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Uddannelse for virksomhedsradgivere

Dine kunders forretning

En uddannelse med fokus pa bade forretningsudvikling af store og komplekse
landbrugsvirksomheder samt udvikling af din rddgivning til denne malgruppe.
Uddannelsen gennemferes i samarbejde med konsulenthuset Hildebrandt &
Brandi.

Udbytte Efter uddannelsen

Gennem uddannelsen udvikler du dine faglige kom- * kan du anvende en raekke konkrete vaerktojer
petencer inden for forretningsudvikling malrettet og metoder inden for forretningsudvikling og
store og/eller komplekse landbrugsvirksomheder. Du konceptualisering af forretningsmodeller.

vil sideloebende arbejde med dine personlige kompe- har du kendskab til, hvornar en tilgang fore-
tencer med det formal at styrke din kommunikation traekkes og vaelges frem for en anden.

med og relation til den enkelte kunde. Yderligere far har du med afsaet i din personlige handlings-
du et stort netveerk af virksomhedsradgivere i DLBR. plan udviklet dig som radgiver.

SEP SEP NOV

Eksekv.gruppe

dato fastsaettes

Radgivning Forretningsudvikling Forretningsudvikling
der rykker — Know the game - Lead the game
| den enkelte DLBR- Med udgangspunkti360  Undervisning i forret- Fokus pa implementering  Undervisning i forret-
virksomhed mellem graders evaluering og ningsudvikling ved af fagligundervisningog  ningsudvikling ved
leder og deltager DISC-profil arbejdes med  Anders Madsen personlige udviklingsom-  Anders Madsen
personlige udviklings- Pedersen rader Pedersen
omrader

Laes mere pa dibr.dk/VR



Indhold

Indholdet pa uddannelsen er bygget op efter tre
grundelementer:

UNDERVISERE

Jesper Oehlenschlager
Partner og Business Performance Manager, 2beGREAT ApS

1. Personlig udvikling med fokus pa radgivning

Der bliver gennemfert en 360 graders evaluering af dig som Jette Nissen
virksomhedsradgiver samt en DISC analyse. 360 graders evalu- Udviklingskonsulent, Videncentret for Landbrug
eringen bygger pa svar fra hhv. dine ledere, kolleger og kunder. Jette kommer fra den finansielle sektor, hvor hun har arbej-
| kombination med DISC profilen, der er en personanalyse, det som radgiver, udviklingskonsulent og proceskonsulent.
far du et godt grundlag for at beskrive dine steerke og mindre Inden hun kom til DLBR Akademiet, har hun udviklet og
steerke personlige kompetencer. Med sparring fra underviseren implementeret strategi for effektsikring i Vestas Business
udarbejder du en handlingsplan for, hvordan du vil videreud- Academy.
vikle dig som radgiver.
Jorgen Kroer

2. Undervisning inden for forretningsudvikling Virksomhedskonsulent, Videncentret for Landbrug

—skraeddersyet til landbrugsvirksomheder Jorgen har tidligere fungeret som forretnings- og proces-kon-
Undervisningen i forretningsudvikling er baseret pa erfaringer- sulenti DSB og i hospitalsverdenen. Senest har han arbejdet

ne fra Projekt Virksomhedsradgivning samti alt 15 interviews som regionschef i en HR-virksomhed med ansvar for ledelse,
med ledere, radgivere og landmand i DLBR gennemfort af strategisk udvikling, produktudvikling samt salg og kunder.
Andersen Madsen Pedersen, der er primar underviser inden

for forretningsudvikling. e e ey

3. Forankring af leeringen i din praksis Cand.merc., managementkonsulent i Hildebrandt & Brandi
Pa uddannelsen har vi fokus pa at stette op om forankring af A/S. Radgiver direktioner og ledelser inden for bl.a. strategi
lering i dit arbejde som radgiver. Dette geres gennem forskel- og forretningsudvikling. Anders har i en arraekke arbejdet
lige leringstiltag med fokus pa implementering: Eksekverings- med forretningsudvikling for store, mellemstore og sma
grupper, netvaerksmaeder, virksomhedsbesag og implemente- virksomheder, herunder nedbrydning og implementering
ringsforlob med afsluttende eksamen. af nye forretningsmodeller.

EKSAMEN

Eksamen foregar ultimo maj/primo juni 2013. implementeringsforlabet, bade i forhold til forretningsudvikling og
Til eksamen skal der udarbejdes en synopsis, hvor imple- radgivning.

menteringsforlebet kortfattet beskrives. Der laegges vaegt pa Eksamen er en 30 min. mundtlig fremlaeggelse og diskussion over for
begrundelser for valg af strategi og metode for, under og efter en opponentgruppe samt fagpersoner.

2013 | JAN MAR
1 | .

Forretningsudvikling Virksomhedsrad-
— Change the game givning i praksis

Deltagelse i springboard ~ Undervisning i forret- Fokus pa implementering  Viudfordrer envirksom-  Fokus pd at bruge det

ved Connect Denmark ningsudvikling ved af fagligundervisningog  hed, hvor de laerte vaerk-  lzerte i praksis ude hos
Anders Madsen personlige udviklings- tojer og modeller seettesi  en af dine kunder
Pedersen omrader anvendelse Varighed pa 3-4

maneder

Afslutning med
eksamen




Praktisk information

Malgruppe
Hele uddannelsesforlebet er for radgivere, der er pa vej
til at blive virksomhedsradgivere.

Erfarne virksomhedsradgivere kan deltage i modul 2-4,
der omfatter den faglige undervisning inden for forret-
ningsudvikling.

Tid og sted

Modul 1: 10.september 2012

Modul 2: 19.-20. september 2012

Modul 3: 5.-6. november 2012

Modul 4: 14.-15.januar 2013

Modul 5: 5.-6. marts 2013 (kl. 12.00-12.00)

Eksekveringsgruppe: 3 meder a 1 dag

Efter modul 2, 3 og 4 medes du i en gruppe pa 6-8 delta-
gere, hvor | arbejder med aktuelle problemstillinger fra
egen praksis i relation til det leerte pa uddannelsen.

Pa et af mederne i eksekveringsgruppen deltager du i et
springboard i Connect Denmark.

Datoerne fastseettes i samarbejde med kursuslederen pa
modul 1.

Implementeringsforlob over 3-4 maneder med afslut-
tende opgave og eksamen.

Eksamen foregar ultimo maj/primo juni 2013.
Kursusleder

Jette Nissen, jtn@vfl.dk, tif. 8740 5196
Videncentret for Landbrug

Stottet af
Fgdevareministeriet og EU

Landdistrikter.dk
X 4 3
- B9 Mioicil

Danmark og EU investerer | landdistrikterne.

Den Europzeiske Union ved Den Europzeiske Fond
for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget
i finansieringen af projektet.

DLBR.

OBS!
Tilmelding er bindende
fra den 15. august 2012

Pris

Hele forlobet

kr. 35.000 ekskl. moms pr. deltager for hele uddannelses-
forlebet.

Kr.17.500 betales inden kursusstart, og kr. 17.500
betales pr. 31. januar 2013.

Deltagelse i modul 2, 3 og 4

Kr.21.000 ekskl. moms pr. deltager. Betales inden
kursusstart.

Sporgsmal — kontakt

Fagligt ansvarlig Efter den 10. august:
Kirstine Simoni Faurholt Jette Nissen

ksm@vfl.dk, tif. 87405167  jtn@vfl.dk, tIf. 87405196

Kursuskoordinator (modtager tilmelding)
Marianne Borg
maba@vfl.dk, tif. 8740 5502

Tilmelding
Tilmelding skal ske pa www.dlIbr.dk/kurser
eller til Marianne Borg.

Tilmelding er bindende fra den 15. august 2012

Arrangor
Projekt Virksomhedsradgivning, DLBR Akademiet

Landbrugets makrookonomiske seminar den 21.
august

Netvaerksmeder, der inviteres til i lobet af efteraret
2012

Proceslederuddannelse, hvor du arbejder med en
rekke vaerktejer, der setter dig i stand til at styre og
gennemfere forandringsprocesser hos dine kunder.

Projektledelse, modul 1, hvor du arbejder med mal-
hierarki, interessenter, risici, milepalsplan m.v.

DLBR Akademiet
Agro Food Park 13
8200 Aarhus N

dIbr.dk/akademiet

tIf. +45 8740 5000
mail kursus@dlbr.dk



_ DULBR.
DLBR Akademiet

Hildebrandt & Brandi

DLBR Akademiet
Agro Food Park 15, Skejby

Program for modul 2-4 DK 8200 Aarhus N

www.dlbr.dk/akademiet

Telefon 87 405000

Uddannelse for virksomhedsradgivere Ml larsusgdbrde
- dine kunders forretning

Sted: Kolding Fjord, Fjordvej 154, Kolding

MODUL 2 - ”’Know the game”

Onsdag den 19. september 2012

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces
10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdeekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir’
21.30 Tak for i dag

Torsdag den 20. september 2012

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Scoping af engagement  Stottet af
Formal & succeskriterier sl e o st £
Leverancer & in- & out-of-scope et s Y

12.30 Frokost unubmgsa:eE“%;mngzﬁ;E m Danmark cg EU investerer i landdistrikterne.

13.30 Det fulde projektopleeg: Case -

15.30 Introduktion til hjemmearbejde Den Europaeiske Union ved Den Europaiske Fond

. o for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
15.45 Opsamllng pa modul 2 for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget
o i finansieringen af projektet.
16.00 Slut pa modul 2

Side 1 af 3



MODUL 3 - "Lead the game”

Mandag den 5. november 2012

Tid Agenda
8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad
8.30 Introduktion & opfglgning pd hjemmearbejde
9.30 Radgiverrollen
Forskellige rddgiverroller
12.30 Frokost
13.30 Leverancevaerktgjer del 1
17.30 Opsummering
18.00 Middag
20.00 Kaminpassiar: Forandringsledelse
21.30 Tak for i dag

Tirsdag den 6. november 2012

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Leveranceveaerktgjer del 2
12.30 Frokost

13.30 Radgiverens ledelsesrolle
14.00 Mgdeledelse

15.30 Introduktion til hjemmearbejde
15.45 Opsamling p& modul 3

16.00 Slut p& modul 3



MODUL 4 - "Change the game”

Mandag den 14. januar 2013

Tid Agenda
8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad
8.30 Introduktion & opfglgning pd hjemmearbejde
9.30 Trends & scenarier
Branchevilkar, barrierer og drivere for radgivning
12.30 Frokost
13.30 Praesentationsteknik & case
18.00 Middag
20.00 Kaminpassiar: Praesentationer
21.30 Tak for i dag

Tirsdag den 15. januar 2013

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Radgiverens kompetencer
Radgiverens dilemmaer

