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Virksomhedsrådgiveren – Faser, Roller og Opgaver 

1. 2. 

3. 

Dynamisk strategi 

Følge op, sparre, sikre 

drift 

Risikohjulet 

Procesledelse 

Projektledelse 

Før 

0. 

Faser 

Løsning/tilbud 



VirksomhedsRådgivning 
Prismodel 

Timebaseret 
Fakturering ud fra 

den merværdi 

kunden har opnået 

Fast pris 

pr. år 

 Differentieret pris 

ud fra den enkelte 

opgave i et forløb 
? 





Implementering 



Hvad er Virksomhedsrådgiverens rolle? 
Rådgiveren under implementeringen 

Rådgiverens roller være mange. Nogle eksempler er kort illustreret 

nedenfor 

Rapporteringsfunktion 
• Laver løbende afrapportering på

de enkelte projektplaner samt på
projektporteføljen

• Fx til styregruppemøder,
ledergruppemøder, og lignende

Bunsenbrænder 
• Sikrer  at projektplaner følges og

opdateres
• Opfordrer til fremdrift via

løbende check-in møder

Sparringspartner 
• Agerer løbende sparringspartner

på projektet
• Dette kan være fagligt (hvis

konsulenten har fagviden) men
også på proces, input, hjælpe
med at fjerne forhindringer,
kommunikere, etc.

Smørekande 
• Er projektleder
• Sikrer energi og engagement
• Kobler de rigtige folk sammen
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DLBR Virksomhedsrådgivning 
Overordnet strategiplan 



Overordnet 

Strategi 

Salg og 
markedsføring 

Kompetence-
strategi 

Produkt 

strategi 

Kunde 

strategi 

• Projekt synliggørelse af kundepotentiale
• Projekt kundesegmentering
•

• Projekt Virksomhedsrådgiverens rolle
• Projekt Kompetenceprofil og jobprofil
• Projekt Kompetence udvikling/uddannelse

• Projekt Virksomhedsrådgiverens produkter/ydelser
• Projekt Prissætning af produkter/ydelser

DLBR Virksomhedsrådgivning 

Nedbrydning af strategi på delstrategier 

• Projekt proaktivt salg
• Projekt markedsføring – internt og eksternt
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Overblik på implementeringsindsatsen 
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Fx transformationskort 
Udviklingsinitiativer: 
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DLBR Virksomhedsrådgivning 

Projekt plan 
Projekt titel: 

Projektdeltagere 

Navn Rollebeskrivelse 

Hvorfor er projektet opstået Hvad er formålet med projektet/hvad skal projektet levere 

Hvilken effekt kan vi forvente af projektet 

Hvad påvirkes Hvordan påvirkes 

Quality 

Time 

Cost 

Revenue 

Handlingsplan 

Aktivitet Deltagere Forventet start Forventet slut Gennemført 



DLBR Virksomhedsrådgivning 

Proces kort 
Aktivitet Jan Feb Mar Apr Maj Juni Juli August Sept Okt Nov Dec Sponsor Projketleder 

Kunder 

Projekt 1 

Projekt 2 

Produkter 

Projekt 1 

Projekt 2 



Statusrapportering på projekter 

Projekt Samlet status Fremdrift 

Motivation 

&  

Samarbejde 

Kommentar / Anbefaling 

= Status OK  = Opmærksomhed påkrævet  = Handling påkrævet 
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Vurdering af risici 
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