DYNUG.NO

HASTKONFERANSE 26. 0G 27. NOVEMBER
AV BRUKERE - FOR BRUKERE

: g = pc 5% i )
“;a vania INnspirit SDEL;'??OFE 2 experlogix %3 Semine eye-share

AN/
e



Customer success -
et forpliktende partnerske
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Suksess er realisering av gevinst...
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Konsept Planlegge Gjennomfere Avslutte Realisere
Behov Avklare behov og Planlegge over- Gjennomfare leveranser Evaluere og av- Realisere mal og
Prosjektide velge konsept ordnet styring og planlegge delfaser slutte prosjektet gevinster
Problem s—

Identifisere Planlegge Folge opp Overfare til linjen Male gevinster

gevinster gevinster gevinstrealisering



Hvorfor lykkes vi ikke?

Teknologi
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Realization of expected Return On Investment

Figur: Microsoft fast track framework



The human factors...

Leadership (or lack of...)

Organization

Competence




Hovedelementer i customer success

Empati

Kompetanse - kvalitet
Ansvar

Tillit

Velledning



Hovedelementer i customer success

Apenhet Empati

Growth mindset Kompetanse - kvalitet
Ansvar Ansvar

Tillit Tillit

Ydmykhet Veiledning

_ kunde Leverandar



Sannsynligheten for
customer success
avgjares |
begynnelsen




Partnerskapet ma kunne ta hgyde for endringer...
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Lykke til!
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