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Omsetningsrekord + ERP/CRM 
prosjekt = Ekstremsport

DYNUG Høstkonferanse 2024



Litt om Jets Group
DYNUG Høstkonferanse 2024
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Over 40.000 installations
worldwide.

570.000 
vacuum toilets sold

Daily savings of 27mln litres 
of drinking water*

More than 30 years of 
experience and 
development

85% export sales

*Compared to traditional gravity toilets.

Global presence and network
of representatives

200 employees
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Global presence

1) See “Our Supply Chain” for classification methodology
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Jets value chain

Jets Group value chain

Upstream Own operations Downstream

DISPOSAL
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Market Segments

AFTERMARKETMARITIME MARKETS

Retail

Smart and efficient removal of 
condensate water in supermarkets

Construction

Sanitary solutions for commercial 
buildings and Green Buildings

Cabins & Homes

Flexible options for any cabin or home 
design 

Events

High standard sanitation for events and 
festivals of any size 

Emergency & Defence

Safe, hygienic toilets rapidly deployed 
anywhere in the world

Worksites & Public

Temporary and permanent installations 
for shared facilities

Merchant vessels

Reliable operation and Jets support and 
service throughout the ship’s lifetime.

Navy & Coastguard

When failure is not an option, choose a 
well-proven and highly reliable system

Cruise & Passenger

From one-toilet cabins, to the worlds 
largest cruise ships

Rig & Offshore

Quality, reliability and strong support 
and service

Yachts

High quality equipment with award 
winning design for a luxury interior 

Special vessels

A smarter sanitary system for any type 
of vessel

LAND MARKETS

Aftermarket for Maritime and Land

Works closely with our global network 
of representatives to offer the best 
service within Maintenance, Spares, 
Retrofits, Upgrades, Service and 
Warranty. 
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JETS® Solutions

Greywater treatment

Safe and environmentally 
friendly wastewater 
solution for cabins and 
homes.

Condensate water 
removal

A smarter, simpler and 
more profitable system 
for transporting 
condensate water.

Discharge stations

Marina pump-out stations 
can be scaled to suit any 
harbour - using the same 
core technology.

Sewage treatment

Designed to minimize the 
impact that humans have 
on the oceans and marine 
life. 

Toilet systems

• Water saving

• Reliable operation

• Hygienic
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Prosjektet
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Omsetningsrekord + ERP/CRM prosjekt = Ekstremsport
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Arkitektur
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Ecosystem (ISV)

Office 365

Dynamics 365 
Finance & SCM (ERP)
- Finance
- Project
- Supply chain
- Production
- Time & Attendance
- Basic data

Dynamics 365 
Customer 
Engagement (CRM)  
- Sales
- Account management
- Customer service
- Marketing

Integration layer (Azure Service bus, Data Management, Integration HUB)

Intune

MDM Asset mgt

Azure

Active directory SSO & MFA Defender

TeamsSharepoint

Sentinel

Tools

Business

Security 
& admin

Raven

PLM
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Datawarehouse

Manage/Better

Systemarkitektur
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Systemarkitektur for produktinformasjon
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Ledestjernen
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Hvorfor skal vi bytte systemer?

Hvordan ser et vellykket resultat ut?

Hva forutsetter et vellykket resultatet?

1

2

3

Strategisk formål
“Ledestjernen” for prosjektet
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Rangering av forbedringer
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Hvorfor skal vi bytte 

systemer?

«For å oppnå gode, systemstøttede prosesser som muliggjør lønnsom global vekst og 
god kundeopplevelse».

Hvordan ser et vellykket 

resultat ut?

• Vi har god kontroll over lønnsomhet på tvers av kunder, segment og produkt. Da kan vi ta gode beslutninger om hva vi skal 
tilby våre kunder.

• Vi har god oversikt over kapasitet og leveringstider. Da blir vi mer treffsikre på leveringstider og kan fange opp potensielle 
forsinkelser i leveringskjeden.

• Vi har god informasjonsflyt på tvers av avdelinger og selskap. Da får vi en mer effektiv arbeidshverdag og bedre beslutninger.
• Vi har gode rutiner og systemstøtte for oppfølging av eksisterende kunder. Dette vil gi økt kundetilfredshet og muligheten for 

å identifisere mønster i kundehenvendelsene og økt salg.
• Vi har gode rutiner og systemstøtte for håndtering av leads og salgsaktiviteter. Da blir vi mer treffsikre i salgsarbeidet vårt.
• Vi har effektiv og sikker håndtering av produktvarianter. Dette gir mer effektivt salg, vi unngår mangler i leveranser og det kan 

bidra til å redusere behovet for cust-leveranser der det ikke er formålstjenlig.
• Vi har god systemstøtte for bruk av ulike priser og rabatter.
• Vi har en sømløs flyt av teknisk informasjon. Dette avlaster teknisk avdeling samt sikrer riktig produktinformasjon i hele 

virksomheten.
• Vi har god systemstøtte for innkjøp. Dette vil gi reduserte kostnader og bedre leverandørutvikling.
• Vi opplever ikke systemer som et vesentlig hinder for organisk og strukturell utvikling av konsernet.

Hva forutsetter et 

vellykket resultatet?

• Vi viser engasjement for de nye systemene som vi skal implementere i organisasjonen vår.
• Vi er åpne for forbedring og endring til det beste for Jets.
• Vi velger implementeringspartnere som tar nødvendig ansvar og kan rådgi oss til å ta gode valg.
• Vi velger system som kommuniserer godt med hverandre.
• Vi velger systemer og implementeringspartnere som støtter nåværende selskapsstruktur samt global skalering 

av selskapet.
• Vi allokerer riktige prosjektmedlemmer internt.
• Vi sikrer tilstrekkelig med brukeropplæring.
• Vi etablerer gode prosesser som sikrer høy datakvalitet i systemene våre. 
• Vi fokuserer på å bruke de nye systemene.

1

2

3

Strategisk formål
“Ledestjernen” for prosjektet
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North Star: Vi har god kontroll over lønnsomhet på tvers av kunder, 
segment og produkt. 
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North Star: Vi har god oversikt over kapasitet og leveringstider
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North Star: Vi har god informasjonsflyt på tvers av avdelinger og selskap. 
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North Star: Vi har gode rutiner og systemstøtte for oppfølging av 
eksisterende kunder
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North Star: Vi har gode rutiner og systemstøtte for håndtering av leads og 
salgsaktiviteter
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North Star: Vi har effektiv og sikker håndtering av produktvarianter
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North Star: Vi har god systemstøtte for bruk av ulike priser og rabatter
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North Star: Vi har en sømløs flyt av teknisk informasjon
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North Star: Vi har god systemstøtte for innkjøp
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Hva forutsetter et 

vellykket resultatet?

• Vi viser engasjement for de nye systemene som vi skal implementere i organisasjonen vår.
• Vi er åpne for forbedring og endring til det beste for Jets.
• Vi velger implementeringspartnere som tar nødvendig ansvar og kan rådgi oss til å ta gode valg.
• Vi velger system som kommuniserer godt med hverandre.
• Vi velger systemer og implementeringspartnere som støtter nåværende selskapsstruktur samt global skalering 

av selskapet.
• Vi allokerer riktige prosjektmedlemmer internt.
• Vi sikrer tilstrekkelig med brukeropplæring.
• Vi etablerer gode prosesser som sikrer høy datakvalitet i systemene våre. 
• Vi fokuserer på å bruke de nye systemene.

3

Strategisk formål
“Ledestjernen” for prosjektet
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Kontaktinfo
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