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Skab succesfuld fremdrift i din forretning

Her far du vores e-bog med 6 gennemprgvede
veerktgjer til hurtigt og malrettet at konvertere
markedsorienteret forretningsudvikling til vaekst i
toplinjen og bedre bundlinje.

Alle kender til behovet for at kunne geare en
virksomhed, sa den tager til i fart og veekster pa
bundlinjen. Vejen til mere bundlinje kan maske virke
overvaeldende, og du kan have sveert ved at vide,
hvordan du skal gribe opgaven an. Hvordan sikrer du
dig det stgrst mulige udbytte i forhold til indsatsen?

Vejen mod veekst pa top- og bundlinje er illustreret
som et cykellgb, hvor turen gar fra den overordnede
forretningsstrategi til markedsstrategi, og tager dig
med videre gennem positionering og kommunikation,
og sikrer at dine medarbejdere er med, ved hvad der
skal g@res, og gor det!

Det handler om at gennemfgre alle etaper, men ogsa
om at laegge den st@rste indsats i den etape, der giver
dig de bedste muligheder for et godt forspring.

> Haldeli

vildaender i formation

Uanset om din forretning er en virksomhed,
institution eller organisation, om | henvender
jer til B2B eller B2C, om | slger produkter
eller services og radgivning, sa kan du skabe
succesfuld forretningsudvikling.

Teamet bag
Hos Hald & Lie har vi valgt at udvikle denne e-
bog sammen med dygtige kommunikationsfolk
fra KOLLEKTIVET, som vi har et teet samarbejde
med. | kan laese om hele teamet bag e-bogen i
sidste afsnit.

Rigtig god forngjelse med laesningen!

Trine Schou Sundgaard, direkter
Hald&Lie
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Etaperne til bedre bundlinje

Denne bog giver dig et samlet overblik over etaperne. Du far veerktgjerne til at
lzegge en ekstra indsats i den etape, der giver dig det bedste udbytte.
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1. etape: Vaekst med retning

F@rste etape er at definere en klar strategi, der er
kendt, forstdet og accepteret af alle i din virksomhed.
Det giver dig retning og sikrer, at du bruger kraefterne
de rigtige steder.

Her far du vores bud pa handlinger, der sikrer, at du
far udarbejdet en klar strategi, som efterfglgende er
enkel at udleve — med det formal at skabe mere
bundlinje.

# Malfastsaettelse: Start med slutningen. Fgrste
udfordring pa etapen er at beskrive, hvor
virksomheden skal vaere om 2-3 ar. Det langsigtede
mal skal gerne raekke 3 ar frem i tiden, da en leengere
tidshorisont kan ggre dit mal for ukonkret og
upreecist. Lige som pa en skydeskive er det nemmere
at ramme, jo teettere du star pa den. Men pa den
anden side skal du heller ikke for teet pa, for sa mister
du udsyn og perspektiv.
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vildeender i formation

At definere en malsaetning er som at balancere pa en
knivsaeg. Pa den ene side skal malsaetningen veere
tilpas udfordrende og visionaer, og pa den anden side
skal den veere realistisk, malbar og opnaelig. Den skal
kunne males i tal & tid.

At definere en vision, er en del af arbejdet med
malfastseettelse. Visionen er din ‘ledestjerne’, altsa
det, du streeber mod at opna. En vision skal vaere
tilpas visionaer; nar du leeser den, skal det ‘gibbe’ lidt i
dig, og du skal have en snert af, at du virkelig skal
laegge dig i selen for at opna det. Men den skal vaere
sa realistisk, at du rent faktisk vil kunne lykkes med
den. Nar du udarbejder din vision sa taeenk pa, hvad
der skal sta tilbage i andres hukommelse, hvis din
virksomhed ikke laengere er her.




1. etape: Vaekst med retning

# Veerdiafklaring: Hvordan vil vi opleves? Nar
malsaetning og vision er defineret skal det fastslas,
hvilke veerdier, der skal baere os hen mod malet.
Kraever vores mal, at vi er visionaere, eller maske
mere at vi er jordnaere? Vaerdier kommer til udtryk i
den made, vi opfgrer os pa.

