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Økonom
▪ Århus Universitet
▪ Copenhagen Business School

Forretnings- og driftsansvar
▪ 1994-1995 Danske Phønix
▪ 1995-1999 Danica
▪ 2000-2014 Topdanmark
▪ 2014- Process Factory

Digitalisering
▪ Topdanmark, Underdirektør

▪ Forandringsleder, 200+ medarbejdere
▪ IT understøttelse af forretningsbehov

▪ Process Factory, CEO and Co-Owner
▪ Digitalisering, procesoptimering, strategi

▪ Børsen, Blogger
▪ Blogger med fokus på digitalisering, nye 

kundebehov og forretningsmodeller

▪ Mentor
▪ Strategi-, talent- og karriereudvikling

▪ The InsurTECH Book (udgives apr 2018)
▪ Co-writer



Der er mange ting, der gør det svært at 
realisere en business case

▪ Har vi et klart billede af, hvor meget der ændrer 
sig?

▪ Har vi vurderet potentialet og effekten rigtigt?

▪ Opstår der forhindringer undervejs i projektet?

▪ Kommer forbedringerne med det samme eller 
senere?

▪ Er der behov for forandringsledelse?

▪ Er der andet, der ændrer sig samtidigt internt 
såvel som eksternt?



Business cases er ikke 

effektive, når visionen for 

en digital fremtid er uklar

Tænketanken, Institute for Government (IfG, 2018)



Digitalisering vender din 

forretningsmodel på hovedet



Vi har set et stort fald i antallet af breve



Men ikke fordi vi kommunikerer mindre



Vi har set et stort fald i aviser



Men ikke fordi vi bruger færre medier



Vi har set store ændringer i musikbranchen 



Men ikke fordi vi forbruger mindre musik





Hvad er fokus for den digitale indsats?

Digital optimering

af forretningsmodel

Digital transformation
af forretningsmodel

Anvendelse af teknologi til at 
forbedre eksisterende processer 

og eksisterende forretningsmodeller

Ændring af hele den måde man 
driver sin forretning på: Fra 

virksomhedens forretningsmodeller til 

infrastruktur. Hvad sælger vi, 
til hvem og hvordan får vi vores 

produkter og services til markedet?
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NB! Insiders har tendens til at
fokusere på optimering



Er visionen klar?

▪ Er forretningsmodellen afklaret?

▪ Hvad er formålet med den digitale indsats?



Klar og 

kendt

Klar men 

ukendt

Uklar men 

kendt

Uklar og 

ukendt

Optimeret Transformeret
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Hvad er risikoen?



Disruptive innovation 

• Sker i ”bunden” eller i nye 
markeder, hvor ikke-forbrugere 

gøres til forbrugere

• Mainstream forbrugere opfatter 
først produktet som inferiørt 

• Adoption af det nye produkt og 

den lavere pris, når kvaliteten når 

deres standard

• Ofte bliver der skabt en ny 
forretningsmodel

Etablerede virksomheder 

• Ignorerer early-stage 
disruptions eller responderer 

uhensigtsmæssigt

• Lytter til deres eksisterende 
kunder

• Fokuserer på at forbedre 

kvaliteten af eksisterende 

løsning

Business casen kan forstærke 
dilemmaet



▪ Traditionelle business cases egner sig ikke godt til 
projekter med uklar vision

▪ Der er behov for at skabe plads og økonomi til 

udviklingen af nye forretningsmodeller baseret på 

læringsloops og mere dynamiske 
værdisætningsmodeller, hvor antagelser og 

hypoteser omsættes til viden i takt med, at de 

bliver be-/afkræftet



Erkend nødvendigheden

Saml viden

Skab hypoteser

Eksperimenter

MålEvaluer

Tilpas

Skaler eller dø



Tak


