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Mange erhvervsledere har store
forventninger til at bruge data til at tjene
penge i deres virksomheder. Dog viser
det sig, at det ikke er sd ligetil - mange
forventninger bliver simpelthen ikke ind-
friet. Derfor har vi igennem de seneste
to ar kortlagt de kompetencer, som er
nedvendige for at realisere datadreven
vaekst i virksomheder. Eller sagt pa

en anden made: hvilke kompetencer
muligger, at virksomhederne omdanner
Big Data til Big Business.

\ores analyser er mundet ud i en kompe-
tencekortlgning til datadreven vaekst.
Kompetencekortlagningen er omfat-
tende - hele ni kompetencer skal spille
sammen for at udnytte mulighederne for
datadreven profitabel vekst.

Denne guide giver en anvendelsesorien-
teret gennemoang af de ni kompetencer

i vores kort, som vi kalder for DataProfit.

| guiden beskrives hver kompetence

- 0g du inviteres til at analysere din
virksomhed. Til sidst s&tter vi hele
kompetencekortet sammen, sé du fér
et godt overblik over din virksomheds
kompetenceniveau. 0g derefter kan du
bruge kortlegningen til at udstikke de
retninger, udviklingen af datadreven
vaekst skal gd i din virksomhed.

God arbejdslyst!

FORMAL

Formalet med denne guide er at preesen-
tere DataProfit-veerktejet og at beskrive
dets anvendelse. Vi haber, at guiden
inspirerer virksomheder, der befinder

Sig pé rejsen mod datadreven vakst.
Guiden giver mulighed for at evaluere
virksomhedens kompetencer og kan
fungere som oplag til strategiseminarer
0g workshops.

BAGGRUND

Denne praksisguide er udviklet som

et led i forskningsprojektet "Fra Big
Data til Big Business: Kommercialiser-
ing af Big Data gennem udvikling af
profitable forretningsmodeller”. Formélet
med projektet er at styrke danske
virksomheders konkurrenceevne ved

at adressere centrale barrierer, der
forhindrer eller begranser realisering

af datadrevne vaekstmuligheder. En

af de sterste barrierer er manglende
oversigt over relevante kompetencer

0g vurdering af kompetenceniveauet.
Derfor har vi udarbejdet denne guide

for at give et overblik over de relevante
kompetencer samt muliggare evaluering
af kompetencerne. Forskningsprojektet
er stattet af Industriens Fond.
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HVORDAN SKAL DENNE GUIDE LASES 0G BRUGES?

Denne guide er ment som en let introduktion til de ni
kompetencer, vi har identificeret som afgerende for at opné
datadreven vakst. For hver kompetence giver vi mulighed
for at evaluere virksomhedens kompetenceniveau, sa
leeseren labende kan arbejde med sin egen virksomhed. Vi
gar her bevidst ikke i detaljer med de akademiske begreber,
antagelser og studier, der ligger til grund for udviklingen af
DataProfit. Leasere, der er interesserede i det akademiske

grundlag for modellen, henvises til vores videnskabelige
artikler, som kan findes pé projektets webside: blog.cbs.dk/
bigdata

Hvis man ensker at arbejde mere indgdende med DataProfit
i virksomheden, kan man finde PowerPoint-prasentationer
og arbejdsblanketter samt posters pa vores webside. Pa side
26 beskriver vi ogsa, hvordan man kan anvende DataProfit
konkret i virksomhederne.
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DATAPROFIT:

EN KORT OVERSIGT

DataProfit er et veerktoj til kortlegning af en virksomheds
kompetencer, som er nedvendige for at realisere datadreven
vakst. Vores analyser med over 40 virksomheder har
identificeret ni kompetencer, som er afgerende for, at en
virksomhed kan tjene penge pa data. Disse ni kompetencer
har vi opdelt i tre dimensioner (Figur 1) og sammensat til et
kompetencekort (Figur 2).

