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FORORD

I en tid, hvor kunstig intelligens pa rekordtid omformer erhvervslivet, star
danske SMV’er ved et afggrende skiftepunkt. Selvom 28% af danske
virksomheder allerede har taget Al-teknologier i brug - det hgjeste niveau i
EU - halter mange sma og mellemstore virksomheder stadig bagefter.

Denne e-bog henvender sig til dig som ejerleder eller direktgr, der gnsker at
forsta og udnytte Al's fulde potentiale i din virksomhed.

Som indehaver af Board Business og ejerleder af Conxion A/S har jeg de
seneste ar hjulpet en lang reekke SMV-¢jerledere med at implementere Al
som et strategisk veerktgj, der skaber reel forretningsveerdi. I denne bog deler
jeg mine mest effektive erfaringer, metoder og praktiske lgsninger, som du
kan omsaette direkte i din egen virksomhed.

God lzesning!

Frik Jul Nielsen
Board Business
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KAP 1

AlI-REVOLUTIONEN
ER ALLEREDE HER

Den bedste tid at handle
pa Al er nu

"Den bedste tid at plante et tre var
for 20 dr siden. Den nestbedste tid
ernu.”

Kinesisk ordsprog

Hvis du som ejerleder stadig teenker
pa kunstig intelligens som en
teknologi, der tilhgrer fremtiden,
har jeg darlige nyheder: Du er
allerede bagud. Al-revolutionen er
ikke pa vej - den er her nu, og den
transformerer danske virksomheder
i et tempo, fa havde forestillet sig
for bare fa ar siden.

Mens du leeser dette, bruger naesten
halvdelen af danske virksomheder
Al-veerktgjer i deres daglige drift.
Konkurrenter automatiserer
processer, optimerer kundeservice
og treeffer skarpere beslutninger pa
baggrund af data. Spergsmalet er
ikke leengere om din virksomhed
skal bruge Al - men hvor hurtigt du
kan komme i gang uden at miste
yderligere terraen.

Danmarks Al-forspring - og
SMV’ernes udfordring
Danmark er i front i EU, nar det
geelder Al-brug: 28% af danske

virksomheder anvender allerede
teknologien - nzesten dobbelt s&
mange som EU-gennemsnittet pa
13,5%. Det skyldes steerk digital
infrastruktur, hgjt uddannelses-
niveau og en kultur, der omfavner
innovation.

Men tallene afslgrer ogsa en
skaevhed. Blandt store virksomheder
(250+ ansatte) har to tredjedele
implementeret Al. Hos de mindste
(under 10 ansatte) geelder det kun
35%. Det er en Kloft, der kan udvikle
sig til en alvorlig konkurrencefordel
for de virksomheder, der handler
nu.

Konkrete gevinster fra danske
SMV’er

Torben Nielsen Verktojsslibning

- 25 % hurtigere oplering

En Al-drevet chatbot fungerer som
intelligent vidensdatabase og
treeningspartner. Nye seelgere kan
stille sporgsmal om produkter og
kundehistorik og fa praecise svar
med det samme. Resultat: 25%
kortere opleeringstid og erfarne
medarbejdere friggres til
veerdiskabende arbejde.

Vald. Birn - fra timer til minutter
Tidligere tog det op til to timer at
udarbejde et tilbud. Nu kan Al ggre
det pa fa minutter - med stgrre
preaecision. Hurtigere svar har gget
kundetilfredshed og konverterings-
rate, mens erfarne medarbejdere
kan fokusere péa strategisk
kundearbejde.



Opskriften pa succes
Feelles for disse cases er ikke
keempe investeringer eller eksotisk
teknologi. Det er en praktisk
tilgang:
o Start smat - lgs et konkret
problem.
¢ Fokuser pa flaskehalse - hvor er
tid, penge og ressourcer last
fast?
¢ Brug Al som et vaerkigj, ikke

som et projekt - og mal effekten.

Som DI Digital konkluderer:

“Vi er overraskede over, hvor langt
fremme SMV'erne er med losninger,
der skaber vilde
produktivitetsforbedringer. Det er
eksempler, som kan inspirere mange
andre virksomheder.”

Prisen for at vente pa Al

Mens nogle danske SMV’er allerede
hgster gevinsterne ved kunstig
intelligens, star andre stadig pa
sidelinjen. Tgven er forstaelig -
implementering af ny teknologi kan
virke overvaeldende. Men prisen for
at vente bliver hgjere for hver dag,
der gar.

Klgften vokser

Blandt virksomheder med feerre
end 10 ansatte mener 42% stadig,
at Al ikke er relevant for dem. Hos
store virksomheder er hilledet det;
modsatte: 67% har allerede Al i
drift. Dette er ikke blot et
gjeblikshillede, men starten pa en

strukturel forskydning i
konkurrenceevnen.

Virksomheder, der handler nu,
ophygger teknologiske fordele,
kompetencer og dataseet, som bliver
svaerere og sveerere at indhente.

Konkurrenceforskydning i realtid
Nar en virksomhed som Vald. Birn
kan levere tilbud pa fa minutter,
mens konkurrenterne stadig bruger
timer eller dage, eendrer det hele
spillet.

Kunderne veenner sig hurtigt til
hurtig, preecis service - og dem, der
ikke kan levere, risikerer at blive
opfattet som foreeldede.

Eksponentielle fordele for
“first movers”
At starte tidligt med Al giver en
selvforsteerkende fordel:
¢ Dataakkumulering - jo mere
data, desto bedre resultater.
e Leeringskurve - medarbejdere
bliver hurtigere dygtige.
¢ Procesoptimering - Al tvinger
til at trimme ineffektive
arbejdsgange.
¢ Innovationskultur - en
organisation, der omfavner
forandring, er mere
konkurrencedygtig.

Risikoen ved at vaere “late
adopter”

Historien er fuld af tabere, der
ventede for laenge: Kodak,



Blockbuster, Nokia. I Al-ezeraen sker
forandringer endnu hurtigere. At
vente fem ar betyder ikke blot at
veere fem ar bagud - men af sta
overfor en naesten umulig opgave
med at indhente konkurrenter, der
har haft fem ars forspring.

Vinduesmuligheden er ved at
lukke

Vi er stadig tidligt i Al-adoptionen
blandt SMV’er. Men DI forventer, at
halvdelen af danske virksomheder

vil bruge Al inden udgangen af 2025.

Venter du leengere, risikerer du at
blive kategoriseret som “late
adopter” - med alle de ulemper, det.
medfgrer.

[vad danske virksomheder
allerede bruger

ChatGPT og lignende sprogmodeller
bruges nu af hver tredje virksomhed
- til alt fra e-mails og rapport-
skrivning til kundeservice og
dataanalyse.

Specialiserede Al-lgsninger vinder
frem:
¢ Machine Learning til salg og
lageroptimering.
¢ Al-baserede sggefunktioner.
¢ Cybersikkerhed med realtids-
overvagning.
¢ Automatiseret kundeservice via
chatbots.

Store virksomheder bruger i
gennemsnit fire Al-veerkigjer -

SMV’er typisk to. Det er ikke en
ulempe: En fokuseret implemen-
tering kan give hurtigere, mere
maélbare resultater.

Viljen til at dele

En af de mest opmuntrende sider
ved den danske Al-revolution er
viljen til at dele erfaringer. Som
Andreas Holbak Espersen fra DI
siger:

“AI vil omforme vores arbejdsliv
ligesd radikalt som
industrialiseringen gjorde det for
150 dr siden. Derfor er det meget
opmuntrende, at vi i Danmark har
et sd sterkt sammenhold, at vi
viser hinanden vejen.”

Denne kultur betyder, at virksom-
heder, der starter deres Al-rejse nu,
ikke behgver at opfinde hjulet pa ny.
Der findes allerede et voksende
gkosystem af erfaringer, best
practices og konkrete lgsninger af;
treckke pa.

Kapitelkonklusion: Fremtiden er
nu

Hvis du er naet, hertil, har du taget
det vigtigste forste skridt: at
erkende, at Al ikke er fremtids-
teknologi, men nutidsteknologi -

og at den allerede forandrer danske
virksomheder.

Tallene taler for sig selv: 28% af
danske virksomheder bruger
allerede Al, og tallet stiger hurtigt.



Succeshistorier fra bl.a. Torben
Nielsen Veerktgjsslibning og Vald.
Birn viser, at Al ikke kraever enorme
investeringer eller teknisk
ekspertise - kun viljen til at
identificere et konkret problem og
handle malrettet.

Men prisen for at vente stiger dag
for dag. Dine konkurrenter opbygger
datafordele, optimerer processer og
udvikler kompetencer, som bliver
stadig sveerere at indhente.

Vinduesmuligheden er stadig aben -
men ikke leenge endnu.

Det centrale budskab:

“Al-revolutionen er i gang.
Sporgsmalet er ikke lengere om din
virksomhed skal implementere Al -
men hvor hurtigt og hvor strategisk

du kan gore det”.

I naeste kapitel afmystificerer vi,
hvad Al egentlig er - og lige sa
vigtigt: hvad det ikke er sa du kan
treeffe velinformerede beslutninger
om din virksomheds naeste skridt.
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KAP 2

HVAD ER Al
EGENTLIG - OG
HVAD ER DET
IKKE?

"Enhver tilstrekkeligt avanceret
teknologi er ikke til at skelne
fra magi.”

— Arthur C. Clarke

Hvis du nogensinde har folt dig
forvirret over al snakken om kunstig
intelligens, er du langt fra alene.

Al er blevet et buzzword, der slynges
ud i alt fra teknologimagasiner til
bestyrelseslokaler - ofte uden en
klar definition. Mange SMV-¢jere
forbinder stadig Al med science
fiction-scenarier eller tekniske
begreber, der virker fjerne fra
hverdagen.

Men virkeligheden er langt mere
jordneer. Al er ikke magi. Det er
ikke Terminator eller HAL 9000. Det
er en samling praktiske veerktgjer,
der allerede hjeelper virksomheder
med at lgse konkrete problemer og
skabe malbar veerdi.

I dette kapitel skeerer vi igennem
hypen og giver dig en praktisk
forstaelse af, hvad Al er - og hvad
det ikke er.

Al demystificeret - en praktisk
definition

Kunstig intelligens er ganske enkelt
computersystemer, der kan udfgre
opgaver, som normalt kraever
menneskelig intelligens. Men i
stedet for at haenge fast i en
abstrakt definition, er det bedre at
se pa, hvad Al faktisk kan ggre i
praksis.

Hvad Al kan gere for din
virksomhed

Monstergenkendelse

Finder komplekse mgnstre i store
datameengder - f.eks. trends i
salgsdata, tegn pa svindel eller
kvalitetsproblemer i produktionen.

Automatisering af rutiner

Udfgrer gentagne opgaver som
sortering af e-mails, kategorisering
af kundehenvendelser eller
generering af standardrapporter.

Naturlig sprogforstdelse

Forstar og genererer menneskeligt
sprog til f.eks. kundeservice,
dokumentbehandling eller
indholdsproduktion.

Forudsigelser baseret pd historiske
data

Kan f.eks. forudsige efterspgrgsel,
maskinfejl eller kundetab, s& du
kan handle proaktivt.

Optimering af komplekse processer
Beregner den mest effektive



ruteplan, lagerstrategi eller
ressourcefordeling ud fra mange
variable.

Al i SMVers virkelighed
I praksis betyder det ikke, at Al
“teenker” som et menneske. Det
betyder, at det kan:
o Laese og analysere dokumenter
hurtigere end mennesker
¢ Identificere mgnstre, som ellers
ville tage uger at finde
¢ Automatisere opgaver, sa
medarbejdere kan fokusere pa
veerdiskabelse
¢ Arbejde 24/7 uden fejl eller
pauser

Teknologien er avanceret, men dens
veerdi ligger i, hvordan den lgser
hverdagens udfordringer - ikke i
hvordan algoritmerne er bygget.

De vigtigste Al-teknologier for
SMV’er:

e Generativ Al og sprogmodeller
(f.eks. ChatGPT)

o Indholdsproduktion til
marketing, produkt-
beskrivelser og sociale
medier

o Automatiseret kunde-
korrespondance og
tilbudsgivning

o Dokumenthehandling,
oversaettelser og
opsummeringer

o Kreativ ideudvikling og
brainstorming

Hver tredje danske virksomhed
bruger allerede generativ Al - ofte
med markant tidsbhesparelse.

¢ Machine Learning (ML) og
dataanalyse

o Kundeanalyse og
personalisering af tilbud

o Efterspgrgselsprognoser for
bedre lagerstyring

o Automatisk kvalitetskontrol
via billedgenkendelse

o Prisoptimering baseret pa
markedsforhold og
konkurrentdata

Med denne forstaelse bliver Al ikke
leengere en fjern, teknisk stgrrelse -
men et saet redskaber, du kan
begynde at bruge her og nu.

;omputer Vision

>omputer Vision handler om at laere
computere at “se” og forsta hilleder
og video. For SMV’er abner det for
en reekke praktiske muligheder:

Automatisk lageroptelling
Kameraer kan teaelle varer pa hylder
eller i lagre i realtid, hvilket
reducerer behovet for manuel
opteelling og minimerer fejl.

Intelligent sikkerhedsovervagning
Overvagningssystemer kan skelne
mellem normal aktivitet og poten-
tielle sikkerhedstrusler - f.eks.
registrere uvedkommende adgang
uden at reagere pa medarbejdere i
drift.



Produktgenkendelse

Automatisk identifikation og
kategorisering af produkter, hvilket
er nyttigt i alt fra detailhandel til
logistik og lagerstyring.

Natural Language Processing
(NLP)

NLP ggr det muligt for computere
at forsta, fortolke og behandle
menneskelig tekst og tale. For
SMV’er kan det bruges til at:

Sentimentanalyse

Analysere kundefeedback,
anmeldelser og sociale medier for
hurtigt at forsta kundernes
holdninger og oplevelser.

Automatisk kategorisering

Sortere e-mails, kundehenvendelser
eller dokumenter ud fra indhold, sa

de sendes til den rette medarbejder
med det samme.

Chatbots og virtuelle assistenter
Yde automatiseret kundeservice,
der kan handtere standardfore-
spgrgsler dggnet rundt og sende
komplekse sager videre {til
mennesker.

Robotic Process Automation
(RPA)

RPA er ikke altid klassificeret som
Al men i kombination med Al bliver
det et steerkt automatiserings-
veerktgj. Det kan bl.a.:

Automatisere administrative
processer

Handtere fakturabehandling,
dataindtastning og rapport-
generering uden manuel indgriben.

Lettere compliance og rapportering
Automatisk indsamle, strukturere
og formatere data til lovpligtige
rapporter.

Forbinde systemer uden manuelle
mellemled

Overfore data mellem forskellige
IT-systemer, selv hvis de ikke “taler
sammen” direkte.

Hvad Al ikke er - og hvorfor det
er vigtigt at vide

Nu hvor vi har set pa, hvad Al kan,
er det lige sa vigtigt at forsta, hvad
Al ikke er. Mange bekymringer og
forventninger til Al bygger pa myter,
som er blevet skabt og forsteerket af
medierne og populaerkulturen.

Al er ikke menneskelig intelligens
Al teenker ikke som et menneske.
Selv de mest avancerede systemer
arbejder udelukkende ved at finde
statistiske mgnstre i data - uden
bevidsthed, folelser eller reel
forstaelse.

Praktiske konsekvenser:
¢ Mangler kontekstforstaelse - Al
kan skrive en fejliri e-mail, men
forstar ikke de relationer eller



politiske nuancer, der ligger
bag.

¢ Kan ikke handtere det uventede
- Al fungerer bedst inden for
faste rammer; uden for dem kan
resultatet blive forkert eller
uforudsigeligt.

o [ar ingen agte kreativitet - alt,
hvad Al “opfinder”, er baseret
pa kombinationer af
eksisterende mgnstre.

Al er ikke en “magic bullet”

Al lgser ikke automatisk alle
virksomhedens problemer. Det er
et vaerktgj - og det virker kun godt,
hvis det bruges rigtigt.

For at lykkes krzever Al:

e Gode data - darlige eller skeaeve
data giver darlige resultater
(garbage in - garbage out;).

¢ Klar problemdefinition - Al
virker hedst pa konkrete,
veldefinerede opgaver.

¢ Menneskelig kvalitetssikring -
blind tillid til AT’s output kan
blive dyrt.

e Lgbende vedligeholdelse - Al
skal justeres og opdateres for at
forblive relevant.

Al erstatter ikke menneskelig
dommekraft

Al kan automatisere opgaver, men
den kan ikke erstatte de
menneskelige evner, der skaber
tillid, kreativitet og strategisk
overblik.

Opgaver, hvor mennesker stadig er
uundveerlige:
¢ FEtiske og moralske beslutninger
¢ Kompleks problemlgsning med
kreativitet og empati
e Relationel intelligens - f.eks.
forhandlinger og folsom dialog
med andre
¢ Strategisk teenkning med
langsigtede mél og afvejninger

Al er ikke fejlfri

At tro, Al altid har ret, er farligt.
Al kan lave fejl - og nogle gange pa
mader, der er sveere at opdage.

Typiske fejlkilder:

o Bias i data - skaevheder i
freeningsdata skaber skeeve
resultater.

¢ Overfitting - Al bliver for
specialiseret og fejler i nye
situationer.

e Manipulerede input - bevidst
konstruerede data kan narre Al.

¢ Tekniske fejl - bugs, nedbrud og
softwareproblemer.

Al krever ikke et hold superteknikere
Mange tror fejlagtigt, at Al kun er
for virksomheder med specia-
liserede data scientists. I dag findes
der brugervenlige lgsninger, der ggr
Al tilgeengelig for nzesten alle.

Muligheder for SMV’er:
¢ No-code/low-code veerktgjer -
kan bruges uden
programmering.



¢ (Cloud-baserede Al-tjenester -
let at integrere i eksisterende
systemer.

o Intuitive interfaces - kan leeres
af medarbejdere med
almindelige IT-feerdigheder.

Realisme frem for hype: Sadan
navigerer du i Al-landskabet som
SMV
Al er ikke magi - og det vil ikke
revolutionere din virksomhed fra
den ene dag til den anden. Men
implementeret strategisk og med
realistiske forventninger kan Al
skabe maerkbar veerdi ved at:
e Automatisere rutineopgaver
e Give bedre beslutningsgrundlag
via dataanalyse
o (ge elfektiviteten i
kundeservice og administration
¢ TForudsige markedstendenser og
kundeadfaerd mere praecist

Hemmeligheden er at starte smat,
leere undervejs og udvide brugen
gradvist, efterhanden som
organisationen bliver mere
komfortabel med teknologien.

Al-hypen og den virkelige verden
Som SMV-¢jerleder bliver du
konstant mgdt med modstridende
forteellinger om Al:
¢ Evangelister lover revolutioner
og eksponentiel vaekst.
o Skeptikere afviser Al som
overdrevet hype uden reel
veerdi.

Sandheden ligger midt et sted
imellem - og her er det vigtigt at
kende forskel pa hype og substans.

Gartner’s Hype Cycle: Hvor

befinder Al sig?

Ifolge Gartner gennemgar nye

teknologier typisk en cyklus fra hype

til praktisk anvendelse.

e Generativ Al (f.eks. ChatGPT)

I den tidlige hype-fase. Mange
spektakuleere pastande, men
praktiske resultater er stadig
under udvikling.

¢ Machine Learning og
dataanalyse har passeret hype-
fasen og leverer
veldokumenteret veerdi med
malbar ROI.

e Computer Vision og NLP. Pa vej
mod modenhed; allerede nyttige
i mange cases, men med stort
udviklingspotentiale.

Sadan skiller du substans fra stgj
1.Fokuser pa konkrete use cases.
Sporg altid: “Hvilket specifikt

problem lgser dette, og hvordan
maler vi succes?”

2.Krav om dokumenterede
resultater. Serigse leverandgrer
har cases og referencer.

3.Pas pa one-size-fits-all.
Effektive lgsninger er naesten
altid skreeddersyede.

4.Forsta tidshorisonten. Veer
skeptisk overfor lgfter om
gjeblikkelige resultater.
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Den danske Al-virkelighed

Danske SMV’er er generelt
pragmatiske i deres Al-tilgang.
Eksempler som Torben Nielsen
Veaerktgjsslibning og Vald. Birn viser,
at succesfuld Al ofte handler om:

e At lgse konkrete problemer
(f.eks. opleeringstid,
prisoverslag)

o At opna malbare forbedringer -
ikke revolutionere hele
forretningsmodellen

Hvad du realistisk kan forvente
af Al

e Gradvis forbedring, ikke
revolution - typisk 10-30%
forbedring i effektivitet eller
kvalitet.

o Implementering pa 3-12
maneder - athaengigt af
kompleksitet.

¢ Lgbende tilpasning - Al kreever
fortsat opméaerksomhed for at
levere veerdi.

e Proceszendringer - Ofte
ngdvendigt for at udnytte
teknologien fuldt ud.

Sadan veelger du serigse
Al-partnere
Advarselstegn (rgde flag):
¢ Overdrevne lgfter om
“revolution” og urealistisk ROI
¢ Ingen erfaring i din branche
¢ Teknologi-forst tilgang uden
forstaelse for dine hehov
¢ Manglende gennemsigtighed
1, hvordan lgsningen virker

Hvad du skal lede efter (¢rgnne
flag):
o Starter med at forsta dine
forretningsudfordringer
¢ Dokumenterede succeser i
lignende virksomheder
¢ Kan forklare teknologien i
forstaelige termer
o Tilbyder pilotprojekter eller
proof-of-concept
o Har en klar plan for maling af
succes og ROI

Kapitelkonklusion: Al er et
veerktgj - ikke magi

Hvis du kun husker én ting fra dette
kapitel, sa husk dette: Al er et
veerktdj - ikke magi. Et steerkt
veerktgj, ja, men kun veerdifuldt, nar
det anvendes strategisk og med
realistiske forventninger.

De mest relevante Al-teknologier for
SMV’er i dag - generativ Al, machine
learning, computer vision, natural
language processing og robotic
process automation - er modne nok
til praktisk brug. De kreever ikke
geniale teknikere eller enorme
investeringer, men derimod:
o En klar forstaelse af de
problemer, du vil lgse
¢ En pragmatisk tilgang til
implementering
¢ Realistiske mal og lghende
opfglgning

Samtidig er det vigtigt at kende Al’s
begraensninger:
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¢ Det kan ikke erstatte
menneskelig dgmmekraft,
kreativitet eller relationel
intelligens

¢ Det er ikke fejlfrit og kreever
lgbende overvagning og
vedligeholdelse

Nar det bruges rigtigt, kan Al frigore
dine medarbejdere fra rutine-
opgaver, sa de kan fokusere pa det,
de gor bedst: at skabe veerdi for
kunder og virksomhed.

I naeste kapitel ser vi pa, hvorfor
SMV’er faktisk har unikke fordele

i Al-rejsen. Hvor store virksomheder
ofte er tynget af bureaukrati og
komplekse systemer, har SMV’er
fleksihilitet og agilitet - egenskaber,
der kan ggre dem {il de sande
vindere i Al-aeraen.

Med en Klar forstaelse af hvad Al
kan - og ikke kan - er du nu kleedt
pa til at treeffe informerede
beslutninger om, hvordan tekno-
logien kan skabe veerdi i netop din
virksomhed.
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KAP 3

HVORFOR SMV'ER
HAR EN UNIK
FORDEL

Tilpasning slar stgrrelse!

"Det er ikke de sterkeste arter,
der overlever, eller de mest
intelligente, men dem der bedst
tilpasser sig forandring.”

— Charles Darwin

Hvis du som ejerleder af en SMV
har fglt dig intimideret af store
virksomheders tilsyneladende
Al-fordele, sa er her en god nyhed:

“Alt det, du maske har set som
begrensninger - ferre ressourcer,
mindre I'T-afdeling, strammere
budget - kan faktisk vere dine
storste fordele i AI-@eraen’.

Hvor store virksomheder keemper
med bureaukrati, gamle IT-systemer
og lange beslutningsprocesser, har
SMV’er noget langt mere veerdifuldt:
“AGILITET”. Og i en tid, hvor Al
udvikler sig i rekordfart, kan evnen
til hurtigt at tilpasse sig veere din
hemmelige konkurrencefordel.

Fleksibilitet som superkraft
SMV’er kan hurtigt skifte retning og
afprgve nye ideer uden at skulle

igennem lag af godkendelser.
Eksempel pa beslutningshastighed:

1 en stor virksomhed:

¢ Idé — ledergodkendelse — flere
ledelseslag — IT-evaluering —
indkgbhsgodkendelse — juridisk
gennemgang —
budgetgodkendelse —
implementering (maneder eller
ar).

Ien SMV:

¢ Idé = morgenmgde —
beslutning — implementering
(dage eller uger).

Denne forskel er ikke kun praktisk -
den er strategisk.

Sase:
Lynhurtig Al-adoption i praksis
En dansk marketingvirksomhed
med 15 ansatte brugte for meget tid
péa farste udkast til kundebreve.
¢ Tirsdag: Ejeren hgrer om
ChatGPT.
¢ Onsdag: Tester veerktgjet selv.
¢ Torsdag: Praesenterer det for
teamet.
¢ Fredag: Implementerer Al-
procedure.
e Mandag: Alle bruger Al - og
tiden pa farste udkast er
reduceret med 40%.

