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Kapitel 4

Vidensbanken

EMNE FORKLARING UDDYBNING EKSEMPEL PÅ, HVORDAN 
DET IKKE SKAL GØRES

S Specifikke Præcist formu-
lerede og klart 
afgrænsede.

Skal ikke kunne fortolkes i 
flere retninger.

Det meste af installationen er med 
i projektets leverance.

M Målbare Skal kunne måles 
(tal).

Det er svært at følge op på 
noget, der ikke kan måles 
med et tal.

Brugergrænsefladen skal være 
hensigtsmæssig og brugervenlig.

A Accepterede De væsentligste 
interessenter er 
enige.

Uenighed om projektets mål 
vil næsten altid gå ud over 
projektet.

De to direktører var ikke helt enige 
om, hvad formålet er med projek-
tet, men vi besluttede alligevel at 
gå i gang. Det løser sig vel?

R Realistiske Der skal være 
balance mellem 
ambition og 
realisme.

Vi vil gerne udfordres, men 
det skal kunne lade sig gøre.

Planen viste, at der ikke ville blive 
tid til sommerferie eller sygdom, 
men vi gik i gang alligevel. Det løser 
sig vel?

T Tidsbestemte Målet skal være 
nået på et bestemt 
tidspunkt.

Når noget ikke er lagt ind 
i kalenderen på et fast 
tidspunkt, sker der ofte det, 
at det bliver udskudt igen 
og igen.

Kunden vil meddele os sin beslut-
ning om designet, når de er klar.

UDVIKLING AF EN NY MASKINE I MASKINFABRIKKEN A/S 
(INTERNT PRODUKTUDVIKLINGSPROJEKT)

VIGTIGHED INTERESSENT FORVENTNING/SUCCESKRITERIUM

Primære Udviklingsafdelingen At udviklingsbudgettet overholdes.

Primære Salgsafdelingen At maskinen er færdig til levering 1. marts, som vi har lovet kunderne.

Primære Salgsafdelingen At maskinen opfylder den tekniske specifikation.

Primære Salgsafdelingen At maskinen koster under 50.000 kr. – ellers kan den ikke konkurrere 
på markedet.

Sekundære Salgsafdelingen At maskinen vinder Dansk Designpris – det vil skabe øget opmærk-
somhed på markedet.

Sekundære Udviklingsafdelingen At den nye medarbejder, Ole, bliver lært op i projektet.

Sekundære Produktionsafdelingen At dokumentationen udføres på det nye CAD-anlæg.

Sekundære Kvalitetsafdelingen At firmaets nye standard for afvikling af projekter  overholdes.

Følgende spørgsmål må stilles, for at man kan nå frem til  produkt beskrivelsen:

• Hvad skal projektet levere? Hvilke input skal projektet have for at kunne 
producere det ønskede output, og hvori består projektets output? Hvad 
skal projektet ikke levere (det kan være en god ide at specificere dette for 
at undgå misforståelser)?

• Hvad er interfacene til projektet? Hvordan og hvorfra får projektet sine 
input, og hvordan og hvorhen skal projektets outputs leveres?

• Hvilke begrænsninger er der for produktet? Hvor lang tid må det tage at 
udføre handlinger? Er der begrænset lagerkapacitet m.m.?

• Hvordan skal udrulningen foregå? Når projektets produkt skal 
implementeres, er det så nødvendigt at udvikle specielle funktioner for at 
kunne håndtere overgangen til den nye løsning? 

Figur 4.11 Forventningerne til produktudviklingsprojektet

Figur 4.12 SMART huskeregel for projektets mål

KRAVSPECIFIKATION
Sælgeren Arne fra Hotelsys A/S havde lavet en 
aftale om udvikling og salg af et nyt reservati-
onssystem til Hotel Nysted. Arne havde lavet et 
oplæg til en aftale, hvori indgik en overordnet 
kravspecifikation. Kunden, direktør Andersen for 
Hotel Nysted, havde godkendt ordlyden.
 Arnes chef, Ole Nielsen, læste den overord-
nede kravspecifikation igennem og faldt over 
følgende formuleringer:
 Som input til den endelige specifikation af 
systemet udarbejder leverandøren en mar-
kedsundersøgelse blandt hotelgæster. Opda-
teringstiden for systemet skal være rimelig. 
Problemet omkring konvertering og overførelse 
af data fra det gamle system til det nye skal 
løses. Kunden hjælper med test af systemet.
 – Hør her, Arne, sagde Ole Nielsen ef-
ter at have kaldt Arne ind på sit kontor. Den 
markedsundersøgelse, vi skal udføre, hvor 
omfattende skal den være? Er det kun blandt 
Hotel Nysteds gæster eller blandt hotelgæster 
i almindelighed? Hjælper Hotel Nysted os, eller 
skal vi selv betale alle omkostninger?
 – Øh, sagde Arne.
 – Og hvad vil det sige, at opdateringstiden er 
rimelig? Du ved, at direktør Andersen er meget 
krævende, og det, der er rimeligt for ham, er 
måske mere, end vi kan levere. Har du tænkt på 
det?

 – Næææe, sagde Arne.
 – Hvem skal løse problemet omkring 
konvertering og overførsel af data fra det gamle 
system, og hvem skal betale? Har I talt om det?
 – Njaeee, mumlede Arne.
 – Det er fint og i øvrigt også nødvendigt, at 
kunden hjælper med test af systemet, men det 
er forhåbentlig uden udgifter for os?
 – Joeee, mente Arne.
 – … Og hvor meget hjælper de? Jeg tror ikke, 
Andersen er indstillet på at stille sine recepti-
onister til rådighed i dagevis uden sværdslag. 
Hvis ikke der er en klar aftale om omfanget, vil 
Andersen fortolke den på sin måde.
 Ole Nielsen kiggede på Arne, der slog 
øjnene ned.
 – Det er fint, du har fået fat i kunden, og at vi 
får en ordre, men aftalen indeholder for mange 
uklare punkter til, at jeg vil skrive under på den. 
Du må tilbage til direktør Andersen og få disse 
ting på det rene. Jeg ved godt, det kan være 
ubehageligt at forhandle med Andersen, men 
det er trods alt langt lettere nu, end når kontrak-
ten med de uklare punkter er underskrevet, og 
han som kunden og ikke-eksperten har fat i den 
lange ende.
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