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KNOW YOURSELF!

ATT SKAPA PLANER SOM BLIR VERKLIGHET

TEMA: Framgdng dr planerad
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Aftluence
[1efluans]:
Sudden peaks of income
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Affluence ir ett tillstind som en person, grupp eller ett foretag kan befinna sig 1 under

kortare eller lingre perioder beroende pa om korrekt formel for tillstindet anvinds.

AFFLUENCE

FAKTA <AFFLUENCE

YVAD AR AFFLUENCE?
Affluence ar en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

>KONTAKT

JoNAS OLOFSSON

CEO,

Adviser Partner

TELEFON: +46 (0)8-555 675 00
BESOKSADRESS:  Augustendalsvagen 62, Nacka Strand
POSTADRESS: Box 1252, 131 28 Nacka Strand
E-MAIL: jonas.olofsson@adviser-partner.se
WEBBADRESS: www.adviser-partner.se
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EN RIKTIG SALJARE...
SALJER!
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Zlatan g6r 34 mal under en och samma sdsong. Han vinner skytteligan,

spelar fram till flest mal och avgdr pa egen hand 30 procent av matcherna. Nar sdasongen ar slut,

och laget vunnit ligaguldet, hors inte ett ljud angaende Zlatans bedrift. Henrik "Zdata"” Zetterberg dr sitt

lags mest palitliga podngmaskin. Idag tillhér han en av NHL:s bdsta spelare och dr den som, gang pa

gang, far vagen att tippa 6ver for sitt lag, genom att producera podng i en omfattning som fa klarar av.

Zdta uppmdrksammas inte av vare sig lagkamrater, ledning eller media.
TEXT: Jonas Olofsson

Om ovanstiende kan lita overkligt eller uppdiktat sa ir det toppsiljarens
vardag 1 manga bolag — 1 Sverige. En toppsiljare 4r en person som manad
efter manad siljer sin budget och mer dirtill. Toppsiljaren riddar vissa
manader, pd egen hand, hela gruppens forsiljning genom sina aftirer och
sitt héga tempo.

Toppsiljaren tas ofta for given och alla riknar med att han eller
hon ska gora sitt jobb, varje manad. Toppsiljaren sjilv har vant sig vid
att vara en i ginget, och har sedan linge forstitt att man 1 Sverige inte
bor lyftas fram for mycket pd grund av sina resultat, eftersom det kan fa

de mindre lyckade siljarna
att kinna sig diliga eller miss-
lyckade.

I Sverige hyllas medel-
mattan och man har forstielse
S odbos Sore %ﬁﬂ?&na@. fér att alla inte l'lliar'dct sa lﬁitt i

/ livet. Trots att vildigt fa vixer
upp i detta land utan att kunna
ha och fa det de vill. Tink om toppsiljaren fick all uppmirksamhet. Skulle
inte det fi de andra att bli lite ledsna och stotta? Det vore ju orittvist. Hon
eller han, toppsaljaren, har det ju littare for sig eftersom forsiljning kom-
mer sd naturligt. T4ank pa alla andra som fir slita for varje order...

I sportens virld, dir prestation
ir kung, hade ovanstiende re-
sonemang varit helt overkligt. I
sportens virld, dir bra skiljs frin
bittre och bast vinner, har man
sedan linge forstitt att hylla de
som presterar. I sportens virld
behovs inga ursikter eller tomma
ord, och att somliga uppenbar-
ligen har hogre formaga dn andra
ir inget man skims Over att
papeka eller lyfta fram.

Vi tycker att toppsiljaren
negligeras, himmas, fir for lite

uppmirksamhet, inte ersitts till-
rackligt och framfor allt — inte fir
den uppskattning hon eller han
fortjanar. Och vem vill bli toppsiljare, om den personen inte dr nigon att
se upp till och nigot andra vill bli?

Adviser Partner alskar toppsiljare. Lit oss alla hjilpas it att bekrifta

dem pa den niva de fortjanar!

Kor sa det ryker!

/\

Jonas Olofsson

PS. Kom ihdg att du kan ladda ner tidigare nummer av Affluence pd vdr hemsida!
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KNOW YOURSELF!
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En vis man sa en gang: "Det svaraste som finns att se, dr det som borde vara dar,

men du som tittar, inte kanner till, att det borde vara dar. For i avsaknad av en Ildeal Scen

for det du tittar pa, ser du bara det som dr framfor dig, men missar allt det som den ldeala Scenen

borde innehalla. Salunda, for att kunna se ordentligt, maste du kanna till, hur det du tittar pa

ska se ut nar det dr idealiskt. Med andra ord, hur den Ideala Scenen for detta ser ut.”