Fra idé til fuld implementering pa
mindre end en uge.
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Feaerre tekniske barrierer

Store virksomheder haenger ofte
fast i dyre, komplekse legacy-
systemer. Mange SMV’er arbejder
allerede i cloud-baserede lgsninger,
der let kan integreres med moderne
Al Resultatet? Billigere, hurtigere
og mindre risikabel
implementering.

Frihed til at eksperimentere

I store organisationer kan en
teknologifejl koste millioner -
derfor tager de sjeeldent chancer.

SMV’er kan derimod teste smat,
leere hurtigt og justere kursen uden
store konsekvenser. Denne “fail
fast, learn faster”-mentalitet er guld
veerd i Al's hurtige udviklingstempo.

Tattere pa kunden, tatiere

pa lgsningen

En af SMV’ers mest undervurderede
styrker er den teette kontakt til
kunderne. Mens store virksomheder
ofte er adskilt fra slutkunder af lag
af distributgrer, seelgere og
kundeservice, taler SMV-¢jere og
ngglemedarbejdere direkte med
kunderne. Og nar det geelder Al-
implementering, er den neerhed
guld veerd.

Direkte feedback-loops

I en SMV kan du bogstaveligt talt
ringe til dine vigtigste kunder og
spyrge:

¢ “Hvad synes du om denne nye
service?”

e “Ivilke problemer skal vi
hjeelpe med at lgse?”

Denne hurtige adgang til reel
feedback ggr det muligt at,
identificere Al-muligheder, der
faktisk skaber veerdi - ikke kun pa
papiret.

Eksempel:
En mindre regnskabsvirksomhed
med 25 ansatte overvejede Al til
automatisk bogfering. I stedet for
at geette ringede ¢jeren il sine 20
stgrste kunder. Resultat:
¢ Kunderne gnskede ikke
hurtigere bogfgring.
¢ De gnskede bedre forklaringer
péa finansielle data og proaktive
skatterad.
Virksomheden valgte derfor Al
til finansiel analyse og rapport-
generering. Det gav:
¢ +30% kundetilfredshed
e +20% gennemsnitlig
kundeveaerdi

Hurtig markedsvalidering

Teet kundekontakt betyder, at du
kan teste idéer lynhurtigt. Hvor
store virksomheder bruger maneder
pa analyser, kan SMV’er validere et
Al-produkt pa fa dage - direkte med
kunderne. Resultatet er lgsninger,
der rammer reelle behov frem for
teoretiske gaet.
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Personalisering pa hgjeste niveau
Al er steerk til personalisering - men
kun, hvis man forstar sine kunder.
SMV’er har ofte denne forstaelse,
fordi de kender kunderne
personligt.

“ksempel:

En lille e-handelsbutik kan
kombinere Al-anbefalinger med
personlig viden om kundernes
preeferencer. Denne kombination
af maskinindsigt + menneskelig
indsigt er sveer at kopiere for store
virksomheder.

Nicheekspertise som Al-
accelerator

Mange SMV’er arbejder i smalle
specialiserede nicher og har dyb
domeeneviden. Det betyder, at de
kan identificere mgnstre og
lgsninger, som generiske Al-
veerktgjer overser.

“ksempel:

En specialiseret ingenigr-
virksomhed i vindmgllebranchen
ved preecis, hvilke data der
forudsiger vedligeholdelseshehov -
og kan derfor lave mere praecise
Al-lgsninger end store
konkurrenter.

Data, der bakker fordelene op
¢ Store virksomheder bruger i
gennemsnit 4 Al-veerktgjer.
¢ SMV’er bruger 2 - men mere
strategisk og malrettet.

e Feerre veaerkigjer betyder mindre
kompleksitet og hurtigere veerdi.

Eksempler fra tidligere kapitler:
¢ Torben Nielsen
Veerktgjsslibning: Fokus pa Al
til opleering = +25% forbedring.
e Vald. Birn: Fokus pa prisoverslag
— tid reduceret, fra timer til
minutter.

Hurtigere implementering
Anekdotiske erfaringer viser, at
SMV’er kan rulle Al-lgsninger ud
markant hurtigere end store
virksomheder. f\rsageme er:

e MHurtige beslutningsveje

¢ TFeerre gamle systemer

¢ Mindre organisatorisk

kompleksitet

Kort sagt: SMV’ers neerhed til
kunderne giver dem et forspring i
Al-rejsen. De kan hgre kundens
behov direkte, teste lgsninger
hurtigt, personalisere bedre og
udnytte nicheviden - alt sammen
hurtigere end store konkurrenter.

Hgjere ROI - lavere omkostninger
SMV’er har typisk lavere omkost-
ninger ved Al-implementering:
¢ Ingen omfattende change
management-programmer
e Minimal systemintegration
¢ Kort treeningsperiode

Det betyder, at selv sméa
effektivitetsgevinster kan give
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markant ROI. Hvor en stor
virksomhed maske skal opna
millionbesparelser for at retfeer-
digggre en Al-investering, kan en
SMV fa positiv effekt pa bundlinjen
med langt mindre.

David mod Goliath - nar SMVer
overgar de store

Historien er fuld af eksempler pa
mindre virksomheder, der overhaler
de store gennem teknologisk snilde.
I Al-eeraen er dette mere aktuelt
end nogensinde.

Case:
Konsulentfirmaet der slog
McKinsey & Co.
En managementkonsulent-
virksomhed med 12 medarbejdere
konkurrerede regelmeessigt mod
McKinsey, BCG og andre giganter.
Udfordringen: De kunne ikke
matche de stores ressourceapparat
til research og analyse.
Lgsningen: Strategisk Al-implemen-
tering til:
¢ Automatisk analyse af store
dataseet
¢ Hurtig generering af
rapportudkast og
praesentationer
o Markedsresearch og
konkurrentanalyse
¢ Finansiel modellering og
forecasting
Resultatet:
¢ Leverede analyser i samme
kvalitet som de store - pa en
brgkdel af tiden

¢ Til lavere pris

¢ Vandt opgaver fra kunder, der
tidligere altid valgte de store
spillere

Niche-dominans gennem Al

2n anden vej til konkurrencefordel
er at blive Al-leder inden for en
specifik niche. Hvor store
virksomheder ofte satser pa brede,
generiske lgsninger, kan SMV’er
udvikle hgjt specialiserede Al-
kapaciteter og blive uundgaelige

i deres felf.

Eksempel:

En lille virksomhed specialiseret,
i kvalitetskontrol af fodevarer
implementerede computer vision,
der kunne opdage defekter, selv
erfarne inspektgrer oversa. Denne
preecision gjorde dem til foretruk-
ken leverandgr for store fgdevare-
producenter - pa trods af
konkurrence fra langt stgrre
inspektionsfirmaer.

Takeaway:

SMV’ers styrke ligger i fokuseret
Al-brug. Lavere omkostninger og
kortere implementeringstid betyder
hurtigere ROI. Kombineret med
agilitet og nichefokus kan selv sma
virksomheder udfordre - og overga -
de starste.

Sadan udnytter du dine SMV-
fordele strategisk

Vi har slaet, fast, at SMV’er har
reelle fordele i Al-implementering.
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Spgrgsmalet er nu: Hvordan bruger
du dem Kklogt? Det handler ikke kun
om at implementere hurtigere end

de store - men om at ggre det mere

strategisk.

1. Start med dine unikke styrker
Identificér, hvad der ggr din
virksomhed unik:
o Serlige kompetencer eller
nicheviden
o Tette kunderelationer
¢ Velafprgvede processer

Eksempel:

En mindre arkitektvirksomhed
havde sin styrke i hurtige visua-
liseringer af kunders ideer. Med

Al til automatisk generering af
3D-visualiseringer kunne de levere
fgrste udkast pa timer fremfor dage
- 0g fik en markant konkurrence-
fordel.

2. Byg pa eksisterende

kunderelationer

Dine kunder ved praecis, hvor Al

kan skabe veerdi. Brug dem aktivi:
¢ Gennemfgr strukturerede

interviews
¢ Inviter ngglekunder som beta-
testere

¢ Brug feedback til at prioritere
Al-investeringer

e Udvikl lgsninger i teet
samarbejde med kunderne

3. Fokusér pa “quick wins”
SMV’er kan skabe hurtige
resultater, der giver momentum:

¢ Automatiser e-mails og
kundesvar

¢ Brug Al til indholdsproduktion
i marketing

o Kategorisér og prioriter
kundehenvendelser automatisk

¢ Lav simpel dataanalyse og
rapportgenerering

4. Byg Al-kompetencer gradvist
Du behgver ikke anseaette dyre
specialister fra start:
¢ Uddan egne medarbejdere i
Al-veerktgjer
o Start med brugervenlige,
no-code-lgsninger
¢ Indga partnerskaber med
Al-konsulenter
¢ Deltag i faglige netveerk og
vidensdeling

5. Skab en eksperimentkultur
Lav risiko gaor SMV’er perfekte til at
teste nyt:
e Afseet budget til Al-
eksperimenter
e Opmuntre medarbejdere til
idéudvikling
o Fejr bade succeser og
leeringsrige fejl
¢ Del erfaringer i SMV-netveerk

Fremtidsperspektiv: SMV’er som
Al-pionerer

Mens store virksomheder keemper
med tunge strukturer, kan SMV’er
hurtigere opdage og afpreve nye
Al-muligheder. Vi star stadig kun
ved begyndelsen af Al-revolutionen
- 0g de virksomheder, der allerede
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bygger Al-kompetencer i dag, vil
sta steerkest i morgen.

Netvaerksetfekter og
branchelederskab

Danske SMV’er er usaedvanligt abne
om deres Al-erfaringer. Denne
vidensdeling skaber netveerks-

effekter, hvor hele SMV-gkosystemet

bliver steerkere. Virksomheder, der
deltager aktivt, far hurtig adgang til
de hedste idéer og kan positionere
sig som Al-ledere i deres niche.

Takeaway:

Brug dine styrker som springbreet.
Kombinér kundenzerhed, hurtige
eksperimenter og gradvis kompe-
tenceopbygning. Sa kan din
virksomhed ikke bare fglge med
udviklingen, men vaere med til at
satte dagsordenen.

Kapitelkonklusion: Din stgrrelse
er din styrke

Hvis du begyndte dette kapitel med
fglelsen af, at din virksomheds
stgrrelse var en hegraensning i Al-
araen, haber jeg, at du nu ser det
anderledes. Dine “begraensninger” -
feerre ressourcer, mindre komplek-
sitet og teettere kunderelationer -
er i virkeligheden dine steerkeste
kort.

Store virksomheder har ressourcer,
ja. Men de har ogsa bureaukrati,
tunge heslutningsprocesser og
foreeldede systemer. De har mange

kunder, men sjeeldent den teette
relation, der afslgrer de reelle
behov.

Du har noget, de mangler: agilitet.
Du kan treeffe beslutninger hurtigt,
implementere lgsninger effektivt og
tilpasse dig lynhurtigt, nar markedet
andrer sig. I en tid, hvor Al-tekno-
logien udvikler sig med eksplosiv
hast, er netop de evner uvurderlige.
De danske SMV’er, der allerede
hgster gevinster fra Al - som Torben
Nielsen Veerkigjsslibning og Vald.
Birn - har ikke kopieret de store
virksomheders strategier. De har
udnyttet deres egne styrker: fokus,
fleksibilitet og naerhed til kunden.
Din opgave som SMV-gjerleder er
ikke at konkurrere pa stor virksom-
heders praemisser. Din opgave er at
bruge dine naturlige fordele til at,
skabe Al-lgsninger, der er hurtigere,
mere kundefokuserede og mere
praecise end noget, de store kan
levere.

I naeste kapitel ser vi pa de helt
konkrete Al-muligheder, der
allerede venter pa din virksomhed.
Vi dykker ned i praktiske anvend-
elser og viser, hvordan du omseetter
dine strategiske styrker til méalbare
resultater.

Men husk dette: I Al-eeraen er det

ikke de stgrste, der vinder - det er
de mest adaptive.
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KAP 4

KONKRETE Al-
MULIGHEDER FOR
DIN VIRKSOMHED

"Muligheder kommer ikke ofte.
Nar de gor, sa grib dem.”

- Sam Walton

Nu hvor vi har fastslaet, at
Al-revolutionen er i fuld gang,
afmystificeret teknologien og
afdeekket dine unikke fordele som
SMV-e¢jerleder, er det tid til at blive
konkret. Dette kapitel handler ikke
om hypotetiske scenarier eller
fremtidige visioner - det handler om
Al-lgsninger, du kan implementere
i dag, og som kan skabe malbar
veerdi allerede i morgen.

I de naeste afsnit gennemgar vi de
mest lovende Al-anvendelser for
SMV’er, opdelt efter forretnings-
funktion. For hvert omrade far du:

e Konkrete eksempler fra

virkeligheden
o Realistiske ROI-estimater
e Praktiske trin til at komme i

gang

Malet er, at du efter dette kapitel
har en klar handlingsplan for, hvilke
Al-projekter der giver mest mening
for netop din virksomhed.

Administrative opgaver: Friggr
tid til det, der skaber veerdi

En af de mest umiddelbare og
universelle muligheder for Al i
SMV’er er automatisering af
administrative opgaver. De er
ngdvendige - men de skaber
sjeeldent direkte veerdi for kunden.
Ved at automatisere dem kan du
friggre dine medarbejderes tid til
mere veerdiskabende aktiviteter.

Dokumenthandtering og
rapportering

Som ejerleder ved du, hvor meget
tid der gar med dokumenter,
rapporter og papirarbejde. Al kan
effektivisere disse processer
radikalt:

Automatisk fakturabehandling
Al kan leese indkommende

fakturaer, udtraekke relevante
oplysninger og indtaste dem direkte
i regnskabssystemet. En mindre
handelsvirksomhed med 50
leverandgrer kan typisk spare

10-15 timer om ugen - svarende til
150.000-200.000 kr. arligt i lgn.

Intelligent dokumentsortering

Al kan automatisk kategorisere og
arkivere dokumenter baseret pa
indhold. E-mails, kontrakter, tilbud
m.m. placeres korrekt og tagges
med nggleord. Det sparer ikke kun
arkiveringstid, men ggr det ogsa
langt hurtigere at finde dokumenter
senere.
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Automatisk rapporigenerering
Manedlige eller kvartalsvise
rapporter kan skabes automatisk
pa baggrund af virksomhedens data.
Al kan samtidig identificere trends,
afvigelser og nggletal, der kraever
opmeerksomhed.

Compliance og
myndighedsrapportering
For mange SMV’er er rapportering
til myndigheder en tung admini-
strativ byrde. Al kan reducere bade
tidsforbrug og risiko for fejl:
¢ Automatisk momsrapportering.
Gennemgar alle transaktioner,
identificerer momsrelevante
poster og udarbejder
momsangivelsen automatisk.
o f\rsregnskabsforberedelse.
Al kan kategorisere udgifter,
identificere afskrivnings-
berettigede aktiver og opdage
inkonsistenser, sa regnskabet
er klar hurtigere.
¢ GDPR-compliance.
Al kan overvage databehandling
og advare om potentielle
problemer, f.eks. data ophevaret
for leenge eller utilstraekkeligt
beskyttede personoplysninger.

Personalehdndtering og HR
Effektivisering med Al Selv mindre
virksomheder bruger betydelig tid
pa HR-opgaver. Al kan automatisere
mange af dem og friggre tid til det,
der virkelig betyder noget - nemlig
at udvikle og fastholde dygtige
medarbejdere.

¢ (CV-screening - Al kan
automatisk gennemga
ansggninger og identificere de
mest kvalificerede kandidater
baseret pa dine kriterier. Det
betyder hurtigere rekruttering
0g bedre match.

o Fraveer og ferieadministration -
Al kan handtere anmodninger,
kontrollere for hemandings-
konflikter og opdatere systemer
automatisk.

¢ Performance-tracking - Al kan
analysere performance-data og
identificere medarbejdere, der
har brug for ekstra stgtte - eller
som fortjener anerkendelse.

ROI-eksempel: Administrativ
automatisering
En mindre konsulentvirksomhed
med 20 medarbejdere implemen-
terede Al-lgsninger til:

e Fakturabehandling (sparet 8

timer/uge)

¢ Dokumentsortering (sparet 5
timer/uge)

e Rapportgenerering (sparet 6
timer/uge)

o (CV-screening (sparet 4
timer/méaned)

Samlet besparelse: ca. 1.000 timer/
ar. Gennemsnitlig timelgn: 400 kr.
f\rlig besparelse: 400.000 kr.
Investering i Al-lgsninger: 150.000
kr. fgrste ar

ROI forste ar: 167% - endnu
hgjere i de folgende ar.
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Kundeservice og salg

Skab steerkere kunderelationer med
Al Kundeservice og salg er hjertet i
enhver SMV. Al kan lgfte hegge
omrader - ikke ved at erstatte
menneskelig kontakt, men ved at
ggre den mere effektiv, personlig

0g proaktiv.

Intelligent kundeservice

24/7 forstelinjesupport

En Al-assistent kan handtere de
fleste kundeforespgrgsler dggnet
rundt.

e EEn mindre IT-virksomhed
indfgrte en Al-chatbot, der
handterede 70% af alle
henvendelser automatisk,
hvilket sparede supportteamet
15 timer/uge.

Intelligent sag-routing

Al analyserer indkommende
henvendelser og sender dem til den
rette medarbejder ud fra indhold,
kundehistorik og kompetencer.

Proaktiv kundeservice

Al kan opdage problemer, for

kunden ggr.

¢ [En softwarevirksomhed bruger

Al til at overvage kundernes
systemer og kontakte dem, hvis
der registreres fejl eller nedsat
performance.

Salgsoptimering og lead-generering
¢ Lead-scoring og kvalificering -
Al vurderer leads baseret pa
adfaerd, interaktioner og

kgbssandsynlighed, sa salgerne
kan fokusere pa de mest;
lovende.

Personaliseret salgsindhold
Al kan skabe skraeddersyede tilbud,
praesentationer og forslag.

e En arkitektvirksomhed bruger
Al til at generere forslag med
relevante reference-projekter og
tilpassede visualiseringer.

Optimal timing

Al kan forudsige, hvornar en kunde
er mest tilbgjelig til at reagere pa et
opkald eller en e-mail.

Prisoptimering

Al analyserer marked, konkurrenter

og kundeadfaerd for at finde

optimale priser.

¢ En konsulentvirksomhed ggede

sin gennemsnitlige projektveerdi
med 12% ved at identificere
kunder, der var villige til at
betale premium-priser.

Kundeanalyse og segmentering:
Forsta dine kunder pa et dybere
niveau

At forsta dine kunder er ngglen til
succes i bade salg og service. Al kan
levere indsigter, der ellers ville veere
umulige at opdage manuelt - og
omsette dem til handling, der
styrker bade omsaetning og
relationer.

Kundesegmentering
Al grupperer automatisk kunder
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efter kghsadfeerd, praeferencer og
andre karakteristika, sa du kan
skraeddersy bade markedsfaring og
service.

Churn-forudsigelse

Al kan identificere kunder i risiko
for at forlade virksomheden baseret
pa endringer i deres adfzerd eller
engagement, sa du kan gribe ind
proaktivt.

Lifetime value-beregning

Al estimerer den forventede veerdi
af hver kunde over tid, hvilket
hjeelper dig med at prioritere salgs-
0g serviceindsatsen.

Sentiment-analyse

Al analyserer kundefeedback,
e-mails og sociale medier for at
afdaekke, hvordan kunderne reelt
oplever din virksomhed og dine
produkter.

Case:

Al-transformeret kundeservice

i praksis

En mindre finansiel radgivnings-
virksomhed med 15 medarbejdere
stod overfor en udfordring: Hvordan
kunne de levere personlig service
til 800 kunder - og samtidig vokse -
uden at anseette flere?

De implementerede en Al-lgsning,
der omfattede:
¢ Intelligent kundeportal
Kunder kunne stille spgrgsmal
i naturligt sprog og fa gjeblikke-
lige, preecise svar om investe-

ringer, forsikringer og pension.
e Proaktive anbefalinger
Al analyserede hver kundes
finansielle situation og leverede
skraeddersyede forslag til
portefaljeoptimering.
¢ Automatisk rapportering
Hver kunde modtog en
letforstaelig, personaliseret
rapport om deres gkonomiske
udvikling.

Resultaterne:

e Kundetilfredshed +25%

¢ Gennemsnitlig kundeveerdi
+18%

e Medarbejderne kunne fokusere
pa kompleks radgivning fremfor
rutinespgrgsmal

e Virksomheden kunne handtere
40% flere kunder uden ekstra
personale

Produktion og logistik:
Optimering gennem Al-intelligens
For SMV’er inden for produktion,
handel eller logistik kan Al levere
markante gevinster i effektivitet

og omkostningshesparelser. Selv
relativt simple implementeringer
kan have stor indvirkning pa
bundlinjen.

Kvalitetskontrol og fejldetektion
Traditionel kvalitetskontrol er
ofte tidskreevende og athaenger af
menneskelig opmeerksomhed, der
kan variere i lghet af dagen.

Al leverer konsekvent og praecis
inspektion 24/7.
26



Billedgenkendelse

Computer vision inspicerer
produkter hurtigere og mere pracist
end mennesker.

Eksempel:

En mgbelproducent identificerede
overfladefejl med 99,2% ngjagtighed,
bedre end erfarne kontrollgrer.

Automatisk defektklassificering

Fejl registreres og kategoriseres
efter type og alvor, s& man kan
prioritere reparation eller kassation.

Forebyggelse af kvalitetsproblemer
Al analyserer produktionsdata og
opdager mgnsire, der varsler
problemer, for de opstar.

Eksempel:

En fgdevareproducent overvager
temperatur og fugt for at forhindre
kvalitetsforringelser.

Lager- og¢ forsyningskeaede-
optimering

Balancen mellem at have nok varer
og undga overlagring kan Al hjaelpe
med at ramme przaecist.

Eftersporgselsforudsigelse

Al kombinerer salgsdata,
sasonmgnsire, markedstendenser
0g Vejrprognoser.

Eksempel:

En sportsbutik reducerede
lageromkostninger med 20% via
Al-baseret efterspgrgselsanalyse.

Automatisk genbestilling
Al udlgser indkgbsordrer, nar
lagerniveauer er kritisk lave.

Leverandoroptimering

Valg de mest palidelige og
kosteffektive leverandgrer baseret
pa performance-data.

Ruteoptimering
Reducér transporttid, breendstof-
forbrug og omkostninger.

Eksempel:

En distributionsvirksomhed skar
15% af transportomkostningerne
med Al-baseret ruteplanlzegning.

Vedligeholdelse og
driftsoptimering

Uplanlagt nedetid kan vaere kosthart;
- Al hjeelper med af forhindre det.

Forudsigelig vedligeholdelse
Sensorer og Al opdager tegn pa
maskinsvigt i tide, sa service kan
planlaegges strategisk.

Energioptimering
Al tilpasser produktionen til
energipriser og kapacitet.

Eksempel:
En plastikproducent reducerede
energiforbruget med 12%.

Produktionsplanlegning

Al optimerer raekkefglge, ressourcer
og leveringstid, iseer for komplekse
produktioner.
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Case:

Al-transformation i en mindre
produktionsvirksomhed

En familieejet producent af
specialmetalkomponenter til
bilindustrien stod over for hard
konkurrence fra lavomkostnings-
lande. Med 45 ansatte og 30 ars
erfaring havde de ekspertisen -
men manglede effektiviteten.

De implementerede en samlet
Al-lgsning:

o Kvalitetskontrol med computer
vision - automatisk inspektion
med 99,8% ngjagtighed.

¢ Forudsigelig vedligeholdelse:
Sensorbaseret, overvagning af
kritiske maskiner.

¢ Produktionsoptimering:
Planleegning baseret pa
maskinkapacitet,
materialetilgeengelighed og
deadlines.

e Lageroptimering:
Automatiseret styring af
ramaterialer ud fra
produktionsplaner og
leverandgrers leveringstid.

Resultater efter 18 maneder:
o -23% produktionsomkostninger
o -35% kvalitetsfejl
e -40% uplanlagt nedetid
o +18% leveringspraecision
¢ ROLI 280% pa to ar

Effekt: Virksomheden gik fra at
kaempe for overlevelse til at vinde
markedsandele - bade i Danmark og
internationalt.

Energi og baredygtighed:

Al som gron veekstdriver

Al kan hjeelpe SMV’er med at blive
mere baredygtige, reducere deres
miljgpavirkning og samtidig spare
penge - noget der er vigtigt for bade
kunder, investorer og regulatorer.

Spildreduktion
Al optimerer produktionsprocesser,
sa spild af ravarer minimeres.

Eksempel:

En fodevareproducent reducerede
spild med 30% ved at optimere
portionsstgrrelser og produktions-
planlaegning.

Energieffektivitet

Intelligent styring af belysning,
ventilation og udstyr reducerer
energiforbruget uden at ga pa
kompromis med produktiviteten.

Cirkuler okonomi

Al identificerer muligheder for
genbrug og genanvendelse af
materialer og biprodukter.

Dataanalyse og beslutningsstgtte:
Tag bedre beslutninger med Al
Som SMV-leder traeffer du mange
beslutninger baseret pa begraenset
data. Al giver dig analyser og
indsigter, der tidligere kraevede en
hel analyseafdeling.