For at definere veerdier kan du bruge
‘Veerditrykproven’:

* Tag udgangspunkt i det, | er. | skal ikke lave jer selv
grundlaeggende om

* G3a uden om de gaengse floskler. Rigtig mange
virksomheder er ‘troveerdige’, ‘kompetente’ og
‘palidelige’. Find det, der er helt seerligt for din
virksomhed og det, der adskiller jer

* Veelg max. 5 veerdiord. Det er sveert at huske flere

* Alle vaerdier skal kunne geelde for alle i
virksomheden

>~ Haldzli
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# Kundeanalyse: Uden kunder ingen forretning. Det
er kunderne, du skal leve af. Derfor er det vigtigt at
undersgge, hvordan de tror, at deres behov vil se ud i
fremtiden. Invitér 5-7 kunder, som er repraesentative
for dem du allerede handler med i dag, til et
gruppeinterview. Hvis du ydermere kan spgrge 5-7
potentielle (dvs. pa nuvaerende tidspunkt ikke-
kunder), hvad de har af behov og forventninger, er
det helt optimalt.

# Organisationen: Dine vigtigste ressourcer. Ligesom
du spgrger kunderne, sa laver du ogsa selv en analyse
af, hvordan fremtiden ser ud fra dit og dine
medarbejderes perspektiv. Hvad ser fejedrengen,
mellemlederen og bestyrelsesmedlemmet? Lav
gruppeinterview og andre kreative processer, der
fremmer nytaenkningen.




1. etape: Vaekst med retning

# Forretningsstrategien: Samling af alle input. Alle
input du har faet, skal nu prioriteres og samles i en
strategisk plan. Det er dig som leder, der tager
valgene, evt. sammen med 3-5 ngglemedarbejdere. |
star nu overfor at skulle beskrive den overordnede
strategiske plan. Hvordan kommer vi fra NU til MAL? |
hvilken hastighed? | hvilken reekkefglge? Hvad g@r vi ar
1, 2, 3 og 4? Hvilke feelder ser vi? Hvad kan vi ikke vide
noget om? Skriv klart og tydeligt eller tegn din
strategi:

@nskede mal og resultater

Nuvaerende
- Effgtﬂ'édm o Hvordan kommer vi fra Hvad er
s e nuverende tilstand til mal? malet?
tentielle) kund i -
(gg gpglg?nii,)atigpleﬁr Udarbejd en handlingsplan der tager U veler

visionen)

hensyn til de kritiske succesfaktorer

til at danne et
nu-billede.

Kritiske succesfaktorer
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Vigtige ting i en strategiproces:

* Involvering, involvering & involvering: Det kan ikke
siges nok! Lad dine medarbejdere veere med til at
drive processen — giv dem ansvar, og de vil vokse!
Ved succesfuld involvering implementerer
strategien ‘naesten’ sig selv!

e Synligggrelse: Kommunikér ud i organisationen
KONSTANT og gor det pa forskellige mader. Forteel,
hvor langt | er, hvad | endnu mangler svar pa. Evt.
som en fredagsmail eller pa opslagstavlen.

* Lyt & leer: Som leder/chef har du helt sikkert en idé
om, hvor ‘det hele lander’. Ved at lytte bliver du
overrasket undervejs — til gavn for din forretning




2. etape: Tag markedsandele

Nu har du din forretningsstrategi pa plads og det
er tid til at kigge pa, hvordan du konverterer den
til nye markedsandele. Hvordan skal dit
forretningskoncept positioneres og formidles for
at skabe stgrst mulig forstaelse og accept hos
malgruppen, sa de i sidste ende vaelger dig frem
for konkurrenten?

#Malgruppen: De vaesentligste indsigter

Du har allerede lavet en indledende
kundeanalyse, som giver ideer til hvad
eksisterende og nye kunder har af krav og gnsker
til dit forretningskoncept. Nu kan du ga et
spadestik dybere og fa svar pa, hvad der
karakteriserer din malgruppe; hvad deres adfeerd
er, og hvad der pracist driver dem til at handle
med dig.

> Hlaldzlie

#Markedet: De vaesentligste konventioner

Du skal veelge de markeder, du vil satse pa. Her
ligger der ogsa et fravalg. Hvad er spillereglerne?
Hvordan er markedsstrukturen? Hvilke
konventioner ssetter kunder, distributgrer og
konkurrenter? Hvilken position har dine
konkurrenter allerede skabt sig?

