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Finn Ritslev 
CEO og stifter 
finn@ritslev.dk 

CǊŜŜŘƻƳн!Ŏǘϰ Strategieftersyn 

Vejen til  fremtiden 

 

 

Øget indtjening 

é gennem større handlefrihed 
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Synspunkter på virksomhedsudvikling  

ƴ Der tages ligeså vigtige beslutninger udenfor, som i en virksomhed 

ƴ Det er en risiko, hvis modparten alene kan bestemme resultatet af en relation 

ƴ Det er i grænselaget mellem virksomhed og omgivelser, at dens muligheder for udvikling bestemmes 

En virksomheds strategi bør også indrettes på at reducere dens 

sårbarhed overfor omverdenen og derved øge dens handlefrihed! 

Stor handlefrihed resulterer i 

ƴØget overlevelsesevne  

ƴ Virksomheden overlever chok udefra  

ƴ Ingen enkeltfaktor fra omverdenen kan ryste virksomheden 

ƴRobusthed 

ƴØget vækst  

ƴMange alternativer 

ƴØget lønsomhed  

ƴ En stærk forhandlingsposition 

ƴ έ¢ƘŜ tƻǿŜǊ ƻŦ DƻƻŘ .ȅŜέ 
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Handlefrihed  

For hvert forretningsområde præsenteres en vurdering af dets handlefrihed.  

CƛƎǳǊŜƴ ƭƛƎƴŜǊ Ŝƴ ŦƭȅǾŜƴŘŜ ŘǊŀƎŜΦ Wƻ ǎǘǄǊǊŜ ǾƛƴƎŜŦŀƴƎΣ ŘŜǎǘƻ ōŜŘǊŜ ŦƭȅǾŜǊ άŘǊŀƎŜƴέΦ {ŀƎǘ Ǉň Ŝƴ ŀƴŘŜƴ ƳňŘŜΣ ǎň ōŜǘȅŘŜǊ ǎǘƻǊŜ ƻg udbredte 
vinger stor handlefrihed. Overført til forretningsverdenen, så indebærer det, at jo større vingefanget er, desto bedre er fremtidsudsigterne 
for forretningsområdet. 

A= bedst 

B= overordentlig god 

C= meget god 

D= god 

E= ok 

F= forhold, som enkeltvis 
     eller tilsammen svarer  
     til en potentiel katastrofal 
     trussel 

G= to mulige katastrofale 
      trusler 

H= værst 
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Fordele  

ƴKlart øjebliksbillede af virksomhedens NU-
situation 

 

ƴHurtig og systematisk 
ƴSamtidig analyse af risici og strategiske 
muligheder 

ƴGennemløbstid 1-2 uger  

ƴOperative resultater efter  
to workshops 

ƴStore tidsbesparelser for deltagere 

ƴMinimum forberedelse og papirarbejde for 
deltagere 

ƴέ5ƻǿƴ-to-ŜŀǊǘƘέ ƳŜǘƻŘŜ ƳŜŘ 
forretningsrelevante spørgsmål 

 

ƴEnighed om ambitiøse, målbare 
forandringstiltag, der er organisatorisk 
forankrede 

 

ƴHjælp til at formulere strategiske 
beslutninger 

ƴHjælp til kommunikation 
ƴInformative figurer 

 

ƴKonsensusskabende processer 
ƴForståelse hos alle af mål og midler - samt 
hvorfor! 

ƴEnighed om styrker og strategiske muligheder 

ƴFælles holdning til risici og mulige effekt 

ƴEffektiv deling af viden om marked og 
virksomhed 

 

ƴVeldokumenteret 
ƴCheckliste med spørgsmål og svar 

ƴKlinisk situations- og SWOT analyse 

ƴEt strategisk oplæg, der letter eksekveringen af 
nødvendige forandringer 

 

ƴLav risiko 
ƴVelafprøvet og konsistent metodik 
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Udvalgte  referencer  

http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz%20interview%20GAC%20Ltd%20GAC_II.wmv 

http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz%20interview%20GAC%20Ltd.avi 

//AMD2500/../../../../../../../../
//AMD2500/../../../../../../../../
http://www.abb.com/global/abbzh/abbzh251.nsf!OpenDatabase&mt=&l=us
http://www.posten.se/index.jsp?PageName=MainPage1&postlogo=0
http://www.ritselv.dk/realbiz/RealBiz interview GAC Ltd GAC_II.wmv
http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz interview GAC Ltd GAC_II.wmv
http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz interview GAC Ltd.avi
http://www.borealisgroup.com/
http://www.kwmosgaard.dk/trains/images/SJ.gif
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Hvem er vi?  

