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Vardiskabelse +
Konkurrenceevne

Nar vi forstar at skabe reel vaerdi for vores kunder, gar vi fra at veere
fra leverandar til at vaere samarbejdspartner.

Vi kan male vores konkurrenceevne. Hvordan skal markedsvilkarene
have indflydelse pa vores konkurrenceparametre?
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Skaber synergi

Ansvarlig

Bestyrelse /
direktion

Direktion /
ledergruppe

Ledergruppe /
medarbejdere

Analyse

Overordnet strategi

Identifikation af
indsatsomrader

Vardiskabelse hos
kunden

Plan

Organisationen
tilpasses

) 4

Aktiviteter og
konkurrenceparametre

Strategisk > taktisk > operationelt

Niveau

Strategisk

A Feedback

Taktisk

A Feedback

Operationelt
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Skaber synergi

Strategisk > taktisk > operationelt

Ansvarlig

Bestyrelse /
direktion

Ledergruppe /
direktion

Ledergruppe /
medarbejdere

Analyse

Valg af strategisk retning:
A Standardprodukter

B Tekniske lgsninger

C Innovative produkter

Forretningsanalyse pa det
valgte strategisegment.
Fokus, Observation eller
Konsolidering.

VeerdiLoop pa
« direkte kunder
* slutkunder

Plan Niveau

Strategisk

A Feedback

Taktisk

v A Feedback

Organisation, salg,
udvikling, produktion og
markedsfaring tilpasses.

Operationelt
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Skaber synergi

Strategisk > taktisk > operationelt

Ansvarlig

Bestyrelse /
direktion

Direktion /
ledergruppe

Ledergruppe /
medarbejdere

Analyse

Plan

Organisation, udvikling,
salgsproces, produktion
og marketing tilpasses
den valgte strategi.
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COUPI ———

Behovsdakningen sikrer  Synergien mellem Beskrives | strategien
i hos sammen med KPl'er.

kundeme. konkurrencestyrken skabes
= Funktione! veerdi gennem akdiviteter i Hvilke konkurrence-

* Tilgz=ngelighed arbejde med?
= Emotionel veerdi Hvilke KPI'er skal de opna?

= Bkonomisk vaerdi afdelingerne. parametre skal afdelingerne

Synergien mellem
behovsdaekning og
konkurrencestyrken

skabes gennem aktiviteter

Niveau

Strategisk

Feedback

Taktisk

A Feedback

Operationelt
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Skaber synergi

Vaerdiskabelse og konkurrenceevne

Vardiskabelse

Konkurrenceparametre

Kundens behov

Aktiviteter

Konkurrenceevne

DET STRATEGISKE
Konkurrenceparametrene
Ledelsen og planlegningen

Produkterne og ydelserne

DIT
SUCCESFELT

DET ORGANISATORISKE DET KOMMERCIELLE
Lederne Markederne
Medarbejderne Kunderne
Processerne Salget
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Skaber synergi

Hvorfor skal kunderne

Valg Vilkar

vaelge at handle med os? X0

VardiLoop

Det er nok et af de vigtigste spargsmal, vi kan stille
0s selv. Veaerdiskabelse

Der er andre, der kan levere det samme, som vi
kan. Sa det er ikke pa grund af produktet, at

kunderne skal veelge os. Produkt

Adskiller vi os pa pris, kvalitet, leveringstid eller
service? Ydelse

Forstar vi kunden bedre end andre?
Vores opgave er at hjeelpe kunden med at forbedre

hans konkurrenceevne.
Hvordan gar vi det?
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Skaber synergi

Hvordan skaber vi reel

Valg Vilkar

vaerdi for vores kunder? XS

VardiLoop

Veerdien for vores kunde ligger i hans evne til at
skabe veerdi for hans egne kunder.

Dét er vores mission.
= At hjeelpe vores kunde med at veere den
foretrukne for hans malgruppe.

Kender vi vores kunders malgrupper?
Ved vi, hvad de forlanger af deres leverandgr —
vores kunde?

[ pLus
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Skaber synergi

Behov Vaerdi

Vardiskabelse hos kunden 3%

VardiLoop

...... fra intern aktivitet til ekstern vaerdi og loyalitet — fra leverandor til samarbejdspartner.”

Synergien mellem behovsdaekning og konkurrenceparametre opstar, nar virksomhedens veerdiskabende
initiativer — der fokuserer pa at deekke kundens kernebehov og hjaelpe dem med at skabe veerdi for deres egne
kunder — kombineres med steerke konkurrenceparametre som pris, kvalitet og forventningsafstemning.

Denne sammenhaeng sikrer, at kunderne ikke kun far opfyldt deres gnsker pa en differentieret made, men ogsa
oplever en sund veerdi for pengene, hvilket fastholder dem som loyale ambassadarer og driver virksomhedens
gkonomiske udvikling.

