Presenter Business Casen understgttet af medarbejder involvering og data

Derfor skal du involvere, finde de rette

forbedringsomrader og understgtte :

disse med data fra kundens egne Her bor vi veere
medarbejdere. |
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Sadan finder du de optimale forbedringsomrader

‘ Find de storste GAPs og Rode Zoner Fokusér pa vaerdi og fordele

GAP Assessments handler om at identificere de stgrste Fremheev de vigtigste fordele og den veerdi, som projektet vil
GAPs ift. "hvor er viidag” og “hvor bgr/kunne vi veere”. bringe. Dette kan omfatte gget indtjening, omkostnings-
Ligesom det ogsa handler om at vide, hvor star vi svagt besparelser, forbedret kundetilfredshed, eller styrkelse af

‘Gule og Rede Zoner”. Disse udger forbedringspotentialer, virksomhedens markedsposition. Sgrg for at binde disse fordele
0g baseret pa kundens egne medarbejdere, far du ikke direkte til de data | har fra den gennemfgrte GAP Assessment.

bedre udgangspunkt for at identificere de en raekke mulige
business cases,

e Brug GAP Assessment data e Praesenter trinvis indfrielse

Den samlede business case bgr opdeles i trinvis realisering,
begyndende med de omrader, hvor der er stgrst opbakning
ifolge jeres GAP Assessment data. Det sikrer jer og kunden
hurtigere succes og bygger momentum til de naeste faser.
Konverteringen vil veere hgj.

Der er ikke noget staerkere stgtte til en business case, end
data fra kundens egen organisation. Anvend Opportunity
Mapping metoden beskrevet senere i dette dokument.
Opstil derefter business casen og underbyg dine
argumenter med data du har indsamlet gennem din GAP
Assessment, og fremhaev konkrete
kommentarer/refleksioner fra medarbejderne. . Dette ggr
din business case faktabaseret, og troveerdig.

HVAD EN BUSINESS CASE?

° Forklar | maler undervejs
En business case er et dokument, der

Fremhaev risici Fremhaev, at | foretager Io(abende mglinger under | vurderer om et projekt eller en
projektets forlgb for at sikre, at business casen bliver investering er vaerd at gennemfgre ved

indfriet. Dette ggr det muligt for jer hurtigt at identificere at analysere omkostninger, fordele,
0g reagere pa eventuelle afvigelser, sa | kan holde risici og afkast.
projektet pa rette spor og sikre succes.

Fokuser pa de gule og specielt de rede zoner, der udggr
potentielle risici og udfordringer ved business casen.
Foresla konkrete tiltag for at handtere dem. Ved at veere
proaktiv og realistisk omkring risici viser du, at du har
taenkt hele business casen igennem og er forberedt pa at
tackle potentielle udfordringer. Kunderne ved der er risici,
men ved at | kan dokumentere dem, og pege pa de rette
risici, viser | en hgj troveerdighed og proaktivitet.



Disse omrader udggr jeres Business Case Potentialer

On Spot Support

Det rigtige servicepersonale

Forudsigelse og svar

Case Management

Digital kunde understattelse /

Forecasting

Salgsoversigts rapport \

Gennemsigtighed i salg \

Salgsproces fulgt

Defineret Salgs Proces

Leads needed

CE vigtighed
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Governance

Salgsplan

\.

— — Marketing Plan

Service Plan

Samarbejde

Alignment

Share and save customer info

Samarbejde pa tveers af organisation

Implementere ny teknologi

Tilpasse til ny teknologi

Segmentering

Lead dokumentation Lead registrering

Rede og gule zoner
Begge er omrader, der kreever handling.

GAPS

Storre GAPs er veerd at forfelge.
"Hvor er vi i dag vs. hvor bgr vi veere!

Misalignment omrader
Hvor er vi uenige om, hvor vi er.

Alignment omrader
Hvor er vi enige om, hvor vi er.

Muligheder, risici, blinde vinkler
Baseret pa scores og kommentarer.

Medarbejdernes synspunkter
Er der guldkorn at hente i enkelte kommentarer
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GUIDE

Udveaelg de GAP’s og rede zoner med st@rst business case-potentiale, understgt med

kommentarer/refleksioner.