Finansiel forecasting og
budgettering
Intelligent cash flow-forudsigelse
Al analyserer historik,
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betalingsadfzerd, seesonvariation og
markedsforhold for at forudsige
likviditet med hgj preecision.

Eksempel:
En konsulentvirksomhed forbedrede
prognosengjagtigheden med 40%.

Dynamisk budgettering

Budgetter, der lgbende tilpasses
markedssituationen, giver hurtigere
reaktionsevne.

Scenarieanalyse

Se konsekvenserne af investeringer
eller ansaettelser baseret pa data
frem for mavefornemmelse.

Markedsanalyse og
konkurrentovervagning
Automatiseret konkurrentanalyse
Al overvager konkurrenters priser,
produkter og marketingindsats.

Trendspotting

Identificér nye markedsmuligheder
ved at analysere sggedata, sociale
medier og branchekilder.

Kundesegmentanalyse
Find nye malgrupper ud fra
kundedata og markedstendenser.

Performance-tracking og
KPI-optimering

Intelligente dashboards

Al fremheaever kritiske nggletal i
realtid og advarer om afvigelser.

Arsagsanalyse
Find arsagen til KPI-zendringer pa
tveers af datakilder.

Benchmarking
Sammenlign din performance med
branchestandarder.

Risikostyring og compliance
Kreditrisikovurdering

Analyser kunders betalingsevne
og historik.

Svindeldetektering
Identificér misteenkelige
transaktioner hurtigt.

Compliance-overvdgning

Fa advarsler om potentielle
overtraedelser, for de bliver til
problemer.

Prioritering af Al-projekter:
En praktisk tilgang

Med s& mange muligheder er det
vigtigt at starte de rigtige steder.

Trin 1:
Identificér dine stgrste
smertepunkter

o Hvor bruges mest tid pa
gentagne opgaver?

¢ Hvilke processer skaber flest fejl
eller frustrationer?

e Hvor er de stgrste
omkostningsposter, der kan
optimeres?

¢ [vilke kundeproblemer vender
tilbage igen og igen?
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Trin 2:
Vurder Al-potentiale
For hvert smertepunkt skal du
vurdere:
¢ Datagrundlag: Har du
tilstrazkkelige data til at treene
en Al-lgsning
o Kompleksitet: Hvor kompleks er
problemet at lgse?
¢ Standardisering: Hvor
standardiserede er processerne?
e Volumen: Er der nok volumen {il
at retfaerdigggre
automatisering?

Trin 3:
Estimer veerdi og omkostninger
Veaerdiestimering:
¢ Tidsbesparelser
o (timer x timelgn)
o Kvalitetsforbedringer
o (reducerede fejl x
omkostning pr. fejl)
o (get kapacitet
o ({lere kunder/ordrer x
gennemsnitlig vaerdi)
¢ Forbedret kundetilfredshed
o (kundefastholdelse x
kundeveerdi)

Omkostningsestimering:
o Software-licenser eller udvikling
¢ Implementering og integration
¢ Trzening af medarbejdere
¢ Lgbende vedligeholdelse

Trin 4:

Prioriteringsmatrix

Placer dine potentielle Al-projekter
i en matrix baseret pa:

X-akse:
¢ Implementeringskompleksitet
(lav til hgj)

/-akse:
e Forventet vaerdi/ROI (lav til hgj)

Prioriter projekter i fglgende
reekkefolge:

1. Hgj veerdi, lav kompleksitet
(Quick wins)

2.Hgj veerdi, hgj kompleksitet
(Strategiske investeringer)

3.Lav veerdi, lav kompleksitet
(Hvis ressourcer tillader det)

4.Lav veerdi, hgj kompleksitet
(Undga)

Eksempel pa prioritering

i praksis

En mindre marketingvirksomhed
anvendte prioriteringsframeworket
fra dette kapitel og organiserede
deres Al-projekter sadan:

1. Hgj veerdi, lav kompleksitet:
Start her

o Automatisk generering af forste
udkast til kundebreve
(ChatGPT)

o Al-assisteret
indholdsproduktion til sociale
medier

2. Hgj veerdi, medium kompleksitet
Naeste fase
¢ Lead-scoring baseret, pa
hjemmesideadfeerd
o Automatisk kundesegmentering
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3. Hgj veerdi, hgj kompleksitet
Langsigtet
e Forudsigelse af kunders
lifetime value
e Personlige content-anbefalinger

Virksomheden startede med de
lavtheengende frugter, der gav
hurtig vaerdi og praktisk erfaring,
for de investerede i mere komplekse
projekter.

Kapitelkonklusion: Fra mulighed
til handling

Al for SMV’er er ikke science fiction
- det er konkrete lgsninger, der kan
implementeres her og nu. Fra
administrative opgaver til produk-
tion, logistik, kundeservice og
marketing kan Al lgfte effektiviteten
og skabe malbar veerdi.

Ngglen til succes er ikke at jagte
den mest avancerede teknologi,
men at starte dér, hvor gevinsten
er stgrst og vejen dertil kortest.

Med prioriteringsframeworket kan
du:

1.Identificere dine vigtigste
smertepunkter

2.Vurdere potentialet for
Al-lgsninger

3.Beregne forventet veerdi og
omkostninger

4.Starte med projekter, der
giver hurtig ROI og erfaring

Husk:

“Al er ikke et mal i sig selv,
men et verktoj til at lose reelle
forretningsudfordringer.
Start smat, ler undervejs og
udbyg dine AI-kapaciteter
graduvist’.
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KAP 5

DE REELLE
UDFORDRINGER -
OG HVORDAN DU
OVERVINDER DEM

"Problemet er ikke, at der er
problemer. Problemet er at
forvente andet og tro, at det at
have problemer er et problem.”

- Theodore Rubin

Hvis de forste fire kapitler har givet
dig indtryk af, at Al-implementering
er en lige vej til succes, ma jeg
skuffe dig: Vejen er fyldt med
udfordringer, frustrationer og
tilbageslag. Men det er ikke en
grund til at opgive - det er
“grunden” til at veere forberedt.

I dette kapitel ser vi pa de reelle
udfordringer, som danske SMV’er
mgder, nar de tager Al i brug.

Udfordringerne bygger pa erfaringer
fra virksomheder, der allerede har
taget de fgrste skridt. Endnu
vigtigere: Du far konkrete strategier
til at handtere dem.

En undersggelse fra Dansk Erhverv
peger pa, at de stgrste barrierer for
SMV’er er:

¢ Mangel pa indsigt og viden. 26%
¢ Mangel pa

medarbejderkompetencer: 25%
e Mangel pa tid: 21%

Bag disse tal gemmer sig mere
komplekse udfordringer. Lad os
begynde med den mest
umiddelbare: gkonomi.

Udfordring 1:

Omkostninger og budget —
Realisme om investeringen
Mange SMV’er tror, at Al kreever
enorme investeringer. Det er en
misforstaelse. Al-implementering
kan veere dyr, men behgver ikke
veere det - isaer hvis du gar
strategisk til veerks.

Den reelle omkostningsstruktur
¢ Software
o De fleste Al-lgsninger er
cloud-baserede og koster fra
50 il 500 kr. pr. bruger pr.
maned. ChatGPT Plus koster
f.eks. ca. 20 USD (140 kr.)
pr. maned.
¢ Implementering
o Simple veerkigjer kan ofte
implementeres internt.
Mere komplekse lgsninger
kraever evt. konsulent-
bistand til 50.000-200.000 kr.
e Treening
Grundlaeggende oplaering tager
typisk 1-3 dage. Specialiserede
veerktgjer kan kraeve op til en uge.
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¢ Lgbende drift
o Forvent ca. 10-20% af de
arlige softwareomkostninger
til vedligeholdelse og
opdateringer.

Strategier til at minimere
omkostninger

1.Start smét - skaler gradvist

2.Begynd med et pilotprojekt,
f.eks. Al til e-mails eller
rapportudkast. Udvid forst, nar
veerdien er dokumenteret.

3.Udnyt cloud-lgsninger

4.Spar store hardwareinveste-
ringer ved at veelge abonne-
mentshaserede Al-tjenester.

5.Fokuser pa hurtig ROI

6.Veelg projekter, der kan vise
konkrete gevinster inden for
méaneder.

7.S¢g tilskud

8.Brug stgtteordninger som
SMV:Digital, der kan deekke
op til 50% af konsulent-
omkostninger.

Udfordring 2:

Mangel pa kompetencer og
ekspertise

25% af danske SMV'er naevner
mangel pd medarbejder-
kompetencer som en stor udfordring
ved Al-implementering. Dette er
forstaeligt - Al kan virke som et hgjt
specialiseret omrade, der kraever
teknisk ekspertise, som de fleste
SMV'er ikke har internt.

Myten om Al-eksperter

En af de storste misforstaelser er,
at succesfuld Al-implementering
kreaever anseettelse af dyre Al-
specialister eller datavidenskabs-
folk. Virkeligheden er, at de fleste
Al-veerkigjer, der er relevante for
SMV'er, er designet til at veere
brugervenlige og kan leeres af
medarbejdere med grundleeggende
computerferdigheder.

No-code/low-code revolution
Moderne Al-vaerktgjer kraever
sjeldent programmering. Veerktgjer
som ChatGPT, Microsoft Copilot og
Glaude o.a. kan bruges af enhver,
der kan skrive en e-mail. Mere
specialiserede veaerkigjer som
Zapier, Make.com og Microsoft
Power Platform ggr det muligt at
skabe komplekse automatiseringer
uden kodning.

Brugervenlige interfaces
Al-leverandgrer har investeret
massivt i at ggre deres veerktgjer
tilgzengelige for ikke-tekniske
brugere. Moderne Al-veerktgjer har
intuitive interfaces og omfattende
hjeelpefunktioner.

Cloud-baseret simplicitet
Cloud-baserede Al-tjenester
eliminerer behovet for teknisk
opsatning og vedligeholdelse. Du
behgver ikke at forstd, hvordan Al
fungerer teknisk - kun hvordan du
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bruger det til at lgse dine
forretningsproblemer.

Strategier til
kompetenceopbygning

Intern uddannelse og opkuvalificering
I stedet for at anseette nye
medarbejdere, invester i at uddanne
dine eksisterende medarbejdere.
Dette har flere fordele: de kender
allerede din virksomhed, dine
processer og dine kunder.

Eksempel:

En mindre marketingvirksomhed
sendte deres tre ngglemedarbejdere
pa et to-dages Al-kursus og gav dem
derefter en maned til at
eksperimentere med forskellige
veerktgjer. Resultatet var tre interne
"Al-champions", der kunne trzene
resten af teamet og drive Al-
adoption fremad.

Graduvis lering gennem praksis

I stedet for omfattende teoretisk
treening, start med simple, praktiske
projekter. Lad medarbejderne leere
ved at bruge Al-veerkigjer til deres
daglige opgaver.

Ekstern rddgivning og partnerskaber
For komplekse projekter kan det
give mening at partnere med Al-
konsulenter eller specialiserede
virksomheder. Ngglen er at sikre,
at der sker viden-overforsel, sa du
ikke bliver athaengig af eksterne
partnere pa lang sigt.

Netverk og vidensdeling

Deltag i branchenetvaerk og Al-
communities. Som vi sa i forste
kapitel, er danske SMV'er
usaedvanligt villige til at dele deres
erfaringer. Udnyt dette til at leere af
andres succeser og fejl.

Opby¢ning af Al-kultur

Succestuld Al-adoption handler ikke
kun om tekniske faerdigheder - det
handler om at skabe en kultur, hvor
medarbejderne er abne for at
eksperimentere med nye veerktgjer
og tilgange.

Skab psykologisk sikkerhed
Medarbejderne skal fgle sig trygge
ved at prgve nye veerkigjer, selv hvis
de laver fejl. Fejl er en naturlig del
af leereprocessen.

Anerkend og belon AI-innovation
Nar medarbejdere finder nye mader
at bruge Al pa eller opnar gode
resultater, skal det anerkendes og
deles med resten af teamet.

Gor Al til en del af hverdagen
I stedet for at behandle Al som

et seerligt projekt, integrer det i
daglige arbejdsgange og mgder.
Sporg regelmeaessigt: "Kunne vi
bruge Al til at ggre dette bedre eller
hurtigere?"

Case:

Fra Al-novice til intern ekspert
En mindre konsulentvirksomhed
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havde ingen teknisk baggrund,
men gnskede at implementere Al
til research og rapportskrivning.

Deres tilgang var:
e Uge 1-2:

o Ljeren og to
ngglemedarbejdere brugte
2 timer dagligt pa at
eksperimentere med
ChatGPT til forskellige
opgaver.

o Uge 3-4:

o De identificerede de mest
lovende anvendelser og
udviklede standard-
procedurer for brug af Al til
research, forste udkast af
rapporter og kunde-
korrespondance.

e Uge 5-8:

o De treenede resten af teamet
og implementerede Al-
veerktgjer i alle relevante
arbejdsgange.

o Maned 3-6:

o De eksperimenterede med
mere avancerede veerkigjer
og integrationer.

Resultat efter 6 maneder:
¢ Alle medarbejdere brugte Al
dagligt - 30% reduktion i tid
brugt pa research
o 25% forbedring i rapportkvalitet
(mélt gennem kundefeedback)
¢ Virksomheden blev kendt i deres

netvaerk som Al-pionerer.

Ngglefaktorer for succes:

¢ Ledelsesengagement og
deltagelse

¢ Fokus pa praktisk anvendelse
frem for teoretisk viden

e (Gradvis progression fra simple
til komplekse anvendelser

¢ Kontinuerlig deling af erfaringer
0g “best practices”.

Udnyttelse af eksterne ressourcer
Online kurser og certificeringer
Platforme som Coursera, LinkedIn
Learning, Udemy og MMC Learning
tilbyder Al-kurser specifikt designet
til forretningshrugere. Disse kurser
fokuserer pa praktisk anvendelse
frem for tekniske detaljer.

Leverandor-trening

De fleste Al-leverandgrer tilbyder
gratis traening og support til deres
kunder. Microsoft, Google og andre
store leverandgrer har omfattende
{reeningsprogrammer.

Brancheorganisationer

DI, Dansk Erhverv og andre
brancheorganisationer tilbyder
kurser og workshops om Al for
SMV'er.

Konsulentpartnerskaber

Vealg konsulenter, der fokuserer
péa viden-overforsel og sikring af
leering frem for athaengighed.

Det bedste partnerskab er et, hvor
konsulenten arbejder sig selv ud af
et job ved at ggre dig selvsteendig -
eksempelvis Board Business.
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Udfordring 3:
Medarbejdermodstand og frygt for
jobsikkerhed

En af de mest folsomme
udfordringer ved Al-implementering
er medarbejdernes bekymringer
om, hvordan teknologien vil pavirke
deres job. Ifglge Dansk Al-Survey er
medarbejdermodstand en af de
stgrste barrierer for Al-adoption i
danske virksomheder.

Denne modstand er ofte rodfaestet i
frygt for jobsikkerhed, men kan ogsa
skyldes modstand mod forandring
generelt.

Forstaelse af medarbejderfrygt
Medarbejdernes bekymringer om
Al er ikke irrationelle. De har hgrt
historier om automatisering, der
eliminerer job, og de ser Al som en
potentiel trussel mod deres
levebrgd. Som leder er det din
opgave at adressere disse
bekymringer eerligt og konstruktivt.

Frygt for jobsikkerhed

Den mest udbredte bekymring er,
at Al vil erstatte menneskelige
medarbejdere. Selvom denne frygt
er forstaelig, viser erfaringerne fra
danske SMV'er, at Al typisk
supplerer frem for erstatter
medarbejdere.

Frygt for irrelevans
Medarbejdere bekymrer sig om, at
deres feerdigheder bliver forzeldede,

og at de ikke kan fglge med den
teknologiske udvikling.

Frygt for aget overvdagning

Nogle medarbejdere frygter, at
Al-systemer vil blive brugt til at
overvage deres performance pa en
made, der fgles invasiv eller unfair.

Frygt for kompleksitet
Medarbejdere kan veere bekymrede
for, at de ikke har de tekniske
feerdigheder, der kraeves for at,
arbejde med Al-systemer.

Strategier til at overvinde
modstand

Transparent kommunikation

fra starten

Veer aben om dine planer for Al-
implementering. Forklar, hvorfor
du implementerer Al, hvilke
problemer det skal lgse, og hvordan
det vil pavirke medarbejdernes
arbejde.

Eksempel:

En mindre produktionsvirksomhed
stod over for betydelig modstand,
da de annoncerede planer om Al-
baseret kvalitetskontrol.

Medarbejderne frygtede, at systemet
ville erstatte kvalitetskontrol-
lgrerne. Ledelsen organiserede en
reekke mgder, hvor de forklarede,

at malet var at hjeelpe kvalitetskon-
trollgrerne med at identificere
problemer hurtigere og mere
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praecist, ikke at erstatte dem. De
viste ogsd, hvordan systemet ville
friggre tid til mere veerdiskabende
opgaver som process-forbedring og
traening af nye medarbejdere.

Involver medarbejderne i processen
I stedet for at implementere Al som
en top-down beslutning, involver
medarbejderne i at identificere
problemer og udvikle lgsninger.
Dette skaber ejerskab og reducerer
modstand.

Fokuser pd augmentation, ikke
automation

Frame Al som et vaerktgj, der gor
medarbejderne hedre til deres job,
ikke som en erstatning.

Vis konkrete eksempler pa, hvordan
Al kan eliminere kedelige opgaver
og friggre tid til mere interessant,
arbejde.

Invester i opkvalificering

Vis medarbejderne, at du er
forpligtet til deres udvikling ved

at investere i treening og opkvali-
ficering. Dette sender et signal om,
at du ser dem som en del af
fremtiden, ikke som nogle, der
skal erstattes.

Change Management:

Best Practices for Al-
Implementering

En vellykket Al-implementering
kraever mere end teknologi - den
kreever aktiv forandringsledelse.

Ngglen er af skabe engagement,
reducere modstand og opbygge en
kultur, hvor medarbejderne ser Al
som en stgtie, ikke en trussel.

1. Start med de mest abne
medarbejdere

Identificér medarbejdere, der
er nysgerrige, teknologisk
interesserede og abne for
forandringer.

Giv dem rollen som Al-champions,
der kan teste veerktgjer, dele
erfaringer og fungere som interne
ambassadgrer for teknologien.

2. Vis hurtige gevinster
Implementér lgsninger, der giver
malbare fordele med det samme -
f.eks. tidshesparelser eller forbedret
kvalitet. Nar medarbejderne hurtigt
oplever konkrete fordele, falder
modstanden markant.

3. Fejr succeser

Fremhzev og del eksempler pa,
hvordan Al har skabt veerdi i
hverdagen. Anerkend de
medarbejdere, der har taget
initiativ, og gar succeshistorier
synlige pa tveers af organisationen.

4. Veer talmodig

Forandringer tager tid. Nogle
medarbejdere vil tage Al til sig
hurtigt, mens andre kraever mere
stgtte og tryghed.

Tilpas tempoet og laeringsstilen til
den enkelte.

38



Case:

Fra modstand til entusiasme

i et marketingbureau

En mindre marketingvirksomhed
mgdte betydelig skepsis, da ledelsen
ville indfgre Al til content-
produktion. Frygten var, at
teknologien ville underminere
medarbejdernes kreative rolle.

Ledelsens tilgang:
e Uge I:

o Afholdt et abent mgde, hvor
medarbejdernes bekymrin-
ger blev draftet eerligt.
Ledelsen lyttede aktivt og
anerkendte frygten som
legitim.

e Uge 2-3:

o Tilbgd frivillig afprgvning af
Al-veerktgjer - uden krav om
brug.

e Uge 4-6:

o De medarbejdere, der havde
testet veerktgjerne, delte
erfaringer med kollegerne
og viste, hvordan Al kunne
stgtte research, idéudvikling
og fgrste udkast, men at
kreativ vision stadig var
menneskeskabt.

e Maned 2-3:

o Gradvis integration af Al i
daglige arbejdsgange med
fokus pa at understotie
kreativitet frem for at
erstatte den.

Resultater efter 6 maneder:

90% af medarbejderne brugte
Al dagligt

35% hgjere produktivitet

¢ Stigende medarbejder-
tilfredshed (mélt via interne
surveys)

Mulighed for at tage mere
komplekse projekter ind

Ingen afskedigelser - faktisk
blev to nye medarbejdere ansat

Ngglefaktorer for succes:
o /Brlig og aben kommunikation
o Irivillig deltagelse i
opstartsfasen
¢ Al som stgtteveerktaj, ikke
erstatning
¢ Lgbende dialog og feedback

Handtering af specifikke
medarbejderbekymringer

For at sikre en vellykket Al-
implementering er det afggrende
at adressere de mest almindelige
bekymringer abent, konkret og
konstruktivt.

1. “Al vil tage mit job”

Forklar, at Al sjeeldent erstatter
medarbejdere direkte, men i stedet
skaber nye roller og muligheder.
Brug konkrete eksempler pa
medarbejdere i andre virksomheder,
der har udviklet sig fra rutine-
praegede funktioner til mere
strategiske og vaerdiskabende roller.

2. “Jeg er for gammel til at laere
ny teknologi”
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Understreg, at moderne Al-veerk-
tgjer er skabt til at veere bruger-
venlige og kreever minimale
tekniske feerdigheder. Tilbyd ekstra
stgtte, mentorordninger og
maélrettet traening til medarbejdere,
der foler sig usikre.

3. “Al kan ikke ggre mit job
bedre end mig”

Anerkend medarbejdernes
ekspertise og erfaring. Vis, hvordan
Al kan supplere deres styrker ved
at automatisere tidskreevende
rutiner, sa de kan fokusere pa de
opgaver, hvor menneskelig indsigt
og kreativitet er afggrende.

4. “Hvad hvis Al laver fejl?”

Veer aben om, at Al ikke er fejlfrit.
Implementér derfor klare
procedurer for kvalitetskontrol og
menneskelig overvagning, sa Al
fungerer som en hjaelpende hand -
ikke som en erstatning for faglig
vurdering.

Opby¢ning af en Al-venlig kultur
At lykkes med Al krazver mere end
tekniske kompetencer - det kreever
en kultur, hvor leering, eksperimen-
tering og videndeling er naturlige
elementer i hverdagen.

Skab en laerende organisation
Opmuntr medarbejderne til at
eksperimentere med Al og laer af
erfaringerne. Ggr det klart, at fejl
er en naturlig del af udviklings-
processen, sa leenge de bruges til
at blive bedre.

Anerkend forskellige laeringsstile
Tilbyd trzening i forskellige
formater: lzesestof for dem, der
leerer bedst ved at absorbere
information, demonstrationer for
visuelle leerere og hands-on
workshops for dem, der leerer ved
at gore.

Integrer Al i
medarbejderudvikling

Inkludér brug af Al som en del af
performance- og udviklingssamtaler,
men pa en stgitende og udviklende
made - ikke som et kontrolredskah.

Etabler AlI-communities

Opret interne netveerk, hvor
medarbejdere kan dele erfaringer,
tips og best practices. Dette styrker
samarbejdet, fremmer leering pa
tveers af organisationen og gor Al til
en naturlig del af arbejdspladsens
videnskultur.

Udfordring 4:

Tekniske barrierer og
systemintegration

Selvom moderne Al-veerktgjer er
mere brugervenlige end nogensinde
for, kan tekniske barrierer stadig
udggre en betydelig udfordring for
sma og mellemstore virksomheder.

Disse barrierer spzender fra
utilstreekkelig IT-infrastruktur til
komplekse integrationsproblemer
med eksisterende systemer.

Infrastruktur og teknisk grundlag
Utilstrekkelig I'T-infrastruktur
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Mange SMV’er henytter foraldede
IT-systemer, der ikke umiddelbart
kan integreres med moderne Al-
lgsninger. Dette kan ngdvendigggre
investeringer i opgradering af
hardware, software eller
netveerkskapacitet.

Datasikkerhed og privacy
Al-lgsninger kraever ofte adgang
til forretningskritiske og fglsomme
data. Det stiller hgje krav til data-
sikkerhed og efterlevelse af
geeldende lovgivning, herunder
GDPR.

Systemintegration

At fa Al-veerktgjer til at spille
sammen med eksisterende software
kan veere komplekst - iseer hvis
virksomheden bruger eldre
programmer eller branche-
specifikke lgsninger uden moderne
integrationsmuligheder.

Strategier til at overvinde
tekniske barrierer

Start med cloud-baserede losninger
Cloud-haserede Al-tjenester
reducerer behovet for egen teknisk
infrastruktur. Leverandgren
handterer drift, opdateringer og
vedligeholdelse, sa virksomheden
kan fokusere pa anvendelsen af Al

Prioritér API-kompatible systemer
Ved kab eller opgradering af
systemer bgr man veelge lgsninger
med abne APl’er, der nemt kan
integreres med andre veerktgjer.

Udnyt integrationsplatforme
Veaerktgjer som Zapier, Make.com
og Microsoft Power Automate gor
det muligt at forbinde systemer
uden at skulle programmere.

Invester i cybersikkerhed

Inden implementering af Al bgr
grundlaeggende sikkerhed vaere
péa plads: firewall, antivirus,
regelmeessige sikkerhedskopier
samt medarbejdertreening i
cybersikkerhed.

Case:

Overvindelse af tekniske
udfordringer

En mindre regnskabsvirksomhed
gnskede at automatisere deres
fakturabehandling med Al

Udfordringen var, at deres 10 ar
gamle regnskabssystem manglede
integrationsmuligheder.

