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Kære læser Velkommen til

ReStrategy

En bog, som jeg faktisk har skrevet, fordi jeg selv stod og manglede den.



Lad mig forklare: Jeg har tidligere været leder og direktør og stået med ansvaret for strategien i flere virksomheder. Jeg er forfatter til bøger i strategi-genren. Gennem de senere år har jeg arbejdet som strategikonsulent, og har hjulpet mange forskellige virksomheder med strategisk udvikling. Jeg har en MBA i strategic management og har læst rigtig mange bøger om forretningsstrategi.



Men alligevel manglede jeg noget.



Jeg manglede nogle værktøjer, der var nemme at gå til for alle – uanset baggrund, stilling og fag. Nogle værktøjer, som kunne tilpasses alle virksomheder – uanset branche, historik og størrelse. Langt fra alle ledere,
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medarbejdere og virksomhedsejere har lyst eller tid til at sætte sig ind i klassiske strategiske modeller og teorier. De vil egentlig bare have nogle værktøjer, der virker. Nu og her i lige præcis deres virksomhed. I lige præcis deres situation.



Det er svært at finde og derfor fik jeg idéen til denne bog.

Skalérbar proces og simple værktøjer

Jeg har sammensat en strategiproces, der guider dig fra overordnede ambitioner og mål til fokusstrategier og videre til konkrete handlingsplaner, der sikrer, at am-bitionerne opfyldes og målene nås, så du kan sætte nye.



ReStrategy-processen kan skaleres op og ned efter behov. Processen kan både bruges som drejebog til en længere og grundig strategiproces, hvor hver en sten og hver en problematik vendes, og hvor en større gruppe medarbejdere er involveret. Men ReStrategy er også en skabelon for en mini-proces, som et mindre firma kunne gennemføre på et par dage.



Jeg vil præsentere dig for mine værktøjer (Forretnings-model, De 5 F’er og Ideaboosters), som er simple og nemme at bruge, men som samtidig er uhyre effektive og skaber brugbare idéer og løsninger.

God forretningsudvikling handler om at have overblik over sin forretningsmodel, om at turde skrue op og ned for fokusområder, når betingelserne ændrer sig, og om at få idéer og lave dem om til en god forretning. Det lærer du i denne bog.



Undervejs i bogen bliver du præsenteret for mini-cases. Cases, der kort beskriver, hvordan andre virksomheder har sammensat deres forretningsmodel. Betragt disse som en kort opholdspause. Et tankeophold, hvor du kan lade dig inspirere.

Der er brug for en ny måde at tænke strategi på

Brancherne flyder sammen og markedet er i evig forandring. Vi lever i en ny tid, hvor absolut intet er, som det plejer at være, og hvor den eneste konstant er konstant forandring. Groft sagt er ingen virksomheder mere end et par år fra fiasko.



Der er ikke noget nyt i, at tiderne skifter – det har de altid gjort. Så hvorfor denne filosofiske betragtning? Fordi der er brug for en anden måde at tænke virksomhedsstrategi på. Traditionelle femårige strategiperioder duer ikke, når vi ikke engang kan forudse, hvilke teknologiske landvindinger vi ser næste år, og/ eller hvordan makroøkonomien arter sig i de kommende seks måneder. Din virksomheds strategi skal
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være ligesom den verden, den skal fungere i. Foran-derlig og fleksibel.



Selv er jeg flasket op med den gamle strategilitteratur, hvor fokus tidligere skulle rettes på vedvarende konkurrencemæssige fordele. Men det er utopi for de fleste virksomheder. Min erfaring er, at du skal finde og udnytte kortvarige konkurrencemæssige fordele. Finde nye igen og igen.



Det kræver, at du løbende rekonfigurerer strategien. Derfor er ReStategy en lettilgængelig og skalérbar strategiproces, der guider dig frem til fokuserede strategier, hvor navigationen tilpasses løbende, så forandringens vind bliver til medvind fremfor en truende storm.

Hvem er ReStrategy til?

ReStrategy er skrevet til ledere og ledergrupper, som har brug for en overskuelig og effektiv strategiproces. Den er skrevet til eksisterende virksomheder, som allerede har en strategi, men som har brug for at gentænke eller justere strategien for at skabe bedre resultater og sikre sin berettigelse i fremtiden.