En patient kommer in till doktorn. Han har ont i armen men vet inte
vartor han har det. Han har haft ont en lingre tid och har forsékt undvika
vissa rorelser fOr att det onda ska forsvinna, men utan framging. Han har
vant sid vid smirtan och en dag, utan att han riktigt tinker pa vartor,
bokar han en tid hos doktorn.

Patienten tror sig dock veta hur han borde ordineras. ”Jag skulle behova
ha massage av armen var 7:e dag samt tvi askar Alvedon, tvi tabletter om
dagen, 6ver en total tidsperiod av 8 veckor.Vidare ska armen hinga i fritt
lige och rotera litt till vinster, under denna period. Till sist tror jag det
vore pi sin plats med ett intensivt rehabprogram. Jag har skrivit ned 28
olika 6vningar som jag borde gora.”

Doktorn tittar pa patienten med stor forvaning da doktorn forstar fol-
jande: Om man har ett problem och forséker 16sa det, men pro-
blemet dnda kvarstar, sa har man inte 16st ritt problem.

En patient, som har en ond arm, och som pa egen hand forsokt 16sa sitt
“problem” men trots det har problemet kvar, den onda armen, har inte
forstatt varfor armen gor ont. Patienten, som uppenbarligen inte forstir
denna enkla logik, forsoker nu beritta for doktorn vad ldsningen pa pro-
blemet ar, utan att forsta varfor han har ont.

Hur minga doktorer skulle ordinera pa patientens instruktioner?
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PATIENTEN | AFFARSLIVET
Om detta ir ett ovanligt scenario inom sjukvarden si dr det desto van-
ligare 1 affirslivet.

Allttor vanligt.

Ett foretag (patienten) har linge brottats med ett problem. Trots olika
planer och idéer for att 16sa problemet, dyker det upp ging pi ging med
samma resultat till allas fortvivlan. Eftersom de som arbetar pa foretaget
har gjort det under en lingre tid, har de alla blivit experter pa sin bransch,
sina produkter och sina kunder. De “vet” hur den hir businessen ska drivas.

Trots detta har de alltsa ett dterkommande problem. Hur ar det mojligt?

Utan en Ideal scen av hur till exempel en avdelning ska fungera, finns
det ingenting att jamfora med. En del chefer, tar beslut och sitter planer
i verket, baserat pa hur de alltid gjort pd deras foretag, alternativt (och
vildigt vanligt) pd vad gruppen (andra chefer eller medarbetare) tycker att
man borde gora. Och fi saker ir sd ointressanta som asikter tagna ur luften.

En chef, som inte ir kapabel att se den Ideala scenen, blir till viss del
blind, di denne bara ser vad som finns eller inte finns. Personen ser inte
hur det borde vara for att det ska fungera sa bra som mojligt!

Utan en Ideal scen kan varje beslut tas godtyckligt, och vad som var ritt

idag kan vara fel imorgon. "Tycker ni att vi ska vi gora X ellerY —>»



KNOW YOURSELF!

Sjalvdiagnostisering dr ett

vanligt problem i affarsvdrlden.

»

L
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pa avdelningen” ar alltid fel fragestéllning. Frigan borde istillet vara:

”Av X ellerY, vilket fOr oss snabbast till avdelningens Ideala scen?”
Faktum ir, att om du "sett” den Ideala scenen, behover fragan troligen
inte ens stillas. Det dr helt uppenbart vad som ska goras.

ATT SE DEN IDEALA SCENEN

En person kan vara oerhort kunnig inom sitt specialist-omrade, utan att
for den sakens skull kinna till den Ideala scenen for till exempel trining,
hilsa eller kost. Att sjilvdiagonistera utan liakarutbildning ir knappast
nigon bra idé.

Ej heller att sjalvdiagonistera problemet pa sin avdelning utan gedigna
kunskaper inom exempelvis mianniskokunskap, ledarskap och organisa-
tion, fOr att ndmna nagra relevanta omraden for en expert inom hog pro-
duktivitet. Det skulle kunna liknas vid att g in till doktorn och beritta for denne
vad losningen skulle vara. ..

