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Rule Breaking Strategy — Workshop

Saerpraeg og unik karakter

Netto star aldrig stille. Gennem det sidste arti har vi ud-
bygget vores position som markedsleder pa hjemmemar-
kedet, samtidig med at vi har opnaet stor succes med en
omfattende internationaliseringsproces. Antallet af butik-
ker er steget til 1113 fordelt pa 5 lande. Selv om Netto fort-
sat tager markedsandele fra vores konkurrenter, er vi klar
over, at det er vigtigt at veere pa forkant med udviklingen
og konstant justere strategien til de &endrede markedsvil-
kar.

Netto har altid gaet nye veje og aldrig vaeret bange for at
udfordre det etablerede. Vi har et klart koncept, der gar
pa at levere kvalitetsprodukter til den laveste pris. Vi har
konstant fokus pa forbedringer, ikke mindst de forbedrin-
ger der er rettet imod kundens behov. I Netto arbejder vi
derfor hele tiden péa at justere og optimere vores strategi, sa
vi er steerkt rustet til den harde konkurrence i detailbran-
chen. Drivkreefterne til at opnd méalene er koncentreret om
to kerneindsatsomrader. Netto har en klar veekststrategi,
hvilket medvirker til, at vores fokus ogsa er pa optimering
af etableringshastigheden af nye butikker. Tiden fra ”iden-
tificering af lokation til den forste kundetransaktion” har
stor betydning.

I Netto var vi opmaerksomme pa, at det er vigtigt, at suc-
ces ikke bliver en sovepude. Vi gnskede derfor at veere pa
forkant med udviklingen og teenke i nye baner for yderlige-
re at fastholde og udbygge vores stezerke markedsposition —
ikke mindst i Danmark. For at opnéa dette sa vi et behov for
at udfordre os selv og branchen pé de traditionelle tilgan-
ge. Vi havde imidlertid brug for ekstern hjelp til at provo-
kere os og udfordre vores opfattelse af spillereglerne inden
for vores branche. Med andre ord gnskede vi inspiration og
hjeelp til facilitering af et koncentreret idégenereringsfor-
Igb med henblik pa radikal forretningsudvikling.

Til at assistere os med lgsning af opgaven faldt valget pa
konsulenthuset People & Performance primert pa bag-
grund af tidligere positive erfaringer med sparring og
udviklingsforlgb samt deres netveerk af konsulenter med
kompetencer og erfaring inden for et bredt spektrum af
konsulentopgaver. Da People & Performance samtidig
kunne tilbyde en ny, interessant strategisk udviklings-
ramme gennem workshoppen 'Rule Breaking Strategy’, 1a
valget lige for.

83

Hvad er Rule Breaking Strategy?

People & Performance prasenterede Rule Breaking Stra-
tegy, som er navnet pa en ny teori, der befinder sig i spaen-
dingsfeltet mellem Porters strategiske tankesaet og Blue
Ocean. Rule Breaking Strategy fokuserer pa, hvordan
virksomheder kan skabe vinderstrategier ved bevidst at
agere anderledes inden for egen branche. Teorien bag
Rule Breaking Strategy opstod i forbindelse med en dansk
MBA-afhandling i 2007, som modtog den stgrst mulige
faglige heeder. Efterfplgende er teorien blevet understgttet
af koncentrerede Rule Breaking Strategy veerktgjer, som
virksomheder kan anvende til malrettet sggning efter rule
breaking vinderstrategier.

Formal og mal med workshop

Formalet var helt konkret at finde idéer, som kan bidrage
til indfrielsen af vores vaekstambition. Med et endeligt mal
for forlgbet, som lgd, at dagene skulle ende ud med et let
héandterbart beslutningsoplaeg til brug for det videre inter-
ne implementeringsarbejde.

Resultatet var en overvaeldende liste af ideer til nye tiltag
og unikke forretningsidéer. Som bemaerkning er det vig-
tigt at anfgre, at disse idéers indhold ikke vil blive omtalt
i neerveerende dokument, da de nu indgér i vores fremti-
dige strategi.

Processen

Opgaven forlgb over 2x2 dages workshop. Fra Netto deltog
seerligt udvalgte ledere, der reprasenterede samtlige lan-
de og kernefunktionsomrader.