Hvad enten de muligheder | har identificeret, er vigtige/stgrre GAPs, rode zoner mm. er vores anbefaling at du lister den, og ser pa de
kommentarer/reflektioner | evt. har faet ind, for at understgtte potentiale vurderingen og understgtte en beslutning om at ga efter det konkrete
GAP

TIP: Brug rapporten i INVOLV3 der hedder “GAP and Top Alignment” under hovedmenuen “GAP Insights”. Her far du listet de stgrste GAPs, og
kan ogsa se hvor enig/uenig de forskellige grupper/afdelinger er.

TIP: Det er steerkt at involvere ved at bruge vores Assumption Mapping (se naeste side, en enorm veerdifuld gvelse til at involvere og sikre
commitment om den endelige Business Case. Assumption Mapping vurderer de forskellige muligheder. Saet X = Veerdi og Y = Svaerhedsgrad”.

Gennemfg@r Opportunity Mapping - Saet veerdi og sveerhedsgrad pa de identificerede forbedringsomrader

De business case-muligheder, der identificeres, bgr altid kvantificeres med konkrete tal og belgb. Det er afggrende at kvalificere hver mulighed ved
at vurdere bade det gkonomiske potentiale og sandsynligheden for, at det kan realiseres. Dette giver et klart overblik over, hvor indsatsen begr
prioriteres for stgrst mulig effekt.

Praesenter for kunden/kundeemnet og fa opbakning

Det er vigtigt at gennemga de forskellige business case-muligheder | har identificeret grundigt med kunden for at fa accept pa, om de er enige om

business casene og raekkefglgen. Praesentér gerne jeres Assumption Mapping (hvis | har lavet denne), hvor | sammen kan evaluere placeringen af

mulighederne. Sperg ind til, om de er enige i vurderingen, eller om de vil placere dem anderledes. Denne dialog sikrer, at | er pa linje og fokuserer pa
de mest veerdiskabende initiativer, og med deltagelse af de rigtige stakeholders og delaccepter undervejs, bliver det lettere at tage next step..

TIP: Hvis | ikke har lavet Assumption Mapping under pkt. 2, sa kan | gennemfgre den sammen med kunden i pkt. 3

2> INVOLV3

a Saml alt i vores Business Case skabelon, der er velegnet til ledelsen og bestyrelser



Brug Opportunity Mapping til at kvalificere dine ideer og muligheder i Business Casen?

Opportunity Mapping er en struktureret metode, der hjalper virksomheder
med at prioritere forskellige forbedringsmuligheder og risici baseret pa deres
forretningsveerdi og sveerhedsgrad af implementering. Efter at have
gennemfgrt en GAP Assessment, hvor muligheder og risici er blevet
identificeret, er naeste skridt at samle de rette interessenter for at diskutere,
vurdere og prioritere disse muligheder. Opportunity Mapping giver et visuelt
overblik, der ggr det nemmere at treeffe beslutninger, der maksimerer udbyttet
0g minimerer omkostningerne.

e Forst sikrer |, at stakeholdergruppen og beslutningstageren bakker op om
at involvere bredere | organisationen.

e Nar | har indsamlet data, identificeret GAPs samt rgde, gule og grgnne
zoner, engagerer | stakeholdergruppen pa et dybere niveau gennem
Assumption Mapping.

Disse to gvelser skaber maksimal involvering, giver de bedste data og sikrer en
feelles prioritering af de forbedringsomrader, der danner grundlaget for
business casen. Efter disse gvelser vil | sta steerkt, og kunden har alt, hvad der
skal til for at traeffe en positiv beslutning.

Nar vi bruger Opportunity Mapping, arbejder vi med en simpel matrix, hvor
X-aksen repraesenterer den forretningsmaessige veerdi (fra lav til hgj), og
Y-aksen repraesenterer svaerhedsgraden af implementering (fra lav til hgj).
Malet er at placere hver forbedringsmulighed i denne matrix for at fa et klart
billede af, hvilke indsatser der skal prioriteres.