Bogen henvender sig kort sagt til alle, der har interesse i strategi. Primær fokus er virksomhedens ledelse og herunder de strategiansvarlige. Men bogen er også tiltænkt de strategikonsulenter, som faciliterer strategiprocessor i forskellige virksomheder. Endeligt er bogen også relevant for MBA’er og andre strategi-interesserede.



Rigtig god fornøjelse med bogen. Lad os komme i gang.




[image: Jens Refshøj]


Jens Refshøj




PS: Du må endelig ikke læse hele bogen.

Eller jo, altså, det må du selvfølgelig gerne, men det er der ingen grund til. ReStrategy er en skalérbar proces, så shop rundt og brug de elementer, der er relevante for lige præcis din virksomhed lige præcis nu.
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Hvordan man sælger sand i Sahara




Jeg mødte Poul Konrad Beck og hans virksomhed Dansand for cirka ti år siden og var med det samme fascineret af den proces, han og virksomheden netop var begyndt på.



Poul er anden generation i Dansand. Virksomhedens grundlag er (bogstavelig talt) en stor forekomst af kvartssand på virksomhedens adresse nær Silkeborg. Det fine kvartssand har ikke en stor værdi i sig selv, og fra begyndelsen i 1971 og op gennem 1980’erne var Dansand derfor aktør i en bulkbranche med hård priskonkurrence.



Dansand havde allerede midt i firserne specialiseret sig i støbesand og var storleverandør til metalstøberier. Men dette marked blev mindre og mindre efterhånden som det meste af metalindustrien flyttede ud af Danmark.

Højere kilopris og bedre bundlinje

Da Poul Beck overtog virksomheden, var diagnosen derfor klar: Dansand havde en stor ressource i forekomsten af kvartssand, men sandet skulle sælges til den højest mulige kilopris, for forekomsten kan jo kun sælges én gang. Altså måtte man satse på andre kundesegmenter. Formlen for succes fandtes allerede i virksomheden, nemlig specialiseringen – at tilsætte viden til materialet.



Virksomhedens formål (materiale+viden=succes) stod altså allerede klar, sammen med en klar ambition (højest mulig kilopris). Det var grundlaget for den proces Poul og Dansand var i gang med: At gå fra at sælge sand som bulk, til at sælge materiale tilsat viden. Kiloprisen skulle op sammen med bundlinjen. Gennem årene har Poul og hans team arbejdet bevidst med en række fokusstrategier, som kunne gøre ambitionerne til virkelighed.
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Dansands fokusstrategier

Den første fokusstrategi var at bygge en stor forarbejd-ningsenhed og samle al forarbejdning på ét geografisk sted. Tidligere havde virksomheden haft flere små forarbejdningspladser på mindre grusgrave, som var ineffektive og ikke konkurrencedygtige. Fabrikken var en enorm investering for virksomheden, og den besad en stor overkapacitet. Det første år kørte den i index 25. Overkapaciteten skulle blandt andet bruges til at vokse gennem opkøb af mindre aktører med specialviden.



En anden vej til vækst og højere kilopris var at udvikle nye ydelser til nye kundegrupper. Det krævede en om-fattende styrkelse af organisationen og af netværket. Dansand gik i samarbejde med forskere om at udvikle nye produkter og ansatte salgsfolk til at få nye kundesegmenter i tale og til at skabe nye salgskanaler.



Et af resultaterne er produktet Danfugesand, der giver ukrudtsfrie fuger mellem fliser i fx indkørsler og terrasser. Sandet i Danfugesand er udviklet, så det ikke tillader ukrudt at få fat, og sandet er blandt andet mikset med fint knust glas, som gør det svært for ukrudt at gro.



Danfugesand er blot ét af flere nyudviklede produkter. Det er gør-det-selv-produkter til husejeren og sælges gennem byggemarkedskæder i Tyskland og Danmark. De leveres i farverige 25 kg sække med langt højere kilopriser end tidligere bulk.

Udvikling betaler sig

Nye forretningsidéer fødes og udvikles på månedlige ’boblemøder’ i ledelsen. Dansand har et fast lokale i kælderen, som ikke bruges til andet, og hvor noter og whiteboards kan ligge fremme fra møde til møde. De bedste idéer bliver til projekter og føres ud i livet efter devisen ’fail fast’, altså fuld skrue på projektet indtil det viser sig ikke at fungere. Hvilket sjældent sker. Men hvis idéen ikke fungerer i virkeligheden lukkes projektet ganske simpelt ned.