Lgsningen:
¢ Gradvis modernisering
o Istedet for et fuldt
systemskifte valgte de en
cloud-baseret Al-lgsning,
der kunne eksportere data
til det gamle system.

e Hybrid-tilgang
o Al'en behandlede og
kategoriserede fakturaer,
hvorefter data blev impor-
teret manuelt, indtil
systemet kunne opgraderes.
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¢ Planlagt opgradering
o Over 18 maneder skiftede
de gradvist til et moderne
cloud-baseret regnskabhs-
system med indbyggede
Al-funktioner.

Resultat:

e 60% af fordelene ved Al-
automatisering blev realiseret
umiddelbart

o 100% af fordelene opnaet efter
opgraderingen

¢ Ingen forstyrrelser af den
daglige drift

Udfordring 5:

Datakvalitet og tilgaengelighed
Al-lgsninger er kun sa effektive som
de data, de bygger pa. Mange
SMV’er opdager, at deres data er
fragmenterede, inkonsistente eller
mangelfulde - hvilket kan begreense
udbyttet af Al-investeringer
betydeligt.

Almindelige dataproblemer
¢ Fragmenterede data
o Data er spredf pa tveers af
systemer uden
sammenhaeng,.
¢ Inkonsistent formatering
o Den samme type
information registreres
forskelligt athaengigt af
system eller periode.
¢ Manglende data
o Vigtige oplysninger er
aldrig blevet registreret
systematisk.

e Darlig datakvalitet
o Data indeholder fejl,
dubletter eller foreeldede
oplysninger.

Strategier til dataforbedring
Gennemfgr en dataaudit

Start med en grundig evaluering af
de eksisterende data. Kortleeg, hvad
der findes, hvor det er placeret, og
hvilken kvalitet det har.

¢ Implementér data-governance
o FEtabler klare retningslinjer
og procedurer for
registrering, opdatering og
vedligeholdelse af data pa
tveers af organisationen.
¢ Brug Al til datarensning
o Al-veerktgjer kan hjaelpe
med at opdage fejl, dubletter
0g uoverensstemmelser i
data - selv fgr mere
avancerede Al-projekter
igangsattes.
¢ Accepter “good enough” data
o Perfekte data er sjeeldent
realistiske. Mange Al-
lgsninger kan skabe veerdi,
selv med ufuldsteendige eller
ufuldkomne datasaet.

En samlet strategi for at
overvinde Al-implementerings-
udfordringer
Baseret pa erfaringer fra danske
SMV’er kan implementeringen af
Al med fordel opdeles i to
hovedfaser:
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Fase 1:
Forberedelse og mindset
(Maned 1-2)
¢ Ledelsesengagement
o Ledelsen skal veere fuldt
engageret og forsta bade
muligheder og udfordringer
ved AL
« Aben teamkommunikation
o Del Al-planer abent med
medarbejderne, adresser
bekymringer og inddrag dem
tidligt i processen.
¢ Grundleeggende uddannelse
o Invester i Al-viden for bade
ledelse og ngglemedarbej-
dere, sa organisationen far
et faelles sprog om
teknologien.

Fase 2:
Pilotprojekt
(Maned 3-6)
o Velg et lavrisiko-projekt
o Start med et projekt med hgj
veerdi og lav kompleksitet,
sa erfaringer kan opnas
hurtigt og med begranset
risiko.
o Fokuser pa leering
o Se pilotprojektet som en
leeringsproces, hvor
forstaelse af AI's potentiale
og begransninger er lige sa
vigtig som resultaterne.
¢ Dokumentér erfaringer
o Registrér, hvad der
fungerer, hvad der ikke ggr,
og arsagerne (il begge dele,
sa erfaringerne kan bruges i
fremtidige Al-initiativer.

Fase 3:
Skalering
(Méned 7-12)
¢ Byg pa succeser
o Brug leeringerne fra
pilotprojektet til at
implementere Al i andre
omrader.
¢ Udvikl intern ekspertise
o Invester i at udvikle Al-
kompetencer internt.
¢ Optimer og forbedre
o Kontinuerligt forbedre dine
Al-implementeringer
baseret pa erfaring og

feedback.
Fase 4:
Modning
(Ar 2+)

o Strategisk integration
o Ggr Al til en integreret del
af din forretningsstrategi.
¢ Innovation og eksperimentering
o Brug din Al-erfaring til at
udforske nye muligheder og
innovationer.
¢ Vidensdeling
o Del dine erfaringer med
andre SMV'er og laer af
deres erfaringer.

Kapitelkonklusion: Udfordringer
som muligheder

Udfordringerne ved Al-implemen-
tering er reelle - men langt fra
uoverkommelige.

Som vi har set gennem dette

kapitel, har mange danske SMV’er

allerede fundet mader at overvinde
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barriererne pa og hgste betydelige
gevinster fra Al

Ngglen til succes er ikke at undga
udfordringerne, men at mgde dem
strategisk og proaktivt. Start i det
sma4, leer af erfaringerne, og opbyg
gradvist virksomhedens Al-
kapacitet. Hver barriere, du
nedbryder, styrker din organisation
0g gor den bedre rustet til naste
skridt pa Al-rejsen.

De virksomheder, der lykkes med
Al er ikke dem, der aldrig mgder
problemer - men dem, der formar
at lgse dem hurtigt og effektivt.

Med den rette tilgang kan udfor-
dringer forvandles til konkurrence-
maessige fordele, der adskiller dig
fra konkurrenter, som stadig
keemper med de samme problemer.

I neeste kapitel omseetter vi denne
indsigt til praksis. Her ser vi pa,
hvordan du kan udvikle en konkret
Al-strategi og implementeringsplan,
der sikrer, at din virksomhed kan
realisere potentialet - og forvandle
udfordringerne til styrker.
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KAP 6

MARKETING OG
SALG - Al SOM DIN
NYE SUPERKRAFT

"Marketing er ikke lengere om de
ting, du laver, men om historierne,
du forteller.”

- Seth Godin

Hvis der er ét omrade, hvor Al kan
skabe gjeblikkelig og malbar vaerdi

for SMV’er, er det marketing og salg.

Mens andre forretningsomrader kan
kraeve maneder af implementering
og optimering, kan Al-drevne
marketing- og salgsveerkigjer levere
resultater fra dag ét.

For ¢jerledere, der balancerer
strategisk planleegning med daglig
drift, kan Al veere forskellen mellem
at keempe for at holde trit med
markedsfgringen - og at dominere
den. Al handler ikke om at erstatte
den menneskelige kreativitet, der
driver succesfuld marketing.

Det handler om at give dig super-
kreefter, sa du kan konkurrere pa
lige fod med virksomheder, der har
hele marketing- og salgsafdelinger.

Indholdsprodulktion:

Fra tidsrever til turbo-charged
En af de storste udfordringer for
SMV’er er at producere nok
kvalitetsindhold til at holde
marketingkanalerne aktive.

Mellem drift, kundebetjening og
administration er der sjeeldent tid
til blogindlaeg, sociale medier-
opdateringer og nyhedshreve.

Al som din personlige copywriter
Moderne Al-vaerktgjer kan fungere
som en 24/7 copywriter, der aldrig
Igber tor for idéer. Men ngglen er at
bruge Al strategisk - som en
accelerator, ikke som en erstatning
for din ekspertise.

Idégenerering og brainstorming
Start hver content-session med

Al som sparringspartner. Giv den
kontekst om din virksomhed,
malgruppe og malsaetninger, og lad
den foresla emner, vinkler og
tilgange.

Eksempel:

En mindre konsulentvirksomhed
bruger ChatGPT til at generere
20-30 blogidéer hver méaned og
udveelger de 4-5 bedste til
produktion.

Forste udkast og struktur

Drop den blanke side. Brug Al til at
skabe et forste udkast baseret pa
dine input. Det giver dig et solidt
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fundament og eliminerer “blank
page syndrome”.

Optimering og variation

Al kan tilpasse det samme budskah
til forskellige kanaler - fra LinkedIn
og Facebook til e-mail-kampagner
og webindhold - med justeret tone
og format.

Case:

Fra 2 timer til 20 minutter
En mindre arkitektvirksomhed
brugte tidligere 2-3 timer pa at
skrive hver case study til
hjemmesiden.

Processen omfattede research,
strukturering og tekstforfatning.

Med Al er tiden reduceret til 20-30
minutter:
¢ Informationsindsamling
(5 min.)

o Indsamler nggledata om

projektet.
¢ Al-generering (2 min.)

o Indtaster data og modtager

forste udkast.
¢ Redigering og tilpasning
(10 min.)

o Justerer tone, tilfgjer
detaljer og sikrer
brandkonsistens.

¢ Finpudsning (5 min.)

o Gennemgar sidste rettelser

og formatering.

Resultat:
De producerer nu seks gange sa

mange case studies pa samme tid.
Det har styrket deres SEQO, skabt
mere indhold til sociale medier og
givet salgsteamet, flere relevante
cases al dele med potentielle
kunder.

Personalisering i skala - uden
ekstra haender

En af AT’s stgrste styrker er evnen
til at levere hyper-personaliseret
indhold i en skala, der ville veere
umulig manuelt. For SMV’er betyder
det, at du kan give hver kunde en
oplevelse, der foles skraeddersyet -
uden at bruge timevis pa at skrive
individuelle beskeder.

Personaliserede e-mail-kampagner
Al kan analysere kundedata som

branche, kgbshistorik, tidligere
interaktioner og engagement-niveau
for at skabe malrettede e-mails.

Eksempel:

En mindre IT-konsulentvirksomhed
pgede deres abningsrater med 40%
ved at lade Al optimere emnelinjer
og tilpasse indhold til hver
modtager.

Dynamisk hjemmesideindhold
Med AI kan din hjemmeside

automatisk tilpasse sig den enkelte
besggende - baseret pa adfaerd,
geografisk placering eller
henvisningskilde. Det betyder, at

en ny besggende kan se et
introduktionstilbud, mens en
tilbagevendende kunde praesenteres
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for relevante opgraderinger.

Segmenteret indhold til

sociale medier

I stedet, for at poste det samme
opslag til alle, kan Al generere

variationer, der taler direkte til
forskellige malgrupper.

Eksempel:

En webshop kan lave én version
af et opslag, der henvender sig til
forstegangskghere, og en anden
version, der fokuserer pa loyale
kunder.

Pro tip

Kombinationen af Al’s persona-
liseringsevne og automatiserede
udsendelser betyder, at selv sméa
teams kan levere storskala-
marketing, der fpgles som 1:1
kommunikation.

Lead-generering og
kundeakquisition: Intelligent
prospekiering med Al

For de fleste SMV’er er lead-
generering en evig udfordring.
Traditionelle metoder som cold
calling og massemails bliver mindre
effektive, mens kampen om
kundernes opmeaerksomhed bliver
stadig hardere. Al kan zendre spillet;
fuldsteendigt - ved at gore din
prospektering mere malrettet,
personlig og effektiv.

Intelligent lead-scoring og
kuvalificering
Ikke alle leads er lige veerdifulde.

Al kan hjeelpe dig med at finde og
prioritere de leads, der mest
sandsynligt bliver betalende kunder.

Adferdsbaseret scoring

Analyserer, hvordan leads
interagerer med din hjemmeside,
e-mails og sociale medier. En
besggende, der har downloadet, en
whitepaper, besggt prissiden flere
gange og tilmeldt sig nyhedsbrevet,
scorer hgjere end en, der kun har
veeret forbi én gang.

Demografisk & firmografisk analyse
For B2B-virksomheder vurderer Al
leads ud fra virksomhedsstgrrelse,
branche, veekstrate og teknologivalg.

Timing-optimering

Al kan identificere, hvornar et lead
er mest modtageligt for kontakt
baseret, pa mgnstre i deres adfzerd
0og branchens kgbs-cyklus.

Jase:

300% forbedring i lead-kvalitet
En mindre softwarevirksomhed
brugte Al til at identificere de mest
lovende leads blandt 500 manedlige
hjemmesidebesggende.

Resultatet:
e Fgr Al: 50 leads = 5
kvalificerede — 1-2 salg/maned
o Efter Al: 15 udvalgte leads — 12
kvalificerede — 4-5 salg/maned
o Alt sammen uden at gge
trafikmeengden.
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Automatiseret prospektering
og outreach
Al kan tage det tunge research- og
skrivearbejde ud af din salgsproces -
uden at det gar ud over den
personlige tone.
¢ Intelligent research
o Al kan finde oplysninger om
potentielle kunder ved at
analysere deres
hjemmeside, sociale medier,
pressemeddelelser og
branchenyheder.
¢ Personaliseret outreach
o Pa baggrund af research kan
Al formulere skraddersyede
e-mails eller LinkedIn-
beskeder, der adresserer
konkrete udfordringer eller
muligheder.
o Automatiserede opfalgnings-
sekvenser
o Al kan fglge op baseret pa
adfzerd. Hvis en kontakt
abner din e-mail uden at
svare, kan den sende en ny
besked med en anden vinkel
eller et saerligt tilbud.

Al i social media marketing
At veere konsekvent aktiv pa sociale
medier kan veere tidskraevende - Al
kan bade automatisere og optimere
indsatsen.
¢ Content-planleegning
o Al finder de bedste
tidspunkter at poste for
maksimal rackkevidde.
o HHashtag-optimering
o Velger de hashtags, der

giver stgrst engagement i din
malgruppe.
¢ Engagement-automatisering
o Foreslar relevante opslag at
kommentere pa og skriver
svarforslag.
o Influencer-identifikation
o Finder mikro-influencere i
din niche, som kan vaere
veerdifulde
samarbejdspartnere.

Konklusion

Med Al kan SMV’er kgre en lead-
genereringsmaskine, der arbejder
dggnet rundt, malretter ressour-
cerne mod de bedste muligheder
og samtidig fastholder en personlig
tone i kommunikationen.

Case:

SMV bliver thought leader gennem
Al-drevet social media

En mindre HR-konsulentvirksomhed
gnskede af positionere sig som
thought leader pa LinkedIn - men
ejeren havde kun 30 minutter om
dagen til sociale medier.

Al-drevet strategi
>ontent-produktion (10 min/dag)
o Al genererer 3-5 postidéer
baseret pa aktuelle HR-trends.
e [Ejeren veelger én idé, far Al til at
skrive fgrste udkast.
e Hurtig redigering for at tilfgje
personlig stemme og erfaring.
Engagement (15 min/dag)
o Al finder relevante indleeg og
diskussioner i HR-communities.
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o Foreslar faglige og
vaerdiskabende kommentarer.

¢ Ejeren tilpasser og poster.

Netveerksopbygning (5 min/dag)

e Al identificerer relevante
forbindelser ud fra branche og
rolle.

e (Genererer personaliserede
connection requests.

o Automatiseret opfalgning pa nye
forbindelser.

Resultater efter 6 maneder
¢ LinkedIn-fglgere: 200 — 2.500
e +300% flere inbound leads
o Invitationer til 5 branche-
konferencer
¢ 2 nye enferprise-kunder direkte
fra LinkedIn

Leeringspunkt

Selv med minimal daglig indsats
kan en Al-drevet strategi skabe
markant synlighed og trovaerdighed.

E-mail marketing - Al-versionen
E-mail marketing er stadig en af de
mest effektive kanaler - men med
Al kan du tage den til et helt nyt
niveau.
o Intelligent segmentering
o Al opdeler automatisk din
liste efter adfeerd,

engagement og kgbshistorik.

o Helt personaliseret indhold
o Ikke bare navnet i emne-
linjen, men skreeddersyede
budskaber til hver enkelf;
modtager.

¢ Optimal sendetid
o Al sender mails, nar
modtageren er mest;
tilbgjelig til at Abne og laese.
o A/B-testing pa steroider
o Al tester hundredevis af
kombinationer af
emnelinjer, indhold og
CTA’er - og veelger de
bedste.
e Predictive analytics
o TForudser, hvem der er ved at
miste interessen, og justerer
indhold eller frekvens for at
fastholde dem.

Resultat,

Mere relevante mails — hgjere
abningsrater — flere
konverteringer.

Salgsoptimering - {ra intuition til
intelligens

Salg har leenge veeret, betragtet som
en kunstart baseret pa intuition,
erfaring og personlige relationer.
Men selv den mest erfarne saelger
kan styrke sin succesrate markant,
nar intuition kombineres med Al-
drevet intelligens og systematik.
For SMV’er, hvor ejeren ofte selv
star for salget, betyder det mindre
tid p4 administration - og mere tid
pa at lukke salg.

Intelligent sales pipeline
management

Al kan automatisere og optimere
hele din salgsproces:
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¢ Automatisk lead-prioritering
o Al analyserer alle aktive
leads og rangerer dem efter
sandsynlighed for at lukke,
potentiel veerdi og timing.
o Intelligent opfolgning
o Al foreslar opfglgnings-
aktiviteter baseret pa, hvor
hver lead befinder sig i
salgsprocessen.
e Predictive closing
o Al forudsiger sandsynlig-
heden for at lukke deals
baseret pa historiske data
og identificerer de faktorer,

der gger chancen for succes.

Case:

Fordobling af salgseffektivitet

En mindre IT-konsulentvirksomhed
med én dedikeret saelger (ejeren)
havde sveert ved at holde styr pa 50-
80 aktive leads ad gangen.

Fgr Al-implementering:

o 2-3 timer dagligt pa
administrativt salgsarbejde

e 15% konverteringsrate fra lead
til kunde

¢ Gennemsnitlig salgscyklus: 3
méaneder

¢ 8-10 nye kunder pr. maned

Efter Al-implementering:

¢ 30 minutter dagligt pa
salgsadministration

o 28% konverteringsrate

¢ Gennemsnitlig salgscyklus: 6
uger

e 15-18 nye kunder pr. maned

Al-veerktgjer i spil:

e HubSpot (Al-features) -
automatisk lead-scoring &
pipeline-management.

¢ Calendly med intelligent
scheduling - prioriteret
mgdebooking

¢ ChatGPT - hurtig generering af
tilpassede salgsforslag

¢ LinkedIn Sales Navigator (AI) -
intelligent prospektering og
outreach

Resultat,

Halveret salgscyklus og fordoblet
konverteringsrate - uden ekstra
salgsressourcer.

Personaliseret salgsindhold -

i rekordtempo

En af de mest tidskraevende opgaver
i salg er at producere kundespecifikt
materiale. Al gor det bade hurtigere
og bedre:

¢ Automatisk proposal generation
- fgrste udkast pa 15 minutter i
stedet for 4-6 timer.

¢ Intelligent pricing - optimal
prisfastseettelse baseret pa
projektkompleksitet, kundens
budget, konkurrence og
historiske data.

o Tilpassede praesentationer - Al
skrazddersyr standardmateriale
med relevante cases, branche-
specifikke eksempler og
tilpassede value propositions.

Kundeservice som salgsdriver
Fremragende kundeservice handler
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ikke kun om af lgse problemer - det
er ogsa en af de mest effektive
mader at skabe salg pa. Nar
kundeservice kombineres med Al,
kan den forvandles fra et omkost-
ningscenter til en indteegtsmotor
gennem proaktiv hjeelp, malrettet
mersalg og styrkede relationer.

Fra reaktiv support til proaktiv
veaekst

Al giver kundeservice et nyt
strategisk potentiale:

o Proaktiv problemlgsning - Al
analyserer kundedata og
opdager potentielle problemer,
fgr kunden selv bemeerker dem.

o Intelligent upselling & cross-
selling - baseret pa kghs-
historik, hrugsmgnstre og profil
finder Al det optimale tidspunkt
til at preesentere relevante
tilbud.

¢ Sentiment-analyse - Al
identificerer utilfredse kunder
i risiko for churn samt loyale
kunder med hgj sandsynlighed
for at kgbe igen eller anbefale
virksomheden.

Case:

Kundeservice som vakstmotor
En mindre softwarevirksomhed
forvandlede kundeservice til en
aktiv veekstdriver ved hjeelp af Al

Al-implementering:
o Proaktiv overvagning af kunders
systemperformance

¢ Automatiseret outreach -
personaliserede e-mails med
lgsninger og tilbud om gratis
konsultation

o Upselling-identifikation - Al
analyserer brugen af systemet
og foreslar relevante ekstra-
moduler

¢ Sentiment-tracking - Al
overvager kundeinteraktioner
og alarmerer ved tegn pa
utilfredshed eller hgj tilfredshed

Resultater efter 12 maneder:

o 40% faerre support-tickets
(proaktiv problemlgsning)

o 25% stigning i customer lifetime
value

e (0% stigning i upselling-revenue

¢ 35% hgjere kundetiliredshed

¢ 50% flere kundehenvisninger

Automatiseret follow-up &
nurturing

En af de storste salgsudfordringer
er af holde dialogen varm med leads
gennem lange beslutningsprocesser.

Al kan sikre kontinuitet - uden at
det fples mekanisk:

¢ Intelligent drip marketing -
tilpassede e-mail-sekvenser
baseret pa modtagerens adfeerd
0g engagement.

e Multi-channel nurturing -
koordineret kommunikation pa
tveers af e-mail, sociale medier,
retargeting og andre kanaler.

¢ Behavioral triggers - automatisk
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aktivering af tilbud, invitationer
eller ekstra indhold, nar en
kunde viser kgbsinteresse
(f.eks. gentagne besgg pa
prissiden).

Fra indsigt til handling

Som vi har set, kan Al lgfte hele
kunderejsen - fra forste kontakt til
langvarige, loyale kunder.

Nar marketing, salg og kundeservice
arbejder sammen pa tveers af Al-
drevne processer, skabes en
selviorsteerkende vaeksteyklus:
e Marketing genererer flere og
bedre leads
e Salg konverterer hurtigere og
mere effektivt
e Kundeservice fastholder kunder,
skaber mersalg og genererer nye
henvisninger

Det naeste naturlige skridt er at
omseette disse muligheder til en
konkret plan for din virksomhed.

I naeste kapitel tager vi derfor
rejsen fra vision til virkelighed - og
ser pa, hvordan du kan udvikle en
Al-strategi, der er realistisk,
veerdiskabende og skraeddersyet til
netop din virksomheds behov.
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KAP 7

DIN Al-REJSE:
FRA VISION TIL
VIRKELIGHED

"En rejse pa tusind mil begynder
med et enkelt skridl.”

- Lao Tzu

Nu hvor du har faet indsigt, i Al's
potentiale, forstaet dine unikke
styrker som SMV og identificeret
konkrete muligheder for din
virksomhed, er det tid til at omseette
viden til handling. Dette kapitel er
din praktiske guide til at planleegge
og gennemfgre en Al-transformation
- fra den fgrste idé til fuldt
implementerede lgsninger, der
skaber malbar veerdi.

Mange SMV-¢jerledere fgler sig
overveeldede af de mange Al-
muligheder:

¢ Hvor skal man begynde?

e Hvordan prioriterer man? Og

¢ hvordan sikrer man succes?

Her far du svarene gennem en
struktureret fire-fase tilgang, der
allerede har vist sin effektivitet hos
flere danske SMV’er.

Vi ser ikke kun pa hvad du skal ggre,
men 0gsa hvornar, hvordan og i
hvilken reekkefolge. Du far konkrete
veerktgjer, tjeklister og frameworks,

der ggr din Al-implementering til
en styret proces - ikke et spring ud
i det ukendte.

Fase 1:
Forberedelse og strategi
(Méned 1-2)
Succesfuld Al-implementering
starter ikke med teknologi - den
starter med strategi. Fgr du
investerer i dit forste Al-veerktgj
eller sender medarbejdere pa
kursus, skal du have en klar
forstaelse af:

¢ Hvor star virksomheden nu?

¢ Hvor vil du hen?

¢ Hvordan kan Al hjeelpe dig

derhen?

Al-readiness assessment;:
Hvor star din virksomhed?
Det fgrste skridt er en zerlig
vurdering af din virksomheds
nuveerende situation.

En Al-readiness assessment
hjeelper dig med at identificere
bade styrker, du kan bygge videre
pa, og svagheder, du skal adressere.

Teknisk parathed

Gennemga din IT-infrastruktur.

¢ Har du cloud-baserede systemer,
der let kan integreres med Al-
veerktgjer?

¢ Er dine data organiserede og
tilgaengelige?

e Har du tilstreekkelig bandbredde
og datasikkerhed?
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“ksempel:

En mindre konsulentvirksomhed
opdagede, at deres 10 ar gamle
servere og fragmenterede
datasystemer fgrst skulle
opgraderes, for avancerede Al-
lgsninger kunne implementeres
effektivt.

Organisatorisk parathed
Vurdér organisationens evne til
forandring.

¢ LEr medarbejderne dbne over for
ny teknologi?

¢ Har du ledelseskapacitet til at
drive Al-{ransformationen?

e Er der en kultur for
eksperimentering og leering?

Eksempel

En produktionsvirksomhed erfarede,
at den stgrste udfordring ikke var
teknologien, men at skabe buy-in
blandt medarbejdere, som frygtede
for deres jobsikkerhed.

Finansiel parathed

Fastleeg, hvor meget du realistisk
kan investere over de neaeste 12-18
maneder.

Medregn ikke kun software, men
0gsa traening, konsulentbistand og
eventuelle systemopgraderinger.

Eksempel

En mindre handelsvirksomhed satte
et Al-budget pa 100.000 kr. for forste
ar og opnaede alligevel markante
resultater.