Adviser Partner har sett fler Ideala scener for ledarskap dn vad de flesta
personer nagonsin tankt pd. Fler Ideala scener nir det giller att organisa-
tion, fler Ideala scener nir det giller uppfoljning, anvindning av statistik,
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provisionsmodeller, rekryteringsprocesser, behovsanalyser, invindnings-
hantering, coachning...

Faktum éar att det dr det vi gor: Triffar duktiga manniskor i alla
mojliga branscher och studerar vad som fungerar, varfor det fungerar och
hur detta kan foras over till nista foretag. Detta har gett oss en djup och
bred forstaelse for hur den Ideala scenen ser ut inom en miangd omriden,
som strategi, management och trining for att nimna nigra f3.

HUR HADE VI UNDERSOKT PATIENTEN?
Om nigon ber oss hantera ett problem utgar vi inte frin patientens eget
forslag pa ordinering. Om patienten forstitt problemet till fullo, hade
det varit 16st innan vi fitt frigan. Ett symptom pa nagot och det
faktiska problemet dr tva helt skilda saker. Bara genom att 16sa det
faktiska, underliggande problemet, kan situationen bli bittre. Att fixa till
symptom ir som att dta Alvedon: Smirtan fOrsvinner for ett tag men
kommer snart tillbaka.

Steg 1 vid radgivning fOr att 1sa ett problem nagon har ir att se och
sitta upp den Ideala scenen for hur det borde fungera vid en viss tidpunkt.



Vi har stor erfarenhet av Ideala scener och tillsammans med en klient kan
en Ideal scen f6r dennes verksamhet snabbt tinkas ut och skrivas ned. Det
syns da tydligt vad som saknas eller vad som inte fungerar idag.

Vi kallar nuliget, for enkelhets skulle, for den Nuvarande scenen.
Den Nuvarande scenen ir alltid en 6gonblicksbild av verksamheten,
avdelningen, personen eller vad som nu undersokas.Vad som ska under-
sokas spelar ingen roll, undersokningen gir alltid till pi samma sitt. For
vad jamfor en likare sin patient med om inte den Ideala scenen (frisk) med
den Nuvarande (sjuk eller skadad)?

Genom att jamfora den Ideala scenen med den Nuvarande framtrider
nu med stor tydlighet alla de Avvikelser som existerar. En Avvikelse defi-
nieras som just det: Skillnaden mellan Ideal och Nuvarande scen.

Att ta fram Avvikelser ar inget man ska vara forsiktig med. Alla Avvikelser
som du hittar bor skrivas upp. Stor eller liten spelar ingen roll, upp med dem
pa bordet! For det ir i slutindan inte antalet Avvikelser som dr avgdrande
nir det giller att 16sa ett problem utan alltid den storsta Avvikelsen.
Den storsta Avvikelsen ir den Avvikelse som stir ut mest mot hur det
borde vara.

KNOW YOURSELF!

Den storsta Avvikelsen kan se ut pa olika sitt:

1. Den stir ut som ett trid pa ett
kalhygge, litt att kdnna igen.

2. Atta av tolv avvikelser pekar alla

it samma hall, tillsammans bildar =

de atta en enda stor (den storsta)

Avvikelsen.

Erfarenheten siger att det inte ir speciellt svart att hitta denna, storsta
Avvikelse sa lainge man vet hur den Ideala scenen for det man
undersoker bor se ut!

VAD HAR VI FOR SITUATION OCH VARFOR HAR VI DEN?

Den storsta Avvikelsen far ett speciellt namn: Situationen. Detta da ordet
oftast anvinds pa det sittet. ”Vi har en Situation just nu”, antyder att det
ir nagot som pagir som vi inte vill ska piaga. Det ir svirt att anvinda
ordet "Situation” pa ett positivt sitt. Ordet antyder att det ir nigot nega-

tivt som sker eller har hint. —>
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Vilket problem som helst kan hanteras sa
lange den Ideala scenen for omradet &r
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En Situation kan vara “ont 1 armen”, ”tor fa kundbesdk gjorda av sil-
jarna” eller nagot helt annat beroende pa undersokt omride, foretag eller
person. Kom ihdg att det vi nu beskriver bara ar en sekvens for att bedriva
undersokningar — for att kunna forbattra. Samma sitt att undersdka pa kan
anvindas oavsett vad som ska undersokas. Oavsett!

