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Radgivningsbranchen

Der er fornuftige tider...
— Hvordan udnytte dette proaktivt?

Intensiveret konkurrencesituation...
— Hvordan sikre vores egen konkurrencekraft?

Markedet er blevet yderligere ‘opdelt’...
— Huvilken betydning for os?
Kunderne er blevet mere kraevende i flere

dimensioner...
— Hvordan skal vi handtere dette?

Mere veerdi for mindre penge synes at veere et

mantra...
— Kan vi udtaenke fx nye samarbejdsformer og prismodeller?



Hvordan blive mere attraktiv for
kunderne?




Pointer

» Radgivere kan faktisk skabe stor veerdi!

» Det er i det konstruktive samarbejde, at merveerdi
skabes!

» Kundens rolle i projekter er derfor ogsa
forretningskritisk!

» Next practice handler om at vaere ‘banebrydende’
i indhold savel som i samspil for begge parter!
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Sagt om radgivere

"‘Radgivere er nogle kyllinger, de tor ikke stille op og patage
sig en risiko.’

" Mange kommer med alt for standardiserede modeller og
oplaeg. Hvis jeg skal betale jager jeg dem simpelt hen ud, hvis
de kommer med sddan noget’ .

“Radgiverne skal mandsopdakkes - ellers far man ikke det
fulde udbytte. Det er vigtigt, at man ger sig den erkendelse

som kunde. Du skal ogsa prioritere at investere egne
ressourcer i konsulentprojekter!!

"Vi har erkendt, at gode radgivere kan ggre en positiv
forskel.’

" De er dyre - men hvis den faglige tyngde er der, er det OK.’

“Vi (kunderne) har en tendens til at skyde pa radgiverne, men
maske burde vi rette skytset pa vor samarbejdsform.”



Hvad forventer kunder af
et samarbejde med radgivere?

* Indlevelse og forstaelse.

e VViden og erfaringer.

e Et kvalificeret modspil og samspil.

e Radgivere der kan handtere processer.
e Forstaelighed i kommunikation.

e Helhed i angrebsvinkel.

e Match i personrelationer.

e Rettidig omhu.........



Udfordringer til brugere af radgivning

» Sikre mere kvalitet i udveelgelsen af radgivere..

» Sikre en klar kommunikation om hvorfor
radgivere inddrages..

» Sikre en effektiv og konstruktiv kommunikation
mellem kunde og radgiver..

» Udfordre projektet pa en mere kvalificeret vis..

» Medvirke til at sikre projektets veerdi for
virksomheden..
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Ledelsens radgivningsmodel

Beslutning om anvendelse af radgivere
Sggning og udvaelgelse af samarbejdspartner
Etablering af et samarbejdsgrundlag
Samarbejdsforlgbet in action

Resultat og 'veerdimaling’







How Much Value Do Consultants
Add to Their Clients?

Analyses suggest that consultants add value in three
ways:
— They provide specialist knowledge that helps clients take better
decisions.

— Their experience in project delivery helps clients execute their
plans more effectively and efficiently.

— The skills of individual consultants improve the capability and
team work of managers in client organizations.

A UK analysis (from 2010) shows that the average
value consultants add to their clients is ten times the
fees paid!



Hvordan blive mere attraktiv
for kunderne?
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Med fokus pa samarbejdet

Samarbejdet og [ ¥
radgiverrollen




A Consulting Fable

A client executive was sitting at a table with men
from three consulting firms — an unlikely situation
to begin with. He asked for the time and got three
answers.

The A.D. Little man said: "It s exactly three-
and-half minutes before ten.”

The McKinsey man replied:” I’ m glad you
asked that question. We have just done a
study on that subject”.

And the Booz-Allen man asked: "What time
would you like it to be?”



Den professionelle radgiver

WORK HARD
EAT RIGHIT

EARN YOUR
ol RIPES™




Radgiverrollen —de tre F' er

Faglig rolle Forretnings
rolle

Formidler
rolle




Radgiverrollen —de tre F er

* Faglig dimension:
— Faglighed, uddannelse, erfaringer
* Forretningsdimension:

— Salg, netveerksskabelse, projektledelse,
ressourcestyring, kundepleje

* Formidlingsdimension:

— Relationskabelse, opgavehandtering, samarbejde,
processtyring, forandringsformidling,
kommunikation



Radgiverhjulet

Faglighed
10

Formidling 10 Forretning



Radgiverhjulet -ex
Faglighed
10

Formidling 10 Forretning



Ex. pa typiske radgivningsroller

» Specialisten:
" Fremsaetter konkrete lgsningsforslag til kunden
* Fagspecialist og ekspert, lgser problemet
» Problemlgser:
= Hjzelper kunden med at lgse problemet
* Videnleverandgr, problemknuser, analytiker
» Treener:
= Hjzelper kunden med at lzere at kunne Igse problemet
* Coacher, underviser, formidler viden
» Facilitator:
= Hjxelper kunden med at komme frem til at |@se problemet
* Procesmager, indpisker



The External Advisor

The collaboration with an advisor is most valuable when
they are able to behave, relate and know as insiders, but
without losing the perceived “magic” of an outsider’s
fresh perspective and challenging edge.

Clearly an ambiguous position and a fine balancing act
not easy to achieve, but it is precisely in this insider-
outsider position that external agents have the greatest
opportunities for being part of creating knowledge,
learning and change in client organizations.



Radgivningsformel |

Resultat/Udbytte

\%

Forventninger



Radgivningsformel Il

E=KxKxF?

Effekt (vaerdi) = Kompetencen x Kvaliteten af samarbejdet
x Forankring i organisationen?






Radgivningsformel Il

T+K+ N
S

Tillid =

Hvor:
T =Trovaerdighed
K = Palidelighed
N = Naerhed (intimitet)

S = Selv-orientering



Succeskriterier i radgivningsarbejdet

* Kundetilpassede opgaver

* Empatii hgjseedet

e Aktivt modspil i processen

e Stort (gensidigt) engagement

e Pa forkant med ny viden

* Transformation af viden og Igsninger
* Forankretivirksomhedens ledelse
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1.

2.

Vinderformlen 5 + 1

Fagligt helt i top = excellent — anvendelse af
nyeste og relevante viden.

Unik i opgavelgsningen = distinkt —
tilgangen har givet problematikken et saerligt
|pft.

. Samarbejdsformen som krumtap = der er tale

om co-creation i yderste potens — naermest
en symbiose i hvorledes samarbejdet har
fungeret



Vinderformlen 5 + 1

4. Opgavelgsningen er preeget af
professionalisme = autenticitet — cegte og
med en feelles ansvarlig

5. Det brede ejerskab — commitment —
forankring og forandring

+

1. Den optimale veerdi — value for money — der
er skabt markante og malbare resultater



Med faglighed, empati og mod i
bagagen!




+ lidt humor..........

"Det fine ved latteren er, at den abner
hovedet, sa fornuften kan slippe ind.

Dario Fo
Vi