Data-parathed

Al er kun sa effektiv som de data,
den arbejder med. Identificér dine
vigtigste datakilder, og vurder deres
kvalitet, konsistens og tilgaenge-
lighed.

Identificér de mest lovende
“use cases”

Nar du kender din parathed, er
naeste skridt at finde de Al-
anvendelser, der kan skabe stgrst.
veerdi for netop din virksomhed.

¢ Smertepunkt-analyse:
o Hvor bruger du mest tid pa
repetitive opgaver?
o Hvor opstar de fleste fejl?
o Hvor er flaskehalsene?

Zksempel

En mindre regnskabsvirksomhed
fandt, at manuel fakturabehandling
tog 15 timer om ugen - et oplagt
sted at automatisere.

¢ Veardi/kompleksitets-matrix:
Vurder bade potentiel veerdi og
implementeringskompleksitet
pa en skala fra 1-5. Projekter
med hgj veerdi og lav komplek-
sitet er dine “quick wins”.

¢ Medarbejderinput:

o Involvér medarbejderne -
de kender hverdagens
udfordringer bedst.

o Afhold workshops eller
interviews for at afdeekke
muligheder, ledelsen maske
overser.
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¢ Konkurrentanalyse:
o Undersgg, hvordan
konkurrenterne bruger Al
Det kan inspirere og vise,
hvor du kan opna en
konkurrencefordel.

Budgetplanlagning og ROI-
forventninger

Mange SMV’er undervurderer de
samlede omkostninger eller
overvurderer gevinsterne pa kort
sigt.

n realistisk plan reducerer
risikoen for skuffelse.

Typisk farstearsbudget for en SMV
(10-50 medarbejdere):
¢ Software og licenser (40-50%) -
Al-veerktgjer, cloud-tjenester,
systemopgraderinger. Typisk
500-2.000 kr. pr. medarbejder
pr. maned.
¢ Konsulentbistand og
implementering (25-35%) -
50.000-200.000 kr. atheengigt af
behov.
¢ Treening og kompetence-
udvikling (15-25%) - 5.000-
15.000 kr. pr. medarbejder for
grundireening.
o Uforudsete udgifter (10-15%) -
til uventede udfordringer og
muligheder.

Forventet ROI-tidsramme:
¢ Maned 1-3:
Effektivitetsforbedring pa
10-20 %.

¢ Maned 4-6: 25-40 % forbedring,
efterhdnden som medarbejderne
mestrer veerktgjerne.

e Maned 7-12: 50-100% forbedring,
nar Al er integreret i
kerneprocesser.

o Ar 2+: Lgbende optimering og
udvidelse til nye omrader.

Stakeholder-mapping og
kommunikationsstrategi
Succesfuld Al-implementering
kraever buy-in pa alle niveauer i
organisationen. Det opnas gennem
en gennemtankt kommunikations-
strategi, der adresserer de
forskellige stakeholderes behov,
bekymringer og motivationer.

Intern kommunikation

Start med at kommunikere din
Al-vision til hele organisationen.
Veer aben om mal, forventninger

og eventuelle bekymringer. Adresser
bekymringer om jobsikkerhed
direkte, og forklar, hvordan Al vil
supplere - ikke erstatte - medar-
bejdernes arbejde.

Zksempel

En mindre IT-virksomhed atholdt
en reekke "Al-frokostmader”, hvor
ejeren preaesenterede visionen,
besvarede spgrgsmal og inviterede
medarbejderne til at dele idéer og
bekymringer.

Denne abne dialog reducerede
modstanden markant.
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Kunde-kommunikation

Overvej, hvordan du vil
kommunikere dine Al-initiativer
til kunderne. Nogle vil se det som
et tegn pa innovation og fremad-
rettethed, mens andre kan frygte
tab af personlig service.

Udform budskaber, der under-
streger, hvordan Al vil hjeelpe dig
med at levere hurtigere, mere
praecis og stadig personlig service.

Leverandor- og
partnerkommunikation

Hold dine vigtigste leverandgrer og
samarbejdspartnere orienteret om
dine Al-planer. De kan hidrage med
veerdifulde perspektiver og maske
tilbyde komplementeere lgsninger,
der kan styrke din implementering.

Case

Strategisk forberedelse i praksis
En mindre konsulentvirksomhed
med 25 medarbejdere gennemfgrte
fglgende strategiske forberedelse:

Maned 1: Assessment og analyse:

¢ Gennemfgrte Al-readiness
assessment: steerke cloud-
systemer, men fragmenteret
datagrundlag

¢ Interviewede alle medarbejdere
om deres stgrste tidsspild og
frustrationer

¢ Analyserede konkurrenternes
Al-brug og identificerede
differentieringsmuligheder

Maned 2: Strategi og planlaegning:

¢ Prioriterede fre use cases:
proposal-generering, research-
automatisering og
klientkommunikation

o Fastlagde et budget pa 150.000
kr. for forste ar

¢ Udarbejdede kommunikations-
plan og afholdt team-workshops

Resultater efter strategifasen:

e 100% medarbejder-buy-in (malt
via anonym spgrgeskema-
undersggelse)

¢ Klar roadmap med prioriterede
Al-projekter

¢ Realistisk budget og tydelige
ROI-forventninger

¢ Solidt fundament for
implementeringsfasen

Fase 2:

Pilotprojekt

(Méned 3-5)

Med en solid strategi pa plads er
det tid til at omseette planer til
handling.

Pilotprojekt-fasen handler om at
starte smat, leere hurtigt og skabe
momentum for stgrre Al-implemen-
teringer. Det er her, du beviser Al's
veerdi for organisationen og
ophygger den erfaring, der skal
bruges til at skalere succesfuldt.

Kriterier for valg af pilotprojekt
Valget af det forste Al-projekt er
afgorende for den langsigtede
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succes. Et vellykket pilotprojekt
skaber entusiasme og buy-in - et
mislykket kan forsinke Al-rejsen
med maneder eller endda ar.

o Hgj veerdi, lav risiko

o Velg et projekt med potentiale
til at skabe méalbar veerdi, men
uden at true kritiske
forretningsprocesser.

Eksempel

En mindre marketingvirksomhed
startede med Al-assisteret content-
produktion fremfor Al-drevet
kundeservice, da fejl i content-
produktion havde langt mindre
konsekvens end fejl i kunde-
kommunikation.

¢ Klart definerede succeskriterier
¢ Malene skal veere praecise og
malbare - ikke vage
formuleringer som f.eks. "gget
effektivitet". Eksempler:
o Reducér tid til faktura-
behandling med 30%
o (g e-mail-open rates med
25%
e Engagerede stakeholders
o Velg et projekt, hvor de
involverede medarbejdere
er motiverede og abne for
forandring. Deres entusi-
asme vil gge sandsyn-
ligheden for succes - og
smitte af pa resten af
organisationen.

o Tilstraekkelige data
o Sgrg for, at de ngdvendige
data er tilgeengelige i
tilstraekkelig kvalitet.
Manglende data kan
forsinke og forringe
projektets resultater.
¢ Skalerbarhed
o Selv om du starter smat,
veelg et projekt, der kan
udvides til andre dele af
virksomheden ved succes.

Det maksimerer veerdien af

investeringen.

Succesmiling og KP'er

Effektiv maling kraever bade
kvantitative og kvalitative metrics.
Fgr implementeringen bgr du
etablere baseline-malinger, sa
forbedringer kan dokumenteres
ohjektivt.

Kvantitative KPI'er (malbare tal):

o Effektivitet: Tid sparet, feerre
fejl, hgjere output pr.
medarbejder

o Kvalitet: Kundetilfredshed,
compliance-scorer, fejlprocent

¢ Finansielle gevinster:
Omkostningshesparelser, gget.
omsaining, hedre marginer

Kvalitative KPI'er (oplevede
effekter):
¢ Medarbejdertilfredshed:

Jobglade, lavere stress, oplevet
O ’ )

veerdi af arbejdet
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¢ Kunde-feedback: Oplevelse af
serviceforbedring, tillid til
virksomheden

¢ Organisatorisk leering: Nye
kompetencer, bedre processer,
dokumenterede best practices

Risikominimering og
fallback-planer

Selv pilotprojekter kreever
risikostyring. Hav en plan B Klar,
hvis tingene ikke gar som forventet.

o Tekniske risici
o Backup-processer, hvis
Al-systemet svigter

Eksempel

En regnskabsvirksomhed heholdt
manuel fakturabehandling som
backup i tre maneder

¢ QOrganisatoriske risici
o Change management-
strategi for at sikre adoption
o Lghende traening og support
¢ Finansielle risici
o Fast budgetloft
o Definerede beslutnings-
punkter for fortsaettelse,
justering eller stop
¢ Reputationsrisici
o Kommunikationsstrategi,
hvis der opstar fejl
o Fokus pa leering frem for
fiasko

Tidsplan og milepzaele
En struktureret tidsplan med klare
milepeele hjeelper med at holde

momentum og sikre, at projektet
forbliver pa sporet.

Maned 3:
Projektopstart og vaerktgjsvalg
¢ Uge 1-2: Detaljeret
projektplanleegning og
sammensaetning af projektteam
o Uge 3-4: Evaluering og valg af
Al-veerktgjer, indledende
opsatning

Maned 4:
Implementering og initial {raening
¢ Uge 1-2: Implementering af
systemet og teknisk integration
¢ Uge 3-4: Medarbejdertraening og
fgrste runde af test

Maned 5:
Optimering og evaluering
¢ Uge 1-2: Fintuning baseret pa
erfaringer fra testfasen
¢ Uge 3-4: Omfattende evaluering,
KPI-maling og dokumentation af
resultater

Case

Succesfuldt pilotprojekt i praksis
Virksomhed:

Mindre produktionsvirksomhed
med 40 medarbejdere

Pilotprojekt:
Al-baseret kvalitetskontrol
Projektvalg:

“Hvorfor dette pilotprojekt?”
¢ Hgj veerdi: Kvalitetsproblemer
kostede arligt ca. 200.000 kr. i

reklamationer
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¢ Lav risiko: Al-systemet
supplerede - ikke erstattede -
menneskelige inspektgrer

¢ Malbare resultater: Klare
baseline-data for fejlrater og
inspektionstid

¢ Engageret team: Kvalitetschefen

var steerkt involveret og havde
fuld opbakning

Implementeringsforlgb
¢ Maned 3: Installation af
computer vision-system pa én
produktionslinje
¢ Maned 4: Treening af systemet

med historiske data, finjustering

af algoritmer

e Maned 5: Parallel drift med
manuel inspektion for at
validere resultater

Resultater efter 3 maneder

¢ Fejldetektion: 40% bedre
identifikation af kvalitets-
problemer

¢ Inspektionstid: 60% reduktion i
tid brugt pa rutineinspektion

¢ Omkostningshesparelse: Ca.
150.000 kr. arligt i reducerede
reklamationer

¢ Medarbejdertilfredshed:
Inspektgrer fik mere tid til
komplekse opgaver

Leeringer og naeste skridt
¢ Al fungerer bedst som
supplement til menneskelig
ekspertise

¢ Kontinuerlig traening af
systemet er afggrende for
vedvarende forbedringer
¢ Succesen fgrte til beslutning
om fuld udrulning til alle
produktionslinjer
Fase 3:
Implementering
(Méned 6-9)
Med et succesfuldt pilotprojekt
bag dig er det tid til at skalere dine
Al-implementeringer. Denne fase

handler om at udnytie de erfaringer
\! ger,

du har opnaet, udvide til nye
omrader og begynde at realisere
Al's fulde potentiale i din
virksomhed.

Projektledelse i Al-
implementering

Al-projekter adskiller sig markant
fra traditionelle IT-initiativer og
kraever en mere dynamisk tilgang.

Agil tilgang frem for vandfald

Al egner sig sjeldent til klassisk
vandfaldsmetodik. Anvend i stedet
agile principper med korte sprints,
Igbende feedback og iterativ
justering.

Jase

Zn mindre konsulentvirksomhed
Virksomheden arbejdede i to-ugers
sprints og tilpassede lgbende
projektets retning baseret, pa
erfaringer.
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Tvaerfaglige teams

Saml forretningsfolk og tekniske
specialister i ét team. Selv ved brug
af eksterne konsulenter er det
vigtigt at have interne nggle-
personer, der kan bygge bro mellem
teknologi og forretning.

Lobende kommunikation

Hold alle stakeholders opdateret
via statusmgder, rapporter og
feedbackloops, sa udfordringer
identificeres tidligt og engagement
fastholdes.

Tekniske udfordringer og
lgsninger

Selv med grundig planleegning vil
tekniske udfordringer opsta - men
de kan handteres systematisk.

Dataintegration

Al-systemer krzever adgang til
konsistente og strukturerede data.
Mange opdager fgrst undervejs, at
deres data er spredt og uensartede.

Case:

Zn mindre handelsvirksomhed
Handelsvirksomheden brugte

to maneder pa at rense og
standardisere produktdata for
Al-implementering.

Performance-optimering

Al kraever lgbende finjustering.
Dokumentér systemets preestationer
og leeringspunkter for at sikre
gradvis forbedring.

Skaleringsudfordringer

Det, der virker i lille skala, kan
fejle under belastning. Design med
skalering for gje fra starten og test
under realistiske forhold.

Medarbejdertraning og

change management

Teknisk udrulning er kun halvdelen
af succesen - medarbejdernes
adoption er afggrende.

Struktureret traeningsforlagh
Design et program i {re faser:
1. Al-forstaelse
2.Hands-on veerktgjstraening
3.Avanceret brug i daglige
arbejdsgange

Case:

En marketingvirksomhed

brugte denne model til succesfuld
adoption.

Champions og ambassadgrer
Udpeg Al-entusiaster som interne
ambassadgrer. De fungerer som
superbrugere og hjelper kolleger
med at overvinde barrierer.

Kontinuerlig stotte og laering
Al-veerkigjer opdateres hyppigt.
Etabler lgbende leeringsinitiativer,
f.eks. microlearning, interne
webinars eller vidensdeling.

Kvalitetssikring og test

Al kraever nye testmetoder, da
output kan variere og eendre sig
over tid.
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Systematisk testprotokol

Udvikl en teststrategi med bade
normale og edge cases for at sikre,
at systemet preaesterer stabilt i
forskellige scenarier.

Overvagning i realtid
Implementér real-time overvagning
af Al-performance, sa du kan
reagere hurtigt ved nedgang i
kvalitet eller stabilitet.

Menneske-i-loop-kontrol
Ved kritiske opgaver bgr mennesker

validere Al-output, far det anvendes.
Det gger tilliden og reducerer risiko.

Fase 4:

Evaluering og¢ skalering

(Maned 10-12)

Den sidste fase i din fgrste Al-
implementeringscyklus handler om
at male resultaterne, dokumentere
leeringer og planleegge naeste skridt
i din Al-rejse.

Formélet er at sikre, at dine
erfaringer omszettes til konkret

veerdi - bade i form af forbedret drift

0g en mere moden Al-strategi.

Evaluering af Al-
implementeringen

En systematisk evaluering giver et
Klart billede af, hvad der har
fungeret, hvad der skal justeres, og
hvordan du bedst skalerer fremad.

Kvantitativ analyse

Sammenlign faktiske resultater
med de KPT’er, du definerede ved
projektstart. Vaer bade realistisk og
fransparent.

Case:

Zn mindre IT-virksomhed
oplevede, at deres Al-chatbot kun
handterede 40% af kundefore-
sporgsler automatisk mod de
forventede 70%. Alligevel sparede
dette teamet 10 timer om ugen - en
meaerkbar gevinst.

Kvalitativ evaluering

Indhent feedback fra medarbejdere,
kunder og andre nggleinteressenter.
Ofte er de kvalitative gevinster -
som forbedret jobglaede, hedre
samarbejde eller hgjere kunde-
tilfredshed - lige sa vigtige som de
talmeessige.

ROI-beregning

Udregn den faktiske ROI ved at
medtage bade direkte besparelser
(f.eks. reducerede driftsomkost-
ninger) og indirekte fordele (f.eks.
steerkere kundeloyalitet, hgjere
medarbejderproduktivitet).

Leeringer og justeringer

Hver Al-implementering er en
leeringsmulighed. Dokumentér disse
erfaringer, sa de kan danne
grundlag for fremtidige projekter.
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Tekniske leringer

o Hvilke teknologier leverede
bedst performance?

o Hvilke integrationsproblemer
opstod - og hvordan kan de
undgas fremover?

o Hvilke datakrav viste sig at vaere
kritiske?

Organisatoriske leringer

¢ Hvordan reagerede
medarbejderne pa Al-
adoptionen?

¢ MHvilke change management-
tiltag var mest effektive?

¢ Hvor er der behov for at styrke
kompetencer?

Forretningsmessig effekt
o Hvilke omrader fik storst
udbytte af AI?
¢ Ivor opstod uventede fordele
eller udfordringer?

Plan for naste Al-fase

Med erfaringerne fra forste
implementeringscyklus kan du nu
planlaegge naeste skridt med stgrre
praecision og sikkerhed.

Prioritering af projekter
Velg de Al-initiativer, der har
stgrst potentiale, og hvor du nu
har dokumenteret evne til at
levere succes.

Ressourceallokering

Fastleeg investeringer og budget for
naeste ar med udgangspunkt i reelle
omkostnings- og effektdata fra
fgrste cyklus.

Kompetenceudvikling

Identificér de kompetencehuller,
der kan haemme fremtidig Al-
udrulning, og iveerksaet malrettede
freenings- og udviklingsprogrammer.

Opby¢ning af intern Al-
kompetence

Nar din Al-implementering modnes,
er det afggrende at opbygge intern
ekspertise, sa organisationen ikke
er atheengig af eksterne konsulenter
i det lange lgh. Dette styrker bade
driftssikkerhed og innovationskraft.

Intern Al-specialist
Overvej at uddanne en eller flere
medarbejdere til at fungere som
interne Al-specialister. De behgver
ikke veere programmgrer, men skal:
e Have solid forstaelse for Al-
teknologier og anvendelser
¢ Kunne fungere som brobyggere
mellem forretningshehov og
tekniske lgsninger
¢ Koordinere samarbejdet med
eksterne leverandgrer og
konsulenter

Al-governance
Etabler Klare processer og politikker
for Al-brug, herunder:
¢ Datasikkerhed og overholdelse
af geeldende lovgivning
¢ FEtiske retningslinjer for
ansvarlig Al-anvendelse
o Kvalitetsstandarder for data,
modeller og resultater

Innovationskultur
Skab en kultur, hvor medarbejdere:
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e Opmuntres til at
eksperimentere med Al-
veerktgjer og -anvendelser

e Har adgang til tid, ressourcer
og treening (il at afprove idéer

¢ Ser Al som et redskab il at
friggre tid til mere
veerdiskabende opgaver

Case:

Komplet implementeringscyklus
En mindre konsulentvirksomhed
gennemfgrte en fuld Al-
implementeringscyklus med
maélbare resultater:

Fase 1: Strategi (Maned 1-2)

¢ Identificerede proposal-
generering som stgrste
smertepunkt

o Af satte budget pa 120.000 kr.
til forste ars Al-indsats

e Skabte buy-in gennem interne
workshops og lgbende
kommunikation

Fase 2: Pilotprojekt (Maned 3-5)

¢ Implementerede Al-assisteret
proposal-generering for ét team

¢ Reducerede arbejdstid pr.
proposal fra 6 timer til 1,5 timer

¢ Opnéede 20% hgjere win-rate
via mere konsistente og
malrettede forslag

Fase 3: Skalering (Maned 6-9)

e Udvidede Al-brugen {il alle
teams og tilfgjede research-
automatisering

¢ Treenede samtlige medarbejdere
i brug af Al-vaerktgjer

¢ Implementerede
kvalitetssikringsprocesser for
output

Fase 4: Evaluering (Maned 10-12)

¢ Dokumenterede 300% ROI pa
forste ars investering

¢ Udpegede kundeservice som
naeste Al-implementerings-
omrade

¢ Planlagde ar 2 med fokus pa
Al-drevet klientkommunikation
og projektledelse

Samlede resultater efter 12

maneder
e 40% reduktion i administrativ
arbejdstid

¢

e 25% stigning i projektmargin
gennem hedre forslag og
hurtigere levering

¢ 90% medarbejdertilfredshed
med Al-veerkigjer

¢ En klar roadmap for ar 2 og 3

Veaerktgjsvalg og
leverandgrvurdering

Valget af de rigtige Al-veerktgjer
og leverandgrer er en af de mest
afggrende beslutninger i din Al-
rejse. Med hundredvis af lgsninger
pa markedet kan det veere udfor-
drende at navigere i mulighederne
og treeffe det rette valg.

Cloud vs. on-premise lgsninger
For de fleste SMV’er er cloud-
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baserede Al-lgsninger den mest,
praktiske og omkostningseffektive
tilgang.

Fordele ved cloud-lgsninger:
¢ Lavere initial investering
« Automatiske opdateringer
¢ Skalerbarhed efter behov
¢ Adgang til enterprise-niveau
teknologi uden store interne
IT-investeringer

Case:

Zn mindre produktionsvirksomhed
sparede 200.000 kr. det farste ar ved
at veelge cloud-baseret Al frem for af,
bygge egen infrastruktur.

Hvornar on-premise giver mening:
o Serligt folsomme data
¢ Specifikke compliance-krav
¢ Behov for fuld kontrol over
system og data

Note:
For de fleste SMV’er er dette
sjeeldent ngdvendigt.

Hybrid-lgsninger

Kombiner cloud til mindre
falsomme data og on-premise til
kritiske data.

Build vs. buy beslutninger

Kgb feerdige lgsninger nar:
e Processerne er standardiserede
o Teknisk ekspertise er begreenset
e Hurtig implementering er vigtig

Anbefaling
Start her - custom-lgsninger giver
fgrst mening, nar du har Al-erfaring.
Overvej custom-udvikling nar:
¢ Du har unikke processer
¢ Durader over teknisk ekspertise
0og budget
¢ Du kan acceptere en leengere
udviklingscyklus

Hybrid-tilgang

Kombiner feerdige veerktgjer med
skrazddersyede integrationer og
tilpasninger.

Evaluering af Al-leverandgrer
Ved valg af leverandgr bgr du
fokusere pa:

¢ Teknisk kapacitet og erfaring:
Dokumenterede resultater med
virksomheder som din, gerne
med cases og referencer.

¢ Branchekendskab: Forstaelse
for din branches udfordringer -
specialiseret viden giver ofte
bedre resultater end generiske
Igsninger.

e Support og traening: For SMV’er
er hgj kvalitet af support ofte
vigtigere end avancerede
funktioner.

o Skalerbarhed og fremtids-
sikring: Lgsningen skal kunne
vokse med din virksomhed, med
Kklare planer for opdateringer og
funktionalitet.

¢ Prisseetning og kontraktvilkar:
Transparent prisstruktur uden
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skjulte omkostninger eller lange
bindingsperioder.

Case:

“n mindre handelsvirksomhed
valgte leverandgr pa baggrund af
dokumenteret succes i lignende
virksomheder - ikke kun tekniske
specifikationer.

Kontraktuelle overvejelser
Al-kontrakter adskiller sig fra
traditionelle softwareaftaler:

e Dataejerskab og datasilkkerhed:
Klare aftaler om ejerskabh, brug,
ophevaring og GDPR-
compliance.

¢ Performance-garantier: Definer
praecise ydelsesniveauer og
konsekvenser, hvis de ikke
opfyldes.

o Exit-strategi: Sgrg for dataporta
hilitet for at undga vendor lock-
in.

¢ Opdateringer og vedlige-
holdelse: Klare retningslinjer
for, hvordan opdateringer
udfgres, og hvordan de pavirker
performance.

Kapitelkonklusion:

Fra plan til handling

Din Al-rejse fra vision til virkelighed
kraever mere end gode intentioner.
Den kraever systematisk planlaeg-
ning, disciplineret udfgrelse og
kontinuerlig lzering. De fire faser

i dette kapitel giver dig en roadmap,
som allerede har vist sig effektiv for
flere af danske SMV’er.

Forberedelse og strategi sikrer

et solidt fundament.

£t grundigt Al-readiness assessment,
og en Kklar strategi hjaelper dig med
at undga faldgruber og gger dine
chancer for succes.

Pilotprojektet

St pilotprojekt vil bevise Al's veerdi
i lille skala. Her opbygger du
erfaring og tillid. Veelg projekter
med hgj veerdi og lav risiko - og veer
talmodig.

Implementeringsfasen
Implementeringsfasen er trans-
formationens kerne. Det kraever
steerk projektledelse, effektiv
change management og evnen til
at justere kursen undervejs.

FEvaluering og skalering

Evaluering og skalering gar det
muligt at bygge videre pa succeser
og leere af fejl. Her leegger du
grundstenen til neeste skridt i din
Al-rejse.

Husk...

“AI-implementering er ikke en
destination - det er en rejse”.

Teknologien udvikler sig konstant,
og nye muligheder opstar hele
tiden. Langsigtet succes krazver en
kultur for leering, nysgerrighed og
eksperimentering.

SMV’er, der folger denne struk-
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turerede tilgang, oplever typisk:

e 200-400 % ROI allerede i fgrste
ar

e Markante forbedringer i
effektivitet og kvalitet,

¢ Hgjere medarbejdertiliredshed
0g engagement

¢ En styrket konkurrenceposition

Men det vigtigste er, at de opbygger
den erfaring og tillid, der ggr det
muligt at udnytte Al's fulde
potentiale ar efter ar.