12.30 Frokost

13.30 Din udvikling

14.30 Personlig feedback

15.45 Opsamling p& modul 4

16.00 Slut pa modul 4



Uddannelse for Virksomhedsradgivere
Dine kunders forretning

MODUL 2 - 4

Deltagerliste:

Rina Oldager Miehs, Syddansk Kvaeg
Sgren Elnegaard, Jysk Landbrugsradgivning
Jens Brandenborg, Jysk Landbrugsradgivnig

Laust Thuesen Kulmback, Jysk Landbrugsradgivning
Anders Bech, Agri Nord
Mike Timmermann, Agri Nord
Jakob Reaebild Ngrgaard, Agri Nord
Kim Ngrgaard, Agri Nord
Betina Katholm, Agri Nord
Lene Ludvig, Agri Nord
Henrik Rasmussen, Agri Nord
Lene Frandsen, Landbosyd
Christian Raun, Sgnderjysk Landboforening
Keld Bech Mgller, Sgnderjysk Landboforening
Leon Dalgaard, Vestjysk Landboforening
Rasmus Riber Rasmussen, LMO
Kaj Kristensen, LMO

Undervisere og proceskonsulenter:
Anders Madsen Pedersen, Hildebrandt & Brandi
Jeppe Juel, Hildebrandt & Brandi
Sgren Svendgaard, Videncentret for Landbrug
Jargen Kroer, Videncentret for Landbrug
Ivan Damgaard, Videncentret for Landbrug
Torben UIf Larsen, Videncentret for Landbrug
Jette Nissen, Videncentret for Landbrug

Stottet af
Fodevareministeriet og EU

Landdistrikter.dk

Den Europzicks Danmark cg EU investerer i landdistriktern.
Landbrugsfand for Udsikling
af Landdistriktern=

D L B R - Den Europaeiske Union ved Den Europaziske Fond D |_ B R Akadem iet

for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
DANSK for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget

LANDBRUGSRADGIVNING i finansieringen af projektet.




Stottet af

WG ) Fedevareministeriet og EU

@ 2
3;,. .3;% VIDENCENTRET FOR LANDBRUG E Landdistrikter dk
1 ] !
——.fice
m Danmark cg EU investerer i landdistrikterne.

Uddannelse for Virksomhedsragivere o ey
M O d u I 2 _ K n OW th e g am evmr ktgj er for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget

i finansieringen af projektet.

Forteelle klient,

Forberede mgde Kundemgde Forsta klient/opgave o
hvordan vi vil hjgelpe
Det blanke papir Ton d o0 d : \\
op down op down o
_?KSC? SKSS SKSS : Forteel historien ,,t
SPIN Forberede . Gennemfare
SPIN-spgrgsmal SPIN-salg
=~ Gverbikl | Levere S
isvi S i i
Interessent-analyse Vigtige aktarer Gem den hvis vi Interessent | interessent- 3
] Vil have penge for ,/ analyse / scoping i analyse 4
___-_-___\\ (Sadan ger vi i dag — l___-_____\\
"Desktop” N, det skal vi veek frall) | Til at forsta S Levere
SWOT swoT [ : ituati !
/ awoT : opgaven / situationsanalyse
Scoping
Projektopleeg Plan
Kalkulation

1 | 8.januar 2013



Den Europaiske Union ved Den Europaeiske Fond
for Udvikling af Landdistrikter og Ministeriet
for Fedevarer, Landbrug og Fiskeri har deltaget
i finansieringen af projektet.

DLBR RADGIVERUDDANNELSE
MODUL 2

Den 19.-20. september 2012, Hotel Koldingfjord
Jeppe Juel & Anders Madsen Pedersen

Hildebrandt & Brandi



Hvor skal vi hen?
Landbrugets rolle, tilstand og kendetegn

2

I 2050 har landbruget faet en ny og betydningsfuld
rolle i det danske samfund - som vaekstskaber, som

rekreativ ressource og som innovatgar.

&
il

=

99

Den traditionelle husdyr- og planteproduktion er

reduceret, men det nye landbrug trives, og det har
faet stor andel i veeksten.

99

Dansk landbrug har udviklet sig til en hgjt specialiseret
industri...Der er ikke meget Morten Korch over
landbrugene, der i skala og bemanding mest ligner store
fabriksanlaeg... Det er nemlig her at den gode forretning

ligger.



Hvem skal vi veere noget for?
Landmanden, gdrden og markedet

99

Landmanden anno 2050 er en veluddannet
vidensarbejder, der star i spidsen for store
hgjteknologiske produktioner.

99

Garden erstattes af en virksomhed, gardejeren af
en direktgr og den skrgbelige selvfinansiering af en
langt mere baeredygtige aktiekapital.

99

I 2011 havde vi 25.000 sma og store landbrug. I
2050 har Danmark i alt 1.000 store
landrugsvirksomheder.




Velkommen!

© Hildebrandt & Brandi



Formal med uddannelsen
... fra DLBRs hjemmeside

Udbytte
Gennem uddannelsen udvikler du dine faglige kompetencer inden for
forretningsudvikling malrettet store og/eller komplekse
landbrugsvirksomheder. Du vil sidelgbende arbejde med dine
personlige kompetencer med det formal at styrke din kommunikation
med og relation til den enkelte kunde. Yderligere far du et stort
netvaerk af virksomhedsradgivere i DLBR.

Efter uddannelsen:

« Kan du anvende en raekke konkrete vaerktgjer og metoder inden for
forretningsudvikling og konceptualisering af forretningsmodeller

« Har du kendskab til, hvornar en tilgang foretraekkes og veelges frem
for en anden

« Har du med afsaet i din personlige handlingsplan udviklet dig som
radgiver

© Hildebrandt & Brandi



Opbygning af moduler

Modul 2

"Know the game”

Modul 3

"Lead the game”

Modul 4

"Change the game”

Den gode radgiverproces: "Play the game”

Opstart af engagement

Indhold

Gennemfgrelse

Opsamling pa
modul 1
R&dgiverprocessen
SPIN salg

Forst8 klienten
Kaminpassiar

Scoping

Lav processen
Organisation
Kalkulation
Projektoplaeg

Opsamling pa
modul 2
Leverance-
veerktgjer
Kaminpassiar

Forandrings-
ledelse
Ledelse af
processen
Facilitering +
mgdeledelse

Opsamling pa
modul 3
Trends
Brachevilkar
Barrierer til
drivere

Case arbejde:
Fremtidens r&d-
giverhus/landbrug
Radgiver
kompetencer
Dilemmadiskussion
Din udvikling

Veerktgjer

SPIN salg
Veerditilbud
Interessentanalyse
Udvidet SWOT

Top-down
analyse
Scoping af
engagement
Projektoplaeg

Eksperten
Udfordreren
Coachen
Driver
Facilitator
Strategi
Forretnings-
grundlag

Forretnings-
modeller
Governance
Radgiverens
ledelsesunivers
Mgdeledelsesstil
Mgdetyper
Mgdebglgen

Scenarier
Praesentations-
teknik
Repetition af
veerktgjer fra
modul 2 og 3

Personlig
handleplan
Radgiverens
kompetence-
model

© Hildebrandt & Brandi




Formal med modul 2 og laeringsmal de naeste to dage

Formal

Formalet med modul 2 er at udvikle deltagernes kompetencer til at
forsta, udveaelge og anvende de rigtige radgivervaerktgjer i
forbindelse med virksomhedsradgivning.

Leeringsmal:
. at identificere kundens reelle problemstilling og kunne bista med
den rigtige lgsning

- at identificere hvilken/hvilke radgivningsproces(-ser), kunden har
behov for

. at vaelge det/de rigtige vaerktgjer til brug i radgivningsprocessen

- at arbejde mere struktureret med leverancer i radgivningen og
(o] . .
ledelse af radgivningsprocessen

© Hildebrandt & Brandi 7



Program for modul 2

Dag 1 Dag 2

Tid Agenda Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad 8.30 Godmorgen & opsamling

8.30 Velkommen & introduktion 9.00 Scoping af engagement

9.30 Den professionelle radgiverproces Formal & succeskriterier

10.00 | SPIN salg Leverancer & in- & out-of-scope
12.30 | Frokost 12.30 | Frokost

13.30 | Forstd klienten 13.30 | Det fulde projektoplaeg: Case
14.30 | Veerktgjer til at afdeekke klientens problemstilling 15.30 | Introduktion til hjemmearbejde
17.30 [ Opsummering 15.45 | Opsamling pa modul 2

18.00 | Middag 16.00 | Slut pd modul 2

20.00 | Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”

21.30 | Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi




Introduktion af deltagerne - hver har 12 minut

Hvad er dine malsaetninger med uddannelsen?

« Navn, virksomhed og funktion

 Hvad er din erfaring med at radgive om
forretningsudvikling?

« Forventninger til dagene

* Noget vi ikke vidste (eller fritidsinteresse)

© Hildebrandt & Brandi



Introduktion til undervisere
Anders Madsen Pedersen & Jeppe Juel

Anders Madsen Pedersen
Managementkonsulent
Hildebrandt & Brandi
M: +45 51 48 34 70

amp@bhildebrandtbrandi.com

Baggrund
e Aarhus Universitet: Ekstern Lektor
e Strategy-Lab, Arhus: Project Manager
e Cengage Learning, London: Project Manager
e Cand. Merc., ASB

Specialer

e Strategiudvikling

e Forretningsudvikling

e Forretningsmodeller

e Forandringsledelse

e Projektportefgljeledelse og programledelse

Brancheerfaring, eksempler
e Retail og wholesale
e FMCG
Arkitektvirksomhed
IT-virksomhed
Fgdevarer
Bygge- og anlaegsvirksomhed

Jeppe Juel
Managementkonsulent
Hildebrandt & Brandi
M: +46 61 40 30 72
jj@hildebrandtbrandi.com

Baggrund

Partner, Factor3 A/S

Senior Managementkonsulent og
medejer, Implement A/S
Bestyrelsesformand, Danaweb A/S
Ekstern underviser, CBS

Cand. merc. CBS

Specialer

Strategiprocesser

Forbedring af forretningsprocesser
Organisationsudvikling
Projektledelse og portefgljestyring
Forandringsledelse

Brancheerfaring, eksempler

Byggeri og anleeg

Medicinal og medico

FMCG

Ministerier, Regioner og kommuner

10
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Hildebrandt & Brandi

Hvem vi er og hvad vi gor?

