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Claus Lgfberg Jargensen

GENEREL PROFIL

Claus har igennem de sidste 15 ar arbejdet pa topleder niveau i internationale virksomhe-
der. Claus”s styrke ligger indenfor generel organisationsudvikling, coaching af ledere samt
strategiarbejde pa direktion, salg og marketing bade indenfor veekst samt kundefastholdel-
se. Claus har ligeledes medvirket bade som coach, strategipartner indenfor vaekst samt
turnaroundstrategier.

Claus har som konsulent og leder arbejdet pa bade direktions og operationelt niveau i for-
skellige organisationer og haft projektansvaret lige fra udarbejdelse til implementering af
diverse projekter. Et andet af Claus”s forcer er teamudvikling hvor fokus primeert har veeret
at sikre den rette sammensaetning samt opna forstaelse og indsigt i det enkelte teammed-
lems styrke og udfordringer. 1 tillaeg har en stor del af Claus”s arbejde veeret individuel
coaching og praktisk sparring med ledere pa forskelligt niveau..

Personlig arbejdsform

Claus er preeget af sit tidligere virke som virksomhedsleder for virksomheder med mellem
30- 120 ansatte. Claus er resultatorienteret og arbejder meget pa det strategiske niveau,
men gnsker, at veere en del af det team der skal fa projektet/planen til at virke efter endt
implementering. Han er en aben og ligefrem person som har steerke kvaliteter indenfor
people leadership og tilsikre at alle relevante parter arbejder begejstret for at skabe succes
med projektet. Kommunikationsformen er direkte og ganske uformel.

TEORETISK BAGGRUND

Uddannelse
Eksportgkonom med speciale i salg og marketing
YMP fra INSEAD i Frankrig

Certificeringer
People Test System
NLP Business Coach

Relevante kurser & konferencer

Salgsteknikker

Change management kursus fra American Express
Situational Leadership kursus fra American Express
Preesentationsteknik
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Arbejdssprog
Dansk, Svensk, Norsk, Engelsk

Teknologier
Har arbejdet med Microsoft, lotus notes

KARRIEREFORL@B
Anseettelser/virksomhed

Januar 1989 — December 1991
Dun & Bradstreet A/S, Konsulent

Januar 1991 — December 1993
Chefkonsulent, Dun & Bradstreet A/S

Januar 1993 — December 1998
American Express Int, Salg & marketingdirektgr

Januar 1998 — September 2006
American Express Business Travel A/S, Adm. direktgr

September 2006 — Februar 2007
Gouda Rejseforsikring, Nordisk direktgr

Februar 2007 — November 2008
MakeUsGreat & IPTeams((Juli 2008) - Konsulent

December 2008 —
Associeret konsulent IPTeams

Lgste projekter/opgaver

9 maneder - igangveerende
Walt Disney, Teamudvikling og testvurdering af salgsteam samt ledelsen, organi-
sationsudviklingskonsulent

Walt Disney” s salgsafdeling havde et gnske om at gennemga og evaluere deres team, da
teamet var en blanding af ny ansatte samt eeldre medarbejdere. Hensigten var at fa skabt
et nyt velfungerende team som skulle have felles referencerammer samt forstaelse for for-
andringer og accept af disse. Der var fra ledelsens side et gnske om at f& evalueret samtlige
teammedlemmer gennem brug af testveerktgjer og herefter foretage individuel og samlet
tilbagemelding til den ansatte samt ledelsen.

Claus fik ansvaret for hele projektet fra test, tilbagemelding til afholdelse af teamdage hvor
teamet udarbejdede deres feelles referencerammer og spille regler overfor hinanden. Efter
teamdagene blev der afholdt individuelle evalueringssamtaler samt teamopfglgning efter 6
maneder for at sikre fuld implementering.
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6 maneder
Stila A/S — Udvikling af individuel lederkursus for mellemledere — undervisning og
udviklingskonsulent

Claus fik ansvaret for at udvikle et lederkursus for alle mellemledere i Stila A/S. Opgaven
var, at Stila gnskede at implementere deres veerdisaet og forstdelsen af dette i udviklingen
af deres ledere, da Stila samtidig ikke havde uddannet deres mellemledere i generel ledelse
valgte de, at give Claus hele projektet. Projektet omfattede at inkorporere veerdiseettet i et
grundforlgb for nye ledere eller ledere der ikke havde veeret p& grundleeggende lederuddan-
nelse.

Claus udarbejdede uddannelsesmaterialet og inkorporerede Stila”s vaerdiseet i kurset. Her-
efter afholdt Claus individuelle kurser med den enkelte mellemleder.

Resultatet var at de enkelte ledere efterfglgende har fiet en mere ensartet ledelsesfacon,
veerdiseettet er blevet en "levende” faktor i lederskabet, samt at alle ledere nu har ensartet
veerktgjer til brug for deres lederskab (ensartet MUS materialer, samme metoder til kon-
flikthandtering og indgaende viden om kommunikation).

2 maneder

Coaching af leder som var afskediget

Claus fik opgaven at coache en leder som indenfor de sidste to ar var blevet afskediget tre
gange. Klientens mal var at fa afklaret om hans personlighed havde noget at ggre med af-
skedigelserne. Klienten var af den opfattelse at hans faglighed var i orden og derfor matte
afskedigelserne have noget at ggre med hans personlighed.

Udgangspunktet var 5 samtaler, resultatet er at klienten i dag sidder som chef i en stagrre
dansk koncern og er ganske afklaret med de omrader af personligheden som der skal juste-
res i forskellige sammenhaenge.