Din Al-rejse starter nu. Du har
veerktgjerne, du har road-mappet,
0g du har inspirationen fra andre
SMV’er. Nu mangler kun én ting:
at tage det forste skridt.

I naeste kapitel ser vi pa, hvordan
du som leder kan navigere i Al-
araen og skabe en organisations-
kultur, der driver kontinuerlig
innovation og veekst.

Men husk:

Den bedste AI-strategi er den, der
bliver implementeret. Start i dag.
Start smat. Men start.

- Erik Jul
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KAP 8

LEDELSE | Al-
ARAEN

Ledelse i Al-ezeraen: Fra skeptiker
til teknologichampion

"Ledelse handler ikke om at vere
ansvarlig for folk. Ledelse handler
om at vere ansvarlig for folk."

- Simon Sinek

Som SMV-¢jerleder star du i
cenfrum af din virksomheds Al-
transformation. Din opgave er ikke
blot at godkende budgetter eller
veelge teknologier - du er arkitekten
af den kultur, der afggr, om Al bliver
en transformativ kraft eller blot
endnu et system, der samler stgv i
IT-skabet. Al-zeraen stiller nye krav
til ledelse.

De klassiske discipliner:
e strategisk teenkning,
e teamopbygning,
¢ beslutningstagning

er stadig vigtige. Men de skal
suppleres med teknologisk
nysgerrighed, tolerance for
eksperimentering og evnen {il af,
navigere i konstant forandring.

Dette kapitel handler om at udvikle
dig selv som leder, sa du kan lede

din organisation trygt gennem Al-
revolutionen. Vi ser pa, hvordan du:
e Skaber buy-in og opbygger en
steerk Al-kultur
¢ Balancerer innovation med
risikostyring
¢ Udvikler de nye
ledelseskompetencer, som Al-
araen kreever

Fra reaktiv til proaktiv
teknologitilgang

Mange SMV-¢jerledere kommer fra
en tid, hvor teknologi var noget, IT-
afdelingen tog sig af.

I dag kan du ikke lzengere delegere
teknologisk lederskab. Du behgver
ikke veaere programmgr - men du
skal veere teknologisk literat og vise
vejen for din organisation.

Traditionelt har mange haft en

reaktiv tilgang: Nye systemer blev
fgrst implementeret, nar de gamle
ikke laengere fungerede - eller nar
konkurrenterne tvang dem til det.

Al kraever det modsatte: En proaktiv
tilgang, hvor du lghende scanner
horisonten for nye muligheder og
tester emerging teknologier.

Kontinuerlig leering som
kernekompetence

I Al-zeraen er din villighed {til at
leere lige sa vigtig som din erfaring.

Succesfulde SMV-ledere afsaetter
typisk 2-3 timer om ugen til at:
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¢ Laese om Al-trends
¢ Afprgve nye veerktgjer
¢ Deltage i teknologi-communities

Dette er ikke “nice to have” - det er
en kernekompetence for moderne
ledelse.

Case:

n ejerleder

1 en mindre produktionsvirksomhed
startede med blot 30 minutter om
morgenen {il at eksperimentere
med ChatGPT. Efter seks maneder
havde han identificeret 12 nye
mader, Al kunne optimere
virksomheden - og hans entusiasme
smittede af pa hele teamet.

Balancen mellem innovation

og risikostyring

Som leder skal du veere innovativ
nok til at udnytte AI's potentiale -
men forsigtig nok til at beskytte
virksomheden mod risici. Det
kraever, at du starter med lavrisiko-
projekter for at opbygge erfaring,
for du kaster dig ud i de store
satsninger.

Strategisk taenkning om AI’s
fremtid

Al er ikke blot endnu et veerkigj -
det er en grundleeggende
teknologisk kraft, der vil omforme
hele forretningslandskabet. Som
leder bgr du udvikle scenarier for,
hvordan Al kan pavirke din branche:

e (Graduel adoption - Al vinder
langsomt indpas

e Hurtig transformation - Al
bliver mainstream pa 2-3 ar

e Disruption - nye Al-drevne
aktgrer andrer spillet

Case:

Zn mindre konsulentvirksomhed
udviklede strategier for hvert
scenarie og kunne dermed agere
hurtigt, uanset hvordan markedet
udviklede sig.

Investering som fremtidssikring
Se Al-investeringer som mere end
blot en udgift - se dem som
forsikring mod irrelevans. De
virksomheder, der allerede nu
opbygger Al-kompetencer, vil sta
steerkest, nar naste teknologiske
gennembrud rammer.

Kontinuerlig leering og tilpasning
I Al-zeraen er forandring den eneste
konstant. Som leder skal du
modellere den leeringsmentalitet,
du gnsker at se i din organisation.

Fejlkultur og eksperimentering
Skab en kultur, hvor fejl ikke er et
nederlag, men en kilde til leering.
Al-implementering indebzaerer
eksperimenter - og ikke alle vil
lykkes.

Din reaktion pa fejl saetter tonen for
hele organisationens tilgang til
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innovation. Nar medarbejderne ser,
at fejl ikke fgrer til skyld, men til
indsigt, tor de eksperimentere mere
- 0g det er her, innovation opstar.

Vidensdeling og transparens

Del abent dine egne erfaringer -
bade succeser og fejltrin. Nar
medarbejderne ser, at du ogsa leerer
og tilpasser dig, bliver de mere
tilbgjelige til at gore det samme.

Skabelse af buy-in i
organisationen

En af de storste udfordringer ved
Al-implementering er ikke teknisk
- men menneskelig.

Som leder skal du opbygge entusi-
asme og engagement, samtidig med
at du imgdekommer bekymringer
0g modstand.

Kommunikationsstrategier der
virker
e Start med “hvorfor”, ikke “hvad”
¢ Fgr du taler om specifikke Al-
veerktgjer, skal du forklare,
hvorfor Al er vigtigt for virksom-
hedens fremtid. Forbind det; til
strategiske mal som veekst,
konkurrenceevne og kunde-
tilfredshed.

Case:

n ejerleder i en marketing-
virksomhed viste sit team, hvordan
konkurrenter allerede brugte Al til
at vinde kunder. Det skabte en

fglelse af urgency og gjorde teamet
mere abent for forandring.

¢ Brug konkrete eksempler

e Drop de abstrakte begreber.
Vis, hvordan Al kan lgse
specifikke udfordringer, som
medarbejderne kender.
Demonstrér veerktgjer live -
og lad teamet prgve dem selv.

¢ Adresser bekymringer direkte

o Ignorér ikke spgrgsmal om
jobsikkerhed eller teknologisk
kompleksitet. Veer eerlig om,
hvordan Al kan zndre roller -
og vis eksempler pa virksom-
heder, der har gennemfgrt
overgangen med succes.

Involvering af medarbejdere
i Al-planleegning
Medarbejdere, der fgler sig
involveret, er langt mere tilbgjelige
til at stgtte implementeringen.
o Al-idéworkshops
¢ Afhold workshops, hvor
medarbejdere kan foresla Al-
anvendelser i deres eget;
arbejde. Det skaber ejerskab og
giver veerdifulde idéer.
¢ En regnskabsvirksomhed
indfgrte manedlige “Al-idé-
frokoster”. Mange af deres
bedste Al-tiltag kom herfra.
e Medarbejderdeltagelse i
pilotprojekter
¢ Lad medarbejdere veere med
til at vaelge og designe pilot-
projekter. De bliver naturlige
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Al-ambassadgrer, som kan drive
adoption i hele organisationen.

¢ Feedback-loops

o Indfor faste feedback-sessioner,
hvor medarbejdere kan dele
erfaringer og foresla forbed-
ringer. Det signalerer, at du
veerdsaetter input - og at Al-
rejsen er et faelles projekt.

Handtering af frygt og modstand
Modstand mod Al er sjeeldent et
sporgsmal om logik alene - den er
ofte rodfzestet i frygt:

o frygt for at miste jobbet,

o {rygt for teknologisk

kompleksitet eller
o frygt for forandring i sig selv.

Som leder er det din opgave at mgde
disse bekymringer med empati,
abenhed og konkrete handlinger.

Jobsikkerhedsbekymringer

Ver eerlig om, hvordan Al vil eendre
roller - men saet fokus pa de nye
muligheder, det skaber.

Brug eksempler fra andre virksom-
heder, hvor medarbejdere har
bevaeget sig fra rutinepragede
opgaver fil mere strategiske og
veerdiskabende roller.

Case:

Zn mindre IT-virksomhed
handterede denne bekymring ved at
udvikle en Al-karriereudviklingsplan
for hver medarbejder. Planen viste,

hvordan rollen kunne udvikle sig
med Al - og forvandlede {rygt til
entusiasme.

Teknologisk intimidation

Mange frygter, at Al kreever
avancerede tekniske feerdigheder.
Demonstrér, hvor brugervenlige
moderne Al-vaerkigjer er, og
investér i malrettet traening og
lghende support. Nar medarbejdere
oplever, at de hurtigt kan mestre
veerktgjerne, falder barrieren
dramatisk.

Forandringstrathed

Hvis organisationen allerede har
veeret igennem mange forandringer,
kan Al fgles som “endnu en byrde”.
Kommunikér tydeligt, hvordan Al-
implementering vil ggre arbejdet
lettere, ikke sveaerere - og vis
konkrete eksempler pa
tidshesparelser og forenkling.

Fejring af sma sejre og fremskridt
Momentum er afggrende for at
lykkes med Al. Smé succeser skal
ikke blot anerkendes - de skal
forstgrres og deles, sa de kan bygge
energi og engagement til de naste
skridt.
e Synlige succeser
o Kommunikér bredt, nar Al-
projekter leverer resultater.
Del bade tal og personlige
historier om, hvordan Al har
hjulpet specifikke medarbe;j-
dere eller afdelinger.
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¢ Anerkendelse af bidragydere
o Fejr de mennesker, der har
drevet Al-fremskridt - bade
individuelt og som team.
Anerkendelse kan veere alt
fra offentlig ros {til
bonusordninger eller
karrierefremme.
¢ Leeringsfejringer
o Fejr ogsa de erfaringer, der
kommer ud af projekter, der
ikke gik som planlagt. Det;
sender et steerkt signal om,
at eksperimentering er
veerdsat, selv nar
resultaterne ikke er
perfekte.

Case:

Transformation af organisatorisk
kultur

En mindre produktionsvirksomhed
med 60 medarbejdere stod over for
betydelig modstand, da Al-planerne
blev annonceret. Sidan skabte
ledelsen buy-in og vendte
stemningen:

Maned 1: Lytning og forstaelse
o Individuelle samtaler med
ngglemedarbejdere
¢ Identifikation af konkrete
bekymringer
¢ Anerkendelse af bekymringer
som legitime og forstaelige

Maned 2: Vision og kommunikation
¢ Prasentation af en klar Al-
vision, koblet til virksomhedens
vaekststrategi

¢ Konkrete eksempler fra
lignende virksomheder

¢ Offentlig garanti om, at ingen
ville miste jobbet pa grund af Al

Maned 3: Involvering og deltagelse

e Workshops, hvor medarbejdere
selv foreslog Al-anvendelser

o Udveelgelse af pilotprojekter
baseret pa medarbejderinput

e Oprettelse af et Al-komité med
repraesentanter fra alle
afdelinger

Maned 4-6: Implementering og
fejring
o Fgrste Al-projekt implementeret
med hgj grad af medarbejder-
involvering
¢ Fejring af hver milepzel og
transparent kommunikation af
resultater
¢ Brug af tidlige succeser til at
skabe momentum for neeste fase

Resultater efter 6 maneder:

o 85% medarbejdertilfredshed
med Al-implementering

e 12 nye Al-projekter under
udvikling - foreslaet af
medarbejderne selv

o 40% reduktion i modstand mod
teknologiske forandringer

¢ Virksomheden anerkendt som
lokal Al-pioner

Opbygning af Al-kompetencer:
Investering i mennesker

Al er ikke kun et spgrgsmal om
teknologi - det er et spgrgsmal om
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mennesker. Selv de mest avan-
cerede veerkigjer er veerdilgse, hvis
medarbejderne ikke kan eller vil
bruge dem effektivt. Som leder er
en af dine vigtigste opgaver at sikre,
at organisationen har de rette
kompetencer, mindset og
leeringsmuligheder til at udnytte
Al’s potentiale fuldt ud.

Strategier for
kompetenceudvikling

En effektiv Al-kompetencestrategi
balancerer kortsigtede behov med
langsigtede udviklingsmal.

Identificér noglemedarbejdere til
Al-trening

Ikke alle skal veere Al-eksperter -
men nogle skal vaere organisa-
tionens Al-drivere. Kig efter
medarbejdere, der er teknologisk
nysgerrige, abne for forandring og
har steerke analytiske og problem-
lgsende evner.

Case:

En mindre konsulentvirksomhed
udpegede tre “Al-champions” - én
fra hver hovedafdeling - og
investerede intensivt i deres
uddannelse. Disse champions blev
herefter ansvarlige for at traene og
statte resten af organisationen.

Eksterne kurser vs. intern
uddannelse
¢ Eksterne kurser giver adgang til
specialiseret ekspertise,
netvaerk og cutting-edge viden.

¢ Inftern uddannelse kan
skraeddersys til virksomhedens
specifikke behov og processer.

Ofte fungerer en kombination bedst
- eksterne kurser til inspiration og
opdateret viden, interne program-
mer til praktisk tilpasning og
forankring,

Praktisk laering frem for teori
Al-kompetencer udvikles bedst
gennem hands-on erfaring. I stedet
for at sende medarbejdere pa lange
teoretiske forlgh, bgr du:
¢ Give dem konkrete Al-projekter
at arbejde med
o Sgrge for mentorstgtte
undervejs
o Skabe et trygt leeringsmiljg, hvor
eksperimentering er veerdsat

Partnerskaber med
uddannelsesinstitutioner
Strategiske partnerskaber kan
accelerere kompetenceopbygningen
0g give adgang til den nyeste
forskning.

e Universiteter tilbyder executive
education-programmer, der
kombinerer teori, strategi og
praktiske cases.

¢ Erhvervsskoler og tekniske
skoler leverer praktisk
orienteret traening med fokus
pa implementering og bruger-
venlighed.

¢ Online leeringsplatforme, som

Joursera, edX, LinkedIn
Learning, MMC Learning m.fl.
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giver fleksibilitet, s& medarbej-
derne kan leere i eget tempo.

Rekruttering af Al-talenter

Nar Al-implementeringen modnes,
kan behovet for specialiserede
profiler opsta.

Al-specialister vs. Al-literate
generalister
¢ Specialister har en dyb teknisk
viden om machine learning,
data engineering og Al-
arkitektur.
¢ Generalister har en bred
forstaelse af AI's muligheder
0g kan anvende teknologien i

forretningsmeessige kontekster.

For de fleste SMV’er er det mere
realistisk og omkostningseffektivt
at udvikle Al-literate generalister
internt.

Kampen om talenter
Al-profiler er dyre og eftertragtede.
Som SMV kan du konkurrere pa:
¢ Fleksible arbejdsformer
o Leerings- og udviklings-
muligheder
o Stgrre indflydelse pa virksom-
hedens strategiske retning

Intern udvikling vs. ekstern
rekruttering

Oftest er det mere effektivt at
opkvalificere eksisterende
medarbejdere frem for at hente
eksterne talenter. Interne

medarbejdere forstar allerede
virksomhedens kultur, veerdier og
arbejdsgange - og kan hurtigere
omsatte Al til reel veerdi.

Jase:
Systematisk kompetenceudvikling
En mindre IT-virksomhed med 35
medarbejdere valgte at opbygge en
struktureret AI-kompetencestrategi
for at sikre, at hele organisationen
kunne udnytte potentialet i kunstig
intelligens.

Fase 1: Assessment og planleegning

¢ Kortlagde alle medarbejderes
tekniske feerdigheder og Al-
forstaelse

¢ Identificerede kompetencegah
i forhold til virksomhedens
forretningsstrategi

¢ Udarbejdede individuelle
udviklingsplaner for
ngglemedarbejdere

Fase 2: Grundlaeggende Al-literacy

e Alle medarbejdere deltog i et
2-dages introduktionskursus
iAl

o Fokus pa forretningsanvend-
elser frem for tekniske detaljer

¢ Hands-on workshops med
relevante Al-vaerktgjer

Fase 3: Specialiseret traening
e Oftte ngglemedarbejdere
gennemfgrte et intensivi
3-maneders Al-forlgb
¢ Kombination af online kurser
og praktiske projekter
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e Mentoring fra eksterne Al-
specialister

Fase 4: Intern vidensdeling

¢ Udnaevnelse af Al-champions
som fraenere for deres teams

o Manedlige “Al-leerings-
sessioner” for hele virksom-
heden

¢ Oprettelse af en intern Al-
vidensdatabase til deling af
erfaringer

Resultater efter 12 maneder:

e 100% af medarbejderne
anvendte Al-veerktgjer dagligt

¢ Seks succesfulde Al-projekter
implementeret

e 25% reduktion i hehovet, for
eksterne Al-konsulenter

¢ Anerkendelse som Al-leder i
deres branche

Opbygning af Al-kultur:
Fra modstand til entusiasme
Peter Drucker sagde det pracist:

“Culture eats strategy
for breakfast.”

Selv den bedste Al-strategi
mislykkes, hvis organisations-
kulturen ikke understatter
forandringen.

Fra perfektionisme til
eksperimentering

Traditionelle virksomhedskulturer
belgnner ofte perfektionisme og

straffer fejl. Al kreever det modsatte
- en tolerance for eksperimentering
0g leering gennem fejl.

Fejlkultur og iterativ forbedring
Skab en kultur, hvor fejl ses som
veerdifulde leeringsmuligheder.

Jase:

En marketingvirksomhed indforte
“Fejl-fredag”, hvor medarbejdere
delte Al-eksperimenter, der ikke
havde givet forventede resultater -
og hvad de havde leert af dem. Dette
reducerede markant frygten for at
prove nyt.

Rapid prototyping mindset
Opmuntr medarbejdere til at udvikle
hurtige prototyper og teste ideer
tidligt i processen - frem for at
bruge maneder pa at perfektionere
lgsninger, der maske ikke fungerer

1 praksis.

Kontinuerlig forbedring

Al er ikke “set it and forget it”-
teknologi. Det kraever lghende
optimering og tilpasning - bade af
selve systemerne og af de processer,
der understgtter dem.

Deling af viden o¢ erfaringer
En staerk Al-kultur bygger pa
vidensdeling og kollaborativ leering.

Intern vidensdeling

Skab platforme og processer, hvor
medarbejdere kan dele Al-
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erfaringer, tips og best practices.
o Ugentlige eller manedlige
erfaringsmgder
¢ Interne wikis, infranet eller
vidensdatabaser
e Dedikerede Slack- eller Teams-
kanaler til AI-diskussioner

Eksterne netvaerk

Opmuntr medarbejdere til at deltage
i Al-communities, konferencer og
netveerksgrupper. Viden og
inspiration udefra kan veere
uvurderlig for at drive innovation
internt.

Tveerfunkfionelt samarbejde
Al-projekter lykkes bedst, nar flere
afdelinger samarbejder.
o Etabler tveerfunktionelle Al-
arbejdsgrupper
¢ Skab incitamenter for
samarbejde pa tveers af teams
¢ Lad forskellige fagligheder
bidrage til at forme lgsninger

Anerkendelse og belgnning af Al-
innovation

Det, du maler og belgnner, far

du mere af. Sgrg for, at dine
anerkendelses- 0g helgnnings-
systemer understgtter Al-
innovation.

Innovation-anerkendelse

Skab bade formelle og uformelle
mader at anerkende medarbejdere
pa:

o “Al-innovatgr af maneden”

o Offentlig ros pa teammgder

e Bonusser for succesfulde Al-
implementeringer

Karriereudvikling

Ggr Al-kompetencer til en strategisk
karrierevej i virksomheden.
Medarbejdere, der investerer tid i
Al-leering, skal se, at det forer til nye
roller, ansvar og muligheder.

Team-belgnninger

Belgn ikke kun enkeltpersoner,
men 0gsa teams, der samarbejder
om innovative Al-projekter. Det
styrker feelles ansvar og motivation.

Gor Al til en del af hverdagen

Al skal ikke veere et seerskilt projekt
- det skal vaere en naturlig del af,
hvordan virksomheden arbejder.
Integration i daglige processer

I stedet, for at kgre separate Al-
projekter, integrer Al-veerktgjer
direkte i eksisterende arbejdsgange
og beslutningsprocesser.

Al-first mindset

Opmuntr medarbejdere til altid at
stille spgrgsmalet:

“Kan Al hjeelpe med dette?”

nar de mgder et problem eller en
ineffektiv proces.

Regelmeaessig evaluering

Ggr evaluering af Al-muligheder til
en fast del af planleegning og
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strategi - bade i den daglige drift
0g i den langsigtede forretnings-
udvikling.

Maling og opfelgning: KPI'er og
metrikker for Al-succes

For at sikre, at dine Al-investeringer
skaber reel vaerdi, skal du som leder
male, dokumentere og fglge op pa
resultaterne. Det kraever bade
traditionelle forretningsmalinger og
nye Al-specifikke KPT'er.

1. Tekniske performance-mal
Al-systemer har unikke karakte-
ristika, der kraever specialiserede
malevaerkigjer.
¢ Ngjagtighed og preecision
¢ Hvor ofte traeffer systemet
korrekte beslutninger
sammenlignet med
menneskelige eksperter eller
historiske data?
¢ Eksempel: En forsikrings-
virksomhed fandt, at deres Al
til skadesvurdering havde 92%
ngjagtighed mod erfarne
vurdereres 89%.
o Systemtilgaengelighed og
responstid
e Mal uptime, responstider og
ydeevne under forskellige
belastninger.
¢ Leringshastighed
¢ Hvor hurtigt forbedres
systemets praestation over tid
- iseer for machine learning-
lgsninger, der bliver bedre med
mere data.

2. Forretningsmeessige resultater
Tekniske metrics er kun veerdifulde,
hvis de omseattes til forretnings-
meessig veerdi.

¢ Produktivitetsforbedringer
o Mal tidshesparelser pa konkrete
opgaver.

Eksempel:
En regnskabsvirksomhed sparede

15 timer om ugen ved at bruge Al
til fakturabehandling - svarende til
300.000 kr. arligt i lsnomkostninger.

o Kvalitetsforbedringer

¢ Reducerede fejlrater, forbedret
kundetilfredshed eller hgjere
servicekvalitet.

e Omsaetningspavirkning

o (get salg, bedre lead-
generering, nye
produktmuligheder.

¢ (Omkostningshesparelser

e Mindre behov for manuel
arbejdskraft, hedre
ressourceudnyttelse.

3. Medarbejdertilfredshed og
engagement

AI’s effekt pa medarbejderne er lige
sa vigtig som de gpkonomiske
resultater.

e Jobgleede og engagement

e Al kan friggre tid fra kedelige
rutineopgaver, hvilket gger
arbejdsgleeden.

¢ Kompetenceudvikling

e Fglg udviklingen af
medarbejdernes Al-relaterede
feerdigheder.
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¢ Retention og rekruttering

¢ Al-kompetencer kan ggre
virksomheden mere attraktiv
for nye talenter.

4. Kontinuerlig forbedring og
optimering
Al er ikke en “implementér og glem
det”-teknologi - den kreever lghende
tilpasning.
¢ A/B-testing
o Test forskellige algoritmer,
parametre og tilgange
systematisk.
¢ Feedback loops
¢ Indsaml bruger- og
kundefeedback om Al-
systemernes performance.
¢ Benchmarking
e Sammenlign dine Al-resultater
med branchestandarder og
konkurrenter.

Case:
Omfattende Al-performance
maling

En mindre logistikvirksomhed
implementerede et system til
systematisk maling af effekten af
deres Al-investeringer. Resultaterne
blev dokumenteret pa tre niveauer:

o tekniske KPI'er,

e forretningsmeessige KPI'er og

¢ medarbejder-KPI’er.

Tekniske KPI'er
¢ Ruteoptimering-ngjagtighed:
94% (vs. 78% ved manuel
planlaegning)

¢ Systemtilgeengelighed: 99,7%
¢ Gennemsnitlig responstid: 2,¢
sekunder

Forretningsmessige KPI'er
e Braendstothesparelser: 18%
(= 450.000 kr./ar)
¢ Leveringstidsforbedring: 22%
o Kundetilfredshed: Stigning fra
7,2 til 8,6 (pa 10-skala)

Medarbejder-EKPI'er
o Jobglaede: Stigning fra 6,8 til 8,1
¢ Stressniveau: Reduktion pa 30%
e [Frivillig medarbejder-
omsatning: Reduktion fra 15%
il 8%

ROI-beregning
¢ Samlet investering: 280.000 kr.
. 1?\1'lige besparelser: 650.000 kr.
o ROI: 132% forste ar - 232%
andet ar

Kapitelkonklusion:

Ledelse som katalysator for
Al-transformation

Succesfuld Al-implementering
starter og slutter med ledelse. Som
SMV-¢jerleder er du ikke kun
beslutningstager - du er arkitekten
bag den kultur og det mindset, der
afggr, om Al bliver en reel
forandringskraft i din virksomhed.