ƴ   Freedom2Act ApS 

ƴStrategisk udvikling af virksomheder 

ƴTaktisk salgsudvikling 

ƴStrategieftersyn 

ƴForretningsmæssig risikoafdækning 

ƴBlue Ocean Strategy 

 

ƴ  Personen bag 
ƴFinn Ritslev 

ƴ Civ.ing. fra DTU, PED fra IMD 

ƴ Udvikling, projektledelse,  
marketing, salg, 
forretningsudvikling og 
strategiplanlægning 

ƴDanske partnere 
ƴ IIB Executive Konsulenter  

ƴ Cowi 
ƴ Miljø 

ƴ Q-Leap 
ƴ LEGO SERIOUS PLAY 

 
ƴ     

ƴBlue Ocean Strategy Network 
ƴEtableret af professorerne Kim og Mauborgne 

ƴBogen Blue Ocean Strategy solgt 1 mio. første 
år! 

ƴBenyttes bl.a. af Samsung, LG Electronics og 
mange andre 
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Traditionel 
strategiplanlægningsproces  
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Traditionel strategiplanlægning og risikostyring  
Ser det bekendt ud?  

Ekstern og 
intern 
analyse SWOT 

Mål 
Vision 
Strategi 

Plan & 
budget   

Eksekvering 

Generel opfattelse 

ω Langvarig og  bureaukratisk proces 

ω Styret af stabsfunktion 

ωMasser af papir 

ω Data passer ikke sammen 

ωModstridende agendaer 

ωMange mål og initiativer 

ωManglende systematik 

ω Dårlig udnyttelse af ledelsens tid 

ω9ƪǎŜǊŎƛǘǎ ƛ ǘŀƭ ƛ ǎǘŜŘŜǘ ŦƻǊ ŀǘ άǘŋƴƪŜέ 
uden for boksen 
 

Resultater 

ω Der bruges meget energi på taktik og for 
lidt på strategi 

ω Tag-selv-bord af taktiske tiltag 

ω Ingen klar retning, der skiller 
virksomheden fra mængden 

ωMasser af detaljer 

ωMasser af slides og regneark med tal 
præsenterer strategien 

ω Svær at forstå og kommunikere 

ω Svære at konvertere til operationelle 
tiltag 

 

Erkendelse Planlægning 

Kaplan & Norton, 2001  

ƴ Only 5% of the workforce 
ǳƴŘŜǊǎǘŀƴŘ ǘƘŜƛǊ ŎƻƳǇŀƴȅΩǎ ǎǘǊŀǘŜƎȅ 

ƴ Only 15% of executive teams spend 
more than one hour per month 
discussing strategy 

ƴ Only 25% of managers have 
incentives linked to strategy 

ƴ Only 40% of organizations link 
budgets to strategy 

Risikoidentifikation og - afdækning 
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Freedom2ActÊ Strategieftersyn 
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Forlßbet af et Freedom2ActÊ Strategieftersyn  
é hurtigt og effektivt 

Forløbet tilrettelægges som en række 1-2 dages workshops med deltagelse af ledelsen. På intensive workshops identificeres og vurderes 
styrker og svagheder. På hver workshop fokuseres der på de 3-7 vigtigste forretningsområder. 

Processen fører til fælles erkendelse blandt deltagerne af NU-situation ligesom den åbner op for nye strategiske perspektiver. 

Med udgangspunkt i den fremkomne diagnose udarbejdes i fællesskab en handlingsplan, der medvirker til at reducere virksomhedens 
sårbarhed overfor omverdenen og dermed sikre den større handlefrihed. 

άThe processes used are down-to-earth, very business oriented, governed by reality rather than theoryέ ς citat fra CEO efter dennes 2den 
strategieftersyn.  

 

Forberedelser 

Virksomheden fremskaffer 
finansielle nøgletal 

έ¦ŘŜŦǊŀ-LƴŘέ 

Segmentering baseret på 
kundernes behov. 

Afrapportering 

Præsentation af den 
strategiske situation 

Interview 

360o  interview 

Freedom2Act 
Seminar 

Fokuseret brainstorm + 

Diagnostiser 

Udarbejdelse af diagnose 
baseret på modtagne data = 

+ 

Strategisk oplæg 

Handlingsplan og katalog 
med prioriterede 
forbedringsforslag 

Rapport Checkliste 

Virksomheden 
verificerer oplyste  
        informationer 

 

få uger 

1-2 dages workshop: 
      DATAINDSAMLING 

1 dags workshop: 
   RISIKOAFDÆKNING 
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Virksomhedens òValue Driversò 
 Udefra - Ind -  Segmentering ud fra kundernes synsvinkel  

CǄǊǎǘŜ ǘǊƛƴ ŜǊ Ŝƴ CǊŜŜŘƻƳн!Ŏǘϰ .ǳǎƛƴŜǎǎ aŀǇǇƛƴƎΦ  

Vi udfordrer deltagerne til at se deres virksomhed med kundernes synsvinkel. Sammen identificeres forretningsgrundlaget i de vigtigste 
forretningsområder baseret på, hvad kunderne foretrækker, og ikke på hvem de er. Processen tager sit udgangspunkt i markedets syn på 
virksomheden (udefra-ind) og afdækker kundernes behov og beslutningsmønstre samt konkurrenceforhold.   