Vision Ydelser

Langsigtet ledelse i
en kortsigtet verden

Governance
Veerdier 8 Design
Integritet
¢ Empati Strategy
@ Energi
@ Intelligens
Operational
® «ant Excellence

© Hildebrandt & Brandi
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http://www.ncc.dk/da
http://www.pressalit.dk/index.html
http://www.vestas.com/da/
http://www.bll.dk/Home/Forside.aspx?lang=da&act=0
http://images.google.dk/imgres?imgurl=http://www.jensunmack.dk/wordpress-2/wp-content/uploads/2009/03/dr-logo.jpg&imgrefurl=http://www.jensunmack.dk/wordpress-2/?p=6087&usg=__fFv3zMu6Hf56KoH4AGEQDA5p-ts=&h=269&w=508&sz=41&hl=da&start=2&um=1&itbs=1&tbnid=Zmusv5KAKGZxMM:&tbnh=69&tbnw=131&prev=/images?q=DR&hl=da&rlz=1T4GFRE_daDK365DK365&sa=N&um=1

Praktiske forhold

« Sluk venligst mobiltelefon under kurset, og brug
evt. pauserne hvis ngdvendigt

- Dette kursus er for jeres skyld - sa afbryd gerne

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Hvorfor bruger man radgivere?

Taenk over, hvornar en radgiver
virkelig er veerdifuld?

?

5 min. med sidemand!

© Hildebrandt & Brandi
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Hvorfor bruger man radgivere?

¢ Viden og ekspertise

e Overblik

e Ekstra ressourcer

e Overfgrsel af viden

¢ Friske gjne

e Proceserfaring

e Gennemprgvede vaerktgjer
e Brancheindsigt

e L egitimering af ubehagelige beslutninger

© Hildebrandt & Brandi
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Hvad er en god/darlig radgivning?

5 min. med sidemand!

© Hildebrandt & Brandi
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God radgivning...

Kom med et eksempel pa god
radgivning? Hvorfor var det god
radgivning?

© Hildebrandt & Brandi
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Eksempler pa hvad en god radgiver ggr:

e Lgser problemer

e Tilfgrer veerdi

e Skaber vedvarende forandringer
e Skaber nye idéer

e Demonstrerer best practice

e Tilbyder generalist/specialistviden
e Tilfgrer udviklingsressourcer

e Skaber fleksibilitet

e Udfordrer og sikrer out-of-the-box-tankegang

e ...har respekt for klienterne, forstdr deres situation og mgder
dem, hvor de er!

© Hildebrandt & Brandi
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Darlig radgivning...

Kom med et eksempel pa darlig
radgivning? Hvorfor er det
darlig rddgivning?

© Hildebrandt & Brandi
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Darlig radgivning...
"Radgiverens synder”

e "Hammer og sem”. Jeg har en hammer, sa jeg skal bare finde et sgm.
Det er konsulenten, som har én eller fa metoder og anvender dem pa de
virksomheder, de mgder. Konsulentens faglighed er alfa omega for at
skabe reel veaerdi for klienter.

e Gradighed. Konsulenten har glemt at fokusere pa klientens
vaerdiskabelse og fakturerer sin indsats efter forgodtbefindende.

 Selvforherligelse. Konsulenten er sa god, at klienten bliver glemt i
. . . [}
konsulentens iver efter at vise sin formaen.

Forskellen p& den gode rddgiver og den darlige konsulent er, at
rddgiveren har et uafbrudt fokus pd, hvad klientens reelle problemstilling
er, og hvordan den lgses mest hensigtsmeaessigt for klienten.

© Hildebrandt & Brandi
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Earn Your Right To Serve

© Hildebrandt & Brandi
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Kunden har altid ret

Det har klienten ikke (ngdvendigvis...)

© Hildebrandt & Brandi
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Den gode radgiverproces

Den gode radgiverproces

Opstart af engagement Gennemfgrelse

Indhold
Opsamling pa +  Scoping
modul 1 * Lav processen
R&dgiverprocessen +  Organisation
SPIN salg + Kalkulation
Forstd klienten +  Projektoplaeg
Kaminpassiar

Vaerktgjer
SPIN salg + Top-down
Veerditilbud analyse
Interessentanalyse * Scoping af
Udvidet SWOT engagement

Projektoplaeg

© Hildebrandt & Brandi 23



Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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SPIN-SALG

“De som er gode til at overbevise andre, er dem
som stiller mange sporgsmal” - Herodot 900 f.Kr.

Hildebrandt & Brandi



Salg handler om, at hjaelpe klienten med, at traeffe
den for klienten rigtige beslutning.

26



SPIN-salg er en teknik, der...

e Styrker salget og salgsprocessen
e Skaber feelles sprog og referenceramme i salgssammenhaang

e Skaber kvalitet i radgivningen ved at sikre behovsfokus frem for
"produktfokus”

Mere konkret, er det en teknik der vil forbedre evnerne til at:

e Forsta klientens egentlige forretningsmaessige udfordring(-er)
e F3 klienten til at tale

e Hjeelpe klienten til at se alvoren i udfordringerne

e Forstaerke vaerdien af saelgers Igsning pa udfordringen

e Styre salgsprocessen mere effektivt

e Overkomme manglende beslutningstagen

© Hildebrandt & Brandi 27



@velse med sidemanden - 2 minutter

Skriv 4 -5 eksempler pa@ spgrgsmal som du typisk stiller i forbindelse
med et salgsmade.

Kategoriser dine spgrgsmal i to typer:

1. Faktuelle spgrgsmal vedr. kgberens nuvaerende made at arbejde pa

2. Spgrgsmal vedr. problemer, vanskeligheder eller utilfredsheder eller
kgberens gnske om at Igse disse problemer

© Hildebrandt & Brandi
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Fra produktsalg til SPIN-salg

-

-

DIG!

Din virksomheds DNA

Hvad kan vi salge til kunderne?

Hvordan kan vi na flest kunder mest
effektivt?

Hvad er vores forhold til kunderne?
Hvilke forhold bgr vi etablere?

Hvordan kan vi tjene penge pa vores
kunder?

Hvilke ressourcer, kompetencer,
processer, veerdier, historier, brand,
mennesker, principper, m.v. skaber
vaerdi for kunden?

~N

© Hildebrandt & Brandi
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DEM!

Kundens DNA

Hvad er kundens problemer, drgmme,
behov, mal?

Hvordan kan vi hjeelpe kunden med at
lgse/opfylde disse?

Hvad er den specifikke ydelse som svar
pa dette behov?

Hvorfor vil kunden vaelge vores
virksomhed frem for alternativer?

Hvordan oplever kunden 0s?

Hvordan foretraekker vores kunder, at vi
adresserer dem?

Hvilken veerdi vil kunden betale for?

29



Psykologien bag store og sma salg er forskellig

Kan ofte klares med et enkelt besgg

Beslutning tages mens szalgeren er til
stede

Szelges der til “indkgberen”

Kan man ngjes med en storslaet
salgstale overfor indkgberen fordi der
tages stilling samme dag

Szlger husker salgstalen (for det er den
samme hver gang)

Aggressiv salgsteknik (pres) er effektiv

© Hildebrandt & Brandi

Kraever mange besgg spredt ud over en
periode pa flere maneder

Beslutningen tages medens salgeren ikke er
tilstede

Indkgberen skal maske “klaedes” pa til at
kunne szelge budskabet videre ind i
organisationen (konen, sgnnen)

Indkgberen husker kun meget lidt af
salgstalen og saelgers argumenter og naesten
intet efter en uge

Salger husker sjeeldent hvad der er sagt og
hvad der ikke er sagt

Aggressiv salgsteknik reducerer typisk
sandsynligheden for et salg

30



Psykologien bag store og sma salg er forskellig

Stort produktkendskab en fordel

Tekniske detaljer kan alene skabe
veerdiopfattelse hos indkgberen

Emotionelle forhold kan ofte afgare
salget alene

Ofte engangssalg — produkt og saelger
er adskilt

En indkgber

Skal kun svare for sig selv

Brug og smid veek - lille risiko for
indkgberen

© Hildebrandt & Brandi

For mange tekniske detaljer draeber salget

Klienten er meget vaerdibevidst og den
succesfulde saelger opbygger
veerdiopfattelsen lgbende (denne evne er den
vigtigste for en saelger i stgrre salg)

Rationelle forhold spiller ogsa en rolle

Ofte langvarige relationer. Produkt og szelger
smelter sammen og tillid er afggrende

Ofte flere beslutningstagere

Darlige beslutninger er offentlige og bliver
meget synlige - klienten mere forsigtig

Mere pa spil - forkerte beslutninger koster
virksomhedens overskud eller eksistens

31



SPIN Modellen

Opvarmning

Finde klientens
smertepunkter

Grave dybere i
smertepunkterne.

Afdaekke klientens
behov for vores
losninger!

Situations-
Spgrgsmal

Problem-
Spgrgsmal

Implikations-
Spgrgsmal

Need-payoff-
Spgrgsmal

Latente

Det handler om at afdeekke behov og vigtigst at fa Klienten
til at indse sine behov

© Hildebrandt & Brandi
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Spgrgsmalstyperne

Definition

Eksempel

Virkning

Tip

Situations- Problem- Implikations- Need-payoff
spgrgsmal ... spogrgsmal ... spogrgsmal ... Spogrgsmal ...
Spgrge til problemer, Spgrge til

Afdaekke fakta og
baggrund om
indkgbers forretning
og situation.

Hvor mange er der
ansat pa dette
kontor?

Mindst effektfulde af

SPIN® spgrgsmalene.

De modvirker oftest
succes. De fleste
stiller for mange af
denne type
spgrgsmal.

Udryd ungdvendige
situationsspgrgsmal,
ved at ggre dit
hjemmearbejde.

© Hildebrandt & Brandi

udfordringer eller
manglende tilfredshed
som indkgber oplever i
den nuveerende
situation.

Hvad er det sveere ved
denne arbejdsgang ?

Mere effektfulde end
situationsspgrgsmal.
Man stiller flere
problemspgrgsmal
efterhanden, som man
bliver en mere erfaren
salger.

Taenk pa dine
produkter eller
tjenester i form af de
problemer, de Igser for
kgbere - ikke i forhold
til de detaljer eller
karakteristika, som de
besidder.

konsekvenser eller
effekt af indkgbers
problemer,
udfordringer eller
manglende tilfredshed.

Hvem bliver pavirket
mest af denne m%de
at ggre tingene pa?

De mest effektfulde af
SPIN® spgrgsmalene.
De dygtigste salgsfolk
stiller mange
implikationsspgrgsmal.

Disse spgrgsmal er de
svaereste at stille. De

bgr vaere ngje planlagt
inden salgssituationen.

Spgrge til veerdien
eller anvendeligheden
af en foreslaet Igsning.

Hvordan kunne en
mere fokuseret
strategi hjeelpe?

Alsidige spgrgsmal
brugt meget af top
salgere. Positiv
indvirkning pa kunder,
der ser Need-payoff
spgrgsmal som nyttige
og konstruktive.

