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1. kontakt Analyse Definere opgaven 

Vækst 

Diversifikation 
Forretningsudvikling 

Optimering 

Turn Around 

Implementering 

Strategisk rådgivning 

Sætte holdet 

Virksomhedsrådgiveren – Faser, Roller og Opgaver 

1. 2. 

3. 

Dynamisk strategi 

Følge op, sparre, sikre drift 

Risikohjulet 

Procesledelse 

Projektledelse 

Før 

0. 

Faser 

Løsning/tilbud 



Værktøjskassen 



Værktøjskassen - formål 

Kundefokus 

Fokus på relations marketing og værdiskabende samarbejde 

At fremme dialogen med kunden 

At analysere kunden og virksomheden helt overordnet 

Vision og Mål 

Udfordringer 

Potentialer 

Behov   

At få startet op professionelt med VirksomhedsRådgivning til 

kunden, dvs. hvor skaber vi mest værdi i forhold til kundens 

vision/mål/behov/ønsker, de udfordringer han står overfor og 

de potentialer der er i virksomheden 



Før første kontakt 
- Indsamling af relevante data om kunden 

- - CRM system 

Før 1. kontakt 



1. Kontakt
- Pr. telefon 

- Med en af kundens fag-faglige rådgivere 

1. kontakt



Analyse 

Analyse 



Definere opgaven 

Definere opgaven 



Løsning/tilbud 
- Scoope opgaven 

- Projektoplæg 

- Målhieraki 

- interessenthåndtering 

Løsning/tilbud 



Løsning/tilbud - Hvad er vigtig i denne fase 

I forhold til kunden 
 Løsningen opfylder de behov kunden har

 Løsningen præsenteres på en

overskuelig og professionel måde

 Løsning der er min. konkurrencedygtig i

kvalitet og pris

 Løsningen kan finjusteres og tilpasses

For Virksomhedsrådgiveren 
 At scoope opgaven skarpt i forhold til

kundens behov

 At sammensætte de rigtige værdiydelser i

den rigtige rækkefølge

 At præsentere en udviklingsproces, der

gør kunden tryg

Hvad fremmer sandsynligheden for succes: 
 At være professionel proces og projektleder

 A












