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(InEredunktlon

Hvis du sidder med denne folder i handen, sé er
du sikkert en af folgende personer; en ivaerkszetter
uden erfaring i virksomhedsdrift, eller en erfaren
virksomhedsejer, der har faet en idé til et nyt -
eller onsker at 2endre et eksisterende -

forretningsomrade.

Uanset hvem du er, ber det kendetegne
dig, at du gerne vil vide hvad en forret-
ningsmodel er, og hvordan du kan bruge
forretningsmodeller aktivt til at beskrive
og udvikle din forretningsidé.

Denne folder om forretningsmodeller
bygger pa erfaringer fra Internationalt
Center for Innovation. | perioden fra
2008 til 2013 har mere end 100 virksom-
heder vaeret involveret i 10 netvaerks-
baserede projekter med vidt forskellige
udgangspunkter og malsaetninger.
Iveerkseettere og etablerede fra sma og
store virksomheder er repreesenteret

i de 10 projekter. Og der sker interes-
sante ting, nar virksomheder, pa trods
af forskellighed og staerrelse, saetter
sig sammen og udvikler nye produkter,
services og forretningsidéer.

Pa trods af den store forskellighed i
projekterne er det faelles for dem alle,
at der er arbejdet aktivt med at udvikle
og forbedre forretningsmodeller, der
understgtter forretningsidéerne. Pa de
folgende sider kan du lazese om nogle
af de mange erfaringer, der er gjort
igennem den lange proces virksomhed-
erne har vaeret igennem.

Hvis du gerne vil have et dybere indblik
i projektet Internationalt Center for Inno-
vation, kan du laese mere i projektrap-
porten “Business Models in Networks”,
som kan hentes fra:
http://bit.ly/bmin-r-aau

Haeftet her kan hentes fra
http://bit.ly/idefm-10m-aau

Ide til forretning pa 10 min




Forretningsmodeller

Hvad ¢r en ﬁrrrgfywyyjm(rdg[?

En forretningsmodel beskriver, hvordan en virksomhed
skaber veerdi for sig selv og sine kunder.

Forretningsmodeller kan veere besveerlige
at handtere, fordi der ofte er flere ting, der
pavirker hinanden samtidigt.

Prisen pa produktet pavirker maden du tjener
penge pad, som er afhaengig af kunderne, som
afhaenger af produktet osv. osv.

Man kan derfor ikke betragte en forretnings—

model som en fast formel for, hvordan en virk-
somhed fungerer eller skal sammensaettes.
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Derfor giver det god mening at dele en
forretningsmodel op i flere delelementer, som
man kan handtere hver for sig, men som man
pa samme tid kan relatere til hinanden.

En kort beskrivelse af delelementerne, og deres
indbyrdes relationer, giver et overblik over en
forretningsmodel.

( Der tages udgangspunkt i Alexander Oster-
walders canvas for forretningsmodeller )

Disse delelementer er illustreret p4 modstaende
side og uddybes Igbende igennem denne
folder.

Du vil til slut have en overordnet forstaelse af,
hvad en forretningsmodel er, og hvordan du
kan arbejde med din egen pa en enkel made.

De delelementer som beskrives i folderen er:

32, 62 D2

Kunder og brugere
En organisation leverer produkter til
bade kunder og brugere.

Side 17.

Kunderelationer
Markedsfaringen tager udgang-
spunkt i de relationer man har til
kunder og brugere. Disse skal
oprettes og vedligeholdes.

aktiviteter

For at kunne levere veerdi til kunder
og brugere, kraeves der ressourcer
som seettes i spil gennem en raekke
aktiviteter, der gor organisationen

i stand til at levere produkter til
kunder og brugere.

Produkt og vaerditilbud
Produkterne lgser bade kundernes
og brugernes behov og skaber deri-
gennem veerdi.

Indtjeningsmodeller

Pa baggrund af produktet og den
veerdi, det skaber for kunden, findes
der én eller flere indtjeningsmodeller,
der beskriver, hvordan organisa-
tionen tjener penge pa sine kunder.

Netvaerk og partnere

For at ovenstdende kan lade sig
gere har man ofte brug for et
netveerk til at f& adgang til ressour-
cer, viden og kompetencer som
ligger udenfor organisationen.

Salgskanaler
Produkterne tilbydes og leveres til

kunder gennem etablerede salgska-

naler og markedsfering.

Ressourcer

For at kunne levere veerdi til kunder
og brugere, kraeves der ressourcer,
som saettes i spil gennem en raekke
aktiviteter, der gor organisationen

i stand til at levere produkter til
kunder og brugere.