De mest succesfulde virksomheder
har ledere, der patager sig rollen
som teknologichampion. Du behgver
ikke veere teknisk ekspert, men du
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skal veere nysgerrig, aben for laering
og villig til at eksperimentere. Din
egen holdning til Al smitter af pa
hele organisationen.

Skab buy-in gennem handling,
ikke kun ord

Det sker ikke gennem PowerPoints
eller top-down direktiver - men
gennem erlig dialog, medarbejder-
involvering og konkrete resultater.
Adressér bekymringer dbent og vis,
hvordan Al forbedrer medarbejder-
nes arbejde frem for at erstatte det.

Invester i kompetenceudvikling

I Al-2eraen er kontinuerlig leering en
overlevelsesstrategi. Invester i dine
medarbejderes udvikling - de bliver
drivkraften bag din Al-transforma-
tion.

Fra perfektionisme til
eksperimentering

Al trives i kulturer, hvor fejl ses
som leering, iteration er hurtig, og
innovation belgnnes. Som leder skal
du selv modellere denne adfaerd og
skabe strukturer, der understgtter
den.

Mal, fglg op og forbedr

Seaet KPl'er, der kombinerer
tekniske resultater, forretnings-
meessige effekter og medarbejder-
tilfredshed. Det giver et komplet
billede af AI's reelle impact.

Lederens rolle er ngglen
Teknologi alene skaber ikke

transformation - mennesker ggr.
Som leder er det din opgave at
inspirere, stgtte og lede de
mennesker, der skal bringe Al til
live i virksomheden.

Al-revolutionen er ikke noget, der

sker for dig - det er noget, du leder.

Med den rette tilgang kan du ikke
blot navigere forandringen, men
bruge den til at skabe en mere
innovativ, konkurrencedygtig og
fremtidssikret virksomhed.
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KAP 9

BOARD BUSINESS
- DIN PARTNER PA
Al-REJSEN

"Huis du vil ga hurtigt, ga alene.
Huvis du vil ga langt, ga sammen.”

- Afrikansk ordsprog

Efter otte kapitler med indsigter,
strategier og praktiske veerktgjer
star du nu med en solid forstaelse
af AI's potentiale for din SMV.

e Duved, at Al-revolutionen
er i fuld gang.

e Du forstar teknologien.

e Du har identificeret konkrete
muligheder.

e Du har en roadmap for
implementering.

Men maske fgler du dig stadig en
smule overvaeldet af opgaven foran
dig.

Det er helt naturligt.

Al-transformation er ikke hare et
teknologiprojekt - det er en
grundleeggende forandring af,
hvordan din virksomhed opererer,
konkurrerer og skaber veerdi.

Selv med viden og veerkigjer kan

vejen fra vision til virkelighed virke
lang og kompleks.

Hvorfor du ikke behgver ga

vejen alene

Her kommer Board Business ind i
hilledet. Som virksomhed bygget pa
dyb Al-ekspertise og egen erfaring
med implementering af Al som
ejerleder hos Conxion A/S - og
dedikeret til at hjaelpe SMV-
ejerledere med at navigere i Al-
araen - kan vi vaere den forskel,
der afggr, om du keemper dig frem
alene eller accelererer mod succes.

Hvorfor ekstern Al-ekspertise

er afgaorende

Som vi sa i Kapitel 5, peger 26% af
danske SMV’er pa mangel pa indsigt
og viden som deres stgrste udfor-
dring ved Al-implementering. Det er
ikke overraskende. Al-landskabet er
komplekst, udvikler sig hurtigt og
kraever specialiseret viden, som de
feerreste SMV’er har in-house.

1. Teknologisk kompleksitet

Al er ikke én teknologi - men et
gkosystem af sammenhangende
teknologier, veerkigjer og metoder.
Hver méned lanceres nye Al-vaerk-
tgjer, eksisterende lgsninger
opdateres, og hest practices aendrer
sig i takt med ny forskning og
erfaringer.

For en SMV-¢jerleder, der i forvejen
jonglerer drift, salg, skonomi og
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personaleledelse, er det naesten
umuligt at holde sig opdateret.
Risikoen er af:
o {reeffe beslutninger pa baggrund
af forzeldet viden
e overse nye muligheder med
stort potentiale
o vaelge forkerte lgsninger, der
koster bade tid og penge

2. Integrationskompleksitet
Selv nar du har valgt, det rigtige
veerktaj, skal det passes ind i din
eksisterende infrastruktur. Det
kraever:
¢ teknisk ekspertise
¢ erfaring med systemintegration
o forstaelse for processer og
datastromme

n fejl i integrationen kan forsinke
hele projektet - eller i veerste fald
ggre det ubrugeligt.

3. Strategisk kompleksitet

En Al-strategi, der skaber reel
forretningsveerdi, kraever dybh
forstaelse af:

o teknologiske muligheder

o dine forretningsmal

¢ dine kunders behov

¢ hvordan Al kan understgite din

konkurrencefordel

Mange Al-projekter fejler, fordi
strategien enten er for teknologi-
fokuseret eller for lgsrevet, fra
forretningen.

Risikoen ved at g alene

Mange SMV-¢jerledere forsgger at
navigere Al-implementering pa egen
hand - ofte med blandede resultater.
Selvom nogle lykkes, stgder mange
pa forudsigelige problemer, som let
kunne vaere undgaet med den rette
ekspertise.

De mest typiske faldgruber er:

¢ Teknologiske blindgyder:
Veaerktgjer eller tilgange, der ser
lovende ud, men som viser sig
sveere at skalere eller integrere
med eksisterende systemer.

¢ Undervurderede omkostninger:
Integration, treening,
vedligeholdelse og lgbende
optimering koster ofte langt
mere end forventet.

e Tabt momentum:
Fejlslagne eller skuffende Al-
projekter skaber skepsis i
organisationen, hvilket ggr
fremtidige implementeringer
svaerere.

¢ Konkurrencemaessigt eftersleeh:
Mens du leerer gennem trial-
and-error, kan konkurrenter
med bedre Al-strategier vinde
markedsandele.

Veaerdien af erfaring fra andre
implementeringer

En af de stogrste fordele ved at
arbejde med Al-eksperter er, at du
far adgang til indsigter og erfaringer
fra hundredvis af tidligere imple-
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menteringer. Det betyder, at du kan
springe mange af begynderfejlene
over og accelerere din succes.

Pattern recognition

Erfarne Al-konsulenter kan hurtigt
spotte, hvilke lgsninger der sandsyn-
ligvis vil virke for netop din virksom-
hed, baseret pa erfaring fra
lignende cases.

Best practices

I stedet for at genopfinde hjulet
kan du bygge pa gennemprgvede
metoder og processer fra
succesfulde implementeringer.

Risikominimering

Potentielle problemer identificeres
og handteres, for de udvikler sig til
dyre fejltagelser.

Objektiv radgivning uden
leverandgr-bias

Al-markedet er fyldt med leveran-
dgrer, der alle haevder at have den
eneste rigtige lgsning. For en SMV-
ejerleder kan det veere sveert at
skelne mellem marketing-hype og
reelt forretningspotentiale.

Uafhengig evaluering

Konsulenter uden bindinger til
specifikke teknologier kan give
objektive anbefalinger baseret pa
dine behov - ikke pa leverandgrens
salgsstrategi.

Leverandor-agnostisk tilgang

Du kan frit veelge de hedste
veerktgjer fra flere leverandgrer
uden at blive last til ét gkosystem.

Langsigtet perspektiv

Fokus er pa din virksomheds lang-
sigtede Al-succes frem for pa at
saelge et specifikt produkt.

Board Business’ unikke tilgang
til Al-implementering

Board Business adskiller sig
markant fra traditionelle IT-
konsulenter og Al-leverandgrer
gennem en helhedsorienteret
tilgang, der kombinerer dyb teknisk
indsigt med en indgaende forstaelse
for SMV’ers virkelighed. Vi forener
teknologi og forretning i én samlet
strategi, der sikrer maksimal
forretningsveerdi.

Holistisk tilgang: Teknologi mgder
forretningsstrategi

Alt for mange Al-projekter fejler,
fordi fokus enten er for sneevert
teknologisk eller for snaevert,
forretningsorienteret. Board
Business integrerer begge
perspektiver fra starten.

Forretning forst, teknologi bagefter.
Vi starter altid med at, forsta din
virksomheds udfordringer, mal og
rammer. Forst derefter veelger vi de
teknologier, der giver mest vaerdi.
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ROI som kompas.
Vi prioriterer kun lgsninger, der
skaber méalbar bundlinjeveerdi.

Strategisk integration

Al-lgsninger designes til at under-
stgtte og accelerere din overordnede
forretningsstrategi - ikke som
isolerede eksperimenter.

Fokus pa SMV’ers virkelighed
Store konsulentfirmaer arbejder
ofte ud fra enterprise-modeller, der
sjeeldent passer til SMV’er. Board
Business er specialiseret i netop din
virkelighed.

Ressourcebevidsthed

Vi udvikler lgsninger, der giver
stgrst mulig vaerdi inden for
realistiske budgetter og uden krav
om store interne IT-afdelinger.

Agilitet som styrke

Vi hjeelper dig med at udnytte
SMV’ers evne til hurtig omstilling
som en konkurrence-fordel.

Skalerbarhed

Losninger designes, sa de vokser
med din virksomhed - uden dyre
genstarter.

Hands-on implementeringsstgtte
Board Business leverer ikke kun
strategien - vi gar vejen sammen
med dig.

End-to-end support
Fra forste strategiworkshop til fuld
implementering og optimering.

Videnoverforsel
Vi bygger kompetence internt hos
dig, sa du bliver selvkerende.

Fleksible samarbejdsformer
Projektbaseret, lshende radgivning
eller hybridlgsninger, alt efter dine
behov.

Kontinuerlig opfelgning og
optimering

Al er ikke et "set it and forget it"-
projekt. Teknologi, marked og
forretning udvikler sig - og din
Al-lgsning skal fglge med.

Performance monitoring
Lobende evaluering af teknisk
o
performance og forretningsimpact.

Optimering
Fintuning af Al-systemer for at
maksimere resultater.

Strategisk udvikling

Identifikation af nye Al-muligheder
i takt med, at virksomheden og
teknologien udvikler sig.

Min egen Al-udvikling med Conxion
A/S har jeg beskrevet pa de neeste
sider om en use case - god laesning!
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CASE STUDY

P2 CONXION

En transparent Al-succeshistorie

Som grundlagger af Board Business har jeg ikke kun teoretisk indsigt i Al-implementering -
jeg har praktisk erfaring med at transformere min egen virksomhed, Conxion A/S, gennem en
systematisk Al-strategi.

Denne case viser trin-for-trin, hvordan en dansk SMV kan opnd markante resultater med Al

Baggrund: Udfordringer for Al
Jonxion A/S er en service provider specialiseret i supply chain services af fysiske
markedsfgringsprodukter til internationale danske virksomheder.

For Al stod vi over for klassiske vaekstbarrierer:

¢ Tidskrazvende compliance arbejde: 10-12 timer pr. uge for to medarbejdere.

e Oprettelse af HS-koder til nye produkter: 5-10 timer pr. uge for 1 medarbejder

e Vedligeholdelse af ISO 9001: 2-3 timer pr. uge 1 medarbejder

¢ Vedligeholdelse af eksterne dokumenter - arlig revision: 10 timer for 1 medarbejder
e Markedsfgringsaktiviteter og SoMe: 10 timer pr. uge for 1 medarbejder

¢ Mgdedokumenter, mailings m.m.: 2-5 timer pr. uge for 4 medarbejdere

Implementeringsstrategien: Systematisk frem for tilfaeldig
Vi valgte en struktureret Al-implementering baseretl pa de principper, Board Business nu
bruger hos klienter.

Fase 1: Strategisk planlaegning (Maned 1-2)
Al-readiness assessment | Udvaelgelse af tre primaere cases

Fase 2: Pilotprojekt (Maned 3-4)

Valgte proposal-generering som pilot (hgj vaerdi, lav kompleksitet)
¢ Integration af ChatGPT og specialiserede GPT-assistenter
e Teamtraening i Al-understgttede processer (interne workshops)

Fase 3: Skalering & optimering (Maned 5-8)
e Al-drevet compliance og dokumentgenerede GPT-assistenter
o Fuldt integreret Al pa tveers af forretningsprocesser

Resultater: Malbare forbedringer pa ét ar

Effektivi ca. 30 minutter pr. dag gns. pr. medarbejder - i alt 14 medarbejdere.
Total frigjort tid i organisationen: ca. 1.547 timer pr. ar | Vaerdi ca. dkk 372. 827
ROIL: Investering forste ar: dkk 52.000 | 1. ars ROI 615%

Denne case viser, at Al ikke bare er for store virksomheder -
med en malrettet strategi kan selv en mindre virksomheder skabe
en stor verditiloekst.



CASE STUDY

P2 CONXION

Udfordringer undervejs — og hvordan vi lgste dem
Al-implementeringen var ikke uden bump pé vejen. Her er de vigtigste udfordringer,
vi mgdte - og de lgsninger, der virkede.

Medarbejdermodstand

Udfordring: Nogle medarbejdere frygtede, at Al ville ggre deres ekspertise mindre vaerd.
Lgsning: Transparent kommunikation om Al som et vaerktgj, der forsteerker kompetencer -
ikke erstatter dem. Skeptikere blev aktivt involveret i pilotprojektet, sa de kunne opleve
vaerdien pa egen krop.

Kvalitetskontrol

Udfordring: Al-output kraevede meget manuel redigering og kvalitetssikring.

Lgsning: Indfgrte strukturerede review-processer, udviklede bedre prompts og optimerede
workflows, sa kvaliteten gradvist steg.

Change management
Udfordring: At zendre etablerede arbejdsgange tog leengere tid end planlagt.
Lgsning: Intensiveret traening, lsbende mentoring og tilmodighed i adoptionsprocessen.

Leaeringer, andre SMV’er kan bruge
e Start smat, teenk stort
o Vealg et handterbart pilotprojekt, men design det med skalering for gje.
e Involvér teamet tidligt
o Medarbejderengagement er ngglen til adoption.
e Fokusér pa forretningsveerdi
o Implementér Al der lgser reelle problemer, ikke teknologi for teknologiens skyld.
e Accepter leeringskurven
o Forvent 3-6 maneder, fgr markante resultater viser sig.
¢ Dokumentér alt
o Resultater, fejl og best practices er guld til fremtidige projekter.

Denne case viser, at Al ikke bare er for store virksomheder -
med en malrettet strategi kan selv en mindre virksomheder skabe
en stor verditiloekst.

88



Board Business’ serviceportefolje

- skraeddersyet til SMV’ers behov
Med afseet i erfaringerne fra

Jonxion A/S og arbejdet med en del

af danske SMV’er har Board
Business udviklet en serviceporte-
folje, der malrettet adresserer de
mest almindelige udfordringer og

muligheder ved Al-implementering.

Al-strategi og roadmap

De fleste SMV’er ved, at Al er vigtig

- men ikke hvor de skal starte. Vi
hjaelper dig med at fa en klar og
handlingsorienteret plan.
o Al-assessment
o Grundig analyse af teknisk
parathed, organisatoriske
ressourcer og de mest
lovende use cases.
e Prioriteret roadmap
o Implementeringsplan for
de naeste 12-24 maneder,
prioriteret efter veerdi,

kompleksitet og ressourcer.

¢ ROI-modellering
o Datadrevne prognoser, sa
du kan treeffe trygge
investeringsbeslutninger.
¢ Risikoevaluering
o Identificering af risici og
udvikling af konkrete
mitigationsstrategier.

Teknologivalg og
leverandorevaluering
Al-markedet er komplekst - vi
hjeelper dig med at veelge de rette
veerktgjer og samarbejdspartnere.

¢ Leverandgr-agnostisk
radgivning
o Vi er uatheengige af
leverandgrinteresser.
¢ Markedsanalyse
o QOverblik over de nyeste
teknologier og trends.
¢ Proof of Concept.
o Afprev lgsningen i lille
skala, fgr du investerer stort.
¢ Kontraktforhandling
o Sikrer gunstige vilkar og
undgéar faldgruber.

Implementeringsstotte og
projektledelse
Vi sikrer, at strategien bliver til
virkelighed - uden at teknikken eller
organisationen knaekker undervejs.
¢ Projektledelse
o Vi kan lede projektet eller
styrke dine interne kreefter
med Al-ekspertise.
¢ (Change management
o Hjeelper med at sikre
medarbejderopbakning og
adoption.
¢ Teknisk integration
o Design og integration af
Al-lgsninger med dine
eksisterende systemer.
¢ Kvalitetssikring
o Grundig test og validering,
sa lgsningen leverer
palidelige resultater.

Trening og kompetenceuduvikling
Vi sgrger for, at dit team kan
udnytte Al optimalt - ogsa efter vi
er gaet.
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¢ Skreeddersyede treeningsforlgh
o Tilpasset virksomhed,
processer og medarbej-
dernes udgangspunkt.
¢ Hands-on workshops
o Praktisk traening i de
veerktgjer, I rent faktisk
skal bruge.
e Train-the-frainer
o Opbyg interne Al-
ambassadgrer.
¢ Kontinuerlig support
o Opdatering af kompetencer
i takt med, at teknologien
udvikler sig

Logbende optimering og support
Al-implementering er ikke en
engangsopgave - det er en
kontinuerlig proces. For at sikre
maksimal veerdi kraever det lgbende
overvagning, optimering og
strategisk tilpasning.
¢ Performance monitoring
o Vi etablerer systemer til at
overvage Al-lgsningers
performance og forretnings-
impact i realtid.
¢ Kontinuerlig optimering
o Vi finjusterer lghende pa
baggrund af performance-
data og brugerfeedback for
at maksimere effektiviteten.
e Strategisk udvikling
o Efterhanden som din
virksomhed og teknologien
udvikler sig, identificerer vi
nye muligheder for at udvide
Al-implementeringen.

Specialiserede branchelgsninger
Vi har opbygget dybdegaende
brancheekspertise gennem
samarbejde med SMV’er pa tveaers
af forskellige sektorer. Det hetyder,
at vi kan levere malrettede Al-
Igsninger, der adresserer netop din
branches udfordringer og
muligheder.
¢ Produktionsvirksomheder
o Al til kvalitetskontrol,
predictive maintenance,
supply chain-optimering og
produktionsplanleegning.
¢ Servicevirksomheder
o Al-drevet kundeservice,
automatisering af
administrative processer
og intelligent ressource-
allokering.
¢ Handelsvirksomheder
o Personaliserede
produktanbefalinger,
optimering af lageret,
dynamisk prisseetning og
optimering af kunderejsen.
¢ Konsulentvirksomheder
o Al-assisteret research,
proposal-generering,
knowledge management og
klientrelationsstyring.

Samarbejdsmodeller - fleksibilitet
der passer til din virksomhed

Hos Board Business ved vi, at ingen
SMV’er er ens. Derfor tilbyder vi
fleksible samarbejdsmodeller, der
kan skraeddersys til dine behov,
budgetter og strategiske ambitioner.
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Projektbaseret konsulentbistand
Ideelt for virksomheder, der gnsker
hjeelp til konkrete Al-projekter med
Kklart definerede leverancer og
tidsrammer.

Fordele:
¢ Klar omkostningskontrol
o Tydeligt afgraensede leverancer
¢ Mulighed for at afprove
samarbejdet for stgrre
engagement

Typiske projekter:

o Al-strategiudvikling,

¢ teknologievaluering,

¢ pilotprojekt-implementering,
o medarbejdertreening

Varighed: 2-12 maneder
Investering: dkk 50.000-100.000
ekskl. moms athzengigt af
kompleksitet

Retainer-baseret rddgivning
Til virksomheder, der gnsker
Isbende adgang til Al-ekspertise og
strategisk sparring.
Fordele:

¢ Forudsigelige manedlige

omkostninger
o Hurtig adgang til specialister
¢ Kontinuerlig strategisk support

Typiske aktiviteter:

o Strategisk radgivning,
¢ Teknologi-scouting,

¢ Ad hoc problemlgsning,
¢ Performance reviews

Engagement:
Manedlige retainer-aftaler med
fleksibel timeallokering

Investering: dkk 5.000-15.000 ekskl.

moms pr. maned athaengigt af
supportniveau

Hybrid-modeller

Kombiner projektbaseret
implementering med lghende
support. Perfekt til virksomheder,
der gnsker bade strategi og
eksekvering.

Eksempler:
¢ Implementering + support:

o Start med et implemen-
teringsprojekt, fortseet med
optimering

o Strategi + execution:

o Fra plan til gennemfgrelse
med samme team

¢ Treening + mentoring:

o Byg interne kompetencer
og fasthold udviklingen

Partnerskabsmodeller

For virksomheder, der gnsker et
langsigtet strategisk samarbejde
- med mulighed for performance-
baserede aftaler.

Typer:
o Strategisk partnerskab:
o Fokus pa kontinuerlig
innovation og veekst
¢ Performance-baseret,
kompensation:
o Betaling koblet til
dokumenterede resultater
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¢ Equity-partnerskah:
o Mulighed for medejerskab i
seerligt innovative projekter

Valg af den rigtige model
Vi hjeelper dig med at veelge ud fra:
¢ Virksomhedens Al-modenhed:

o Har du brug for fuld
implementeringshjeelp
eller blot, sparring?

¢ Budgetpraeferencer:

o Foretrakker du fast
manedlig pris eller
projektbaseret investering?

¢ Intern kapacitet:

o Hvor meget kan dit team
selv lgfte?

o Strategiske ambitioner:

o Vil du hurtigt skalere op -

eller tage en trinvis tilgang?

Case:

Skraddersyet samarbejdsmodel
i praksis

En mindre produktionsvirksomhed
med 45 medarbejdere stod over for
et strategisk valg: De havde
begranset teknisk ekspertise, men
store ambitioner for Al-adoption.
Malet var at implementere Al til
kvalitetskontrol og produktions-
optimering - men samtidig
minimere risici og holde
omkostningerne under kontrol.

Lgsning: En tilpasset hybrid-model
Board Business designede en

samarbejdsmodel, der kombinerede
hurtig implementering med lgbende
support:

¢ Fase 1-3 maneder:
Projekthaseret udvikling af Al-
strategi og implementering af
pilotprojekt

e Fase 2-6 maneder:
Retainer-baseret radgivning og
support under opskalering

¢ Fase 3 - Lobende:
Kvartalsvise strategiske reviews
og ad hoc support efter behov

Resultater

¢ 35% reduktion i produktionsfejl
via Al-baseret kvalitetskontrol

¢ Opbygning af intern Al-
kompetence gennem malrettet
treening og mentoring

o 280% ROI pa forste ars
investering

¢ LEtablering af et langsigtet
strategisk partnerskab for
fremtidige Al-projekter

Neaste skridt - sadan kommer
du i gang

Nu hvor du har faet indblik i,
hvordan Al kan skabe veerdi i
praksis, er spgrgsmalet: Hvad er
dit naeste skridt? Board Business
kan hjeelpe dig med at omsaette
idéer til malbare resultater.
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Gratis Al-assessment

- din rejse starter her

Vi tilbyder et gratis, uforpligtende
Al-assessment til SMV-¢jerledere,
der er serigse omkring Al-imple-
mentering.

Du far:
o Personlig konsultation:

o (60 minufter med en Al-
ekspert, der vurderer din
virksomheds Al-potentiale

¢ Skreeddersyet rapport:

o Identifikation af de mest
lovende Al-anvendelser i
netop din virksomhed

e Prioriteret handlingsplan:

o Konkrete anbefalinger til
de fgrste Al-projekter med
estimerede tidsrammer og
ROI

o Risikoevaluering:

o Qverblik over potentielle
udfordringer og strategier
til at handtere dem

Sadan booker du dit gratis Al-
assessment

At komme i gang er bade enkelt og
hurtigt:

Kontakt Board Business

Send en e-mail til:

eji@ hoardbusiness.dk eller
ring pa +45 4096 7940 for at
reservere dit gratis assessment.

Forberedelse

Du modtager et kort spgrge-skema,
som hjeelper os med at tilpasse
sessionen {til din virksomheds
behov.

60-minutters GRATIS session
Enten virtuelt eller fysisk - hvor vi
analyserer din virksomheds
situation, muligheder og
udfordringer.

Rapport og anbefalinger
Inden for 5 dage modtager du en
detaljeret rapport med konkrete
anbefalinger, prioriterede naeste
skridt og estimeret ROL.

Opfolgning
Vi atholder en kort, opfglgnings-

session for at gennemga rapporten
og drofte de naeste skridt i din Al-
rejse.

Hvad du kan forvente efter

dit Al-assessment

Nar dit Al-assessment, er gennem-
fgrt, har du flere muligheder for at
tage naeste skridt:

¢ Selvsteendig implementering
o Hvis du gnsker at sta for
implementeringen selv, far
du et Klart roadmap,
konkrete veerkigjer og
prioriterede anbefalinger.
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¢ Projekthaseret samarbejde
o Hvis du vil have hjeelp til
specifikke projekter, kan vi
skreaeddersy et forlgh med
klare leverancer og
tidsplaner.
o Strategisk partnerskab
o Hvis du gnsker et leengere-
varende samarbejde, kan vi
tilbyde fleksible partner-
skabsmodeller, der matcher
dine ambitioner.
¢ Ingen forpligtelse
o Assessmentet er helt
uforpligtende - du
bestemmer selv, om og
hvordan du gnsker at
fortszette.