Resultatet er en række homogene forretningsområder, der kan danne grundlag for en mere effektiv bearbejdning af markedet samt med at 
sikre, at virksomhedens processer får en mere optimal kundefokus. 

 

Business Map 
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Produktlinjer 
1. 
2. 
3. 
... 
... 
Målgrupper 
A. 
B. 
C. 
D. 
E. 
... 

Forr.område   I: C1 
- .... 
Behov 
-....  

Slutkunde 
- ... 

Geografi 
- ... 

Drivkraft 
- .... 

Beslutningstager 
- .... 

                 -situation 
- .... 

Forr.område  II: E3 
- .... 
Behov 
-....  

Slutkunde 
- ... 

Drivkraft 
- .... 

Beslutningstager 
- .... 

                 -situation 
-.... 
 
 

 ̧ 
 ̧
 ̧

Budgetkonkurrence 
 

Direkte Konkurrence 
 

Substitutkonkurrence 
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Kßbernes òUnique Selling PointsÊò 

ƴUnique Selling Points 

ƴUSP - Unique Selling 
Proposition  

ƴHvad gør vores løsning 
uundværlig 

ƴHvor differentierer vi os fra 
konkurrenter 

ƴOftest indefra-ud 

ƴKvalificerende krav 

ƴDet man skal have 

ƴDifferentierende krav 

ƴDe parametre, som afgør 
kundernes valg af metode 
og leverandør 

ƴέ¦ƴƛǉǳŜ .ǳȅƛƴƎ tƻƛƴǘǎϰέ 

ƴUdefra-ind 

 

For at udnytte sine muligheder optimalt skal en virksomheds 

òUnique Selling Pointsò matche kßbernes  

òUnique Buying PointsÊò! 
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Virksomhedens begrænsninger og muligheder  

Andet trin består af et interview, hvor vi gennemfører en koncentreret og systematisk dataindsamling. 

En IT-supporteret proces garanterer en helhedsdækkende og grundig datafangst. Samtidig sikrer den en reduktion af den tid, det tager at 
indsamle data med en faktor 5-10 sammenlignet med traditionelle metoder uden at gå på kompromis med kvaliteten. 

De anvendte processer er "down-to-earth", meget forretningsorienterede, styret af realiteter snarere end teori.  

Spørgsmål omfattende 140 
forretningsmæssige aspekter 

Systemgenererede 
multiple-choice 
svaralternativer 

Grænser bestemt af 
virksomhedens 
finansielle nøgletal 
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Diagnostisering i et 360 0s perspektiv  

På basis af de afgivne 
informationer udarbejdes en 
diagnose. 

I diagnosen identificeres og 
vurderes de faktorer, som 
kontrollerer og begrænser 
virksomhedens muligheder for at 
udvikles. 

Organisation 

Bestyrelse 

Leder 

Nøglepersoner 

Rettigheder 

Ulykker & 
katastrofer 

Uforsikrede 
aktiver 

R 
e 
s 
s 
o 
u 
r 
c 
e 
r 

Ejere Långivere Sæson&Vejr Samfunds- 
tendenser 

Pressions- 
grupper 

Øvrige interessenter 

Masse-medier 

Agenter Leverandører 
Budget 

konkurrence 
Substitut- 

Konkurrence 
Direkte 

Konkurrence Kunder 

Markedet 

Tvister 

Regulering af 
efterspørgsel 

Regulering af 
konkurrence 

Regulering af 
råvareadgang 

Ydre miljø 

Arbejdsmiljø 

Renteniveau 

Valutakurser 

Erhvervsstøtte 

Infrastruktur 

Ændret 
lovgivning 

Politiske 
faktorer 

M 
y 
n 
d 
i 
g 
h 
e 
d 
e 
r 

P 
E 
S 
T 
E 
L 

aŎYƛƴǎŜȅΩǎ 
7S 

tƻǊǘŜǊΩǎ CƛǾŜ CƻǊŎŜǎ 



©Freedom2Act ApS 2004-12 
01JAN12 / 15 Freedom2Act  

Konkurrencesituation  

Ved afrapporteringen præsenteres de essentielle resultater ved 
letforståelige grafer. Den finder normalt sted kort efter 
gennemførslen af den første workshop.  

