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– Intro til metode og kursus på ACMP møde
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ADFÆRDSDREVET 
GEVINSTREALISERING

Baseret på cases fra:

Kommende kurser: 

• 19-21/4: Adfærdsdrevet 
gevinstrealisering (venteliste)

• 22-24/8: Få dit projekt i mål (to 
dage plus konflikt og forhandling)
19-21/9: Adfærdsdrevet 
gevinstrealisering

Website med inspiration: 

Cases, skabeloner, artikler, videoer
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<50% 18%
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(Ministeriernes egen vurdering)
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To ting, vi skal gøre:

1. Synliggøre hele 
forandringsprojektet.

2. Gøre det let og praktisk
at arbejde med forandring og 
gevinstrealisering. 

Gevinst-
realisering

Forandrings
-ledelse

Tekniske 
leverancer

Gevinstpotentialet realiseres 
ikke, fordi vi undlader at fokusere 
på hele forandringsprojektet

6
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Den gevinstdrevne 
forandringsmodel …

… synliggør hele 
forandringsprojektet.

Leverance af teknik nr. n

Gevinstbaseret
projektdesign

Gevinstspor

Forandringsspor

Teknisk spor

Estimering af 

gevinster

Højniveaudesign og estimering 

af forandringsindsatsen

Højniveaudesign og estimering 

af de tekniske leverancer

Løbende opdatering af gevinsterne 

– opfølgning på tidlige indikatorer på 

gevinstrealiseringen

Indsigtsstudier, design og 

test af forandringsindsatsen

Leverance af teknik nr. 1

Løbende opdatering af gevinsterne 

– opfølgning på gevinstrealiseringen – analyse 

af nye muligheder for gevinstrealisering

Forandringsaktiviteter 

for at sikre ny adfærd

Opfølgning på 

gevinstrealiseringen

Forandringen er 

implementeret, og 

projektet er slut

Analyse Gennemførelse Realisering

Kontinuerligt samarbejde mellem de tre spor

Kontinuerligt samarbejde mellem de tre spor
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Gevinstrealiseringsprocessen 
er ofte en ”black box” 

Gevinstrealiseringens sorte hulProjektleverancer Formål
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Project deliverables PurposeNew competences New behaviour Benefits

Gevinstrealiseringsprocessen 
er ofte en ”black box” 
– det er det, vi gør op med!
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Gevinstdiagram for Nykredits Hvide kitler-projekt (forsimplet)

[X] dækker over konkrete tal. Antal af kunder er justeret i forhold til de rigtige tal.

Hvorfor?

Hvordan?

Projektleverancer
Kompetencer

(Vi kan noget nyt)
Adfærd

(Vi gør noget nyt)
Formål

Gevinster

Endelige gevinsterPerformanceforbedringer

Ny ”value proposition” 
(værditilbud)

Andre erhvervs- rådgivere 
kan:

1. Identificere behov dækket af 
nyt værditilbud

2.Skabe interesse

3.Sælge rådgiverteam

Negativ gevinst 
Andre erhvervsrådgivere 

bruger mere tid på nyt 
værditilbud, der fragår 

andre opgaver

Nyt rådgiverteam

Er opsøgende (telefon, e-mail, 
events) over for nye kunder og får 
sat salgsmøder op (120 pr. år pr. 
rådgiver)

Agerer som specialister for 
andre rådgivere over for 
eksisterende kunder

Leder for rådgiverteam kan:

1. Agere som talsperson 
eksternt

2. Løbende forbedre et salgsteam

3. Videreudvikle værditilbud

Vi vil skabe størst værdi for 
kunden 

(interessent- tilfredshedsformål)

Nyt rådgiverteam kan:

1. Opbygge egen portefølje af 
nye kunder

2. Fungere som specialist og 
rådgiver over for andre 
erhvervsrådgivere

3. Anvende nye værktøjer og ny 
proces

Modne eksisterende [X] 
kunder (oms. på ca. 1 

mio./ år – ikke med i BC)
Kundetilfredshed på [X]

Omsæt-
nings-

vækst på

[X] mio. 
kr. pr. år

Nye 
”fuld-

pakke”-
kunder, 
108 pr. 

år

Nye 
”forret-
nings”-
kunder, 
135 pr. 

år

Nye 
”særlige” 
kunder, 
27 pr. år

Omsæt-
nings-

vækst på

[X] mio. 
kr. pr. år

Vi vil vinde- segment [X]
(omsætnings- formål)

Rekruttering af X personer

Træningsprogram

Design af ny adfærd (hverdag) 
for rådgivere

Støtte til leder til at sikre ny 
adfærd

Salgssupport- værktøjer

Kreditproces, fase 1

Leder for rådgiver- team
Taler på konferencer, optræder i 
medier og lignende

Udvikler værditilbuddet og 
teamet

Andre erhvervs- rådgivere

Sælger nye værditilbud med 
hjælp fra nyt rådgiverteam 
(specialisthjælp)

270 nye 
kunder 
pr. år

Omsæt-
nings-

vækst på

[X] mio. 
kr. pr. år

Omsæt-
nings-

vækst på

[X] mio. 
kr. pr. år
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The benefit realisation highway

[X] covers concrete figures. Number of customers is adjusted according to the correct numbers Why?