TRE DIMENSIONER

ANVENDELSE

Figur 1: Kompetencer for datadreven vakst

Kompetencer er rutiner, processer og arbejdsgange, som
kan gentages af virksomheden igen og igen (Winter, 2003).
Dermed er en kompetence ikke en heldig handelse, som
ingen husker, hvordan man ger. Ej ligger en kompetence hos
en enkelt person ene og alene — det er organisationen, der
kan lgse opgaven.

DATA 7
ANALYSE
TILLADELSE

NI KOMPETENCER

OPTIMERING
KRYDSSALG
UPCYCLING

De ni kompetencer er opdelt i tre dimensioner (basis — organ- ~ kompetencer, der gar pa de organisatoriske omgivelser for

isation — anvendelse), der hver indeholder tre indholdsmees-
sigt relaterede kompetencer. Basis indeholder de kompe-
tencer, der udger det nedvendige grundlag for overhovedet
at arbejde med data (denne indeholder kompetencer inden
for data, analyse og tilladelser). Organisation indeholder

dataanvendelse (denne indeholder kompetencerne strategi,
forretningsudvikling og autonomi). Anvendelse indeholder de
kompetencer, der er relateret til brugen af data (denne inde-
holder kompetencerne optimering, krydssalg og upcycling).




ANALYSE

Figur 2: Kompetencekort DataProfit

DATAPROFIT

Vores 3x3-model danner et DataProfit-kompetencekort, som forste trin skal man evaluere virksomhedens kompetencer,
virksomheder kan bruge til at vurdere deres egen DataProfit-  for derefter at diskutere de omrader, hvor der er behov for
profil. Med andre ord kan dette vaerktej bruges til at vise handling.

virksomhedens kompetenceniveau for datadreven vakst. I

DATAPROFIT
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BASIS:

DATAKOMPETENGE

Der kan ikke vaere datadreven veekst uden data. Virksom- vigtigt, at data gores tilgaengelige for de relevante partnere, sa
hederne skal vaere i stand til at indsamle data, opbevare de kan bruge data.

data og gore data tilgeengelige. Denne kompetence handler Vi kan opdele de forskellige elementer af datakompetencen
bl.a. om udvikling af sensorer og andet udstyr, opsamling langs processen (indsamling, opbevaring, tilgaengelighed) og
af virksomhedens data, tilgang til eksterne data. Derefter efter ejerskab af data (egne data, andres data, og alles (dbne)
handler datakompetence om strukturering af data i data data) (Figur 3 og 4).

warehouse e.l. og sikring af data fra hackerangreb. Og det er

Data, som er frit tilgenoelige pd internettet, 1. eks. offentlige
databaser, sociale media websites

ALLES DATA

Data, som tilharer andre - og som vi skal forhandle os adgang til,
f.eks. kundens egne data

ANDRES DATA

Data, som opstar i virksomheden, f.eks. produktions- og regningsdata
i ERP-systemer

EGNE DATA

Figur 3: Forskellige data - baseret pa datas oprindelse (inspireret af Cheng, Chiang & Storey, 2012)

OPSAMLING OPBEVARING TILGENGELIGHED

ALLES DATA OOOOKE OLOOLE® OOLOO®®
ANDRES DATA OOOOKE OLOOE® OOLOO®®
EGNE DATA OOOOE OVLOOLE® OOLOO®

Forringe  Lige tilpas  Rigtig dyatig

Figur 4: Forskellige processer under datakompetencen @@@@@




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
DATAKOMPETENGE?

“\li har fuldkommen styr p4 alle vores data”
"Det er nemt at finde rundt i vores databaser”
"\li er nok dem i branchen, der har flest data til radighed”

\
L
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“\li har na@sten ingen data”
"\ores systemer er s gamle, at vi ikke kan gere noget som helst”
“\li har mange forskellige databaser, som slet ikke snakker sammen”

DATAPROFIT
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BASIS:

ANALYSEKOMPETENGE

Data skal analyseres for at kunne give indsigt. De store
mangder data ("Big Data”) og de nye dataarter (f.eks. oplag
pa de sociale medier) kraver analysekompetencer i virksom-
hederne (Mayer-Schonberger og Cukier, 2014). Analysekom-
petence er virksomhedens evne til at analysere, rapportere og
visualisere data.