Ledelsen gør meget ud af at få begejstringen for de nye idéer med ud af kælderlokalet og ind i organisationen, og her spiller kommunikation en stor rolle. I produktionen holder lederne faste ’tavlemøder’, og hver anden mandag mødes alle medarbejdere på Dansand til et kvarters informationsmøde, hvor blandt andet nye projekter og strategier præsenteres. Poul Konrad Beck er en passioneret leder, der smitter med sin begejstring, og samtidig er han meget bevidst om at give plads og lade medarbejderne selv blive tændt af idéerne.
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Udviklingen fra entreprenørvirksomhed til industri-virksomhed har været en succes. I 2013 producerede Dansand godt 300.000 tons sand, og fabrikken mangler kapacitet. Overskuddet i 2013 blev 16 millioner kroner. 40% af indtjeningen kom fra detailhandel og 37% af alt det sand, der produceres i Silkeborg eksporteres.



Og ja, Dansand sælger også sand til Sahara i form af filtersand til drikkevandsrensning.

Inspiration til denne bog

Dansand er en af de virksomheder, der har inspireret mig til at udvikle de værktøjer, du kommer til at møde i denne bog. Poul har gennem hele forløbet haft et klart formål og en klar ambition for virksomheden, som han har stræbt imod. Med dem i baghovedet giver han plads til en kreativ, men struktureret forretningsudvikling, som udmønter sig i nye fokusstrategier, som han justerer til løbende – alt efter, hvor godt de fungerer i virkeligheden. Han implementerer strategierne i organisationen ved at smitte medarbejdere med sin egen passion og drivkraft, men i øvrigt giver dem plads til selv at brænde for arbejdet.



Det er præcis det, jeg gerne vil inspirere dig til.



15












Hvad er ReStrategy?




Nøgleelementerne i ReStrategy er


	forretningsmodellen – spillepladen

	de 5 F’er – forandringsværktøjet

	fokusstrategier – slagene der SKAL vindes



Forretningsmodel – din nye bedsteven

ReStrategy tager udgangspunkt i virksomhedens forretningsmodel. Forretningsmodel? Lidt handelshøj-skole-agtigt tænker du måske, men læs alligevel videre – jeg lover dig, at forretningsmodellen bliver din nye bedste ven.



Med et klart overblik over virksomhedens nuværende forretningsmodel (Today) har du et fast grundlag for at navigere i omskifteligt vejr. Målet er en justeret forretningsmodel (Tomorrow), som udnytter markedets muligheder nu og her, og som er et skridt på vejen mod virksomhedens langsigtede ambitioner.



Forretningsmodellen er med andre ord den spillepla-de, vi arbejder indenfor. Med forretningsmodellen som et fast anker er det muligt løbende at revurdere og justere virksomhedens strategier, så de matcher ændringer i tiden og ikke bliver uaktuelle.

De 5 F’er – du er kun 5 spørgsmål fra din nye strategi

Spørgsmålet er så, hvordan du får dine Tomorrow-mål til at blive til Today-virkelighed? Det gør du ved hjælp af forandringsværktøjet de 5 F’er.



De 5 F’er er et sæt uhyre effektive spørgsmål. Det er de, fordi de tvinger svar og beslutninger ud af busken, og fordi de ikke kun giver radikale ændringer, men også justeringer af det eksisterende. Du skal udfordre og udvikle virksomhedens nuværende forretningsmo-del – og dig selv, din ledergruppe og dine medarbejdere – med de 5 F’er.



16












[image: Illustration]


Forfølge

Hvilke nye muligheder skal vi forfølge?




Formindske

Hvad skal vi formindske?




Forstærke

Hvad skal vi forstærke?




Fravælge

Hvad skal vi fravælge?




Fortsætte




Hvad skal vi fortsætte med?




Strategiske overvejelser




ReStrategy bruger de 5 F’er i flere sammenhænge. De er gode til at udfordre din nuværende forretnings-model, så de er et af værktøjerne i forretningsud-viklingen. Samtidig bruger vi dem til at finde ind til fokusstrategierne. Hvad skal vi fortsætte, fravælge, forstærke, formindske eller forfølge for at komme i vores ønskede Tomorrow-situation?