How?

Deliverables
Competencies

(We can do something new)

Behaviour

(We are doing something new)
Purpose

Benefits

End benefitsPerformance benefits

Other business advisors 

can:

1.Identify needs that is covered

by the new value proposition

2.Create an interest

3.Sell advisor team 

Negative benefit

Other business advisors spend more 

time on new value proposition, which 

means less time spend on other tasks

Manager for advisor team 

can:

1. Act as spokesperson 

externally 

2. Continuously improve sales 

team

3. Further develop value 

proposition 

We want to create the 

greatest value for the 

customer

(Stakeholder satisfaction 

purpose)
Mature existing [X] customers 

(turnover of approx. 1 million / year 

- not included in BC)

Customer satisfaction at [X]

New "full 

package" 

customers, 108 

pr. year

New 

"business” 

customers, 

135 pr. year

New "special" 

customers, 

27 per. year

Revenue 

growth at

[X] mio. DKK 

per year

We want to win segment 

[X]

(Revenue purpose)

Recruitment of X people

Training program

Design of new 

behaviour/new way of 

working for counselors

Support for leader to 

ensure new behaviour

Credit process, phase 1

Manager for advisor team: 

Speak on conferences, appear in 

medias etc. 

Develop the value proposition 

and the team 

Other business advisors:  

Sell new value proposition 

with help from new advisor 

team (specialist help)

Revenue 

growth at

[X] mio. DKK 

per year

Revenue 

growth at

[X] mio. DKK 

per year

New value proposition

New advisor team: 

Make contact (phone, email, 

events) with new costumers and 

book sales meetings (120 per year 

per advisor )

Act as specialists towards other 

business advisors

New advisor team can:

1. Establish own portfolio of new 

costumers 

2. Act as specialist and advisor 

towards other business 

advisors 

3. Apply new tools and new 

process 

Revenue 

growth at

[X] mio. DKK 

per year

Sales support tools

270 new 

customers per. 

year

L1

L2

4 3
2 1
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Gevinst-
realisering

Maksimering af gevinstrealisering med flere lanceringer

Forandringssporet

Tekniksporet

Lancering 1

Forandringssporet

Tekniksporet

Lancering 2

Forandringssporet

Tekniksporet

Lancering 3

Gevinstsporet (og sporets opgaver)

Under lancering 3 Når projektet er slut

Opgaver i gevinstsporet

Opfølgning

Under lancering 1 Under lancering 2

Gevinst-
realisering

Gennemførelse

Realisering

Analyse Optimering

Gevinst-
realisering
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Gevinst-
realisering

Maksimering af gevinstrealisering med SAFe metoden

*) Gevinstrealisering kan ske løbende, da tekniske releases og organisatoriske lanceringer ikke er koblet op på prioriteringen

Agilt team 1

Agilt team 2  

Agilt team X

Agilt team 1

Agilt team 2  

Agilt team X

Agilt team 1

Agilt team 2  

Agilt team X

ART niveau

Forandringsteamet

Epic A  

Release 2
Forandringsindsats for Epic A release 2

Forandringsindsats for Epic A release 1

Prio

Forandringsindsats for Epic B

Prio

Epic A  

Release 1

Porteføljeniveau

Gevinstteam

Separat forretningsdrevet team, der giver input til prioritering for alle agile teams og forandringsspor

Gevinst-
realisering

Gevinst-
realisering

2-3 måneder 2-3 måneder 2-3 måneder

Epic B  

Release

Prio Prio



Forandring skal 
kobles direkte til 
gevinsterne.1

Vores tilgang til forandring er baseret på to principper

GevinsterNy adfærd

Det skal være 
let at arbejde 
med forandring.2



Analyse1 Gennemførelse2
Forandrings-

workshop
Analyse Lederreview Business 

case-input

Forandringssporet skal foldes ud!
For at gøre det let at arbejde med forandring skal arbejdet passe med den måde, vi leder projekter på

Planlæg og 
indsaml data

Design og 
udvikling 

Træning Forandrings-
støtte

Plan for 
forandring 

Lancering

Opfølgning på fremdrift, læring og bred kommunikation
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13 Bogen er en praktisk guide til:

1. Gevinstrealisering i det enkelte projekt
Fokus på gevinstrealisering og forandring

2. Implementering af adfærdsdrevet 
gevinstrealisering

3. Strategisk porteføljestyring 
Baseret på troværdige data

Baseret på cases fra:

NY BOG OM GEVINSTREALISERING 
I FORANDRINGSPROJEKTER
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Q&A


