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Virksomhedsradgiveren — Faser, Roller og Opgaver

Faser
Far 1. kontakt | Analyse Definere opgaven Lgsning/tilbud Seette holdet Falge op, sparre, sikre drift
‘l‘ Dynamisk strategi
/\ Strategisk radgivning
Risikohjulet
v Vv

== Forretningsudvikling

Optimering

Implementering

Procesledelse

Projektledelse
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Veerktgjskassen
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Veerktgjskassen - formal

Kundefokus
Fokus pa relations marketing og veerdiskabende samarbejde
At fremme dialogen med kunden

At analysere kunden og virksomheden helt overordnet
Vision og Mal
Udfordringer
Potentialer
Behov

At fa startet op professionelt med VirksomhedsRadgivning til
kunden, dvs. hvor skaber vi mest veerdi | forhold til kundens
vision/mal/behov/gnsker, de udfordringer han star overfor og
de potentialer der er i virksomheden



Far 1. kontakt

For foarste kontakt | o

- Indsamling af relevante data om kunden
- - CRM system



1. kontakt
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1. Kontakt Ton

- Pr. telefon
- Med en af kundens fag-faglige radgivere



Analyse
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Definere opgaven

Definere opgaven
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Lasning/tilbud

- Scoope opgaven
- Projektoplaeg
- Malhieraki
- interessenthandtering

Lgsning/tilbud

SCOPING

FORMAL,
SUCCESKRITERIER OG
LEVERANCER

SAMT AFGRANSNING
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Lasning/tilbud - Hvad er vigtig | denne fase

| forhold til kunden For Virksomhedsradgiveren
» Lasningen opfylder de behov kunden har > At scoope opgaven skarpt i forhold til
> Lesningen praesenteres pa en kundens behov

overskuelig og professionel made » At sammenseaette de rigtige veerdiydelser i
»  Leasning der er min. konkurrencedygtig i den rigtige reekkefglge

kvalitet og pris » At praesentere en udviklingsproces, der
» Leasningen kan finjusteres og tilpasses ger kunden tryg

Hvad fremmer sandsynligheden for succes:

» At veere professionel proces og projektleder
> A
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At styre en indisk bus

e Projekt scope

Projekttrekanten
e Produkt scope Tid
o Effektmal
e Resultatmal
e Projektomfang
e Afgraensning
" Ressourcer Kvalitet

4
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Scoping

- definitioner

Formal Succeskriterier

Succeskriterierne er tilknyttet projektets formal
og defineres som et malesystem (de skal vaere

) malbare) for en succesfuld realisering af
e Hvorfor skal dette projekt gennemfores ? projektet.

Formulering af den fremtidige gnskede effekt
ved at have gennemfort.

¢ Hvilken effekt gnskes opndet? ¢ Hvordan kan succesen males?
e Hvad er en succesfuld opfyldelse af formalet?

Leverancer

Formulering af det specifikke og handgribelige
resultat af projektgruppens arbejde.

Formal

¢ Hvilke output leverer projektet?

=] [=]
? o
e Hvad skal leveres for at opna formalet: Succeskriterier

Afgraensning

Leverancer

Formulering af leverancer eller forhold
omkring leverancerne, der ikke bliver en del
af arbejdet.

Idé/salg

Gennemforelse \>
Projekts livsforlgb -

¢ Hvad er narliggende at taenke ind i
projektet, men som er umuligt at inddrage
eller vil gdelegge projekttrekanten?

¢ Hvad har vi sorteret fra i processen?
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Malhierarki — struktur og visualisering

Eksempel SMART

/\

Formgl _________________________ -

-------- Formal

Leverance Leverance Leverance

/‘_"SMART" \

N\ J

]

§ -
2 Formal
™

c

"

'g Leverance Leverance

-

"V

N

Leverance

Leverance

e e N

)



,‘LoG Fo
-9 ™
:@ @:
7y 63>

VIDENCENTRET FOR LANDBRUG

Eksempel - Projektplan

Proces

Metode

Desktop research
Gennemgang af tilsendt materiale
Interview med klienten

Desktop research
Top-down analyse
Interview med Klienten (ad hoc)

H&B strategianalyse
Interviews med Klienten
Workshop med Klienten:
diskussion af scenarier

Udarbejdelse af endelig anbefaling

Leverance

Overblik over markedsdrivere
Overblik over konkurrenter
Logik for markedsanalyse

Analyse af markedsstorrelse og
udvikling

Analyse af konkurrenter, kunder,
produkter

Prasentation af strategiske
scenarier og valg

Endelig anbefaling i et samlet
dokument

m = foresl3et deadline for leverance
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Fra malhierarki til milepaelsplan

Succeskriterier | < Formal
|| Hvorfor? Leverance Leverance
Hvordan? / \ \
WV Leverance Leverance Leverance
2. Udarbe_;d ilepaele (SMART) \\ l
1. Definer indsatsomréder
- nalyse cept Gennemforsel / )
(7]
:g Rutiner /
E |
8 Teknologi / |->
© /
7
'g Traening / —>
— / Tid R
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4. Fastsaet deadline og ansvarlig 121

~
© 3. Koordiner milepzele p4 tvaers af indsatsomrdder