Fokusstrategier – får det til at ske

Fokusstrategierne er de konkrete handlinger, der skal ske i virksomheden, for at Tomorrow-mål bliver til Today-virkelighed. De slag, der absolut MÅ vindes. Fokusstrategierne er broerne mellem status Today og ambitionerne for Tomorrow, det er de veje virksomheden skal gå for at nå sine mål. Fokusstrategierne er 4-6 sætninger, som alle i virksomheden kan forstå – uden at have læst en lang strategiplan. Man kan sige, at fokusstrategierne er den måde strategien præsenteres for hele organisationen.
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ReStrategy – en skalerbar proces

Når strategi går fra at være en øvelse, man laver hvert femte år til at være noget, man gør kontinuerligt – måske hvert år eller hvert andet år – skal strategiprocessen være overskuelig og kunne skaleres op og ned efter behov. Strategiarbejdet må ikke blokere for driften, og driften må ikke blokere for strategisk udvikling. Derfor har jeg udviklet et strategiforløb, som er overskueligt, effektivt og ”nemt at gå til”, selvom man har travlt med drift og daglig brandslukning. Det har været min ambition at skrive en anvendelig og letlæst strategibog med et praktisk sigte. Ikke en teoribog, men en how-to-do bog. Samtidig er ReStrategy-forløbet fleksibelt og skalerbart, så der kan skrues op og ned for eksempelvis analyser eller idéudvikling alt efter behov og ressourcer.

Tre faser

1) Forberedelse


	analysefase, hvor virksomhedens Today-diagnose stilles




2) Forretningsudvikling


	kreativ fase, hvor de 5 F’er (og en masse andre øvelser) udfordrer og udvikler din forretningsmodel. Målet er et Tomorrow-mål, som virksomheden stiler efter.




3) Fuldførelse


	implementeringsfase, hvor fokusstrategier bliver til handlinger i organisationen




Hvem er ReStrategy for?

ReStrategy er udviklet til eksisterende virksomheder, der allerede har en forretningsmodel, men som har behov for at gentænke den. Måske fordi: Markedet er presset, omverdenen har ændret sig, man ønsker vækst, eller fordi man er vokset, har skåret ned eller fusioneret.

En kreativ, men struktureret proces

Denne bog guider dig gennem et ReStrategy-forløb. Vi begynder ved de overordnede ambitioner og forretningsmæssige mål og kommer trin for trin hen til fokusstrategier og videre til konkrete handlingsplaner, der sikrer, at ambitionerne opfyldes og målene nås, så du kan sætte nye. ReStrategy er et både analytisk og kreativt forløb, der giver et væld af nye input og vinkler på din forretning. Og fordi omdrejningspunktet i hele ReStrategy-forløbet er din forretningsmodel, er du sikker på at ende ud med indsatser og beslutninger, der er fornuftige og har den rette effekt i hele forretningsmodellen.



18








[image: image]



Forretningsmodel Today og Tomorrow







	
	Netværk
	Ressourcer
	Ydelser
	Salgskanaler
	Kundesegmenter





	Today
	Hvem er vores vigtigste leverandører og samar-bejdspartnere, og hvad leverer de?
	Hvordan er vi organise-ret, og hvilke ressourcer og kompetencer har vi i organisationen?
	Hvilke kundebehov opfylder vi? Hvordan er vi unikke?
	Gennem hvilke kanaler sælger vi til vores kunder?
	Hvilke kundesegmenter skaber vi værdi for og hvordan?



	Tomorrow
	Hvad skal vi

	Fortsætte

	Fravælge

	Forstærke

	Formindske

	Forfølge



i vores netværk for at nå virksomhedens ambition?


	Hvilke ressourcer skal vi

	Fortsætte

	Fravælge

	Forstærke

	Formindske

	Forfølge



for at nå virksomhedens ambition?

	Hvilke ydelser skal vi

	Fortsætte

	Fravælge

	Forstærke

	Formindske

	Forfølge



for at nå virksomhedens ambition?

	Hvilke salgskanaler skal vi

	Fortsætte

	Fravælge

	Forstærke

	Formindske

	Forfølge



for at nå virksomhedens ambition?

	Hvilke kundesegmenter skal vi

	Fortsætte

	Fravælge

	Forstærke

	Formindske

	Forfølge



for at nå virksomhedens ambition?












	1 Fokusstrategi
	2 Fokusstrategi
	3 Fokusstrategi
	4 Fokusstrategi
	5 Fokusstrategi
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Hvad er din undskyldning?