Vi har nu en klar och tydlig Situation. Genom att 16sa denna, den
storsta Avvikelsen, tenderar Situationen att samtidigt 16sa en rad
mindre Avvikelser som bara existerar pi grund av den. Situationer har
namligen en obehaglig tendens att skapa en miangd mindre problem som
alla har sitt ursprung i en viss Situation. Man kan dirfor siga att en Situa-
tion som ir pigdende i ett foretag, i sig sjilv skapar en stor backlog att
ta tag i for de inblandade, di den pa egen hand gor att mer oreda maste
redas ut. Fascinerande...!

Vi har nu identifierat Situationen.Vi ser den klart och tydligt eftersom
vi undersokt patienten mot nigonting, nimligen HUR nagot BORDE
fungera vid en viss TIDPUNKT.

Det sista steget innan vi ordinerar ir nu:Varfor finns och pagir Situa-
tionen? Att ha “ont i armen” ger inte svaret pi VARFOR patienten har
ont. ”Gor for fi kundbesck” ir heller inte svaret pA VARFOR siljarna gor
for fa kundbesok, om en siljavdelnings sjunkande resultat var det som vi
ursprungligen skulle undersoka.

Det vi nu behover forstd dr... vad ir
P The Why (varfor).Vad fir Situationen att
& finnas och fortgd? Detta steg dr svart om en

person inte ir fortrogen med det Amne han eller

KNOW YOURSELF!

FAKTA

KNOW YOURSELF!

hon undersoker. En person som kinner till hur en siljavdelning borde
fungera, vet att en siljavdelning utan fasta tider for att boka kundbesok,
kommer att fi en vikande trend pa detta 6ver tid. The Why i det hir faller
ar: Inga interna fasta tider for siljarna att boka besok pad.

En person som vet hur en arm fungerar perfekt, forstar att det grund-
liggande problemet ir en Gveranstringning pa grund av monotona rorel-
ser, som var for sig inte gor vare sig till eller frin, men gjorda 300 ginger
per dag i tio ar skapar en inflammation som kriver vila och inget annat.
The Why i det hir fallet 4r: Samma rorelse utford for ofta och for linge.

Vad vi just nu gitt igenom ir en fantastisk metod for att undersoka
nagot, for att kunna 16sa det faktiska, grundliggande problemet — The
Why. Genom att folja nedanstiende fem steg kan vilket problem som
helst hanteras, enligt vir erfarenhet, sa linge den Ideala scenen for
omradet dr kidnd av den eller de som ska goéra det. Det ir en forut-
sittning for att det ska fungera.

1. Ideal scen

2. Nuvarande scen
3. Avvikelser

4. Situationen

5. The Why

Att detta ar enormt anviandbart for alla foretag, ledare och
avdelningar, kidnns vil ritt uppenbart! M

KNOW YOURSELF!

VERKTYG

e Ndr du I6ser ett problem och problemet kvarstar,
sa loser du fel problem.

e Utan en beskriven Ideal scen blir varje beslut taget
i luften.

e Det svaraste att se dr det som saknas.

e For att kunna se vad som saknas maste du kanna till
hur det borde se ut.

e Manga Situationer kvarstar da mindre avvikelser han-
teras istdllet.

e |deal scen: Ett 6nskat ldge for ett foretag.
e Nuvarande scen: Nuldagets alla fordelar och brister.

e Avvikelse: Skillnaden mellan Ideal scen och
Nuvarande scen.

e Situation: Den storsta avvikelsen.

e The Why: Varfor en situation uppstar eller
fortsatter existera.

www.adviser-partner.se | ADVISER PARTNER | 9
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En managers uppgift i ett bolag &r att
planera verksamheten framat och att
félja upp de planer som satts i verket

tills dessa att de blivit verklighet.
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PLANERING

ATT SKAPA PLANER
SOM BLIR VERKLIGHET

%%ﬂ Aol lssadore melliare bia oot ﬁg}f

%a%yeme%//?} er ¢ %/a‘%éith/em

Férmagan att planera sin verksamhet dr skillnaden mellan att agera med hdg sdkerhet

eller att hoppas pa att det gar vagen. Om det dr nagonting vi ldrt 0ss genom aren sa dr det fdéljande:

Att hoppas pa att nagonting ska fungera dr forsta steget till att det inte gor det. Fér hoppet har

en tendens att suga musten ur en person eller en organisation och skapa en standig kdansla av panik.

Kommer vi att lyckas... eller att misslyckas dven denna gang?