Brug disse spgrgsmal
for at fa keberen til at
fortzelle dig de fordele,
som din Igsning kan
tilbyde.
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Salgets faser
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Faser i salgsmgdet

2. Undersgge

3. Vise evner

4. Opna
commitment

© Hildebrandt & Brandi

Situations-
Spgrgsmal

Problem-
Spgrgsmal

Implikations-
Spgrgsmal

Need-payoff-
Spgrgsmal

/
/

Latente
behov

Udtrykte
behov
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Abning af et salgsmgde

e Formalet er at fa klientens accept af, at der kan stilles spgrgsmal
vedrgrende forretningen

e Grundregler:
o Kom til sagen - lad vaere med at spille klientens tid

e Lad vaere med at taenke for meget pa fremtoning - koncentrer i stedet
indsatsen pa kvaliteten af spgrgsmalene

e Lad veere med at tale om Igsninger for til sidst!

_ Mange er af den opfattelse at
* Salg af store projekter indledningen - de forste minutter af
e Sker ofte til eksisterende klienter et salgsmgde er af afgorende
betydning for salgets succes.
e Kraever normalt mange salgsmgder
Undersggelser viser at indledningen
har langt mindre betydning end
tidligere antaget og i storre salg
naesten ingen reel betydning.

© Hildebrandt & Brandi 36



Undersggelsesfasen (Fase 2)

e Succes i at opna klientens commitment
afhaenger i meget hgj grad af saelgerens
evne til at gennemfgre undersggelses-
fasen

e Klienter kgber for at daekke behov eller
|lgse problemer

e Klienter kgber nar fordelene ved kgbet
overstiger omkostningerne herved

e SPIN spgrgsmalene bruges i
undersggelsesfasen til at afdaekke og
udvikle klientens behov

© Hildebrandt & Brandi
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—
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Undersogelser viser, at analysen er
den vigtigste af alle salgsfaerdig-
heder, og den er seerlig afgorende for
de store og komplicerede salg.

Studier viser, at saelgere ogger deres
samlede salgsmaengde betydeligt ved
at forbedre deres analysefaerdig-
heder.
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At vise evnen til at kunne levere (Fase 3)

e Hvad der duer ved det simple salg, har mistet sin effekt i takt med at
stgrrelse og kompleksitet pa projekterne stiger

e Need-payoff spgrgsmalene skal bruges til at ggre klienten opmaerksom
pa fordelene og veerdien af saelgerens Igsning

¢ Jo senere salgeren introducerer sin Igsning, jo st@grre er sandsynligheden
for et salg — det viser alle erfaringer

© Hildebrandt & Brandi 38



Resultater af et salgsmgde

eDiskussioner — "Kontakt mig

V4

igen pd et senere tidspunkt

Simpelt salg Komplekst salg
% Vinde eTilsagn om kgb
Vinde H(qn—) opgaven *“Send et oplaeg til aftale
opgaven 8 eEnighed om tiltag til
_ at seelge/forgge salg
(3 Fremskridt «"Jeg vil bede dig tale med
min bestyrelsesformand”
O eDiskussionen fortseetter
o Fortsaette uden enighed om tiltag
Tabe n
opgaven Y
5
wn eAfslag om at kgbe
opgaven
)
Y4
Y4
]

© Hildebrandt & Brandi
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Planlaeg mgdet

» Topsaelgere ndr deres resultater ved at planlaegge og gennemfgre deres

salgsmgder, sa de altid bevaeger sig et vaesentligt skridt fremad ... hen
imod et salg

e De mindre succesfulde saelgere opnar blot fortssettelser..!

e Hvordan gagr de det — de gode seelgere?

e Brainstormer og identificerer pa forhand et antal mulige fremskridt, som kunne
flytte noget!

e Udvaelger sig de “sma” men vigtige fremskridt, som klienten formodes at kunne

indvillige i

© Hildebrandt & Brandi 40



SPIN Plan

Klient:

M¢deformél (som vil give fremdrift og ikke blot en fortszettelse):

Situationen (Hvilke informationer har vi yderligere brug for?):

Problemspgrgsmal

(eksisterende problemer vi kan lgse):

Udtrykte behov
(vi hdber at udvikle):

© Hildebrandt & Brandi
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Implikationsspgrgsmal

(eksisterende problemer vi kan Igse):

Fordele for klienten
(vi kan tilbyde):

41



@velse: Saelg en oplevelse

e Afggr hvilke "ydelser” i har at byde pa

e Udfyld Spin Planen

e Identificer 2 szelgere pa jeres hold

e Hold 1 og 2 veelger to fra hhv. hold 3 og 4, som de vil salge til

e Hold 1 og 2 s szelgere har hver 9 min til at saelge til dem de har udvalgt

e Alle gvrige observerer, hvad der sker undervejs og noterer pa observationsarket

Aktiv
Moderat

Passiv

Budget Middel Luksus
© Hildebrandt & Brandi 42



@velse: Szelg en bil

e Afgar hvilke kgbervaerdielementer der er for et bilkgb (brainstorm, 10 minutter)
e Udfyld Spin Planen (gruppearbejde, 15 minutter)

e Identificer 2 saelgere pa jeres hold

e Hold 1 og 2 veelger to fra hhv. hold 3 og 4, som de vil salge til

e Hold 1 og 2 's seelgere har hver 9 min. til at seelge til dem de har udvalgt

e Alle gvrige observerer, hvad der sker undervejs og noterer pa observationsarket

© Hildebrandt & Brandi 43



Observationsark

Hvilken adfeerd observeres hos salger?
e Szxlges et produkt eller vaekkes behov?

e Stilles der spgrgsmal eller gives der svar?
e Stilles der mange Situationsspgrgsmal

e Hvilke spgrgsmal er szerligt gode?

Hvilke reaktioner observeres hos kgberen?

e Hvordan reagerer kgberen pa spgrgsmalene?

e Vaekkes der behov (hvornar?)

Var der nogle ting I blev irriteret over?

Hvad ville vaere det naeste rigtig gode spgrgsmal?

© Hildebrandt & Brandi
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SPIN Check

Spgrgsmal som med fordel kan stilles fgr salgsmgdet

1.Klientens mulige problemer og behov 2.Mdlet med mgdet

e Er de mulige klientproblemer specifikke e Hvad har forste prioritet som mal for mgdet?

roblemer m vi ville kunne lgse? .
problemer, so @ e Anden prioritet

. . 5 .
e Hvorfor er det mulige klientproblemer~ e Er de planlagte m3l for madet ....

e Er de mulige klientproblemer beskrevet som

e Realistiske?
klienten vil opleve dem?

e Handlingsorienterede?

e Hyvilket udtrykte klientbehov gnskes udviklet? _
e Fremskridt for salget?

e Hvad er det for fordele, som vores ydelse vil
give klienten set i forhold til behovet?

4.Hvilke problemspgrgsmal er planlagt?

3.Hvilke situationsspgrgsmal er o Afdaekker spgrgsmalene klientens latente
planlagt? behov, problemer og utilfredsheder?

e Kan spgrgsmalene besvares gennem andre

kilder end klienten selv? 6.Hvilke need-payoff spgrgsmal er

planlagt?
5.Hvilke implikationsspgrgsmal er e Identificeres det som en styrke ved vores
planlagt? lgsning, som kan hjeelpe klienten?
e Er spgrgsmalene effektive med henblik pa at e Tydeligggres vigtigheden af klientens behov for
ggre klientens problemer mere presserende styrken af vores ydelse?

for ham selv? e Udvides klientens opfattelse af styrken i vores

ydelse?
© Hildebrandt & Brandi 45



Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Frokost
Vi starter igen kl. 13.30

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Forsta klienten

Sgren Kierkegaard,
i “En Ligefrem Meddelelse”,
1859

© Hildebrandt & Brandi

“At man, nar det i sandhed skal lykkes en
at fgre et menneske hen til et bestemt
sted, f@rst og fremmest ma passe pa at
finde ham der, hvor han er, og begynde
der”

"For i sandhed at kunne hjealpe en anden
ma jeg forsta mere, end han - men dog
vel fgrst og fremmest forsta det, han
forstar. Hvis jeg ikke ggr det, sa hjzelper
min mereforstden ham slet ikke”
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Problemer er kontekstuelle, relationelle og
situationsbestemte

e Problemer skal ikke isoleres og Igses i den 'kapsel’, hvori de er identificeret. 1
bedste fald vil det veere symptombehandling; i vaerste fald fejlbehandling.

e Problemer skal altid eskaleres og ses i den kontekst, det system og

relationer, de indgar i. Problemlgsning tager derfor altid udgangspunkt i en
forstaelse af situationen og konteksten som helhed.

© Hildebrandt & Brandi 50



Radgiverens omagivelser

Omagivelserne er bl.a. praeget af:

e Stor omskiftelighed (men samtidig ogsa traeghed)
 Mangfoldige meninger & holdninger

e "Den politiske forbruger”

e Konkurrence og samarbejde

o Kompleksitet

© Hildebrandt & Brandi
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Identifikation og analyse af interessenter

e Interessentanalysen anvendes i situationer,
hvor det er vigtigt, hvad omverdenen mener

og hvordan den agerer.

e Ofte vil mange personer og parter have én eller
anden interesse i et radgiverforlgb - og ved at
fokusere pa disse interesser er der mulighed
for, at radgiveren kan foregribe fremtidige
udfordringer i forlgbet samt at forlgbet kan
ggres attraktivt for de mest vaesentlige

interessenter.

e Interessentanalysen gennemfgres for at styrke

planlaegningen i radgiverforigbet

I interessentanalysen spgrger vi, fx:

- Hvem bliver berort at r8dgiverforlobet?

- Hvilke interesser er repraesenteret?

- Kan interesserne medvirke positivt i forlobet?
- Kan interesserne haamme/hindre forlgbet?
- Hvad gor vi relation til interessenten? Hvorndr?