Behov > Eksekvering < Konkurrenceparametre
Behovsdaskningen sikrer Synergien mellem Beskrives i strategien
veerdiskabelsen hos behovsdaskningen og sammen med KPl'er.
kunderne. konkurrencestyrken skabes
= Funktionel veerdi gennem aktiviteter i Hvilke konkurrence-
=  @konomisk veerdi afdelingerne. parametre skal afdelingerne
= Tilgeengelighed arbejde med?
=  Emotionel veerdi Hvilke KPI'er skal de opna?
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Afdelingernes bidrag til
vardiskabelse hos kunden

Behov Vaerdi
Valg Vilkar
Keb Aktiv-’
teter
VardiLoop

Afdeling Kundens behov > Bidrag til veerdiskabelse < Konkurrenceparametre KPI
o behov il tilbud Differentiering via relationer,
Funktionel veerdi (tilpasning), lversaetter ehov tilt ua, markedsandel
Salg Emoti . . sikrer, at kunden fgler sig
motionel veerdi (relationer) .
forstaet og veerdsat.
. Brand-styrke, lead-generering
. : Skaber bevidsthed og
. Emotionel veerdi (brand), " .
Marketing Tilgaengelighed (opdagelse) positionerer virksomheden
geengellg paag som den rigtige l@sning.
ok sk verdi | . Sikrer stabile, kosteffektive Omkostningseffektivitet,
onomisk veerdi (lav pris), input, der holder leverandgrkvalitet
Indkeb Funktionel veerdi ’ .
. . produktprisen
(kvalitetsravarer) .
konkurrencedygtig.
Tilgeengelighed (effektiv Koordinerer ressourcer og Intern effektivitet, fleksibilitet
PTA planlaegning) lgser interne udfordringer, sa
Funktionel veerdi (teknisk leverancer matcher kundens
support) tidsplaner.
Prod ist det Kvalitet og volumen,
. : . roducerer preecist det, bzeredvatighed
Produktion Funktionel veerdi (kvalitet/antal) kunden har brug for, uden ygug

@konomisk veerdi (effektivitet)

spild.
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Afdelingernes bidrag til
vardiskabelse hos kunden

Behov Vaerdi
Valg Vilkar
Keb Aktiv-’
teter
VardiLoop

Afdeling Kundens behov > Bidrag til vaerdiskabelse < Konkurrenceparametre KPI
Garanterer, at Pélldellghed, Compliance
QA Funktionel veerdi (palidelighed) [ produkter/ydelser opfylder
Emotionel veerdi (tryghed) forventninger og reducerer
reklamationer.
. _ _ . Leveringssikkerhed, hastighed
Tilgeengelighed (hurtig levering) Sikrer, at varen ankommer til
Logistik @konomisk veerdi (lav tiden c’) intakt
transportomkostning) 9 '
. o . . . Innovation, tid til marked
Funktionel veerdi (innovation), Udvikler nye Igsninger, der
R&D Emotionel veerdi laser fremtidige behov og
(fremtidssikkerhed) differentierer fra konkurrenter.
Bygger et team, der kan Talentattraktion,
- medarbejderengagement
HR Alle (kompetent team) :ceevfsrevﬁ): ’;[r\/:r'nr;;fl behov, ) 949
kundecentreret service.
@konomisk veerdi ) ) Finansiel sundhed, veekst
(prisstabilitet) Optimerer omkostninger og
@konomi P R . sikrer gkonomisk sundhed, sa
Tilgeengelighed (finansiel priser kan holdes lave
fleksibilitet) '
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Dit succesfelt

Forbedring af konkurrenceevnen XS,

Forretningsanalyse med prioriteret handlingsplan og
fremlaeggelse for bestyrelsen.

Ledelsen & Planlagningen

FOKUS-omrade
Her er indsats pakreevet umiddelbart. Ivaerksaet straks initiativer Konkurrenceparametrene
her. Allokér ressourcer, udpeg ansvarlige, fastsaet mal og
opfalgning

Produkterne & Ydelserne

Processerne (- Markedeme

OBSERVATIONS-omrade

Hav fokus pa lgbende forbedrings-muligheder. Nogle aktiviteter
kan veere pa vej til at bedres, mens andre kan veere pa ve;j til at
forveerres.

Medarbejderne Kundeme

KONSOLIDERINGS-omrade
Indsatsomrader der udger fundamentet for vaekst. Fasthold P Lot
aktivitetsniveauet. Aktiviteter i dette omrade beskyttes mod

forringelser, idet de sandsynligvis er rygraden i virksomheden.
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Kontakt

Ole Buch
Bagedal 29

8643 Ans

TIf. 3033 8183
olebuch@100plus.dk
www.100plus.dk

https://www.linkedin.com/in/obuch
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