Analyser kan vere klassiske sgjle- og lagkagediagrammer,

ANALYSE

avancerede beregninger og nye metoder, som hjelper med at
forudse fremtidige handlinger.

Iseer maskinleering og kunstig intelligens spas til at forandre
vores hverdag i den nermeste fremtid (Siegel, 2016). Eksem-
pelvis har IBMs Watson vist sig at vaere bedre til at diagnos-
ticere kreeft end menneskelige laeger (Steadman, 2013).

RAPPORTERING VISUALISERING

SBJLE- OG CIRKELDIAGRAN INGIOIO]0]6)
BEREGNINGER OOOO®®
FORUDSIGELSER OOOO®®

Figur 6: Analyseformer

OOOOO® OVOOO®
OOOOO OOOO®
OOOOO OOOO®

Forringe Lige tilpas  Rigtig dygtig

OOOOO®




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
ANALYSEKOMPETENCE?

“\li har fuldkommen styr pd alle former af analyser”
"Det er nemt at lave rapporter og udtraek”
“\li er nok dem i branchen, der har de bedste analyser”
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“\li har na@sten ingen analyser og rapporter”

"\lores systemer er s& gamle, at vi ikke kan lave nye analyser pd dem”

“\li har mange forskellige rapporter, som ingen forstar”

DATAPROFIT
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BASIS:

TILLADELSES-
KOMPETENCE

I langt de fleste diskussioner om udnyttelse af data opstar
sporgsmal om tilladelse — hvad ma man, og hvad ma man
ikke? Vi har identificeret tre omrader, som virksomheder skal
forholde sig til, nar det drejer sig om tilladelse: 1) lovgivning;
2) kontrakter; og 3) samfundsnormer. Juridisk kompetence er
meget eftertragtet, nar virksomheder arbejder med personfol-
somme data, idet Persondataloven og kommende a&ndringer
af den betyder meget for virksomhedernes arbejde med data.

Ejerskab og brugsret over data er normalt aftalt i kontrakter
mellem partnerne — men typisk ikke konkret aftalt. Virk-
somheder fra forskellige lag af veerdikaeden konkurrerer
ofte om retten til at eje og/eller bruge data: Tilherer data den
virksomhed, der fremstiller en data-producerende enhed
(f.eks. en elmaler, et termostat, en hydraulikpumpe), eller
den virksomhed, der bygger enheden ind i et system (f.eks.

et hus, en fabrik, en gravemaskine), eller den virksomhed,
der bruger systemet (f.eks. en beboer, en grusgraver)? Under
alle omstendigheder er det vigtigt, at virksomheder har

den fornedne tilladelse til at undga ulovligheder og uhen-
sigtsmaessige aftaler om data.

Virksomheder skal ogsé veere opmeaerksomme pa samfundets
normer. Det kan godt vaere, at brugen af data er lovlig, men
at kunderne og samfundet ikke synes om det. S& her er der
tale om sociale normer og forventninger, som virksomheder
skal orientere sig i. Ganske ofte kan der vaere en konflikt
mellem, hvad brugerne synes om, og hvad virksomheden
juridisk ma. En virksomheds tilladelseskompetence omfatter
derfor evnen til at forstd de juridiske, de kontraktuelle og de
samfundsmassige rammer for datadrevet forretning.




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
TILLADELSESKOMPETENCE?