Kapitelkonklusion:

Din Al-fremtid starter nu

Vi er naet til slutningen af denne
e-bog - men kun begyndelsen pa din
Al-rejse. Gennem de forrige kapitler
har du faet indsigt i Al’s potentiale,
udfordringer og muligheder for
SMV’er. Du har faet veerktgjer,
strategier og frameworks til at
navigere i Al-aeraen.

Men viden alene skaber ikke
forandring. Transformation sker
forst, nar du tager det naeste skridt
- med handling, engagement og, om
ngdvendigt, en partner, der kan

guide dig sikkert gennem processen.

Board Business er ikke blot endnu
en konsulentvirksomhed. Vi er din
strategiske Al-partner, der forstar
SMV’ers virkelighed, udfordringer

og muligheder. Vi har selv veeret

igennem Al-transformationen og
ved, hvad der virker - og hvad der
ikke gor.

Vores tilgang er praktisk, resultat-
orienteret og skrazddersyet.

Vi arbejder med lgsninger, der
skaber malbar veerdi - inden for
realistiske tidsrammer og budgetter.

Al-revolutionen er allerede i gang.
Dine konkurrenter tager de forste
skridt - og far allerede fordele i
effektivitet, kvalitet og kunde-
service. Spgrgsmalet er ikke
leengere, om du skal i gang med Al

- men hvor hurtigt.

Board Business er klar til at veere
din partner hele vejen - fra idé til
implementering. Det eneste, der

mangler, er dit fgrste skridt.

# Book dit gratis Al-assessment;

i dag og fa klarlagt, hvordan Al kan
transformere din virksomhed.

Fremtiden tilhorer dem,
der handler.

Vil du veere en af dem?
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KONKLUSION:
DIN AI-REJSE
BEGYNDER NU

Vi har naet slutningen af "Al's rolle
i den moderne SMV-virksomhed"

- en rejse gennem ni kapitler, der
har taget dig fra Al-nybegynder til
en informeret leder, klar til at
transformere din virksomhed med
kunstig intelligens.

Hvad du har laert
Gennem denne e-bog har du faet:

e FFundamentalt Al-kendskab:

o Du forstar nu, hvad Al
egentlig er, hvad det kan og
ikke kan, og hvorfor det er
relevant for din SMV-
virksomhed.

o Strategisk perspektiv:

o Du har set, hvordan Al kan
skabe konkurrencefordele
for SMV'er, og hvorfor din
virksomhedsstgrrelse faktisk
er en fordel i Al-
implementering.

o Praktiske veerktgjer:

o Du har faet konkrete
frameworks, tjeklister og
implementeringsguides, der
kan omseaettes til handling
med det samme.

¢ Realistiske forventninger:

o Du ved nu, hvilke udfor-

dringer du kan forvente, og

hvordan du overvinder dem
systematisk.
o Handlingsplan:
o Du har en klar roadmap for,

hvordan du implementerer
Al i din virksomhed - {ra
strategi til maling af
resultater.

Ngglebudskaber at huske

Nar du nu begiver dig ud pa din
Al-rejse, husk disse centrale
budskaber:

Al er ikke fremtiden - det er nutiden
Dine konkurrenter implementerer
allerede Al Spgrgsmalet er ikke, om
du skal fglge med, men hvor hurtigt
du kan komme i gang.

Start smdat, tenk stort

Du behgver ikke at revolutionere
hele din virksomhed pa én gang.
Start med et pilotprojekt, leer
undervejs, 0g byg gradvist dine
Al-kapaciteter op.

Fokusér pa verdi, ikke teknologi
De mest succesfulde Al-implemen-
teringer lgser reelle forretnings-
problemer. Lad dine udfordringer
drive teknologivalgene, ikke
omvendt.

Mennesker er noglen

Al-teknologi er kun s& god som de
mennesker, der bruger den. Invester
1 treening, skab buy-in, og byg en
kultur, der omfavner innovation.
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Du behgver ikke at ga alene
Al-implementering er kompleks,
men du har adgang til ekspertise
0g support, der kan accelerere din
succes 0g minimere risici.

Dit naeste skridt

Viden uden handling skaber ingen
veerdi. Nu hvor du har laest denne
e-bog, er det tid til at handle:

e LEvaluer din situation:

o Brug de veaerktgjer og
frameworks fra e-bogen til
at vurdere din virksomheds
Al-readiness.

o Identificer dit fgrste projekt:
o Velg et pilotprojekt med hgj
veerdi og lav risiko, der kan

demonstrere Al's potentiale.

¢ S¢g den rigtige stotte:

o Overvej om du vil
implementere Al pa egen
hand eller sgge ekstern
ekspertise til at accelerere
processen.

e Tag det forste skridt:

o Book Board Business' gratis
Al-assessment, eller begynd
at eksperimentere med Al-
veerkigjer pa egen hand.

n invitation til handling
Al-revolutionen venter ikke.
Hver dag, du udseetter din Al-
implementering, er en dag, hvor

dine konkurrenter potentielt far et
forspring. Men med den viden og de
veerktgjer, du nu har, er du godt
rustet til at lykkes.

Board Business star klar til at veere
din partner pa denne rejse. Vores
gratis Al-assessment er designet til
at give dig konkrete, handlings-
orienterede indsigter, der kan
omseattes til resultater med det
samme.

Din Alfremtid begynder nu.
G

Spgrgsmalet er: “Er du Klar til at
tage det forste skridt?”

Kontakt Board Business i dag og
book dit gratis Al-assessment.
Din transformation venter.

“Tak fordi du leste "Al's rolle i
den moderne SMV-virksomhed'.
Vi ser frem til at hore om dine
Al-succeser og vere en del af din
rejse mod en mere innovativ og
konkurrencedygtig fremtid”
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ORDLISTE: AI-TERMER FORKLARET

En praktisk guide til de vigtigste AI-begreber for SMV-ejerledere

A
Al (Artificial Intelligence/Kunstig
Intelligens)

Jomputersystemer, der kan udfere
opgaver, som normalt kreever
menneskelig intelligens, sasom
leering, problemlgsning og
beslutningstagning. I SMV-
sammenheeng typisk veerktigjer til
automatisering og optimering af
forretningsprocesser.

Al-adoption

Processen med at implementere

og tage Al-teknologier i brug i en
organisation. Inkluderer alt, fra valg
af veerktgjer til traening af
medarbejdere.

Al-readiness

En virksomheds parathed til at
implementere Al, méalt pa teknisk
infrastruktur, organisatorisk kultur,
medarbejderkompetencer og
finansielle ressourcer.

Algoritme

Lt saet regler eller instruktioner,
som en computer fglger for at lgse
et problem eller udfore en opgave.
Teenk pa det som en opskrift,
computeren fglger.

API (Application Programming

Interface)

En made for forskellige software-
systemer at kommunikere med
hinanden. Vigtig for at integrere
Al-veerkigjer med eksisterende
forretningssystemer.

Automatisering

Brug af teknologi til at udfgre
opgaver uden menneskelig
indgriben. Al ggr det muligt at
automatisere mere komplekse
opgaver end fraditionel
automatisering.

B

Big Data

Meget store maengder data, der er
for komplekse til at behandle med
traditionelle metoder. Al kan
analysere big data for at finde
mgnstre og indsigter.

Bot

ot automatiseret program, der kan
udfgre opgaver eller interagere med
brugere. Chatbots er den mest;
almindelige type i forretnings-
sammenhang,.

Business Intelligence (BI)
Teknologier og processer il af,
analysere forretningsdata og give
indsigter til beslutningstagning.
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C

Chatbot

it Al-program, der kan fgre
samtaler med mennesker via tekst
eller tale. Bruges ofte til kunde-
service, lead-generering og intern
support.

Cloud Computing

Levering af computing-tjenester
over internettet. De fleste Al-
veerktgjer til SMV'er er cloud-
baserede, hvilket reducerer behov
for lokal IT-infrastruktur.

;omputer Vision
Al's evne til at "se" og fortolke
billeder og videoer. Anvendes til
kvalitetskontrol, sikkerheds-

overvagning og produktgenkendelse.

CRM (Customer Relationship

Management)

Systemer til at administrere
kundeforhold. Al kan forbedre CRM
ved automatisk lead-scoring,
personalisering og forudsigelse af
kundeadfzerd.

D

Data Mining

Processen med at finde mgnstre
og sammenheaenge i store data-
meengder. Al ggr data mining mere
effektiv og preecis.

Deep Learning

En avanceref form for machine
learning, der bruger kunstige
neurale netvaerk. Bag mange
moderne Al-gennembrud, men
typisk for kompleks til direkte SMV-
brug.

Digital Transformation
Processen med at integrere digital
teknologi i alle omrader af en
virksomhed. Al er ofte en central
del af digital transformation.

E

Zdge Computing

Jomputing, der sker teet pa data-
kilden frem for i cloud. Relevant, for
SMV'er med behov for real-time
Al-beslutninger.

ERP (Enterprise Resource
Planning)

Integrerede forretningssystemer,
der administrerer daglige aktivi-
teter. Al kan forbedre ERP ved
automatisering og predictive
analytics.

F

Forecasting

Brug af data til at forudsige
fremtidige trends eller
begivenheder. Al kan forbedre
forecasting-ngjagtighed betydeligt.
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G

Generative Al

Al der kan skabe nyt indhold som
tekst, billeder eller musik. ChatGPT
er et eksempel pa generative Al til
tekstproduktion.

GDPR (General Data Protection
Regulation)

EU's databeskyttelsesforordning,
som pavirker, hvordan virksomheder
kan bruge Al med persondata.

H

Hybrid Cloud

Kombination af private og offentlige
cloud-tjenester. Kan veere relevant
for SMV'er med specifikke sikker-
hedskrav til Al-implementering.

I

Integration

Processen med at forbinde
forskellige systemer, sa de kan
arbejde sammen. Afggrende for
succesfuld Al-implementering i
eksisterende IT-miljger.

IoT (Internet of Things)

Netveaerk af forbundne enheder, der
kan indsamle og dele data. Al kan
analysere IoT-data for at optimere
processer.

K

KPI (Key Performance Indicator)
Nggletal, der maler performance.
Vigtige for at dokumentere Al's
forretningsimpact.

L

Lead Scoring

Brug af Al til at vurdere og priori-
tere potentielle kunder baseret pa
deres sandsynlighed for at kgbe.

Low-Code/No-Code

Platforme, der ggr det muligt at
bygge applikationer uden traditionel
programmering. Ggr Al mere
tilgeengeligt for SMV'er.

M

Machine Learning (ML)

En type Al, hvor computere leerer
fra data uden at veere eksplicit
programmeret {il hver opgave.
Grundlaget for mange praktiske
Al-anvendelser.

Metadata

Data om data. Hjeelper Al-systemer
med at forsta og organisere informa-
tion mere effektivt.

N

Natural Language Processing
(NLP)

Al's evne til at forsta og generere
menneskelig sprog. Bruges i chat-
bots, tekstanalyse og automatisk
oversaettelse.

Neural Network

En Al-model inspireret af, hvordan
hjernen fungerer. Grundlaget for
mange avancerede Al-systemer.
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(§) ROI (Return on Investment)

. Alino af - poel ‘_3.'_)
OCR (Optical Character M“hnb “_1’ hvor mege ',V‘I rdi ¢ n)
investering skaber. Afggrende for

Recognition) e .
at dokumentere Al's forretnings-

Teknologi, der kan leese tekst fra

billeder eller scannede dokumenter. veerdi.
Ofte forbedret med Al for hgjere
ngjagtighed. S
SaaS (Software as a Service)
P Software leveret over internettet

som en {jeneste. De fleste Al-
veerktgjer til SMV'er er SaaS-
lgsninger.

Personalisering

Tilpasning af produkter, {jenester
eller indhold til individuelle
brugeres praeferencer. Al gor

R . Sentiment Analysis
personalisering i stor skala mulig. " aly

Al's evne til at identificere folelser
eller holdninger i tekst. Bruges til
at analysere kundefeedback og
sociale medier.

Predictive Analytics

Brug af data og Al til at forudsige
fremtidige begivenheder eller
trends. Veerdifuldt for planlaegning

. . . Supervised Learning
og risikostyring. SUL o °©

Machine learning, hvor Al traenes
pa data med kendte resultater.
Almindelig tilgang for forretnings-
anvendelser.

Prompt

Instruktion eller spgrgsmal givet

til et Al-system for at fa et specifikt
output. Vigtig feerdighed for effektiv

> . 4 Al
brug af Al-veerktgjer. 1
Training Data
Q Data brugt til at traene Al-modeller.

Kvaliteten af treeningsdata pavirker

Quality Assurance (QA) ) .
Al-systemets performance direkte.

Processer til at sikre, at Al-systemer
fungerer korrekt og leverer palide-

lige resultater. U

Unsupervised Learning
R Machine learning, hvor Al finder
RPA (Robotic Process mgnsire i data uden forudkendte

resultater. Bruges til at opdage

Automation)
skjulte indsigter.

Automatisering af repetitive,
regelbaserede opgaver. Ofte
kombineret med Al for mere

intelligent automatisering.
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User Experience (UX)
Brugeroplevelsen med Al-systemer.
Vigtig for adoption og effektiv brug
af Al-veerktgjer.

\"

Virtual Assistant

Al-drevet assistent, der kan hjaelpe
med forskellige opgaver via tale
eller tekst. Eksempler inkluderer
Siri, Alexa og forretningsspecifikke
assistenter.

\ul

Workflow Automation
Automatisering af forretnings-
processer ved hjeelp af Al. Kan
omfatte alt fra e-mail-marketing
til fakturabehandling.

Praktiske Al-veerktgjer
navnt i bogen

ChatGPT

OpenAl's generative Al-vaerktgj til
tekstproduktion. Populeert blandt
SMV'er til content-generering og
kommunikation.

Jopy.ai
Al-veerktgj specialiseret i
marketing-copywriting og content-
produktion.

HubSpot

CRM-platform med integrerede
Al-funktioner til sales og marketing
automation.

Jasper
Enterprise-fokuseret Al-vaerktgj til
content creation og marketing.

LinkedIn Sales Navigator
Sales-veerktgj med Al-drevne
funktioner til prospektering og
lead-generering.

Mailchimp

E-mail marketing-platform med
Al-funktioner til personalisering
0g optimering.

Almindelige Al-
implementeringsudfor-
dringer

Vendor Lock-in

Situation hvor en virksomhed bliver
for atheengig af én leverandgr og har
sveert ved at skifte til andre
Igsninger.

Data Silos

Isolerede datasystemer, der ikke
kommunikerer med hinanden. Kan
begranse Al's effektivitet.

Change Management

Processen med at hjalpe medar-
bejdere og organisationer med at
adoptere nye teknologier og
arbejdsmader.

Proof of Concept (PoC)

En lille-skala demonstration af, at
en Al-lgsning kan fungere i praksis,
fgr fuld implementering.
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KILDEOVERSIGT

Prim:ere kilder

Dansk Erhverv (2024)

SMV'er halter efter pa brug af kunstig intelligens. Analyse, april 2024.

Tilgaengelig pa: hitps//www.danskerhverv.dk/politik-og-analyser/analyser/2024/april/smver-
halter-efter-pa-brug-af-kunstig-intelligens/

[Anvendt i: Kapitel 1, 5, 9]

DI Business (2024)

SMV'er viser smutveje med kunstig intelligens. Nyhedsartikel, november 2024.
Tilgaengelig pa: hitps//www.danskindustri.dk/di-business/arkiv/nyheder/2024/1 1/smver-viser-
smutveje-med-kunstig-intelligens/

[Anvendt i: Kapitel 1]

Dansk Al-Survey (2024)

Udfordringer ved implementering af Al i sma og mellemstore virksomheder.
Tilgaengelig pa: hitps//ai-survey.dk/udfordringer-implementering-ai-virksomheder/
[Anvendt i: Kapitel 5]

Sekundeere kilder

Invest in Denmark (2025)

Denmark Tops Europe in Al Adoption: A Testbed for Tomorrow's Al Breakthroughs.
Insight rapport, marts 2025.

Tilgaengelig pa: hitps//investindk.com/insights/denmark-tops-europe-in-ai-adoption-a-testhed-
for-tomorrows-ai-breakthroughs

[Anvendt i: Kapitel 1]

DI Digital (2025)

Halvdelen af danske virksomheder anvender kunstig intelligens inden udgangen af 2025.
Pressemeddelelse, marts 2025.

Tilgaengelig pa: hitps//www.danskindustri.dk/brancher/di-
intelligens-inden-udgangen-af-2025/

[Anvendt i: Kapitel 1]

SMV:Digital

Stetteprogram for digitalisering af sma og mellemstore virksomheder.
Tilgaengelig pa: hitps//smvdigital.dk/
[Anvendt i: Kapitel 5]

sase studies og eksempler
Transparent case study baseret pé reelle erfaringer og dokumenterede resultater fra
Al-implementering i konsulentvirksomhed.
[Anvendt i: Kapitel 9]
Anonymiserede SMV-cases
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Eksempler fra danske sma og mellemstore virksomheder er anonymiserede og baseret
pa typiske implementeringsforleb og resultater dokumenteret gennem Board Business'
arbejde og brancheanalyser.

[Anvendt i: Alle kapitler]

Metodologi & Dataindsamling
Data til denne e-bog er indsamlet gennem:
e Analyse af offentligt tilgaengelige rapporter fra Dansk Erhverv, DI og andre
brancheorganisationer
¢ Review af danske Al-surveys og markedsanalyser
e Praktiske erfaringer fra Al-implementeringer i danske SMV'er
¢ Interviews og feedback fra SMV-ejerledere (anonymiseret)

Validering
Alle statistikker og pastande er valideret gennem:
¢ Cross-reference med multiple kilder hvor muligt
e Sammenligning med internationale studier og trends
e Praktisk erfaring fra reelle implementeringer
e Peer review fra Al-eksperter og SMV-ledere

Begransninger
¢ Nogle eksempler er anonymiserede for at beskytte virksomheders konkurrencemaessige
information
e Teknologi-priser og funktioner udvikler sig hurtigt og bgr verificeres direkte hos
leverandgrer
¢ ROIL-estimater er baseret pa typiske resultater og kan variere betydeligt afhaengigt af
implementering og branche

Officielle Al-initiativer
e Digitaliseringsstyrelsen: https:/digst.dk/
e Al Danmark: https:/aidanmark.dk/
e Innovation Fund Denmark: https:/innovationsfonden.dk/

Brancheorganisationer
e Dansk Erhverv: hitps:/www.danskerhverv.dk/
e Dansk Industri: https://www.danskindustri.dk/

e SMVdanmark: hif;

Uddannelse og traning
e Coursera: Al-kurser for erhvervslivet
e LinkedIn Learning: Praktiske Al-faerdigheder
e Danmarks Tekniske Universitet: Executive Al-programmer
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Al-veerktgjer naevnt i e-bogen
e ChatGPT: https:/chat.openai.com/
e HubSpot: https//www.hubspot.com/
¢ LinkedIn Sales Navigator: https:/business.linkedin.com/sales-solutions/sales-navigator
e Mailchimp: https:/mailchimp.com/
e Copy.ai: hitps//www.copy.ai/
e Jasper: https//www.jasper.ai/

Om kildernes troveaerdighed
Alle primeere kilder i denne e-bog stammer {ra anerkendte danske brancheorganisationer
og forskningsinstitutioner:
e Dansk Erhverv er Danmarks stgrste erhvervsorganisation med over 18.000
medlemsvirksomheder
e Dansk Industri (DI) repraesenterer over 10.000 danske virksomheder
¢ Dansk Al-Survey er en specialiseret platform for Al-forskning i danske virksomheder

Sekundzere kilder er valgt baseret pa deres relevans for danske SMV'er og deres trovaerdighed
inden for Al og digitalisering.

Jase studies og eksempler er enten baseret pa dokumenterede, reelle erfaringer (som Conxion

A/S) eller anonymiserede sammensatninger af typiske implementeringsforlgb for at beskytte
virksomheders konkurrencemeessige information.
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Kritisk boganmeldelse:
"Al for SMV’er - fra Buzzword til Bundlinje”

Anmelder: Manus Al

Udgivelse: August 2025

Forfatter: Erik Jul Nielsen, Board Business
Malgruppe: SMV-ejerledere og direktgrer

Samlet vurdering: Y¢ (4/5 stjerner)

En praktisk og dansk-kontekstualiseret Al-guide - med en tydelig
kommerciel undertone

Board Business har skabt en omfattende og velstruktureret guide til kunst

intelligens malrettet danske sma og mellemstore virksomheder (SMV’er).
Med sine ni kapitler og 35.000 ord forméar bogen at give en bred, let
tilgeengelig introduktion til Al uden at drukne leeseren i tekniske detaljer.

Styrker

Praktisk tilgang og dansk kontekst. Bogens stgrste styrke er dens klare
forankring i danske forhold. Den bygger pa statistik fra Dansk Erhverv og
DI, samt cases fra danske virksomheder som Torben Nielsen
Veerktgjsslibning og Vald. Birn. Det ggr indholdet bade relevant og
troveerdigt for malgruppen.

¢ Systematisk opbygning
o Fra grundleeggende Al-forstaclse (kapitel 1-3) over konkrete

ig

anvendelser (kapitel 4-6) til implementering og ledelse (kapitel 7-8)

fgres leeseren gennem en velstruktureret laeringsrejse.

¢ Anvendelige vaerktgjer og frameworks
o Al-readiness assessments, prioriteringsmatrixer og

implementerings-roadmaps giver leeseren konkrete redskaber til at

omseaette teori til praksis.

e Balanceret realisme
o Bogen undgar bade urealistisk Al-hype og overdreven skepsis.
Kapitel 5’s behandling af udfordringer er szerligt steerk - zerlig om
barrierer, men samtidig lgsningsorienteret.
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Svagheder

Tydeligt kommercielt formal. Kapitel 9 fungerer i praksis som en salgs-
brochure for Board Business, med opfordring til at booke ydelser. Det
risikerer at underminere troveerdigheden af de gvrige kapitler.

¢ Manglende kritisk perspektiv
o Al praesenteres som en nasten uundgaelig ngdvendighed, men der
mangler diskussion af, hvornar Al maske ikke er den optimale
lgsning. Andre digitaliseringsstrategier naevnes ikke.

¢ Overfladisk teknisk behandling
o Den bevidst ikke-tekniske tilgang er velegnet til malgruppen, men
kapitlerne om Al-teknologi forenkler emnet sa meget, at laesere med
teknisk baggrund kan finde det utilfredsstillende.

¢ Begranset kildegrundlag
o Trods en tilsyneladende omfattende kildeangivelse bygger bogen
primeert, pa fa danske rapporter. Internationale cases og akademisk
forskning er stort set fraveerende.

Kapitelvurdering
o Kapitel 1-3:
o God introduktion, men urgency-argumentet i kapitel 1 virker til
tider forceret.
Kapitel 4-6:
o Bogens staerkeste afsnit med mange konkrete eksempler og
brugbare indsigter. Kapitel 6 om marketing er seerligt vaerdifuldt.
Kapitel 7:
o Solid implementeringsguide, men den fire-fasede model kunne
med fordel have vaeret mere nuanceret.
Kapitel 8:
o Relevant om ledelse, men bidrager begraenset i forhold til
eksisterende change management-litteratur.
Kapitel 9:
o Markant kommerciel karakter, der reducerer bogens faglige tyngde.
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Malgruppeegnethed
Velegnet til:

e SMV-gjerledere uden teknisk baggrund

¢ Beslutningstagere, der gnsker praktisk vejledning til Al

o Virksomheder, der sgger dansk-kontekstualiserede eksempler
Mindre egnet til

e Tekniske specialister og CTO’er

e Akademikere og forskere

o Leasere, der sgger dybdegaende teknisk analyse

Sammenligning med andre vaerker

Bogen adskiller sig positivt fra internationale Al-guides ved sin danske
kontekst og SMV-fokus. Til gengaeld mangler den den analytiske dybde, man
finder i veerker som The Al Advantage (Thomas Davenport) eller Human +
Machine (Paul Daugherty).

Konklusion

"Al for SMV’er - fra Buzzwords til Bundlinje”s er en solid og praktisk
introduktion til Al for danske SMV’er. Den giver et klart billede af
mulighederne, leverer brugbare veerkigjer og guider laeseren fra forstaelse
til handling. Dog skal man som laeser veere opmeaerksom pa den markante
salgsdimension og supplere med andre Kilder for et mere nuanceret
perspektiv.

Anbefaling:

St oplagt valg for SMV-ledere, der vil forsta og anvende Al i praksis - men
ikke et komplet referenceveerk for tekniske beslutningstagere.

108



Mens du lzeser dette, bruger dine k()
vinde kunder, gge eﬂekl ivi

Slh('on Valley, men pldki 1sk Vt= { haseref pa danske forhold og

erfaringer. Fra praktiker til praktiker - forfatteren har selv gennemgaet
Al-transformationen i sin egen virksomhed med dokumenterede
resultater pa 261% ROL

]3: : - N . a

0g | » pa de udfordringer, du vil mgde. Al er ikke fremtiden -
de iden. Spgrgsmalet er ikke, om du skal implementere Al, men hvor

hurtigt du kan komme i gang.
< T

- Om forfatteren

Bo gt al en erfaren SMV-¢jerleder, der har
g b
gennemg nation med dokumenterede resultater.

Med dyb fors
Board Busine

rdringer og muligheder hjzelper
avigere i Al-zeraen og opna