Bra management kan bedrivas pd manga olika sitt. Vad som dock verkar
vara en gemensam faktor ir formagan att kunna férutse vad som
ska hinda, och pa s sitt, parera det redan innan det hinder.

Tink pa detta en stund: En person som verkar kunna forutse framtiden
och vad som kommer att ske dir, 4r pa alla sitt, 1 alla branscher och yrken,
en person andra ser upp till och imponeras av. Och det med rittal

Men om vi alla visste vad som skulle hinda framover, timme for timme,
sa vore livet inte ett speciellt intressant spel att spela. Som Tommy Korberg
sa vil formulerade det vid ett tillfille: ’Man har inget kontrakt med
livet, inte ens for en timme framat”.

Vad som diremot ir viktigt, ju hogre upp en person ir i en organisa-
tion desto viktigare, ir det att kunna forutse skeenden och hindelser. En
person, hogt upp i hierarkin, som saknar denna formaga, blir snabbt ett
offer for sjilva organisationen och fir dagligen syssla med att stida upp det
som redan hint istillet for att gora det personen ir satt att gora: Att leda
verksamheten framat.

Eftersom kristallkulor och spaigummor ir sillsynta i niringslivet maste
vi anvinda oss av andra redskap for att kunna forutsiga framtiden. Ett sitt
att gora det pa dr att sjilva bestimma hur framtiden ska se ut. Detta kallas
for Planering.

Genom att planera vart bolaget,
avdelningen eller personalen ska, blir
chefen 1 hogre grad herre 6ver sin
egen framtid. Kom ihdg att en
Managers uppgift i ett bolag inte
ir att stida upp eller 16sa sin per-
sonals problem, utan att planera
verksamheten framdt och att folja
upp de planer som satts 1 verket

tills dessa att de blivit verklighet. [ FR A MTI D ]

Faktum ir, att hela essensen av

vad en Manager ir och det resul-
tat en Manager forvintas skapa ar
just det: Att fa planer att bli
verklighet. Det som symboliserar
och utmirker en bra Manager dr darfor
foljande: Personen skapar planer och
ser till att de blir utforda, i tid och
inom befintliga ramar.

__)
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Om det nu ir viktigt att planera sin verksamhet framit, varfor gors
det inte i hogre grad?
Svaret ir troligtvis tvafaldigt:

1. Fa personer har fitt lira sig hur man planerar, efter vad man
planerar och skillnaden mellan till exempel en plan, ett program

eller ett projekt.

2. Minga chefer, ledare eller managers har missforstitt vad jobbet gir
ut pa. En chefs jobb ir aldrig att 16sa problemen it sin personal, det
miste personen som skapat problemet sjilv gora. Diremot ir jobbet
alltid att leda, vilket i sig krdver att man planerat vad som ska ske och
nir det ska ske. Kort sagt planerat.

VAD EN PLAN AR OCH INTE AR

En plan ir nagot vildigt tydligt och konkret. En plan ir inte ndgot man
fir for sig 1 bilen pa vig till jobbet. En plan svarar nimligen pa en konkret
friga: Vad har bolaget eller avdelningen for situation och varfor
(The Why) har bolaget eller avdelningen den situationen? (Se den
tidigare artikeln 1 detta nummer for att forstd vad en Situation och ett
‘Why ir for nigot.)

En anvindbar definition pa en plan ar dirfor foljande: Den 6vergri-
pande smarta idé som 16ser ett Why inom bolagets resurser. Det
ir allt en plan 4r och om planen inte 16ser ett "Why” sd 4r det heller ingen
plan. Bara en irrelevant tanke som sats i verket, som skapar réra och pro-
blem och hogst troligt — kostar en massa pengar.
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En plan dr den évergripande smarta idé
som lgser ett Why inom bolagets resurser.

Vi fOreslar darfor foljande: Sa fort naigon kommer till dig med en plan
fOr att gora nagot, still motfragan: Vilket Why 16ser din plan? Kan per-
sonen svara pa frigan indikerar det att denne gor ritt saker. Kan han inte
det, be honom ga tillbaka och se efter vilket Why planen ir tinkt att 16sa
och hittar personen inte ett Why, skrota da planen!