“\li har fuldkommen styr pd alle normer, regler og love for dataanvendelse”
"Det er nemt at f& juridiske spergsmal afklaret”
"\li er nok dem i branchen, der har de bedste jurister”
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“\li har ingen adoanag til juridisk hjeelp”

“\li bliver ofte overraskede over kundernes negative reaktioner, ndr vi viser dem vores analyser”

“\li mangler indsigt i lovgivning”

DATAPROFIT
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STRATEGIKOMPETENCE

Strategi er et monster i en virksomheds beslutninger
(Mintzberg, 1978), som bade kan aflaeses i den formelle
udmelding af strategi (f.eks. ”Strategi 2020”, som specificerer
en satsning pa digitalisering) og den reelle strom af beslut-
ninger (f.eks. i digitaliseringsprojekter, som en virksomhed
har gennemfort). I DataProfit legger vi vaegt pa bade den
analyserende og formulerende del af strategiudvikling — og vi
ser fire underkategorier af strategikompetencen (inspireret af
Grant, 2010):

1. Har virksomheden en datadreven mélsatning, der er
simpel, konsistent og langsigtet?

2. Har virksomheden en dybdegaende forstéaelse af det
konkurrencepraegede miljo, som de opererer indenfor —
herunder et saerligt fokus pa konkurrenternes datadrevne
aktiviteter?

3. Har virksomheden en objektiv og realistisk vurdering af
deres interne ressourcer og kompetencer med hensyn til
datadreven veekst?

4. Har virksomheden en konsekvent og effektiv implemen-
tering af sin datastrategi?

Virksomhedens strategikompetence omfatter evnen til at
formulere data og digitalisering ind i sin strategi.




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
STRATEGIKOMPETENCE?

“\li har en klart formuleret datastrategi”

"De seneste par ar har mange beslutninger peget mod data og datadreven vaekst”

"\li er nok dem i branchen, der har den sterkeste digitaliseringsagenda”
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“\li har ingen strategi - ingen ved, hvor vi skal hen”

"\li ved intet om vores konkurrenter - og ved dermed ikke, hvor i branchen vi star”

"\Mange projekter modsiger hinanden - vi gar altid et skridt frem, og s to skridt i
en anden retning”

DATAPROFIT
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FORRETNINGSUDVIKLINGS-

KOMPETENGE

Forretningsudvikling dekker som kompetence over en
systematisk tilgang til handtering af virksomhedens
vaekstmuligheder (Serensen, 2012). Vaekstmuligheder skal
analyseres og presenteres, sa virksomhedens ledelse kan
treeffe en beslutning — beslutningen 1 sig selv er ikke en del af
forretningsudvikling, den ligger i stedet i strategikompeten-
cen. Efter at beslutningen er truffet, er forretningsudvikling
igen involveret i implementeringen af vakstmuligheden med
at stotte implementeringsprocessen.

Forretningsudviklingskompetence er virksomhedens evne
til at strukturere, analysere og, hvis vedtaget, supportere
datadrevne forretningsideer.




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
FORRETNINGSUDVIKLINGSKOMPETENCE?

“\li har en god systematisk proces til evaluering af nve forretningsideer”
"\li er supergode til at undersage og vurdere forretningspotentiale”
"\li understetter intensivt implementeringen af nye ideer, sa de far den bedste udvikling”

\
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“Der er ingen systematisk proces for nye forretningsideer”
"Det er tilfeldigheder, der afger nve ideers fremgang”
“\li mangler medarbejdere, der systematisk arbejder med forretningsudvikling”

DATAPROFIT
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AUTONOMIKOMPETENGE

Ledere, der onsker datadreven vakst, ber have en forstaelse
af, hvor gode deres virksomheder er til at handtere autonome
datadrevne initiativer blandt medarbejderne. Autonomi
beskriver medarbejdernes mulighed for at kunne udvikle
initiativer og tage beslutninger pa egen hand — uden pa
forhand at have bedt ledelsen om lov til at gere det. Medar-
bejdernes autonomi er vigtig for at skabe datadreven veekst,
da det er fundamentet for innovation, tilpasningsdygtighed
og fleksibilitet — som alle er nedvendige egenskaber for
virksomheder i den nye datadrevne virkelighed. En bevidst
ledelsesmassig styring og understottelse af autonomi giver
derfor mulighed for, at der kan komme nye initiativer og ideer
fra medarbejdere rundt omkring i organisationen.