Hvorfor succesfulde strategier udebliver

Der er mange undskyldninger og årsager til, at ledelsen ikke fokuserer nok på den forretningsmodel, de vil vinde fremtidens marked med og de fokusstrategier der skal realisere den. Her får du en oversigt over de mange barrierer, jeg er stødt på i virksomheder gennem årene og en nøgle til, hvordan du kommer forbi dem.




[image: Illustration]



”Jeg har først tid til at tænke strategisk i morgen”



Travlhed – eller forkert fokus?

Den resultatorienterede leder har travlt. Den daglige drift vægtes højere end langsigtede strategiske beslutninger. Det er jo ellers dem, der skal sikre, at virksomheden også har travlt om et år … Strategi viger for brandslukning, og i værste fald ender det med, at virksomhedens medarbejdere alle har travlt med at være rigtig gode til det helt forkerte. Som ledergruppe må man tvinge sig selv til at stoppe op og skaffe sig tid og ressourcer til at finde potentielle succesmuligheder på lang sigt. Det er en mindst ligeså vigtig lederopgave som den daglige drift.
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”Vi har ikke brug for at forretningsudvikle lige nu”



Blinde virksomheder

Virksomheden kan være blind for sin egen markeds-mæssige placering og det omkringliggende pres, og ikke se alvoren af konkurrencen. Måske er ledelsens antagelser forældede, og man tager ukritisk for givet, at konkurrencesituationen er, som den altid har været? Det er ikke nødvendigvis forkert at forsætte i samme spor i en stund, blot det er en gennemtænkt strategi. Enhver ledelsesgruppe må analysere og diskutere konkurrencesituationen løbende, så man får øje på nye udfordringer – og nye muligheder.
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”Hvorfor ændre noget der virker?”



Verden ændres – følger du med?

Når det går godt, og man har et vinderkoncept, kan man fristes til at læne sig tilbage og nyde turen. Men verden forandrer sig hele tiden og i de senere år har forandringerne været store, og de er sket hurtigt. Det nytter ikke at holde fast i et koncept, der har været en succes, helt indtil den dag, hvor virksomheden er ulønsom. En ansvarlig ledergruppe skal holde det strategiske arbejde i gang, uanset om virksomheden er stærk eller svag på markedet.
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”Vi starter en krig, hvis vi ændrer strategi”



Manglende risikovillighed

Frygt for konkurrenternes modtræk kan fjerne moti-vationen til at søge nye muligheder. Man føler sig tryg i den nuværende forretningsmodel, og det kan blive en sovepude. Men hvis den manglende risikovillighed
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betyder, at det først er, når de økonomiske resultater udebliver, at man tør tænke i ny strategi, er det for sent.


”De skal ikke have den opgave – koste hvad det vil”



Når konkurrencen bliver personlig

Jeg oplever ofte eksempler på, at konkurrencen mellem to virksomheder bliver personlig. I stedet for at styre og prioritere rationelt, fokuserer man på udvalgte personer og firmaer, man ”vil slå” i en næsten personlig krig. Det overskygger virksomhedens egentlige formål og ambitioner og gavner sjældent på bundlinjen. Tværtimod giver det andre konkurrenter fred til at stjæle markedsandele. En dygtig ledergruppe skal turde at påpege dette, så virksomhedens fokus kommer til at ligge det rigtige sted.
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”Jeg kan alligevel ikke få det igennem”



Bureaukratiet sluger forandringslysten

Nogle gange ved lederen udmærket, hvad der skal til, for at styrke konkurrence evnen og nå nye mål, men lange kommandoveje og politiske hensyn står i vejen. Det kan også være bestyrelsen eller moderselskabet, der ikke vil bakke den nye strategi op. Politisk spil kan forsinke processen og ende som en stopklods. Derfor er det en vigtig del af et strategiarbejde at sælge den nye strategi ind – i hele organisationen. Et stykke benarbejde med at få nøglepersoner med på de nye idéer er i sådanne tilfælde givet godt ud.




[image: Illustration]



”Wauw, de gør det godt! Dem kan vi aldrig nå”



Succesfulde konkurrenter skygger for at se muligheder

En succesrig aktør på markedet kan blænde konkur-renterne. Din respekt for en stærk konkurrent kan
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svække din tro på, at der er plads til andre på marke-det. Men vend det om og se det som en udfordring. Kan din virksomhed bevæge sig væk fra den trængte konkurrencezone og få ny opmærksomhed?