#Brandet: Eksistensberettigelsen

Din eksistensberettigelse kan veere den samme
overalt, men den kan ogsa vaere forskellig fra
marked til marked. Maske har du defineret en
eksistensberettigelse eller mission, men husk, at
den ikke er statisk, genbesgg den mindst to
gange om aret.

vildender i formation




2. etape: Tag markedsandele

#Brand position: Hvad skal veere jeres position i
markedet?

Du er nu klar til at definere din brand position.
Den skal vaere let at forsta og nem at huske, for
den er udgangspunkt for al kommunikation og
alle mennesker, der arbejder med brandet.

En steerk brand position bringer forankring,
forstaelse og ejerskab hos alle i virksomheden og
sikrer, at | hver isaer skaber den samme
opfattelse af brandet.

#Workshop: Skaber forstaelse og ejerskab.
Derfor skaber du det bedste resultat, hvis du har
inviteret dem, der til dagligt arbejder med
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brandet, med i processen. Szt et hold fra starten
og invitér dem til en styret proces.

#Strategimodellen

5. hvad er vores
forretningsmulighed?

2. Hvad er de vaesentligste
konventioner i markedet?

1. Hvad er de vaesentligste
indsigter om malgruppen?

6. Hvad skal vaere vores
fremadrettede position?

4. Hvordan kan vi bryde
konventionerne? BRANDET

3. Hvad er vores
eksistensberettigelse?







3. etape: Fang opmaerksomheden

For at tage markedsandele i et konkurrence-
praeget marked, skal du kunne skabe preefe-
rence, der kan konverteres til leads eller kunder.
Og for at skabe preeference har du brug for at
kunderne kender din virksomhed for det rigtige.

Derfor skal du nu konvertere din brand position
til en kommunikationsplatform. Du tager
udgangspunkt i brandets eksistensberettigelse
og brand position, som vist her.

Eksistensberettigelse

A

Brand position

d

Kommunikationsplatform

RS °
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#Kommunikationsplatform

Brand positionen konverteres nu til et kreativt
univers, ved at du med ord og billeder
isceneseetter og skaber forstaelse og praeference
for maerket.

Det er dig og dine folk, der er brandets vigtigste
ambassadgrer, sa | skal have fuld ejerskab pa
den valgte kommunikation.

At udvikle en kommunikationsplatform kraever
gode kreative evner; det er et af de steder, hvor
i/du med fordel kan hente sparring og
inspiration udefra, men forbliv dybt involveret i
processen.

vildeender i formation




3. etape: Fang opmaerksomheden

#Kommunikationsunivers
Hvilket univers skal der til for bade at skabe
opmeerksomhed og forstaelse?

Det er vigtigt for en staerk kommunikation, at
begge dele er opfyldt. Ofte skal man ”helt ud til
kanten” for at udvikle eller finde det univers, der
kan skabe opmaerksomhed.

Husk at malet med en ny brand position er at
skabe en ny og anderledes opfattelse af meerket.
Derfor skal kommunikation og markedsfgring
ogsa skille sig markant ud.

> Hlaldzlie

#Kommunikationssignatur

Indled den kreative proces med at skabe den
skarpe kommunikationssignatur, der i ord
iscenesezetter din nye brand position.

Skab en aktiv signatur, der kan baere en
markedsf@gring med et steerkt |gfte til
malgruppen. Teenk fx pa "Just do it”.

#Storytelling

Kommunikationsplatformen er ikke kun din
markedsfgring. Den kleeder ogsa mennesker pa.
Derfor skal den rumme en skarp storytelling om
brandet, som er nem at bruge i dialogen med
iseer jeres kunder og medarbejdere.

vildender i formation




4. etape: Fa det bedste ud af din markedsfgring

#Hold kursen

Du er selv den fgrste, der bliver treet af at se pa
din markedsf@ring. Tag det roligt, for nar det
sker, begynder den for alvor at virke hos
malgruppen.

Hold den kurs, som er udstukket med brand
positionen og kommunikationsplatformen og
bliv der.