© Hildebrandt & Brandi

Ejere
Leverandgrer

Kunder
Revisorer

______Virksomheden
interessenter\

SN

medarbejdere

Ledere

Advokater

Konsulenter
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Interessentanalyse

© Hildebrandt & Brandi 53



@Avelse - case med interessenter

1. Brainstorm pa interessenter
2. Gennemfgr interessentanalyse (én interessent ad gangen)

3. Forbered kort praesentation i plenum (1-2 minutter)

© Hildebrandt & Brandi
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Handlinger i forhold til klienten

Kortlaegning og taktikker

2

© Hildebrandt & Brandi

Projektrelaterede

eProjektejer
eStyregruppe
eProjektsponsor
eProjektdeltagere
eAmbassadgrer

Eksterne

eKunder
el everandg

Enhedsrelaterede

eleder
eMedarbejdere
eUdvalg
eSlutbrugere

Virksomhedsrelaterede
eAktionaerer/ gdrdrad
eLandmanden
eFagforeninger
eMedarbejderforeninger
eMellemledere
eMedarbejdere
eStabsfunktioner

rer

eForhandlere

eKonkurren

ter

eLokalsamfundet
eMyndigheder
eInteresseorganisationer

ePressen

Taktikker

o Afskaere

e Ignorere

e Influere

e Anerkende
e Involvere
e Udnytte
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Interessenthandtering

Interessent Vigtighed: Interessent Interessent Interessent  Interessenttaktik Aktiviteter Ansvarlig/
fordele ulemper holdning Deadline
(Magt, . Afskezere (Veer specifik - hvad er det
indflydelse, (set fra (set fra . Ignorere helt konkret, I planlaegger
aktiv medvirken interessentens interessentens . Influere at ggre og hvordan?)
ngdvendig for perspektiv) perspektiv) © . Anerkende
succes) . Inkorporere
. Udnytte
(ubetydelig - . Andet

altafggrende)
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SWOT

Styrker
strengths

Svagheder
weaknesses

© Hildebrandt & Brandi

Virksomhedens
fordele

|

Virksomhedens
udfordringer

Basis for overordnet
udvikling

Muligheder é
opportunities

Trusler
threats %
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SWOT analyse

&) STYRKER | (@ SVAGHEDER 4 N\
% Top 5 styrker
£ Styrker at bygge pa Svagheder at adressere
O H
U— 1.
()
c 2.
3 3.
c
— 4.
NG J
é, MULIGHEDER  ; % TRUSLER / Top 5 udfordringer \
o Muligheder at
S kapitalisere Trusler at eliminere 1.
2 :
S 2.
v 3.
c 4,
0]
2 5.
X
B \_ J
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Udvidet SWOT

/Styrker at bygge pé’m /
1.
2
3
4
5

AN

Svagheder at \

adressere

/

kapitalisere

1
2.
3.
4
5

\_ AN

-
/ Muligheder at \ Trusler at minimere\
1.
2
3
4
5

/ sikre usikkerhede

i AW
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2

/

N
ﬁastioner at forsva
1.
2
3
4
5

o

N

ﬂligtige forandringem

u »h W N

/

\ %
/Omréder at aflaare\
1.
2.
3
4
5

\_ /
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Forklaringer

/Styrker at bygge pé\

* Hvad er vi gode til i
dag?

* Hvad fungerer godt?

* Hvor er vi bedre end
de andre?

\_ /

ﬂduligheder at gribex Kl'rusler at minimere\

* Hvilke overordnede
muligheder kan vi se
for os?

* Hvad kan vi aendre
ved?

* Hvad kan vi blive
bedre til?

* Hvad gor vi ikke i

> Y,

© Hildebrandt & Brandi

/ Svagheder: \

» Hvad er vi ikke gode
til i dag?

* Hvor er vi svagere
end de andre?

« Er der noget vi er
dérlige til?

\ /

« Er der noget vi skal
tage os i agt for?
» Hvad kan bremse 0s?

/ Usikkerheder: \

* Hvad ved vi ikke?
» Hvad skal vi blive
klogere p&?

\_ /

ﬁastioner at forsvare}

« Hvad mé& vi bare ikke
andre ved?
« Hvad vil vi sl8s for?

ﬂligtige forandringem

* Er der noget vi ved,
vi skal forandre?

« Er der nogle
forandringer, som vi
ved kommer?

\_ /

N /
/Omréder at aflaere:\

« Hvad haammer o0s?

» Hvad skal vi stoppe
med at ggre?

* Hvilken “plejer” skal
vi gore laengere?

\_ /
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@velse i grupper: Udarbejd en SWOT pa casen

/Styrker at bygge pé’m / Svagheder at \ /Sikre usikkerheder\ ﬂligtige forandringem
. . .

adressere 1 1

i AW
u b wN

- AN 2N AN /

/ Muligheder at \ Trusler at minimere\ ﬁastioner at forsvarh /Omréder at aflaare\

1. 1.

L. 2. 2.

2 3 3

3 4 4

4 5 5
5

kapitalisere

\_ AN AN AN /
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Intro til case

© Hildebrandt & Brandi
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@velse del II i grupper:
Hvad er de tre vigtigste udfordringer & potentialer

/ Styrker at bygge pa \ / Svagheder at adressere \
1. 1.
2. 2.
3. 3.
4, 4.
5. 5.
\ AN J
/Muligheder at kapitalisere\ / Trusler at minimere \
1. 1.
2. 2.
3. 3.
4, 4.
5. 5.
\ /XX J

Sikre usikkerheder \

)

Vigtige forandringer \

)

YT RYLAEY T

Bastioner at forsvare \ Omréder at aflzaere

RN EEY

)

~

-

2.

3.

N

Top 3 udfordringer

© Hildebrandt & Brandi
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Top 3 potentialer
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@velse:

Hvilke typer radgivning falder i de fire kvadranter?

Mange kritiske

Mange eksterne MULIGHEDER

A

interne <
SVAGHEDER

© Hildebrandt & Brandi

v

Mange eksterne TRUSLER

v

Mange
interne

STYRKER
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@velse: Hvilken Hvilke typer radgivning falder i de
fire kvadranter?

Mange eksterne MULIGHEDER

A

Mange kritiske Mange
interne < > interne
SVAGHEDER STYRKER

v

Mange eksterne TRUSLER
© Hildebrandt & Brandi 65



Hvilken type radgivning har case-virksomheden
behov for? Drgftelse i plenum

Mange eksterne MULIGHEDER

A

Ryd op " sekst”
Mange kritiske Mange
interne « > interne
SVAGHEDER STYRKER
"Restrukturering/ “Differentiering/
turnaround” Diversifikation”

v

Mange eksterne TRUSLER
© Hildebrandt & Brandi 66



@velse med borddamen og efterfglgende
drgftelse i plenum

1. Hvorfor er det vigtigt at vide, hvor
klienten/klientvirksomheden er?

2. Hvor meget information er tilstraekkeligt? Er al information
lige tilgeengelig?

3. Hvad er risiciene ved ikke at lave en SWOT?

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Middag fra kl. 18.00
Vi mades igen kl. 20.00

© Hildebrandt & Brandi



Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: “"Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Godaften!

Aftenens tema:

"Det blanke stykke papir”

© Hildebrandt & Brandi 72



“If I were given one hour to save the planet, I would spend 59
minutes defining the problem and one minute resolving it,”

Albert Einstein said.

© Hildebrandt & Brandi
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"Rygsaekken” vs. "Det blanke stykke papir”

© Hildebrandt & Brandi
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Processen med top-down problemlgsning

e

p|

[

OF [T

[\

Qo (o]
[ ] [ ]
o o o o o o
® (e} ® (e}
c? o o ° c? ° o ©
[e) (o) o Q
o [ ) o ()
° e ° °
o o° o 0 °
Q o fe) o o fe)
o (o] [ ] o
o o
1 2
. Problem-
Observationer formulering

Hypoteser og
arbejdsplan

Analyse

Forteel
historien
(anbefaling)

© Hildebrandt & Brandi
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Eksempel: Arla

Fra observationer...

"Dille” blandt byboer
skaber nyt marked i
biodynamisk maelk

"Konkurrenten har i ar
erobret 14% markedsandel
pa vores mest profitable
marked”

"TV udsendelse med fokus
pa et konkret problem med
vores produkter”

© Hildebrandt & Brandi
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...til problemformulering...

"Konkurrenten har i ar
erobret 14%
markedsandel pa vores
mest profitable marked”

© Hildebrandt & Brandi

Problemformulering:

Hvad er arsagen til at vi
taber markedsandele,
og hvordan generobrer
vi disse?
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...til hypoteser og arbejdsplan...

=)
)
=)

"Konkurrenten har i ar
erobret 14%
markedsandel pa vores
mest profitable marked”

© Hildebrandt & Brandi

—>» Produktet

« Vores produkt er
foraeldet

* Produktet har

i kvali |
Problemformulering: valitetsproblemer

Hvad er arsagen til at vi
taber markedsandele, —1>5 Kunder

og hvordan generobrer

Vi disse? « Kundernes

praeferencer har
&ndret sig

« Kunderne har
[e] .

oplevet darlig

service hos os

—>» Konkurrenter

« Konkurrenten har
lanceret nyt
produkt
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'T':/. 13
S, | [$
@
. . . : a b 5
...til analyse og formidling |
Vores indsats for at tilbagevinde de tabte
markedsandele bgr fokuseres mod:
1. Teknologisk afhjeelpning af
kvalitetsproblemer
2. Opstramning af
kundeserviceprocedurer
3. Iveerkseettelse af
marketingskampagne, som
kommunikerer vores budskab 7
v v v
Produkter Kunder Konkurrenter
Vi har haft en kraftig stigning i Kunder har oplevet darlig service, ndr Konkurrenter har gennemfgrt effektive
antallet af kvalitetsproblemer de har henvendt sig vedr. marketingskampagner
kvalitetsproblemer
« I perioden 2007-10 + 12008 havde vi 200
har vores klager om aret

kvalitetsindeks

- I 2004 var antallet

i 3 9 -
ligget pa 95% af klager 350 _

+ I perioden 2010-12 ﬂ * Rundspgrge blandt kunder viser,
er kvalitetsindekset - 12006 var antallet at produktkendskabet har andret

faldet til 82% 7 af klager 550 7 sig siden 2001, hvor.... 7

© Hildebrandt & Brandi 79




Processen med top-down problemlgsning

Vores fokus i aften

P 1
| I
| I
| o9 o ol | [ossoe | ) TK»
I S ) e ) I th
: % [ 0. % ° 0. : } @
I ° o o° ¢ o ° I
I o ° e ?® P = / \
| |
! 1 2 : 4 5 6
|
| |
| I
. Problem- Hypoteser og Forteel
I Observationer formulering | arbejdsplan Analyse historien
| | (anbefaling)
| I
| I
| |
| I
| I
| |
| I
| I
| |
| I
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Vi skal traene observationer og
problemformulering

© Hildebrandt & Brandi

o [e) o]
[ ]
® o
o
(o] o o
o °
° °
° hd o
® o
° ° o
° o
o

Observationer

v

Fgrst ses der
pa, hvordan
man grupperer
observationer -
og hvordan
man traekker
essensen ud af
sine
observationer

Problem-
formulering

v

P& baggrund af
observationerne
skal der nu
formuleres en
klar problem-
formulering,
som skal
besvares i
processen
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Minigvelse
Hvor mange af disse ting kan du huske?

Kat
Mejetaersker
Pony Kornsilo
Knallert
Hovedbygning
Svin Traktor

© Hildebrandt & Brandi

Ko

Stald

Plov
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Hvor mange af tingene kan du huske?

© Hildebrandt & Brandi
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Logisk gruppering via et ‘logisk trae’

En logisk struktur gor det nemmere for hjernen at huske

Bondegard
l |
Bygninger Dyr Redskaber
Hovedbygning Kat Knallert
Kornsilo Ko Mejetaersker
Stald Pony Plov
Svin Traktor

© Hildebrandt & Brandi 84



Gruppering

| logisk tree

Vigtig tommelfingerregel

Tommelfingerregler

Information pa et hvilket som helt niveau skal udggre
en opsummering af informationer pa de underliggende
niveauer
Grupper af information skal veere:

+  Af samme art (type)

« Logisk sat op (reekkefglge, prioritering)

Fokusér fgrst pa den overordnede pointe

Den overordnede pointe af hele din kommunikation
kaldes ogsa “Governing Thought”

© Hildebrandt & Brandi
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. . . O . .
Mini-gvelse: Logisk tree pa en avisartikel
Seet jer sammen 2 og 2 og etablér logisk struktur

Pointe

© Hildebrandt & Brandi



@velse

Artikel fra Sgndagsavisen.