Lav vaerdi

Lav

Sveerhedsgrad
A

Hoj
Sveerhedsgrad

»  Hogj veerdi
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Opportunity Mapping

Lav Svaerhedsgrad

A Det er hurtigt at

implementere og har en

hgj vaerdi. Derfor ber vi
starte her!

o Nem at implementere, m-en lav Omrade * o Hurtige gevinster -
gevinst — kan udfgres, hvis der er - e bor prioriteres forst.

tid og ressourcer.

v
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Omrade 2

o Lav prioritet — kan o Strategiske projekter — kraever

nedprioriteres eller fraveelges. omhyggelig planlaagning og
ressourceallokering.
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Hvorfor bruge Opportunity Mapping?

Vurdering af forretningsveerdi (X-akse)
Hver mulighed eller risiko vurderes pa baggrund af den forretningsveaerdi, den kan skabe. Her overvejes, hvordan forbedringen kan pavirke omsaetning, effektivitet, kundetilfredshed eller andre
vigtige KPl'er.

Vurdering af sveerhedsgrad ved implementering (Y-akse)

Implementeringen af hver mulighed eller risiko vurderes i forhold til, hvor kompleks og ressourcekraevende den er. Det kan inkludere teknologiske, organisatoriske og menneskelige
udfordringer.

Placering i matrixen
Forbedringsmulighederne placeres i matrixen baseret pa de to ovenstaende parametre. Dette skaber en tydelig prioritering:

Hgj veerdi/lav svaerhedsgrad (top hgjre): Hurtige gevinster — bgr prioriteres fgrst.

Lav veerdi/hgj sveerhedsgrad (bund venstre): Lav prioritet — kan nedprioriteres eller fraveelges.

Hegj veerdi/hgj svaerhedsgrad (top venstre): Strategiske projekter — kraever omhyggelig planlaagning og ressourceallokering.
Lav veerdi/lav sveerhedsgrad (bund hgjre): Nem at implementere, men lav gevinst — kan udfgres, hvis der er tid og ressourcer.

OO O O

Diskussion og konsensus
Efter placeringen i matrixen, diskuterer teamet hver mulighed, prioriterer hver mulighed og bekraefter, om de er enige i vurderingen og raekkefglgen. Dette sikrer, at alle interessenter har
forstaelse for de prioriterede indsatser.

Business case-vaerdi
For hver prioriteret mulighed estimeres en business case-veerdi ved at kvantificere det gkonomiske potentiale og sandsynligheden for succes. Dette giver et konkret grundlag for at vurdere
mulighedernes ROI.

Konklusion og anbefaling:

Assumption Mapping er en effektiv metode til at involvere stakeholder gruppen i prioriteringen af forbedringsmuligheder ved at fokusere pa, hvor de stgrste forretningsmaessige gevinster kan
opnas, samtidig med at implementeringsudfordringerne tages i betragtning. Det hjeelper virksomheder med at sikre, at de ressourcer, der investeres, giver det stgrst mulige udbytte. Vores
anbefaling er at jeres fokus er pa at identificere de muligheder, der skaber mest veerdi med mindst mulig indsats. Det virker tillidsfuldt, og | kommmer hurtigere i gang med et afgreenset og
fokuseret projekt.



Trin 4

Vihar et feerdigt forslag du kan anvende
— en struktureret tilgang til at praesentere Sy

business case baseret pa en gennemfgrt ( ‘

Assessment i din organisation eller speci

afdelinger og medarbejdere. Skabelo

fokuserer pa bred medarbejderinvol’ n

identificerer forbedringsomrader gQ : ' _
deltagelse fra dem, der kender udfo 1‘ o »
bedst. Den anvender Opportunity Mapping
metoden til at prioritere initiativer, der gi
veerdi med lav indsats som det ferste sk
For hver forbedring beskrives gevinstef'r .

pa fire parametre:

A. @konomi,
ol

C. Effektivitet og
D. Motivation

| vaerktgjskassen finder du en raekke forskellige
skabeloner du frit kan bruge, heriblandt vores
"Business Case skabelon”.