Vi arbejder med to former for autonomi:
1. Den autonomi, som medarbejderne tager selv.
2. Den autonomi, som ledelsen giver til medarbejderne.

Disse to dimensioner kan sattes i forhold til hinanden i en
2x2-matrix for at vise forskellige typer af autonomikom-
petencen, som beskriver virksomhedens evne til at tillade
eksperimenterende adfzerd “uden kontrol” i virksomheden,
fleksibilitet til vilde ideer og en kultur, der byder nye ideer
velkommen.

GRUNDVAND

“Her sker det hele
under overfladen”

ORKEN

— “Her er der ikke
noget liv"

AUTONOMI TAGES
Medarbejdernes villighed til at tage autonomi

FATAMORGANA

“Her ser det bare ud
som om, der sker noget”

AUTONONI GIVES

Ledelsens villighed til at give autonomi

Figur 11: Autonomityper




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
AUTONOMIKDMPETENCE?

“\lores medarbejdere kommer labende med masser af gode ideer”
“Rigtigt mange produkter, services og lasninger, som vi s&lger i dag, startede som “vilde ideer” nede i
organisationen”
“\ores ledere er meget glade for alle de initiativer og indspark, de far fra alle dele af organisationen”
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“Alle gar, som der bliver sagt - intet karer ved siden af”
"Folk har ingen interesse i at preve noget eller eksperimentere lidt”
"\lores ledere er paniske overfor projekter, som ikke er sat i sgen af dem selv”

DATAPROFIT
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OPTIMERINGS-
KOMPETENCE

Datadreven profit kan opnas ved at udnytte data til bedre
drift af virksomheden — til at optimere virksomhedens
eksisterende processer. Dette kan vare optimering af produk-
tion, forbedring af ressourceudnyttelse i logistik og service,
optimering af salg og marketing. Feelles for optimering er,

at dette er en optimering af interne processer, som ofte er
usynlig for akterer udenfor virksomheden (f.eks. leverander
og kunder).

Optimeringskompetence er virksomhedens evne til at udnytte
data til optimering af sine processer, f.eks. produktionsplan-
leegning, serviceplaner, ruteplaner for s@lgere, vareflow.




HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
OPTIMERINGSKOMPETENCE?

“\li optimerer hele tiden vores processer baseret pa data og analyser”
“\li har sparet mange ressourcer, fordi vi anvender data”
"Hver gang vi finder nye data, optimerer vi med det samme”
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“\li er meget ineffektive”

"\li kan ikke se potentialet i vores data for at forbedre vores processer”

“\li ignorerer alle de optimeringsmuligheder, som ligger i vores data”

DATAPROFIT
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En interessant og udfordrende vaeekstmulighed er at tilbyde

rapportering af leverancesikkerheden, alarmer ved system-

Krydssalgskompetencen bestér af:

» At forsta eksisterende kunders nye databaserede
forventninger

* Atudvikle de rette tilbud til disse nye forventninger

» Atkunne s®lge datadrevne produkter og ydelser til
eksisterende kunder

» At sikre profitable kontrakter

hos kunderne til
databaserede ydelser

hos kunderne til
databaserede ydelser

20

eksisterende kunder nye produkter og ydelser baseret pa data:

fejl, konsulentydelser for optimering af kundernes forretning.

SHARE OF MIND
—> —>
“N& ja, de har data”
At skabe KENDSKAB At skabe INTERESSE At OVERBEVISE

kunderne om at kebe
databaserede ydelser

KRYDSSALGS-
KOMPETENCE

Krydssalgskompetencen er virksomhedens evne til forsta
sine eksisterende kunder, eventuelt segmentere kunderne pé
ny (iseer efter databehov) og salge nye databaserede ydelser
pa profitabel vis.