Opgave:

© Hildebrandt & Brandi

Kompetenceudikling er 53 vigtig for
kvinder, at de er villige til at skifte ar-
bejdsplads, his virksomheden dke
stotter deres udvikling og opfylder de-
res uddannelsesansier, Fote: Carsten
Luadager

Kvinder mangler uddannelse

Det er svaerere for kvinder end mzend at £3 penge og tid til at udvikie

deres kompetencer p3 arbejdspladsen

Af Rilee Danielsen af mulighed for kompetence-

dasondaesavisendt udvikling. Det er et foruroli-
gende billede, hvor deri ver-

Kvinder oplever, at detersvee-  ste fald kan veere tale om, at

rere al fa bewilget tid og
penge 1il kompetenceudvik-
ling i forhold til mand.

Det viser en undersegelse
fra kompetencevirksomhe-
den DIEU.

Her siger to ud af tre
kvinder, at de oplever, at pri-
sen er en barriere for at de
kan deltage ! den uddan-
nelse, som de ensker Det
sammen gelder kun for
halvdelen af m=ndene.

Nar det galder bevilling af
penge til efteruddannelse,
mener 20 procent af kvinder-
ne. at belebet er faldet detse-
neste ar, Det geelder kun for
15 procent af mandene.

»Der er markant forskel pa

| mand og kvinders oplevelse.

kvinder har ringere mulig-
heder for at deltage pa
udviklingsforleb, der kr=ver
flere ressourcer i form af tid
og ekonomi,« siger marke-
tingchef hos DIEU Lena Me-
yer-Karlsen

Nar der er hiird kamp om kva-
lificeret arbejdskraft, var det
méske en ide for virksomhe-
derne at tage kvinders on-
sker om  kompetence-
udvikling alvoriigt. T hvert
fald hvis de vil holde pa de-
res kvindelige medarbejdere.

Underspgelsen viser ogsd,
at kvinder viegter betydning-
en af kompetenceudvakling
hejere end maend.

Fire ud af ti kvinder mener, at
deti hej grad er vigtigt at del-
tage i kompelenceudvikling
hvis de fortsat skal finde de-
res job og arbejdsplads at-
traktiv og interessant. Det
samme galder kun for tre ud
af ti mand.

Samtidig er kvinder klar til
at tage konsekvensen. hvis
de ikke far opfyldt deres pn-
sker il efteruddannelse.

63 procent af kvinderne er
Klar til at skifte arbejde, hvis
iklke de far opfyldt ambitio-
nerne om efteruddannelse
og kompetencendvikling,
mens det kun galder for 58
procent af mandene.

Kilde: DIEV Tendensundersagelse
2007, der bygger pa svar fra 2.064
personer | bide private og offentiige
virksomheder,



Drgftelse i plenum

© Hildebrandt & Brandi
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Fra observationer til problemformulering

© Hildebrandt & Brandi
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Observationer

v

Fgrst ses der
pa, hvordan
man grupperer
observationer -
og hvordan
man traekker
essensen ud af
sine
observationer

Problem-
formulering

v

P& baggrund af
observationerne
skal der nu
formuleres en
klar problem-
formulering,
som skal
besvares i
processen
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En god problemformulering er en klar formulering
af det problem, der skal lgses

Farste prioritet i enhver Eksempler:

problemligsningsproces er at etablere sig
en praecis forstaelse af, hvad
problemstillingen er

Ikke klar problemformulering

Problemstilling:

KARAKTERISTIKA VED KLAR + Virksomheden taber penge

pa trods af en staerk
PROBLEMFORMULERING markeds dominans

Bgr virksomheden forbedre
sin gkonomiske praestation?

- Tankeveekkende spgrgsmal . Kan ledelsen drive
eller udsagn (ikke et faktum) virksomheden anderledes

med henblik pa at forbedre
profitabiliteten?

« Specifikt (ikke generelt)

« Daterbart, ikke-trivielt udsagn
Klar problemformulering

« Handlingsorienteret

* Fokus pé’l hvad beslutningstageren Problemstilling:
har behO\_/ for at vide for at kunne « Hvilke rationaliserings- og
komme videre restruktureringsmuligheder

eksisterer der for

. . . virksomheden med henblik
« Peger i retning af ngdvendige p8 at skabe 5% 3rlig vaekst

analyser og sikre minimum 10%

EBIT-margin? 7

© Hildebrandt & Brandi




@Qvelse: Hvad skal de Sydamerikanske lande ggre?
Gennem en SKSS udarbejd et svar/anbefaling til de Sydamerikanske lande

Snegle, der ader sig gennem afgrgderne med
lynets hast, er en af Sydamerikas stgrste
landbrugsplager. Forskning har indtil videre
primart fokuseret pd@ metoder til at udrydde
sneglene. Ny forskning og undersggelse har vist,
at sneglene ikke kun er et onde.

Observationer:

Situation: Komplikation: Spargsmal:

Svar/anbefaling:

© Hildebrandt & Brandi



Drgftelse i plenum

Hvad er jeres anbefaling til de Sydamerikanske Lande

Observationer:

Snegle, der ader sig gennem afgrgderne med
lynets hast, er en af Sydamerikas stgrste
landbrugsplager. Forskning har indtil videre
primart fokuseret pd@ metoder til at udrydde
sneglene. Ny forskning og undersggelse har vist,
at sneglene ikke kun er et onde.

Situation:

Svar:

Komplikation: Spargsmal:

© Hildebrandt & Brandi
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Eksempel pa Igsning

HvaderS-K-S7?

Observationer:

Snegle, der ader sig gennem afgrgderne med
lynets hast, er en af Sydamerikas stgrste
landbrugsplager. Forskning har indtil videre
primart fokuseret pd@ metoder til at udrydde
sneglene. Ny forskning og undersggelse har vist,
at sneglene ikke kun er et onde.

Situation: Komplikation: Spargsmal:
Forskning har veeret Snegle er maske ikke Bgr de sydamerikanske
rettet mod udryddelse kun af et onde lande andre praksis for
af snegle den etablerede
forskning?
Svar:

Det anbefales at gennemfgre et studie af de positive effekter af
sneglene med henblik pa en vurdering af hvorvidt de
sydamerikanske lande andre praksis

© Hildebrandt & Brandi
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Kompetenceudikling er 53 vigtig for
kvinder, at de er villige til at skifte ar-
bejdsplads, his virksomheden dke
stotter deres ndvikling og opfylder de-
res uddannelsesansier, Fote: Carsten
Luadager

Afrunding 7

Den forkerte overskift???

Maske burde journalisten
have lavet en SKSS...

© Hildebrandt & Brandi

Kvinder mangler uddannelse

Det er svarere for kvinder end meend at £3 penge og tid til at udvikle

deres kompetencer pi arbejdspladsen

Af Rilee Danielsen af mulighed for kompetence-

diasondrsavisendt udvikling. Det er et foruroli-
gende billede, hvor deri ver-

Kvinder oplever, at detersvee-  ste fald kan veere tale om, at

rere al fa bewilget tid og
penge 1il kompetenceudvik-
ling i forhold til mand.

Det viser en undersegelse
fra kompetencevirksomhe-
den DIEU.

Her siger to ud af tre
kvinder, at de oplever, at pri-
sen er en barriere for at de
kan deltage ! den uddan-
nelse, som de ensker Det
sammen glder kun for
halvdelen af m=ndene.

Nar det galder bevilling af
penge til efteruddannelse,
mener 20 procent af kvinder-
ne. at belebet er faldet detse-
neste ar, Det geelder kun for
15 procent af mandene.

»Der er markant forskel pa
mand og kvinders. oplevelse.

kvinder har ringere mulig-
heder for at deltage pa
udviklingsforleb, der kr=ver
flere ressourcer i form af tid
og okonomi, siger marke-
tingchef hos DIEU Lena Me-
yer-Karlsen

Nar der er hiird kamp om kva-
lificeret arbejdskraft, var det
méske en ide for virksomhe-
derne at tage kvinders on-
sker om  kompetence-
udvikling alvoriigt. T hvert
fald hvis de vil holde pa de-
res kvindelige medarbejdere.

Underspgelsen viser ogsd,
at kvinder viegter betydning-
en af kompetenceudwvakling
hejere end maend.

Fire ud af ti kvinder mener, at
deti hej grad er vigtigt at del-
tage i kompelenceudvikling
hvis de fortsat skal finde de-
res job og arbejdsplads at-
traktiv og interessant. Det
samme galder kun for tre ud
af ti mand.

Samtidig er kvinder klar til
at tage konsekvensen. hvis
de ikke far opfyldt deres pn-
sker til efteruddannelse.

63 procent af kvinderne er
Klar til at skifte arbejde, hvis
iklke de far opfyldt ambitio-
nerne om efteruddannelse
og kompetencendvikling,
mens det kun galder for 58
procent af mandene.

Kilde: DIEV Tendensundersagelse
2007, der bygger pa svar fra 2.064
personer | bide private og offentlige
virksomheder,



Fra "Kvinder mangler uddannelse” til
"Videreuddannelse vigtigt ved fastholdelse”

Situation: Komplikation:
Medarbejdere gnsker Virksomhederne
videreuddannelse, tager tilsyneladende
men oplever ikke kravet alvorligt
barrierer

Spargsmal:

* 40% af kvinderne og 30% af
mandene mener
kompetenceudvikling er vigtigt

« 20% af kvinder og 15% af
mand mener belgbet til
videreuddannelse er faldet

- 2 af 3 kvinder oplever barrierer
for videreuddannelse og hver
anden mand oplever barrierer

Svar:

Er virksomhederne
bevidste om at
medarbejderne er
klar til at tage
konsekvensen?