Inden workshoppen udfyldte vi hver et ”branchefascinati-
onsskema”; hvor vi skulle udpege aktgrer i andre brancher,
som umiddelbart skilte sig ud i deres egen branche og der-
med inspirerede os — med en uddybning af det konkrete fa-
scinationspunkt. Yderligere blev der stillet en hjemmeop-
gave mellem de to workshops.

Workshoppen vekslede mellem teoretisk undervisning,
som vi modtog samlet — og skabelse af nye idéer, som fore-
gik i teams for at udnytte konkurrencemomentet.

Kasper Urth fra People & Performance var med os hele
vejen og gennemfgrte forlgbet med det eksterne ”Rule
Breaking team” bestdende af Jens Refshgj, ICEBREA-



KER, Anja Krogh Sondrup, ANA ANA og Robert Rasmus-
sen, LEGO Serious Play.

Effekten af konsulentopgaven

Veerdien af udviklingsveerktgjerne og den abne made, kon-
sulentvirksomhederne samarbejdede p4, gjorde et godt ud-
bytte muligt. Ligesom det tveerorganisatoriske samarbej-
de om idegenerering og lgsningsforslag var en klar styrke i
forlgbet. Kort sagt var det et unikt samspil mellem interne
aktgrer og eksterne instruktgrer. Veesentligste outputs fra
de to workshops er:

De 4 steerkeste rule breaking idéer blev udvalgt, og
koncernen har straks valgt at arbejde videre med dis-
se.

Yderligere 2 konkrete rule breaking idéer og 9 "Op-
timise” implementerbare ideer, som forsteerker vo-
res nuvaerende strategiske koncept er identificeret.
Herudover andre idéer, som indtil videre er parkeret
mens arbejdet med de steerkeste ideer prioriteres.

Overblik over vores branches spilleregler og veerdien
af at udfordre dem.

Veerdifuld viden om arbejdsmetoder, som pa praktisk
vis kaeder kreativ regelbrydende tzenkning sammen
med handgribelig konkretisering.

At have set potentialet i udvikling af regelbrydende
idéer og veekstmulighederne med samme.

Konkrete veerktgj og metoder til optimering af det
strategiske arbejde.

Intern, tveerorganisatorisk konsensus om det valgte.

DE TRE FASER

Fase 1 — Strategic diagnosis Fase 2 — Idea development

Your industry landscape Other industry landscapes

Search inspiration from
other industrys

]

Find strategic situation

i

Indentify competetive
parameters

'

Map the winning
strategies/rules of the
game

Work with the rules of
the game and generate
rule breaking ideas

'

Point out hidden pos-
sibilities in relation to
your industry landscape
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Faglighed

People & Performance er kendetegnet ved professionel fa-
cilitering og veltilrettelagt planlaegning af sine forlgb.
Denne gang var ingen undtagelse. Ophavsmanden til teo-
rien bag Rule Breaking Strategy tog os igennem den teo-
retiske forste del, hvor forskellige rule breaker cases blev
fremfgrt til inspiration. Mens begge personer bag udvik-
lingen af how-to-rule-break-veerktgjerne fgrte os videre ind
i idégeneringsforlgbet. Yderligere forstaerket af en facilita-
tor fra LEGO Serious Play, der brugte byggeklodser som
alternativ leeringsmetode til at skubbe de mest modige for-
retningsidéer frem i heenderne.

Forlgbet var opdelt i tre faser. Fra diagnosticering af mar-
ked — over struktureret idégenerering — til konkretisering
af de udvalgte topscorer-idéer.

Fase 1 indeholdt introduktion til 'Dit branchelandskab’. Vi-
suelt illustreret som et gje. Med en fuldfarvet midte, som
symboliserer det traditionelle konkurrenceintensive mar-
ked. Hvor alle keemper om de samme kunder pa stort set
samme made. Et marked omkranset af en dben og lys yder-
cirkel, som illustrerer det uudnyttede branchelandskab,
hvor utraditionelle rule breaking idéer skal findes. Og ny
synlighed skabes.

Fase 2 vendte vores blik ud mod andre branchelandska-
ber. Visualiseret af den ydre rgde cirkel. Med henblik pa
at hente inspiration udenfor midten og inspireret af an-
dres utraditionelle tilgange inden for deres branche, bryde
spillets regler i detailbranchen — og skabe Rule Breaking
idéer.