Finns det alltid utrymme for att ha en plan iging pi ett foretag? Ja, utan
tvekan. Sa linge bolaget inte nitt sin Ideala scen — det vill siga det lige di
allt fungerar som 6nskat i bolaget — finns det uppenbarligen omriden att
forbittra. Finns det ett omride att forbittra krivs det en plan, sd att de
berdrda kan genomfora forindringar med hog sikerhet och med sa lite
hjalp som mojligt av slumpen, turen eller fyrklovern i plinboken.

Lat oss siga som det 4r:Vi hatar slumpen och turen av hela vart hjirta.
Vi anser att vi och ni ir kompetenta nog att pa egen hand skapa vir egen
tur. Och visst verkar de som planerar sin framging vara lyckligt lottade?
Mirkligt. ..

HUR EN PLAN SKRIVS

Om en plan nu ir den dvergripande smarta idé som I6ser ett Why inom
befintliga resurser, si bor naturligtvis The Why vara faststillt. (Om du har
nigra som helst funderingar pa hur det gors, se den fOrsta artikeln 1 denna
Affluence).

Vi utgdr ifrin att The Why ir konstaterat.Vi kan nu skriva en Strate-
gisk plan (troligtvis tar det 6 minader eller mer for att 16sa The Why), en
Taktisk plan (troligtvis 1-6 manader) eller en Battle Plan (1 dag till 1
manad). Sittet hur du skriver planen indras inte av vad det 4r for typ av



plan, men det kan vara bra att forsta skillnaden vilket ligger 1 omfattningen
och tidsaspekten av planen.

Skriv ner si kirnfullt som méjligt vad ni vill uppni och vilket Why
som kommer att I6sas nir planen ir fullt genomford. Anvénd inte fler ord
in vad som krivs for att skapa fOrstielse och tink pa att det ska vara
begripligt for alla i bolaget som ska lisa planen. Forstielse ir A och O
inom kommunikation.

Dela upp planen i Program (giller framfor allt Strategiska och Taktiska
planer men ofta dven for Battle Plans). Ett program édr en plan upp-
delad i de steg, i ritt ordning, som behdver goras for att planen
ska bli verklighet.

Om The Why ir: Det finns ingen tydlig process for hur och vem vi
rekryterar nir vi soker ny personal vilket ar kostsamt och skapar bad will,
internt och externt, s kan planen lyda: ”Genom att skapa ett gemensamt
forfaringssitt vid rekrytering som ir kint och foljs kan vi dka den nya
personals produktivitet och sikerstilla att varje rekrytering leder till en
medarbetare som bidrar till bolagets Ionsamhet pa kortast mojliga tid”.

For att denna plan ska bli verklighet behover den brytas ner i program.
Exempel:

Program #1: Skapa en process for rekrytering.

Program #2: Utbilda berorda i hur rekryteringsprocessen fungerar.

Program #3: Skapa en trappa fOr nyanstilld personal dir de

omvixlande arbetar, utbildas och har en mentor.

Program #4: G3i 6ver rekryteringsprocessen efter 12 méinader och
gora justeringar nar vi har tillrickligt mycket erfarenhet

for att kunna forbittra den.

PLANERING

FAKTA

e Manga chefer blir "ledda” av sin organisation

e Att planera upplevs manga ganger som omstdndligt
och tids6dande

e Att forsdka genomfdra forandring utan en tydlig,
nedskriven plan dr kostsamt och tidskrdvande

e Faktor nummer ett vid misslyckad planering:
Inget slutdatum fér ndr planen ska vara genomférd

e Faktor nummer tva vid misslyckad planering:
Inget tydligt ansvar, vem som gor vad

PLANERING

Som du ser kan ett program i sig bli en relativt mastig dvning att ta tag i.
Ett program kan dirfor i sig, behova brytas ner i Projekt. Flera projekt,
i rdtt ordning (sekvens), blir ett program. Flera program, i ritt ord-
ning, blir en plan.

Till exempel skulle det kunna se ut si har:
Program 1: Skapa en Process for rekrytering.
Projekt 1.1 Ta in information frin erkint duktigt rekryterare.
Projekt 1.2 Skapa en fOr oss foretagsspecifik process.
Projekt 1.3 Lit en utomstiende leta fel och brister i processen,
och hitta sddant vi inte tinkt pa.

Detta ir bara ett exempel pa hur nigot kan brytas ned for att inte viktiga
delar ska glommas bort i planeringen. Det hir dr endast ett av manga
exempel pa hur man planerar.