At SIKRE INDTJENING
med databaserede
ydelser

Figur 14: Kunderejsen fra intet kendskab til keb af databaserede ydelser (tilpasset fra Andersen/Ritter, 2008)




Y HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
SALGSKOMPETENCE?

“\li er verdensmestre i at udvikle og selge databaserede ydelser til vores kunder”
"\l kender nejagtigt vores kunders databehov”
"\li er ferende pa markedet inden for databaserede vdelser”
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“\li ved simpelthen ikke, hvad vores kunders behov er”
“Mange af vores lanceringer ender i intet, idet kunderne ikke vil have vores nye lasninger”
"\ores s&lgere kan ikke overbevise kunderne om at tage vores databaserede produkter til sig”

DATAPROFIT
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ANVENDELSE:

UPGYGLINGS-

KOMPETENCE

Vi ser ogsa mange virksomheder, som genbruger data fra
deres oprindelige forretning til at komme ind pa helt nye
markeder — altsé at arbejde med helt nye kunder, der har et
behov, som er meget anderledes end de ’gamle” kunders.
Ofte er datagrundlaget for disse nye markeder et ’biprodukt”
eller "affaldsprodukt” af virksomhedens hovedaktivitet,

som i en anden kontekst har en helt anden veerdi og dermed
abner nye markeder. Data far dermed ny vaerdi ved at blive
“genbrugt” i en ny sammenhang, der dbner op for nye forret-
ningsmuligheder. F.eks. kan PostNord vejlede webshops i sin

markedsfering, fordi PostNord ved, hvor i landet folk handler
mest eller mindst online baseret pa deres pakkedata. Eller
Google kan bygge en super stavekontrol, fordi de ved, hvad
brugerne taster forkert ind i segefeltet (Mayer-Schonberger
og Cukier, 2014).

Upcyclingkompetence er virksomhedens evne til at genbruge
data for at agere pa nye markeder, som ikke ligger i virksom-
hedens oprindelige fokus.

" UPGYGLING, ALSO KNOWN As GREATIVE REUSE, |5

NEW MATERIALS OR

https://en.m.wikipedia.org/wiki/Upcycling

'HE PROCESS OF TRANSFORMING BY-PRODUCTS, WASTE
VIATERIALS, USELESS, OR UNWANTED PRODUCTS INTO
PRODUCTS OF BETTER QUALITY OR
FOR BETTER ENVIRONMENTAL VALUE."




..""I

“\li udvider virksomhedens selvforstaelse hele tiden, idet vi i dag arbejder med nogle helt andre ting”

“\li fokuserer pd vores nuvarende forretning - andre muligheder mé vente”

HVOR GOD ER DIN VIRKSOMHEDS
UPCYCLINGSKOMPETENCE?

“\li servicerer i dag kunder, som vi ikke havde for to &r siden”
“\li er kommet pa markeder, som oprindeligt ikke var vores mal”

\
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"\li servicerer i dag de samme kunder som for to &r siden”

"\li vil ikke pa nye markeder”

DATAPROFIT

N

3




24

DATAPROFIT:

DET SANILEDE BILLEDE

Efter at vi nu har evalueret alle ni kompetencer kan vi
visualisere kompetenceniveauet. Til hgjre et eksempel — pa
naeste side er der et DataProfit-kort, hvor du kan indtegne
dine evalueringer.

I en virksomhed arbejder der som regel forskellige men-
nesker — og deres syn pa de ni DataProfit-kompetencer kan
veare forskelligt. Derfor anbefaler vi, at forskellige medar-
bejdere giver deres bud pa virksomhedens kompetencer. For
ikke at udstille nogen, og dermed edelaegge diskussionen og
videreudviklingen, har vi i nedenstaende figur tegnet den
maksimale, den gennemsnitlige og den minimale vurdering
ind som linjer. Dette vil sige, at ingen i virksomheden har
svaret som vist — men en medarbejder har svaret sa lavt —
eller s hejt. Som vist i Figur 18 er der nogle omrader, hvor
der stort set er enighed — og andre, hvor vurderingerne er
meget forskellige.