- Der er hdrd kamp om
medarbejderne (og dermed gode
jobmuligheder)

* 63% af kvinderne og 58% af
maendene er klar til at g& hvis ikke
deres ambition om
videreuddannelse opfyldes

fastholde dem

Bliv bedre til at styre medarbejderes videreuddannelse hvis I vil

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Godmorgen!
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Agenda pa modul 2, dag 2

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Scoping af engagement

12.00 Frokost

13.00 Det fulde projektoplaeg: Case

15.30 Opsamling og introduktion til hjemmearbejde
16.00 Slut p& modul 2

© Hildebrandt & Brandi



Refleksion

Diskussion med sidemanden

e Hvad var de vaesentligste laeringspointer fra i gar

n” \

et

- Notér pa “Laerings & refleksionskort

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 1

Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad

8.30 Velkommen & introduktion

9.30 Den professionelle radgiverproces

10.00 SPIN salg

12.30 Frokost

13.30 Forsta klienten

14.30 Veerktgjer til at afdaekke klientens problemstilling
17.30 Opsummering

18.00 Middag

20.00 Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”
21.30 Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Agenda pa modul 2, dag 2

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Scoping af engagement

12.00 Frokost

13.00 Det fulde projektoplaeg: Case

15.30 Opsamling og introduktion til hjemmearbejde
16.00 Slut p& modul 2

© Hildebrandt & Brandi 101



SCOPING

FORMAL,
SUCCESKRITERIER OG
LEVERANCER

SAMT AFGRAENSNING

Hildebrandt & Brandi 18



At styre en indisk bus

e Projekt scope

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

Y,
© Hildebrandt & Brandi 103




Scoping

- definitioner

Formal

Formulering af den fremtidige gnskede effekt
ved at have gennemfgrt.

e Hvorfor skal dette projekt gennemfgres ?

e Hvilken effekt gnskes opnaet?

Leverancer

Formulering af det specifikke og handgribelige
resultat af projektgruppens arbejde.

e Hvilke output leverer projektet?

e Hvad skal leveres for at opna formalet?

Afgraensning

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

e Hvad er nezerliggende at taenke ind i
projektet, men som er umuligt at inddrage
eller vil gdelaegge projekttrekanten?

e Hvad har vi sorteret fra i processen?
© Hildebrandt & Brandi

Succeskriterier

Succeskriterierne er tilknyttet projektets formal
og defineres som et malesystem (de skal vaere
malbare) for en succesfuld realisering af
projektet.

e Hvordan kan succesen males?
e Hvad er en succesfuld opfyldelse af formalet?

Formal

Succeskriterier

Leverancer

Idé/salg

N
Gennemfgrelse
Projekts livsforlgb -

104




Malhierarki — struktur og visualisering

Eksempel SMART

K"SMART"

~

J

Formgl _________________________ -

/\

Formal

-------- Formal

Leverance

Leverance

Leverance Leverance Leverance

<Hvordan?| Hvorfor§ f

P

Leverance

Leverance

L O~ \

|

/
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Eksempel - Projektplan

Proces

© Hildebrandt & Brandi

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 markedsstgrrelse og
udvikling

Analyse af konkurrenter, kunder,
produkter

Praesentation af strategiske
scenarier og valg

Endelig anbefaling i et samlet
dokument

O = foreslaet deadline for leverance
106



Fastlaeggelse af scope for projektets leverancer er
afggrende for, at planen eksekveres som aftalt

Markedsstgrrelse
og udvikling

Kanaler

Produkter

Konkurrenter .

© Hildebrandt & Brandi

DK/NO/SE set som et omrade
@vrige Europa, defineret som EU27
Stgrrelse malt i kr.

Markedstrends

Varer til xx, dog ikke yy

Markedsstarrelse total og for
kanalen per geografisk omrade

Opdeling af markedsstgrrelse 2012 i
premium, mainstream og budget
(total og for kanalen)

Markedsandel total og for kanalen,
per geografisk omrade

Overblik over konkurrenter

Profiler for vaesentligste spillere per
omrade

LA

Opdeling af Europa i regioner
Enkeltlande i Skandinavien eller EU27
Stgrrelse malt i kg

Markedsudvikling i kr.
Markedsstgrrelse for gvrige
produktkategorier indenfor xx

Analyse af konkurrencen indenfor
gvrige kanaler eksempelvis retail eller
online

Analyse af omkostningsudvikling for
vare XX

Analyse af salgsudvikling per
produktgruppe efter 2012

Markedsandele per produktsegment
og for kanalen

Udvikling af markedsandele 2012-
2017
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Fastlaeggelse af scope for projektets leverancer er

afggrende for, at planen eksekveres som aftalt

Scenarier

Anbefaling

© Hildebrandt & Brandi

Beskrivelse af scenarier baseret pa
markedsmaessige drivere og
klientens rolle i vaerdikeeden
Beskrivelse af de vaesentligste
logikker i tilgang til markedet

Dokumentation af strategisk
diskussion og valg

Opsamling af alle analyser og
projektdokumenter

@vrige produktkategorier hos
klienten

QL

Udvikling analyser der ligger udenfor

definitionen af markedet
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Afgraensning og forudsaetninger

Afgraensning

e Out of scope er: Juridiske forhold, organisationstilpasninger, yy markedet

Forudsatninger

Hildebrandt & Brandi far adgang til eksisterende analyser, materialer og lignende
Klienten star til radighed med tid, indsats og beslutningskraft efter behov
Der sker lgbende involvering og forventningsafstemning med CEO

Den opstillede tidsplan overholdes
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Formal og proces

Formal

e Skabe klarhed om méalene med projektet

Afgraense projektet (Hvad inkluderes? Hvad udelades?).

Fremlaegge projektet for beslutningstagere, underleverandgrer, myndigheder etc.

Planlaegge, kontrollere og styre projektet og gkonomien

Motivere projektdeltagere og hovedinteressenterne til at arbejde for projektet.

Proces

1. Brainstorm pa formal

2. Diskuter og definer succeskriterier der er direkte koblet til formalet/-ene
3. Brainstorm p%/definer leverancer

4. Definér afgraensning

Processen er iterativ!

Husk Igbende at validere det foregaende arbejde efter hvert trin i processen.
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Frokost - tilbage i plenum kl. 13.00
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Agenda pa modul 2, dag 2

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Scoping af engagement

12.00 Frokost

13.00 Det fulde projektopleeg: Case

15.30 Opsamling og introduktion til hjemmearbejde
16.00 Slut p& modul 2
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PROJEKTOPLAG
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Hvorfor et projektoplaeg

Praesentere et samlet overblik over opgaven og sikre en aftale med klienten
- oplaegget kan fungere som opgavens "kontrakt”

e Vise at man har forstdet klientens situation og udfordringer
e Tydeliggore effekten af at Igse problemerne

e Fortaelle hvad man vil ggre (og ikke ggre)

e Vise hvordan man vil ggre og hvem der bliver involveret

e Forteelle hvor lidt det koster
Indhold af et projektoplaeg
e Baggrund og situation
e Formal, succeskriterier og leverancer/scope
e Metode og plan
e Organisering
e Investering

e Forudsaetninger (risici og usikkerheder) og forretningsbetingelser
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Metode I - Forandringsstrategier

/”—-~‘\
/ \
I @, @, \
4 4 l \
Roll-over 1 !
\\ ,I
c \\-__f,
g Beslutning Forandring Resultater Adfaerdsaendring?
T
Q
o
=
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Beslutning Involvering Adfeerdsaendring Resultater
Q
7
g e @ @
whed
wjed
(=]
[+1]
Involvering Beslutning Adfeerdsaendring Resultater
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Metode II - Overordnet idé

Modenhedsvurdering
+ individuelle interviews

. A
50 | —— N

) [T —_—
Prae— = y -
- |

Lederworkshops
/ \ Feelles fokus og mal
Overblik Styregruppetraening

Lobende styr pa portefgljen i i Projektejer-rollen
Coaching

performance
kultur

Projektchef
Stillingsbeskrivelse
Coaching
Afdeekke behov for yderligere
projektkompetencer

| I’M[ - (=] <:> Projekt
]

74
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Grundelementer i projektplanen

Work flows/ —— Hvordan kan projektets leverancer grupperes?
o]
Indsatsomrader
Milepaele —> Hyvilke vigtige delleverancer er der i forlgbet?
Faser —> Er der a&ndringer i arbejdsformen undervejs?
Er der vigtige beslutningspunkter?
Er der naturlige tidsmaessige opdelinger?
L Analyse Koncept Gennemforsel
@
08 Rutiner v v v v
L.
=
8 Teknologi v Y/ v v v v
3
'g Treening v v v v v Vv
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Nedbrydning af leverancerne (1)

(deadline 1.11.2013)

| Establish

project overview

Collect data on
on-going projects

Collect data on
planned projects

Establish
resource overview

Calculate
resource capacity

© Hildebrandt & Brandi

Calculate
resource demand

Build temporary
tool for monitoring
projects and
resources

Develop database
for registering data
on projects and
data

Develop views: eg.
capacity utilization
and management
reporting.
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Nedbrydning af leverancerne (4)

Project

management

© Hildebrandt & Brandi

Project description

Project charter

Risk analysis

Stakeholder
analysis

Interviews

Meetings

Steering group
meeting

Communication

SCM management
group presentation
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BM - Board meeting & review ws  Workshop with mgmt

C] Key deliverable (meeting/sign-off) B \orksh ith f4 L2
orkshop with mgm

D Key deliverable (process) ws Workshop with L3 managers
P I a n . after kick-off

Icomm.; Dependent on change strategy ws Workshops with each

LN, functional manager

High-level process

Review Review Review et -
: ' Design &
- - - o . . \
Basis for Design & staffing "W Design & staffing S Design & staffing BM staffin \
design level 1 & 2 level 3 level 4 g ,
| 1 : above level 4 /
’
1 | T
' L !
pSiRlGmE Develop org. scenarios & WSIRIgmE Functional WSiManmt ) (] Functional WS Mgmt+L2 Realit | Functional WS L3 Wc.nrkshops |
) recommendation GRESETFITER e R j| CETEEESE c?\?eclz 1| descriptions & withieach Ensure
Org. Define design Choose analytics Simulation of check analytics Simulation of analytics Simulation of] funcitonal mtegs.—l;t?on 1
Design € desig design operational & 1 operational & 1 operational & manager witl 1
criteria Develop AS IS core Anaysis of lateral\ [development Ensure Anaysis of lateral\ |development Ensure ) | X development d St'[ategy
- processes e processes in TO ) \___iS5Ue€s | integration [ | processes in TO issues MHEEEfefm Define key issues eployment) | |
overview/landscape i-réﬁeg{attion BE strcuture Stg'tte"gy BE strcuture ety I processes |
with strategy t I
deployment - |
1 I |
M) 1 ! 1
Role ! Finalise roles for Role s Finalise roles for Role s I | Finalise roles for
descriptions D'Sf'l"i: [gles L1 &L2 Review & E;aglfg ! Review & StaLf;Ing 1 StaLfgng 1
& staffing sign-off | sign-off 1
~———
| : 1
1 : L — N
I I
I Ensure |
1 1 coherent \|
(G N I 1 iek goverrC\la?ce I
Governance Model overnance (Governance Model ick- mode
Governance Review model L1 & 1 Review G%V:J;af;e 1 off R G;v‘)e(jr'gla[\:e — |
L2 | With L3 SUE Tjeck
overnance
1 9 I
1 : | cycle |
} | I — !
| X 1
—\ ---- -———
’ . N | (" AY; . A}
Performance KPI- Ker i Alan KPI- i |1 en KPI- !
. i ] h wit 1 - KPI
Management setting review |l reward | setting review |' reward | setting e e 1
\ ;'\ system 1 '\ system , | 1
T A |
1 . 1
1 1 I 1
Change 1 ! 1
Change lAnalysis of chang ETEEE: (7" -y | 1
strategy Develop Change 1 Develop, ( \ Deveior . \ (  Y(~. ) ("~~~ P
Cratsay e BT g gt e mert, |1 commult |mplenenions | ot |icommut | |mpemeatenah| cronge | | it | tcommunict 1| ‘
Plan 2 L1+zg M nlcatlonll| plan planning L3 : nication | : commpligrl::a on -/ {mgmt review 4 : ation : | | Communication J
~-=-=] \ ) ~e ~— 1 P -
I 1 1
1 -
Interviews & Desk stud. Interviews : Interviews 1 Interviews Dde:slﬂ;r:w pslzosct:?fsi:;r 1
Collection baseline info Project Meetings Project Meetings Project Meetings above level 4 1
Time ° ° ° ° ° o o000 ¢ Qe
line August/September September October November 11-13 2013
21/8-12 Thd. Thd. Thd. Thd. Thd. Tbd. /1-
1 Partner: 1-2 days/week 1 Partner: 3-4 days/week 1 Partner: 3-4 days/week 1 Partner: 1 day/week
1 Senior Advisor: 3-4 days/week 2 Senior Advisors: 3-4 days/week 2 Senior Advisors: 3-4 days/week 1 Senior Advisor: 1 day/week
Resource 1 Management Consultant: 3-4 days/week 1 Management Consultant: 4-5 days/week 1 Management Consultant: 4-5 days/week 2 Management Consultants: 3-4 days/week 1 2 0
pull 1 Management Consultant: 2-3 days/week 1 Management Consultant: 2-3 days/week