- Indtil, der er gode argumenter for at skifte spor.

#Opsaet mal

Opseet en marketingplan for alle aktiviteter, tilfgj
de gode ideer, nar de opstar. Brug fx et excelark.
Seet klare mal for hver aktivitet, sa du far et
samlet mal for dit marketingbudget.

#Tag ejerskab

Lad dig ikke pavirke af gode annoncetilbud,
medmindre du har rigtig god plads i budgettet.
Hvis budgettet er begraenset, bgr du hellere tage
ejerskab pa et enkelt medie, der passer til
malgruppen, sa du ogsa pa denne made
positionerer dig i forhold til deres opfattelse af
meerket.

#Szet et godt hold

Darlig markedsfgring skaber badwill i
malgruppen. Saml nogle dygtige folk omkring
dig, der braender for sagen og kender vejen.

Hvis du ikke allerede har et godt hold, kan du
enten vaelge at anseette nye folk, hyre et bureau

eller tilknytte dygtige og engagerede freelance
folk.

>0 .
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5. etape: Sikr dig at dine medarbejdere er med

Nar du vil have strategien og markedsstrategien til at Nar vi skal ggre noget nyt — og laegge gamle vaner pa
leve i den daglige adfaerd — fra fejedreng til direkter — hylden — kan det veere forbundet med utryghed og
skal alle kende deres opgave. forbehold. Dette forstaerkes, hvis ikke man har vaeret

inddraget i processen (det var det med involvering i

En ny eller en redefineret strategi betyder nemlig at etape 1 og 2).

alle medarbejdere i det daglige skal ggre tingene pa
nye mader. Der skal altsa ske en forandring fra hvad Nar du og dine medarbejdere skal arbejde med ny
gor jeg nu, til hvad skal jeg fremover ggre: adfeerd, er der 5 indsatsomrader i spil:

b X

ADF/ERD FREMTID

NU




5. etape: Sikr dig at dine medarbejdere er med

#Viden

Det lyder maske indlysende, men ikke desto mindre
er det essentielt for at kunne andre adfaerd, at man
ved, hvad man skal ggre. Det er din opgave som leder
at formidle den viden, som dine medarbejdere har
brug for, pa en klar og tydelig vis.

Hvis din fremtidige strategi eksempelvis kraever, at
medarbejderne skal til at bruge et elektronisk
salgsstyringssystem (eller blot bruge det nuvaerende
pa en ny made), er det vigtigt, at du sikrer dig, at
medarbejderne ved, hvad du forventer de skal ggre,
og hvorfor det er vigtigt.

D

#Faerdigheder

Feerdigheder opgves lpbende og kraever fokus,
talmodighed og vedholdenhed undervejs. Du skal
som leder guide dine medarbejdere og vaere klar
over, at bare fordi de ved, hvad de skal ggre, er det
ikke sikkert, at de rent faktisk kan. Tag derfor ansvar
for dine medarbejderes udvikling.

Selvom man tror man ved, hvordan tingene skal
gores, sa er det ofte noget andet, nar man fagrst gar i
gang. Altsa skal du Igbende klarlaegge hvem der skal
traenes eller gve sig, sa de rent faktisk kan udfgre den
kraevede adfeerd.




5. etape: Sikr dig at dine medarbejdere er med

#Holdning

Nye tiltag kan dele medarbejdere i flere lejre. Lige fra
dem, der ser det som endnu et nyttelgst tidsspilde, til
de mest entusiastiske, der ikke kan komme i gang
hurtigt nok. Det handler naturligvis om at ggre det
klart for den enkelte, hvilke nye holdninger og adfeerd
der skal implementeres, men ligesa vigtigt er det at
reflektere over hvilken gammel adfzerd, m@nstre,
vaner og holdninger, der skal stoppes. Du kan som
leder arbejde med dine medarbejderes mening om
det nye, og hvordan medarbejderen skal
implementere de nye mader at arbejde pa.

Efterhanden som tiden gar indhentes entusiasmen af
dagligdagen, og de gamle rutiner og vaner kan vende
tilbage. Typisk aftager effekten af nye tiltag allerede
efter et par uger — som leder er det derfor en fordel
at tage fat i medarbejderne igen herefter.

