100 IS

- SKABER SYNERGI

Vardiskabelse +
konkurrenceevne

Nar vi forstar at skabe reel veerdi for vores kunder, gar vi fra at
veere fra leverandgr til at veere samarbejdspartner.

Veerdi er ikke noget, man har i sit produkt; det er noget, man
beviser i kundens regnskab.
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Skaber synergi

Formalet

VeerdiLoop gar ikke kun virksomheden bedre internt.

Det giver bestyrelsen et feedbacksystem pa strategieksekvering,
direktionen et staerkere grundlag for ressourceallokering og
organisationen en feelles retning for at udvikle den konkurrenceevne,
der gar virksomheden til en skattet samarbejdspartner frem for en
udskiftelig leverandgar.

= Bestyrelsen far bedre indblik i strategieksekvering
= Direktionen far et skarpere veerkigij til ressourceallokering

= Lederne far et mere preecist billede af, hvor der konkret skal
seettes ind

Veardi er ikke noget, man har i sit produkt; det er noget, man
beviser i kundens regnskab.

Behov Vaerdi

Valg Vilkar

Keb ’ Aktivi- ’
teter

VardiLoop
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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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Kunder valger vaerdi - ikke bare produkter O O
VardiLoop

= Kunder veelger de leverandgarer, der
styrker deres konkurrenceevne Veaerdiskabelse

= Reel differentiering skabes gennem
forstaelse for kundens behov
Produkt
= Veerdi opstar, nar | hjeelper kunden med at
lykkes over for sine egne kunder

Ydelse

Vardiskabelse
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Hvordan skaber vi reel &
vaerdi for vores kunder? DX

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? Vores kunde

Vores kundes kunde
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100 PLUS skaber retning og handling

Behovsdaekningen sikrer

Styrk kundernes konkurrenceevne - og jeres egen

Fra leverandar til vaerdiskabende samarbejdspartner

Sadan skaber | reel kundeveerdi og steerkere markedsposition

100 PLUS: Fra strateqi til malbar konkurrenceevne

Behov >

veerdiskabelsen hos
kunderne.

Funktionel veerdi
@konomisk veerdi
Tilgeengelighed
Emotionel veerdi

Aktiviteter

Synergien mellem
behovsdaekningen og
konkurrencestyrken skabes
gennem aktiviteter i
afdelingerne.

< Konkurrenceparametre

Beskrives i strategien
sammen med KPl'er.

Hvilke konkurrence-
parametre skal afdelingerne
arbejde med?

Hvilke KPI'er skal de opna?

Behov Vaerdi

Valg Vilkar

Keb ' Aktiv-’
teter

VardiLoop
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Vaardi / evne matrix

KUNDEVZRDI

_§ Kritiskindsatsomrade Prioriteret omrade Styrkeomrade
g ﬂi Hoj veerdi, lav evne Hgj vaerdi, middel evne Hgj vaerdi, hgj evne
= 1. Prioritering 2. prioritering 3. prioritering
= Udviklingsomrade Forbedringsomrade
8 & Middel veerdi, lavevne  Middel vardi, middel evne
= > 4. Prioritering 5. prioritering

o)
<&

>

LAV EVNE MIDDEL EVNE H3J EVNE
LEVERANCEEVNE

Behov Vaerdi

‘ Valg ‘ Vilkar
Keb Aktivi-’
teter

VardiLoop
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Vardikrav / evne

matrix

Kundeveasrdi (1 — 3)

Kritisk indsatsomrade

Tilg=ngelighed

Udviklingsomrade

Lavpricriteisomrade

Prioriteret omrade Styrkeomrade

Funktionel

Forbedringsomrade Driftsomrade

Ekonomisk

Observationsomrade Effektiviseringsomrade

Emuotionel

Leveranceevne (1 — 3)

Behov Vaerdi
Valg Vilkar

Keb
VardiLoop
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VaerdiLoop arbejdsseminar

Vi stiller skarpt pa vaerdiloopet mellem producent, direkte kunde og slutkunde.

Indsigt i kundens forretning
Individualisering af forlabet samt forberedelse.

= Arbejdsseminar
Hvordan bliver vi en uundveerlig samarbejdspartner for kunden?
Hvordan kan vi maksimere den samlede vaerdiskabelse?
Hvad kan ggre os uundveerlige?

= Bearbejdning af resultater
Udarbejdelse af materiale til operationelt, taktisk og strategisk brug.

» Forretningsanalyse
Prioriteret handlingsplan og fremlaeggelse for bestyrelsen.
Gennemfgres separat af ledergruppen.

= Opfolgninger
Evaluering af empiri for justering af aktiviteter og mal.

VardiLoop

100 NS

- SKABER SYNERGI



Hvordan er situationen i dag? 5%

VardiLoop
Har bestyrelsen et tilstraekkeligt feedbacksystem til at falge strategi-

eksekveringen?

Har ledelsen en reel plan for at blive, eller forblive foretrukken
samarbejdspartner hos ngglekunderne?

Kan direktionen prioritere ressourcer med sikker viden om, hvad der
styrker konkurrenceevnen mest?

Ved ledelsen, hvor i organisationen ngglekundernes vaerdikrav
bliver indfriet - og hvor de bliver svaekket?

Hvad er vigtigst for de starste kunder — prisen eller vaerdiskabelsen?

Hvis svarene er uklare, er udfordringen sjeeldent ambitionen -
men manglen pa feelles indsigt, prioritering og opfalgning.
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Kontakt

Ole Buch

Bogedal 29

8643 Ans

TIf. 3033 8183
olebuch@100plus.dk

www.100plus.dk
https://www.linkedin.com/in/obuch
Tag den gratis foranalyse til bade

veerdiskabelse og konkurrenceevne
Veerdiloop - 100 Plus
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https://100plus.dk/vaerdiloop/
https://100plus.dk/vaerdiloop/
https://100plus.dk/vaerdiloop/
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