Fra malhierarki til milepaelsplan

Succeskriterier | < Formal
|| Hvorfor? Leverance Leverance
Hvordan? / \A \A
V Leverance Leverance Leverance
2. UdarbeJd ilepaele (SMART) \ \
1. Definer indsatsomrader
. nalyse ncept Gennemfarsel /
)
o-c% Rutiner
— |
: L
N Teknologi
2 ra 1
%)
e Traening / >
= — Tid
1
Z i a—
© 3. Koordiner milepaele pa tvaers af indsatsomrdder 4. Fastsaet deadline og ansvarlig 121




PROJEKTETS ORGANISATION
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Projektorganisation — grundmodel

© Hildebrandt & Brandi

Styregruppe /
projektejer

Projektleder

Reference-
gruppe

Projektgruppe
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Projektorganisation - roller

Styregruppe /
projektejer

Projektleder

Projektgruppe

© Hildebrandt & Brandi

Reference-
gruppe

Styregruppen skal:

e Sikre, at de igangsatte projekter arbejder
frem mod den forventede malformulering.

e Godkende delresultater.
e Treeffe overordnede beslutninger i projektet.
e Sikre koordinering til andre projekter.

e Sikre, at der til stadighed er de ngdvendige
ressourcer til at gennemfgre projektet.

e Sikre, at der er en person, der kvalitetssikrer
projektet.

e Sikre, at projektet har veerdi for forretningen
som helhed.

 Konflikthandtering, nar projektets interesser
kommer pa tveers af andre interessenter i
organisationen.
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Projektorganisation - roller

Projektlederen skal:

e Vaere projektets administrerende direktar.

Styregruppe /

projekteier e Skabe overblik over opgaven.

e Sikre projektets fremdrift.

o Ggre det muligt for projektgruppen at
arbejde.

Projektleder

e Sikre kontakt til de vaesentlige
interessenter.

Reference-
gruppe

Bt Projektgruppen skal:

e Udfgre arbejdet, sa projektets leverancer
0g succeskriterier nas.

e Medvirke i projekts planlaegning eller
vurdere realismen i de planer, der er lagt
frem.
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Projektorganisation - roller

Referencegrupperne skal:

e Samle de interessenter, der ikke direkte er
involveret i projektet, men:

Styregruppe /
projektejer e Som besidder viden, erfaringer og/eller

kompetencer, der kan veere til gavn for
projektet i forhold til fremdrift, kvalitet,
mulighed for forankring mv..

_ e Som projektet har en interesse i at holde
Projektleder informeret, typisk med henblik pa en lettere
realisering/forankring af projektets resultat.

Reference-
gruppe

e Vurdere de problemstillinger/lgsninger,
som projektlederen/-gruppen laegger frem
for dem.

Projektgruppe

e Give input til projektet pa det forelagte
grundlag.

e Projektet bor lytte til alle input fra
referencegruppen, men er ikke forpligtet til
at foretage aendringer p4 den baggrund
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Projektorganisering

Projektejer e Bent Klikkenborg

Sgren Kauffmann
Jesper Jensen

Olav Tenstrand

Pia Elikofer

Ditte Thiesson

Henrik Andersen (H&B)

Styregruppe

Erik Buus

: °
ACHEECCIT e Janie Ngrgaard (H&B)

Referencegruppe

Rikke K. Hansen
Ellen Roar

Per Nyvang
Johnny Pedersen
Esben Thanning
Lisa Isafold
Peter Dreyer
Arne Djgrup

Udvikling

Gennemfgrelse

e Ib Kempf e Ib kempf
e Sofie Vagnsge e Sofie Vagnsge
e Jesper Poulsen (H&B) e Leverandgr

© Hildebrandt & Brandi

Styregruppens rolle:

Sikre (Igbende) malopfyldelse og vaerdiskabelse.
Treeffe overordnede beslutninger i projektet

Sikre sammenhaeng til strategi og andre projekter
Sikre ressourcer og stgtte projektleder

Std pa mal for og koordinere og kommunikere i org.

Projektlederens rolle:

Veere projektets “administrerende direktgr”
Skabe overblik over opgaven

Sikre projektets fremdrift

Ggre det muligt for projektgruppen at arbejde
Sikre kontakt til de vaesentlige interessenter

Referencegruppens rolle:

Bidrage med viden og holdninger fra interessenter

Vurdere de udfordringer og indhold, som
projektlederen/-gruppen laegger frem for dem og
give input til projektet pa det forelagte grundlag
(herunder kvalitetssikring)

Projektet bgr lytte til alle input fra referencegruppen,
men er ikke forpligtet til at foretage a&endringer p&
den baggrund

Projektgruppens rolle:

Udfgre arbejdet, sd projektets leverancer og
succeskriterier nds

Medvirke i projektplanlaagning og kvalitetssikring




Teamet fra Hildebrandt & Brandi

Sgren Brandi Jeppe Juel Esben Vinther Anders M. Pedersen
Klientansvarlig Projektleder Konsulent Konsulent
Opgaver i projektet Opgaver i projektet Opgaver i projektet  Opgaver i projektet
Sikre kvalitet i Udfagrende ift. Analyser Strategier
leverancerne alle faser

Ansvarlig for Ansvarlig for
Sparring Projektledelse metode og scenarier og

markedslogik og anbefaling
Sikre fremdrift ift. analyser
projektplanen
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@velse i grupperne - 112 time

Lav et projektoplaeg, klar til praesentation

1.Definer workflows/indsatsomrader
e Tag udgangspunkt i leverancerne -
2.Definer milepaele - nedbryd 2 workflows/indsatsomrader

e Hvad skal vi levere undervejs for til slut at have leverancen. Husk det er ikke
aktiviteter. SMART formuleret

e Koordiner milepaele pd tvaers af indsatsomraderne

3. Beskriv organiseringen

e Overvej hvilke interessenter der er og illustrer rollerne — husk klientens
organisation
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KALKULATION
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Hvordan prissaettes radgivning?

Timepris

Team pr uge/dag

Money for value

Prissaetning Guestimate

Seelger kun fase 1

Rammeaftale

Pris per
leverance/slide
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Honorarstruktur

Del 1: Markedslogik DKK YY - XX.000
Drivere: Kvalifikation af eksisterende materiale,
#interviews, scope pa analysedel
Del 2: Analyse DKK XX - ZZ.000
Drivere: # analyser, granulering i analyser,
# mader, # interviews
Del 3: Scenarier DKK VV - UU.000

Drivere: #iterationer (mgder), # workshops
Del 4: Anbefaling DKK YY - XX.000

Ovenstaende honorarramme er baseret pa vores erfaring fra lignende projekter. Det er
vanskeligt at estimere en praecis honorarramme pa nuvaerende tidspunkt. Vores honorar vil
vaere baseret pa vores faktisk forbrugte tid. Hertil leegges omkostninger til rejser og eventuelle
andre udlaeg, samt moms.
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Debat

e Hvordan kalkulerer/prisseetter I?

e Hvordan skal virksomhedsradgivning prissaettes
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Agenda pa modul 2, dag 2

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Scoping af engagement

12.00 Frokost

13.00 Det fulde projektoplaeg: Case

15.30 Opsamling og introduktion til hjemmearbejde
16.00 Slut p& modul 2
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Laeringspointer?

Dag 1 Dag 2

Tid Agenda Tid Agenda

8.00 Ankomst, tjek-in & morgenmad 8.30 Godmorgen & opsamling

8.30 Velkommen & introduktion 9.00 Scoping af engagement

9.30 Den professionelle radgiverproces Formal & succeskriterier

10.00 | SPIN salg Leverancer & in- & out-of-scope
12.30 | Frokost 12.30 | Frokost

13.30 | Forstd klienten 13.30 | Det fulde projektoplaeg: Case
14.30 | Veerktgjer til at afdeekke klientens problemstilling 15.30 | Introduktion til hjemmearbejde
17.30 [ Opsummering 15.45 | Opsamling pa modul 2

18.00 | Middag 16.00 | Slut pd modul 2

20.00 | Kaminpassiar: "Det blanke stykke papir”

21.30 | Tak for i dag

© Hildebrandt & Brandi
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Hjemmeopgave - jeg vil i min naeste opgave...

I skal til naeste gang have gennemfgrt 2 af fglgende
opgaver:

v Spin salg
v Klientanalyse
v Scoping
v Projektoplaag

... pa en igangveerende sag!

Opgaven er nu at planlaagge disse opgaver herunder at
nedskrive ALT, saledes at I kan arbejde effektivt med
opgaverne i Igbet af den naeste maned
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Agenda pa modul 2, dag 2

Tid Agenda

8.30 Godmorgen & opsamling

9.00 Scoping af engagement

12.00 Frokost

13.00 Det fulde projektoplaeg: Case

15.30 Opsamling og introduktion til hjemmearbejde
16.00 Slut p& modul 2
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Tak for denne gang

Pa gensyn
5. november

© Hildebrandt & Brandi 138



Tak for denne gang

Pa gensyn
5. november
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