
Partnersøgning i Polen for firma ………
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Baggrund:

Firma ……… ønsker at finde en samarbejdspartner i Polen, som kan sikre optimal udnyttelse af  
markedspotentialet.

Omfang:

Hovedopgaven i projektet vil blive identifikation og vurdering af potentielle samarbejdspartnere for ……….. 
i  Polen. Projektets indhold og hovedprodukterne er beskrevet på de næste slides. 
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Timing:
De første tre projekt faser: definitionsfase, søgningsfase og valideringsfase kan gennemføres inden den 
xxx. Den sidste fase – beslutningsfase forventes at kunne begyndes i uge xxx. Dette tidsskema er 
gældende, hvis der kan gives accept på løsning af opgaven senest den xxx.

Budget:
For udførelse af aktiviteter som er beskrevet i dette tilbud vil vores konsulenthonorar udgøre:
- Fase 1 og 2 (Definition og søgningsfase ):                           x  dage   ( xxxxx kr.)
- Fase 3         (Valideringsfase)                               x   dage   ( xxxxx kr.) 
- Fase 4         (Beslutningsfase)                               (efter tidsforbrug)

Pris for faser 1 – 3                           xx  dage  (xxxxx kr.)
Pris for fase 4                                        efter tidsforbrug)

Betalingsbetingelser

- 40 % af den samlede pris ved projektets start 
- 60 % af den samlede pris efter projektets afslutning
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�
 ��
 ��� øgningprocessen for firma …….. kan deles 
op i fire faser

Beslutningsfase Beslutningsfase ValideringsfaseValideringsfaseSøgningsfaseSøgningsfaseDefinitionsfase Definitionsfase 

• Definition af
selektionskriterier
og prioriteter

• Samling af  
potentielle  
partnere

�“Long list”

• Validering af  
definerede  
kriteria per   
partner

���� “Short list”

• Valg af den 
bedste partner

• Valg af 
samarbejdsmodel
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BeslutningsfaseBeslutningsfaseValideringsfaseValideringsfaseSøgningsfaseSøgningsfaseDefinitionsfase Definitionsfase 

• Direkte distribution
• Adgang til   
kæder/
butikker

• Adgang til alternative 
kanaler

• Omsætnigstal

• Kontakter i branchen
• Salgsstyrke
• Sales know-how
• Forbindelser  til  brugere           

• Marketing know-how
• Portfolio
• Quality image
• Brands

• Medarbejdere
• Know-how 

Fælles vision
Samarbejdspartner

Firma 
størrelse

Salgs-
kompetencer

Marketing-
kompetencer 

Distribution-/ 
logistik 

kompetencer

Service-
faciliteter
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BeslutningsfaseBeslutningsfaseValideringsfaseValideringsfaseSøgningsfase Søgningsfase Definitionsfase Definitionsfase 

• Identificering af aktører som opfylder definerede partnerkriterier  

Søgningsmetoder af potentiel samarbejdspartner

• Desk research 

• Polsk Erhvervs netværk

• Besøg hos potentielle partnere

• Avisannonce (option)

Samling af potentielle samarbejdspartnere (”long list” 6-8 firmaer)  



7

� � �ærdigelse 
 ���
 ��� � ������� �� 
 ��� ���
 �������� 
 � 
 �	 ��� � � 
 ��
 ����

� 	��
 �� ��� ��	��


BeslutningsfaseBeslutningsfaseValideringsfaseValideringsfaseSøgningsfase Søgningsfase Definitionsfase Definitionsfase 

• Validering af firmaerne fra "long list”

• Ranking  (1= svag,..., 5 = ”best fitting”) af firmaerne

• Præsentation af de potentielle partnere fra ”short list” for firma …...

Aktiviteter 

• Konsulenten fra Polsk Erhverv mødes med ledelsen fra firmaerne fra ”short list”

• Polsk Erhverv præsenter firma ……. for de potentielle samarbejdspartnere

• Yderligere kapabilitetsanalyse af de udvalgte firmaer

”Short list” af potentielle samarbejdspartnere (3-4 firmaer)
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BeslutningsfaseBeslutningsfaseValideringsfaseValideringsfaseSøgningsfase Søgningsfase Definitionsfase Definitionsfase 

• Afsluttende selektion af partner

• Valg af samarbejdsmodel 

• Investor of choice 

Aktiviteter

• Arrangering af møder med samarbejdspartnere

• Leder fra firma….. møder de udvalgte potentielle partnere (ledsaget af konsulent fra PE)

• Forhandlingsprocess, letter of intent

• Samarbejdsaftale, juridiske aspekter

Beslutning vedr. den bedste samarbejdspartner og samarbejdsmodel


