Partnersogning i Polen for firma
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Projekts baggrund og omfang

Baggrund:

Firma ......... gnsker 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 pa de naeste slides.
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Timing og budget

Timing:

De farste tre projekt faser: definitionsfase, sggningsfase og valideringsfase kan gennemfgres inden den
xxx. Den sidste fase — beslutningsfase forventes at kunne begyndes i uge xxx. Dette tidsskema er
geeldende, hvis der kan gives accept pa lgsning af opgaven senest den xxx.

Budget:

For udfgrelse af aktiviteter som er beskrevet i dette tilbud vil vores konsulenthonorar udgere:
- Fase 1 og 2 (Definition og sggningsfase ): x dage ( xxxxxkr.)
- 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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Partnersggningprocessen for firma ........
op | fire faser

kan deles

>Definitionsfase > > Segningsfase >> VaIideringsfase>>BesIutningsfase>
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« Definition af » Samling af « Validering af - Valg af den
selektionskriterier potentielle definerede bedste partner
og prioriteter partnere kriteria per - Valg af
partner samarbejdsmodel
=“Long list” = “Short list”
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Definitionsfase — Identificering af kriterier
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Udfaerdigelse af en “long list” af potentielle samarbejdspartnere

Segningsfase

> Definitionsfase > -> Valideringsfase>>BesIutningsfase>
* ldentificering af aktorer som opfylder definerede partnerkriterier

* Desk research

* Polsk Erhvervs netvaerk

* Besog hos potentielle partnere

» Avisannonce (option)
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Udfaerdigelse af en "short list” af potentielle samarbejdspartnere

Valideringsfase

Beslutningsfase

Definitionsfase >> Sogningsfase

- Validering af firmaerne fra "long list”

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

 Praesentation af de potentielle partnere fra "short list” for firma ......

» Konsulenten fra Polsk Erhverv mgdes med ledelsen fra firmaerne fra "short list”
* Polsk Erhverv praesenter firma ....... for de potentielle samarbejdspartnere

* Yderligere kapabilitetsanalyse af de udvalgte firmaer
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Afsluttende selektion af samarbejdspartnere

Beslutningsfase

Definitionsfase > > Sagningsfase Valideringsfase

« Afsluttende selektion af partner

+ Valg af samarbejdsmodel

* Investor of choice

 Arrangering af mgder med samarbejdspartnere

 Leder fra firma..... mgder de udvalgte potentielle partnere (ledsaget af konsulent fra PE)

» Forhandlingsprocess, letter of intent

- Samarbejdsaftale, juridiske aspekter
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