ANALYSE

Figur 17: DataProfit - med resultater for en virksomhed

ANALYSE

Figur 18: Flere svar til sammenligning




DATAPROFIT

Indtegn venligst dine evalueringer - eventuelt ogsa linjerne fra flere medarbejdere.

ANALYSE

Figur 19: Kompetencekort

Ved workshoppen kan man diskutere folgende tre spergsmal for alle ni kompetencer:

Hvilke projekter har vi gennemfort?
Hvilke projekter vil vi gennemfore?
Hvilke projekter burde vi gennemfore?

DATAPROFIT

N9

0




26

EN DATAPROFIT-

\WORKSHOP

- HELE VIRKSOMREDEN TIL BORDS

Nu har vi en visualisering af virksomhedens kompetencer

— og hvad sa? Naturligvis kan det ikke vaere et formal i

sig selv at tegne DataProfit— det skal helst bruges til, at
organisationen kan udvikle sig. Hvis gennemgangen af de ni
kompetencer i sig selv har givet nogle nye initiativer, er det
jo fint. Vi anbefaler dog, at resultatet af DataProfit diskuteres
i virksomheden. Men med hvem?

Som det indledningsvist i guiden blev angivet, sa er en
kompetence i vores optik organisatorisk. Det vil sige, at
det ikke er en enkelt person, der "har” en kompetence, men

DATADREVEN

ANALYSE

BASIS TILLADELSE

OPTIMERING
KRYDSSALG
UPCYCLING

Figur 20: Hvem har ansvar for hvad?

DATADREVEN

ANVENDELSE

DATA CI0
Analysechef
Chefjurist

Produktionschef
Salgschef
Strategichef

organisationen som helhed. Nar det sé er sagt, sa vil ansvaret
for en kompetence typisk ligge i en specifik funktion. I
nedenstdende model angiver vi, hvilke stillingsbetegnelser
der typisk har ansvaret for de forskellige kompetencer. Det
er dog ikke ensbetydende med, at ansvaret ber ligge i disse
stillinger — det er snarere for at illustrere, hvordan det kan se
ud. Derfor er der plads til, at du noterer, hvem der har ansvar
for hvad i din organisation. Det kan veere, at en person har
flere omréder — og det kan ogsé veare, at en kompetence ikke
har et navn tilknyttet.

Nar alle relevante personer er naevnt, kan disse inviteres til workshop.

Ud over en gennemgang af DataProfit kan man diskutere folgende:

Hvad er vores ambition for datadreven veekst?
Hvorfor vil vi denne vej?

Hvordan kan vi bedst organisere vores rejse?
Hvilke kompetencer skal vi forbedre?

Hvad er de neeste konkrete projekter, vi skal scette i gang?
Hvilke ressourcer har vi til radighed?

Hvilke aktiviteter skal vi ikke lcengere gennemfore?

Hvem skal have ansvar for projekterne?




ON UDVIKLING AF DATAPROFIT

» Forste version: Baseret pé et review af studier, rapporter, fem telefoninterviews og en workshop med 14 virksomheder
udviklede vi forste version — den sakaldte ”Fem-belge-model”.

» Nuvarende version: Baseret pa fortlebende arbejde med virksomheder og fire workshops med ca. 20 virksomheder
videreudviklede vi fem belger til ni kompetencer.

» Projektets n@ste fase indeholder en méling af effektstyrken af de ni kompetencer samt en kortleegning af fordelingen af
kompetencerne i virksomhederne.

» Teamet bag DataProfit bestar af Thomas Ritter (professor, CBS), Carsten Lund Pedersen (post-doc, CBS), Hans Eibe
Serensen (hybrid i forretningsudvikling, CBS & EIBE MGT) og Christina Merolli Poulsen (project executive).

» Projektet er stottet af Industriens Fond.
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