#Motivation

Viden, faerdigheder og den rette holdning gor det ikke
alene. Motivationen for en adfeerdsaendring skal ogsa
veere tilstede. Det handler helt grundlaeggende om at
den enkelte medarbejder skal kunne se sig selv i den
nye situation. De skal vide hvad der forventes af dem
hver iseer, og hvad de far ud af det. De skal altsa
kunne svare pa:

What’s in it for me? Og hvad giver det af mening - for
virksomheden og mig selv?

> Hlaldzlie
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5. etape: Sikr dig at dine medarbejdere er med

#Personlighed

Nar du skal udvikle din forretning og guide dine
medarbejdere pa vej, skal du som udgangspunkt
teenke, at alle reagerer forskelligt.

Hvis du ger det legalt, at vi alle har forskellige
forandrings-tempi, sa bliver din implementering
nemmere.

Du kan fgrst og fremmest bruge din sunde fornuft,
nar du skal afklare, hvad dine medarbejdere har brug
for i netop denne proces — maske skulle du spgrge
dem? Vil du have mere information til at forsta
hvordan du bedst leder dine medarbejdere, anbefaler
vi dig at g@re brug af personprofilvaerktgjer.

Start/Stop modellen

Et simpelt og effektivt vaerktgj der repraesenterer
summen af de fem elementer er start/stop modellen.
Her kaedes viden, feerdigheder, personprofil og
holdninger sammen, sa det synligggres, hvilken
adfeerd der er pakreevet for at na fremad.

+ =

START STOP

Hvad skal jeg starte Hvad skal jeg stoppe
med i dag? med at gere fra i dag?

Ny adfaerd: Gammel adfaerd:
WWERTET T Gamle vaner:
Nye holdninger: Gamle holdninger:

Lav en liste med START/STOP
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6. etape: Skab din forankring og bundlinje <Hiics e

Fa optimal effekt ved at sikre forankring af den nye » Fastsaet datoer for pit-stops; her stopper | op,
adfaerd i din virksomhed. evaluerer og justerer
Metoden er enkel: Fokus, fokus, fokus * Omdrejningspunktet; haeng jeres mal op, sa de er

: nlige for all
Selvom metoden synes enkel, er det ofte sveert i SYnlige for afle

praksis. Midler til at fastholde fokus varierer, og du * Konkrete mal og deadlines for forandringen

kan med fordel anvende mere end et. Her er et par opstilles, sa der Ipbende kan fglges op pa, hvor taet

forslag: vi er pa malet — det er ogsa god viden for dine
medarbejdere

* Umiddelbar feedback; ved at rose og anerkende
den nye adfeerd, i det gjeblik den
opleves/iagttages, forstaerkes den fremadrettet

* Smil, du er p3; begejstring smitter




Vind Igbet

Jeg haber, at du kunne bruge vores e-bog. Om ikke
andet, sa til at fa gje pa veerdien af en
markedsorienteret forretningsstrategi, og vigtigheden af
at ggre den operationel, sa resultaterne kan skabes.

Hvis du har leert noget nyt pa bare én af etaperne er
vores mal naet.

Hvis du har spgrgsmal eller kommentarer til e-bogen, er
du velkommen til at kontakte mig eller en af de andre,
der har bidraget til e-bogen.

Hos Hald&Lie kan vi naturligvis hjelpe dig pa alle etaper.
Bade de flade og dem med de skrappe stigninger og
nedkgrsler.

Hvis du har lyst til en uformel snak med os om, hvordan
du kan vinde lgbet i din branche eller kategori, kommer
vi gerne forbi hos dig - og medbringer lidt il
blodsukkeret.

God forngjelse!

> HaldeLie
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Trine Schou Sundgaard, Hald&Lie
TIf: 4094 0823
E-mail: info@hald-lie.dk

Holdet bag

Trine Schou Sundgaard, Hald&Lie, www.hald-lie.dk
Lars Halskov, Kollektivet, www.larshalskov.dk

Claus S@rensen, Kollektivet, www.nygaard-sorensen.dk
Kirsten Petersen, Hald&Lie

Preben Lie, Hald&Lie

Karin Mgrk, Hald&Lie