Fase 3 — Concretize

Rule breaking ideas

Segment ideas

J—

Improve and concretize
rule breaking ideas

'

Industry
Chose new potential dominating
strategies rules of the
game Your industry
fToTT Tt TT T . \ / landscape
Other industry
~ landscape



BRANCHELANDSKABET

Your competitors rules of the
game/characteristics

Rules of the game/characteristics
which do not differentiate

Your company rules of the
game/characteristica

Rules of the game/characteristics
from other competitors which
your company do not offer the

market market

Fase 3 sluttede med dybdekonkretisering af de bedste rule
breaking idéer.

Her pa siden ses et par af de vigtigste figurer fra de tre
ovennaevnte faser

Veerktoj fra fase 1

"Dit Branchelandskab med spilleregler”

Igennem diskussion blev branchens positive og negative
spilleregler fundet og placeret i Netto’s branchelandskab.
Med konkurrenternes unikke spilleregler til venstre, de
delte i midten og Netto’s unikke spilleregler til hgjre. En let

IDEA BOARD

Rules of the game/characteristics
from the dominating industry,
which everybody delivers to the

Rules of the game/characteristics
which only your company delivers
to the market

forstaelig metode, som gav et meget brugbart overblik over
vores branches adfzerd, kundenyttevaerdi, handlinger mv.

Vaerktgj fra fase 2 "IDEA Board”

De fundne spilleregler blev overfgrt til fysiske plakater.
Nederst blev anfgrt, hvordan discountbranchen pt. hand-
terer spillereglerne. Ved derefter at fokusere pa anderle-
des og/eller modsat handtering, var det pludselig forholds-
vis enkelt at udpege inspirationsbrancher til spillereglen.
Og skabe nye utraditionelle idéer, som blev indsat gverst
pa IDEA Boardet.

RULE BREAKING IDEA BOARD

Utraditionel

Inspiration fra

Kategori-

Veesentlige
spilleregler i dit

branchelandskabE

Tradition
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Videndeling og videnformidling

Videndeling og aben brug af alle involverede deltageres
kompetencer var en essentiel kerne i forlgbet. En vaesent-
lig styrke i dette forlgb var blandt andet, at forlgbet sikre-
de tveerorganisatorisk tilslutning til ideerne, hvilket gger
muligheden for, at tiltagene bliver vedvarende.

Udover deres normale rolle som ’drivere’ bidrog facilitato-
rerne ogsa aktivt med overordnede input fra andre bran-
cher for at abne vores synsfelt og gge potentialet til loka-
lisering af steerke regelbrydende idéer. Facilitatorernes
daglige feerd i forskellige virksomheder — og dermed op-
ndede brede indsigt i forskellige brancher — gav en eks-
tra veerdifuld dimension til skabelsen af nye rule breaking
idéer.

Omvendt har facilitatorerne faet indsigt i vores discount-
branche. En indsigt, som maske i fremtiden kan hjeelpe en
virksomhed i en helt anden branche til ogsa at bryde deres
branchespilleregler.

Refleksion — hvad laerte kunde og konsulent
Netto
At det er en forudseetning fgrst at kunne kortleegge
branchens dominerende forretningslogik — for efter-
fglgende at kunne udfordre det traditionelle.

At idégenereringsfasen er et utroligt vigtigt element 1
startfasen af radikal forretningsudvikling.

At eksterne input til intern forretningsudvikling kan
have stor veerdi.

At det faktisk er sjovt at vende blikket veek fra at be-
krige konkurrenterne pa deres praemisser og i stedet
saette fokus pa konkurrencemaessig undgéaelse.

At Rule Breaking forretningsudvikling er en disci-
plin, som kan tilleeres.

At de let-forstaelige veerktgjer med fordel kan bruges
pa flere niveauer i koncernen.

People & Performance

Vores laering retter sig mod, hvordan vi med specialsam-
mensatte konsulentteams, anvendelse af innovative pro-
cesser og ikke mindst praktisk anvendelige veerktgjer, kan
pavirke performance hos vore kunder.

Samtidig har vi igen faet bekraftet, at udgangspunktet for
succes er dyb indsigt i/forstéelse for kundernes forretning,
og ikke mindst de branchespecifikke dynamikker.

Endelig spiller modet til at turde udfordre det eksisterende
en afggrende rolle for, om man som konsulent kan tilfare
veerdi hos kunden.
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