”Ny strategi gavner ikke min karriere”



Personlig egoisme står i vejen for udvikling

I frygt for sine egne karrieremuligheder eller jobfas-tholdelse glemmer man at sætte virksomheden over sin egen person. Jeg tror mange virksomhedsledelser overser eller undervurdere denne problemstilling. Alle medarbejdere har i den sidste ende en egoistisk interesse og motiv. I en eller anden grad. Det er selvklart og meget menneskeligt. Som leder må man have det i baghovedet i alle forandringsprocesser. Forandringer kan føre til personlig utryghed, og det gælder om at skabe en forståelse for, at vi skal gøre det, der er bedst for virksomheden.
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”Giv mig én god grund til at jeg skal tænke ny strategi”



Ingen belønning for nye strategiforslag

Ledere bliver målt på kortsigtede økonomiske resultater og ikke på nye strategiforslag. Jeg er kommet i flere virksomheder, hvor nye strategiforslag ikke belønnes og værdsættes nok. Tidligere vedtagne strategier skal implementeres og give afkast her-og-nu, og det måles der udelukkende på. Men det er ikke helt nok. Er der ingen gulerod for nye strategiforslag, udebliver idéerne til nye fremtidige tanker.
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”Min afdeling skal ikke betale”



Der tænkes i ”kasser”

Den overordnede fællesforståelse ryger til fordel for afdelingens egne interesser. Lyder det bekendt? Når resultater måles på afdelings- eller områdeniveau op-står der ofte kassetænkning. Forretningen i forretnin-gen får negativ klang i de tilfælde, hvor man isolere




sig væk fra den samlede forretningsmodel. Og det, der er bedst for virksomheden, må vige, fordi et hjørne af virksomheden er forblændet af, at det blot skal gå dem godt.
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Din værktøjsliste




Her er et overblik over alle de værktøjer, du kan gøre brug af i jeres ReStrategy forløb. Vend løbende tilbage til denne side og markér de ting, der er relevante for jeres virksomhed.







	Kryds af
	Værktøj
	Værktøjer
	Side





	□
	
	Egne noter
	



	□
	
	Egne noter
	



	□
	
	Egne noter
	



	□
	
	Egne noter
	



	□
	
	Opstil forretningsmæssige mål – sæt overliggeren og husk målbare mål
	  60



	□
	
	Skitser mulige løsninger på et strategisk emne
	  64



	□
	
	Hvad er vores nuværende position. Placer virksomheden i positioneringskortet.
	  67



	□
	
	Analyser omverdenen – Pest analyse
	  86



	□
	
	Foretag brancheanalyse – Porters Five Forces
	  89



	□
	
	Udarbejd markedsanalyse. Hvor stort er markedet nu og i fremtiden?
	  93



	□
	
	Lav konkurrentanalyse
	  99



	□
	
	Foretag forretningsmodelsanalyse. Netværk, Kompetencer, Ydelser, Salgskanaler og Kundesegmenter
	102



	□
	
	Fastlæg og bedøm konkurrencefaktorerne i branchen
	117
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	□
	
	Analyser kundesegmenterne – hvor tjener vi pengene?
	125
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	Udfyld Today-Diagnose på tværs af forretningsmodellen
	135



	□
	
	Udarbejd Ideabooster 1: Stil spørgsmål ved det hele
	156
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	Udarbejd Ideabooster 2: Skab nye forslag med afsæt i forberedelsesfasen
	164
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	Udarbejd Ideabooster 3: Skab nye idéer – glem forberedelsesfasen
	166
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	Udarbejd Ideabooster 4: Start forfra i din egen branche
	170



	□
	
	Udarbejd Ideabooster 5: Gå modsat i forhold til branchen
	172



	□
	
	Udarbejd Ideabooster 6: Søg inspiration i andre brancher
	175



	□
	
	Udarbejd Ideabooster 7: Hvis kunderne kunne bestemme
	178



	□
	
	Udarbejd Ideabooster 8: Den hurtige med de fem F´er
	181



	□
	
	Beslut og syretest forretningsmodel
	185



	□
	
	Revurder ambitionsniveau og bestem fokusstrategier
	192



	□
	
	Sæt mål for strategierne og udarbejd handlingsplaner
	206
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	Kommuniker strategierne – lav kommunikationsplan
	217
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