

Politi og Falck

Præst, Frisør

Det omgivende samfund

Uddannelses folk

Politikere

Nabo

Identifikationsspørgsmål:

Hvem interesserer sig for projektet?

Hvem blev berørt under processen og af det færdige projekt?
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Trin 2:

Kundetyper 
Kunder i enkelte grupper opdeles i typer, som har 

samme adfærd i forhold til byggeriet.

Identifikationsspørgsmål:

Hvordan er kundernes adfærd og beslutninger i en given gruppe forskelligt?

Hvad tænker de, hvad er vigtigt for dem?

Spørge-Jørgen
Disse interessenter er 

personligt engageret, men 

forstå ikke helt 

kompleksiteten af projektet.

Brugeren
Disse interessenter kan 

bidrage meget, og vil gerne, 

da det er deres egen 

fremtid.

Eksperter
Disse interessenter kunne 

bidrage med deres viden.

Profilerer
Disse interessenter udnytter 

projektet til egen fordel, ofte 

profilering.

P
å

v
ir
k
n

in
g

Fagligt kompetent

n
e

j
ja

nej ja



• Kronisk vs. ambulant 

• Indskrivning – behandling – udskrivning

• Behandle – møde – uddanne – hvile
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Trin 3:

Kunderoller 
Kunder fortager forskellige handlinger indenfor 

grupper og typer. Disse handlinger samles i roller.
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Trin 4:

Kundescener 
Kunder bruger forskellige fysiske rum, hvormed de 

”optræder” på forskellige scener.

Rum i og omkring bygningen

Rum til kommunikation



Fra kundeindsigt til handling

Type

Gruppe
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Involvering

Informering

Ignorering

Med. medarbejder Patienter Gæster Driftsmedarbejder Nabo/Samfund
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