Till sist: Delegera ansvaret for varje projekt till nagon (eller dig
sjalv) och sitt ett tydligt slutdatum for nir varje projekt ska vara
klart. Detta dr nyckeln till en lyckad plan! Utan tydligt ansvar for vem som
gor vad och nir det ska vara klart, faller planen snabbt till marken. Det sista
projektets slutdatum i det sista programmet, blir hela planens slutdatum.

Genom att planera kan du leda och genom att leda utover du bra
management. Bra management ir att kunna forutsiga vad ska ske genom
att planera vad som ska hidnda.Vi tror att du kan dka din formdiga
avsevirt om du anvinder dig av denna kunskap. M

PLANERING

VERKTYG

® Plan - den Overgripande smarta idé som loser ett
Why och som gar att genomfdéra inom foretagets
konomiska ramar

e Program - en del av en Plan. Flera Program bildar
tillsammans en Plan.

® Projekt - en del av ett Program. Flera Projekt bildar
tillsammans ett Program.

e Sekvens - den ordningsféljd som Programmen i en
Plan, eller Projekten i ett Program, bér genomfdras i.

e Ansvar - vemn som g0r vad i ett projekt.

e Slutdatum - det datum da alla Projekt och Program
dr avklarade, da hela Planen dr genomfard.
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SUCCESS STORIES

Maria Trenter | Sveriges Tidskrifter

Sveriges Tidskrifter

Jag var under 2012-2014 projektledare for en utbildning av 450 annons-
siljare inom Tidskriftsbranschen. Mediebranschen ir i extrem forandring
vilket kriver nytinkande bdde hos ledning och siljare. Forindrade saljpro-
cesser, forindrade kopbeteenden och dirmed forindrade kundrelationer.
Adviser Partner hjilpte oss med det blocket som hette “Att utveckla
affirsrelationer”. De forstod mycket snabbt problematiken och vira be-
hov, att tillfredsstilla 450 saljare med olika vardagsproblem, olika erfaren-
heter och med ett aldersspann mellan 21-68 ar. Det ir ingen litt uppgift!
Men de lyckades fantastiskt bra. Adviser Partner var mycket lyhorda for
de olika gruppernas kompetensnivd och anpassade innehillet efter del-
tagarna utan att utesluta viktiga moment. Dokumentationen var mycket
tillfredstillande och anvindbar efterit. Jag kan varmt rekommendera
Adviser Partner nir ni behover hjilp med er siljorganisation.

Maria Trenter
Sveriges Tidskrifter
Project Manager
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Louise Bernstedt | Nordic Hotels & Resorts

NORDIC HOTELS

Som ett led i vér forsiljningsstrategi for 2014, valde vi pa Nordic Hotels
& Resorts att genomfora merforsiljningsutbildningar for samtliga med-
arbetare och avdelningar pa véra hotell. Valet av samarbetspartner foll pa
Adviser Partner, d vi tidigare har varit mycket ndjda med deras tjanster.

Adviser Partner skriddarsydde en kurs anpassad efter vira behov och
forutsittningar. Vi fick inte en traditionell siljutbildning.Vira medarbe-
tare vittnar om manga aha-upplevelser, nya insikter samt en forindrad och
inte minst gemensam syn pa vad forsiljning egentligen handlar om och
vad det dr for oss pa Nordic Hotels & Resorts. Utdver att vi nu har en rad
konkreta verktyg, anpassade efter var verksamhet, si har kurserna varit
bade roliga och inspirerande. Adviser Partner utstralar ett fantastiskt, genu-
int engagemang, ndgot som har forts vidare ut till vira medarbetare. Det
har tagit den klassiska utbildningen till en ny niva.

Vi ser fram emot att nu fortsitta arbetet och folja upp de resultat och
verkliga effekter som vi hoppas kunna se av satsningen pa denna utbildning.
Under resans ging, har det varit enormt virdefullt med den dialog som
Adviser Partner och vi har haft. Dialogen har priglats av konstruktiv, rak och
drlig feedback bade fore, under och efter detta projekt. Jag har dven upp-
skattat Adviser Partners flexibilitet, tillginglighet och bemdétande fran bor-
jan till slut.

Det har varit ett sant noje att arbeta tillsammans med detta foretag.

Louise Bernstedt
Nordic Hotels & Resorts
Project Manager



"The difference between the impossible
and the possible lies in a man's determination.”

- Tommy Lasorda, en tidigare Major League Baseball Player
som har haft en lang karriar inom Sports Management.
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