2 maneder

Walt Disney A/S - Coaching og ledersparring med afdelingschef

Opgaven var en forleengelse af teamudvikling af salgsteamet hos Disney. En af lederne hav-
de en raekke forskellige udfordringer som primeaert handlede om sin ageren og sin forvent-
ning blandt medarbejderne i teamet. Modellen for samarbejdet var en blanding af konkret
coaching samt ledersparring omkring de ledelsesmaessige aspekter for personen

4 maneder

American Express Card - Opbygning af salgsorganisation samt udarbejdelse af 6
maneders salgs og aktivitets plan, Salgsstrategi arbejde og rekruttering af medar-
bejdere og leder

American Express havde tilbagekgbt rettighederne til firmakortudstedelse i Danmark fra
Danske Bank og igangsatte et projekt hvor man indenfor en kort tidsramme 4 maneder gn-
skede, gnskede at f& overblik over mulige afsaetningskanaler for dele af produktportefaljen,
samt overblik over marketingmuligheder. | tilleeg skulle der ansesettes 4 medarbejdere her-
under en leder til afdelingen. Claus fik opgaven som konsulent at udarbejde strategien for
selskabet samt sikre rekruttering af relevante medarbejdere.

Opgaven blev gennemfgrt og afsluttet indenfor aftalt tid.
2 Maneder
Danish Eyewear — Udarbejdelse af Business plan samt facilitator pa strategisemi-

nar - Strategiudvikling og underviser

Claus blev bedt om, at veere projektleder i udviklingen af en business plan som havde til
hensigt at skabe overblik og viden om de forskellige markeder hvor Danish Eyewear afseet-
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ter sige produkter, i tillaeg var malet at fa skabt en konkret prioritering af indsatsomraderne
for de naeste 2 ar.

Opgaven var dels undersggelser af markederne og data indsamling, samt evaluering af Da-
nish eyewears egne styrker for at kunne opna de gnskede resultater. Efter undersggelsesfa-
sen og afrapportering til ledelsen, afholdtes et to dages strategiseminar, hvor Claus™s op-
gave var at facilitere og styre diskussionen hen imod malet at fa skabt en brugbar busi-
nessplan.

Efter endt seminar blev opgaven afleveret til direktionen.

Ansvarsomrader og veesentlige projekter ifm. ansaettelsesforhold

Januar 1996 — Januar 2006 — Adm. Direktgr American Express

Ledelsesmaessige udfordringer: At udarbejde en baeredygtig strategi for et nystartet
selskab i Danmark. Primaert indhold i strategien var:
e Udarbejdelse en salgs og marketing strategi som ville sikre en kraftig veekst
e Sikre stor PR opmaerksomhed omkring American Express fro at skabe Brand know-
ledge
e Sikre at hele organisationen kunne fglge med og var en integreret del af hele strate-
gien

Resultatet: American Express havde arlige veekstrater pa ca. 60 % , en voksende medar-
bejder stab med uddelegeret ansvar og, da Claus forlod selskabet i 2006 var der 75 ansatte
og en placering som det fjerdestgrste erhvervsrejsebureau i Danmark.

Strategimaessige udfordringer: Nordisk og Dansk turnaround

I 2000 og 2001 oplevede rejsebranchen et dramtisk fald i indtjening og omseetning, pri-
meert grundet 2 forhold, terrorangrebet i New York samt at indtjeningsgrundlaget som nor-
malt var baseret pa luftfartsbranchens provisionsbetaling til rejsebureauerne blev fjernet.

Udfordring: At skulle deltage i lukningen af 80 lokale rejsebureaukontorer samt definere en
ny strategi for indtjening.

Arbejdet stod pa i ca. 2 ar og betgd blandt andet konsolideringsarbejde af kontorer, handte-
ring af medarbejdere, definere ny samarbejdsstruktur mellem de tilbageveerende bureauer
samt ikke mindst sikre en hgj motivation blandt de tilbageveerende medarbejdere. For at
sikre fremtidig indtjening var Claus med til at udarbejde og implementere en ny strategi for
indtjening. Arbejdet bestod i en revurdering af en hele servicekonceptet for at vise hvilke
veerditilfarsler man gav sine kunder. Arbejdet var lige fra udarbejdelse af salgsmateriale,
marketing strategier samt sikre sammenhaeng og forstaelse i hele organisationen omkring
projektet. Slutteligt var den stgrste del af projektet, at levere det til markedet og fa kun-
derne til at accepterer betaling for ydelser som de hidtil ikke havde gjort

I denne periode leerte Claus det praktiske omkring de faktorer der ggr sig geeldende ved
kraftige turnaround projekter, lige fra de menneskelige faktorer samt de mere operationelle
og strategiske tiltag der skal til for at ggre en proces succesfuld

Januar 1993 — Januar 1996 — Salgs og Marketing Direktgr American Express

Ledelsesmaessige udfordringer: Opgaven var at relancere American Express Card pa det
danske marked.

Strategimaessige udfordringer: Opgaven var at relancerer kortet i Danmark efter at man
havde lukket kortet ned i 1987. Projektet blev angrebet ved at definere en Channel Mana-
gement strategi samt opbygge en brugbar kampagne plan.
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Udfordringer: | projektet fandt vi gennem undersggelser ud af, at omkostningerne ved at
lancere kortet og opna en position pa markedet var for store i forhold til hvad vi kunne
bringe af indtjening, derfor tog projektet en anden drejning som gik i retning af at seelge
virksomheden.

Arbejdet bestod meget af analyse arbejde for slutteligt at ende med ovenstdende forslag
som resulterede i at der blev forhandlet med Danske Bank som endte med at overtage kor-

tet.

| dette arbejde fik Claus en stor indsigt i de mekanismer der ggr sig geeldende omkring re-
lancering af produkter der bade henvender sig til BTC samt BTB. Den erfaring Claus har
taget med sig som konsulent er samspillet mellem shareholder value og de lokale gnsker
om at drive en international virksomhed lokalt.