Hertil kommer en rapport omfattende:  

 en detaljeret 360 graders situationsanalyse omfattende marked, 
ressourcer, myndigheder og øvrige interessenter;  

 en heldækkende kritisk SWOT-analyse, der for hvert undersøgt 
forretningsmæssigt aspekt vurderer potentiel effekt på 
virksomheden, positiv som negativ;  

 en vurdering af konkurrencesituation og strategiske muligheder. 

Freedom2Act 
Stategieftersyn 

Ingen forskel 

Noget dårligere 

Meget dårligere 

Noget bedre 

Meget bedre 

Totalt overlegen 

Totalt underlegen 

Let 
samhandel 

Hurtigt at 
frembringe  
aktionsplan, 

der 
reducerer 
betydende 

risici 

Skaffe klarsyn 
over  

NU-situation 

 

Danske 
Blue-chip 
referenc

er 

Effektiv 
udnyttelse 
af in-house 

viden 

Value 
for 

money 

Fremme 
enighed om 

mål og midler 

Markeds-
andel 

Kunde sammenligner Freedom2Act 
strategieftersyn med traditionelt 
konsulenthus 

aňƭƎǊǳǇǇŜƴǎ έUnique Buying Pointsέ 

Kunde sammenligner 
processen med  
έǾƛ ƎǄǊ ŘŜǘ ǎŜƭǾέ 

$ 

$ 
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ωPolitiske planer  
om ændringer  
på miljøområdet. 

ωUklart formuleret 
strategi og mål, som 
ikke er kendt af alle 
ansatte.  
ωSystemer og IT samt  

antallet og valg af 
ansatte ikke vel 
tilpasset mål  
og strategi.  
ωAnsattes uddannelse 

ikke helt tilpasset til 
deres  
arbejdsopgaver. 

ωIngen eksterne  
repræsentanter med  
relevant kompetence  
eller godt kontaktnet.  
ωIngen vigtige impulser  

fra bestyrelse. 

ωKatastrofal afhængighed af den største 
kunde.   
ωMeget stort kundespecifikt lager og udstyr.  

ωKonkurrent A har overlegen markedsandel og  
finansiel styrke i et modent marked. 
ωKonkurrent A er klart bedre til at yde  

kunderne service.  

ωVigtig rettighed  
tilhører tredjepart. 

Organisation 

 
Bestyrelse 

Leder 

Nøglepersoner 

Rettigheder 

Ulykker & 
katastrofer 

Uforsikrede 
aktiver 

R 
e 
s 
s 
o 
u 
r 
c 
e 
r 

Ejere Långivere Sæson&vejr Samfunds- 
tendenser 

Pressions- 
grupper 

Øvrige interessenter 

Masse-medier 

Agenter Leverandører 
Budget 

konkurrence 
Substitut- 

Konkurrence 
Direkte 

Konkurrence Kunder 

Markedet 

Tvister 

Regulering af 
efterspørgsel 

Regulering af 
konkurrence 

Regulering af 
råvareadgang 

Ydre miljø 

Arbejdsmiljø 

Renteniveau 

Valutakurser 

Erhvervsstøtte 

Infrastruktur 

Ændret 
lovgivning 

Politiske 
faktorer 

M 
y 
n 
d 
i 
g 
h 
e 
d 
e 
r 

Forretnings-
område 

ωStørste agent sælger lignende 
produkter til samme 
målgruppe 

ωMangler i sikkerhedsforskrifter for 
håndtering af  følsom information. 
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Strategiske muligheder  

Processen sikrer, at der nås enighed ikke kun om de 
stillede forslag, men at der opstår en bredt forankret 
forståelse blandt deltagerne for baggrunden for 
problemstillingerne bag hvert enkelt forslag og deres 
effekt på virksomheden, hvilket letter eksekveringen 
af de nødvendige forandringer. 

Meget 

stor 
Meget  

lille Handlefrihed 

8 

6 

1 

2 

3 

4 

5 

10 

9 

7 

0 1 2 3 4 5 6 -6 -5 -4 -3 -2 -1 

En eller flere begivenheder  

kan ødelægge virksomheden  

(høj sandsynlighed) 

Ingen enkelt begivenhed  

kan skade virksomheden  

alvorligt. 

En eller flere begivenheder  

kan ødelægge virksomheden  

(lav sandsynlighed) 

Handlefriheden af 700 forretningsområder ï 70 i hver boks 

Forr.område2 

Forr.område3 

Forr.område4 

Forr.område1 
