Omkostningsstruktur
Omkostningsstrukturen beskriver,
hvordan omkostningerne fordeler
sig pa de forskellige delelemente,
og er i sidste ende den, der afger
hvilke tal, der star pa bundlinjen, nar
regnestykket er gjort op.

Ide til forretning pa 10 min




Ide til forretning pa 10 min

5 trin fra idé
til forretning

Nar man sammensaetter en forretningsmodel kan det ikke gares i et gennemlgb. Det kreever at
man stopper op, tager ved lzere af sine erfaringer og gentaenker modellen.
Dette kan gares igen og igen for at styrke sammenhaengen i forretningsmodellen.

Nogle gange gar man 2 skridt frem og 3 tilbage
- andre gange 2 frem og 5 tilbage.

Det er vigtigt at huske, at der sjeeldent er tale om en lineger proces.
Dvs. man gar sjeeldent fra 1-5. Der vil veere processer, der

breder sig ud , projekter der afsluttes og ting man skal gere igen
og igen. Derfor henviser de 5 trin mest af alt til, hvilken tilstand
man befinder sig i pa et givent tidspunkt i processen.

Og ovelse gor mester. Jo oftere man har veeret
igennem processen, desto hurtigere géar det.

Idé og koncept

Der saettes fokus pa de bagved-

liggende tanker og dét at forklare
og formidle over for andre, hvad

idéen i hovedtraek géar ud pa.
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Overblik

| denne fase skabes et mere samlet
billede af produkt og marked i en
starre kontekst og man begynder at
forstd, hvordan markedet fungerer.

Prototyping

Prototyping handler om at teste
konceptet af i den rigtige kontekst.
Leer af dine fejl, og glaed dig over at
du fandt dem i tide, inden det blev
alt for dyrt.

Tag springet

Nar de veesentligste usikkerheder
er blevet afklaret ,og antagelserne
om marked og kunder er be- eller
afkraeftet, og der er styr pa setup’et,
s& er det tid til at springe ud i det.

| ﬂaamh

Forretningssetup

Det er her brikkerne begynder at
falde pa plads. Det handler om at
skabe en bevidsthed omkring den
samlede forretning.

Trin og Canvas

Her pa siden vises de
enkelte trins relationer til

elementerne pa canvas’et.

Ide til forretning pa 10 min
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Idé og koncept

Pa det tidligste stadie arbejes der med idéer og koncepter. Disse vil vaere last beskrevne
tanker om, hvordan noget skal fungere. Her er det specielt vigtigt at fokusere pa at forteelle sin
historie pa en let og forstaelig made. Specielt overfor potentielle kunder, investorer og andre
aktorer skal budskabet sta klart. Du skal kunne forklare din forretningsidé, sa stort set alle kan
forsta den.

Det skal du gore af folgende arsager:

—

Det er nemmere Det bliver lettere at

at forholde sig til fokusere sin energi

en idé, der er let at pa at skabe veerdi,

forsta. dér hvor det giver
mening.

Kan du let og enkelt
forklare din idé til
andre, har du storre
mulighed for at

fa andre med pa
den - hvad enten
det er investorer,
kunder, eller nye
medarbejdere.

Husk, at det kan tage lang tid at finde ind til kernen i det man laver,
men hvis man kan formidle dét, sa er man kommet langt.




Ide til forretning pa 10 min
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Trin 1 - Ide og koncept Trin 1 - Ide og koncept

Kunder Produkt
og brugere og vaerditilbud

Hvem keber, og hvem anvender dit produkt? Hvad er produktet egentlig? Ordet produkt bruges om det, der salges til kunden. Produktet
kan i sig selv findes i tre former. Det kan enten veere noget fysisk - f.eks. en vaskebgrste til en bil
- Det kan veere en service, der ydes til kunden - f.eks. bilvask eller forsikring — Eller det kan veere

Kunder og brugere er dem, der Ved komplekse produkter og
hhv. betaler for og anvender systemer af denne art, kan der en kombination af noget fysisk og en service, som udger en “samlet pakke”.
det produkt du saelger. Enhver veere mange forskellige parter, der
organisation, der salger et produkt,  alle har en holdning til, hvad dit
har én eller flere kundegrupper produkt skal kunne, og hvad det Hvad enten der er tale om et Eksempel:
- hvad enten det er Business-to- skal gere lige praecis for dém. fysisk produkt, en service eller en En mand har en snhavset bil - han har
Consumer (B2C), altsa direkte kombination, s& daekker produktet behov for en ren bil. Det behov kan SCW{(C‘}“‘“
til slutkunden, eller Business-to- Nar du kender kunderne og et behov. Derigennem skabes der loses pa flere mader. - == \ @
Business (B2B), som er til/gennem brugernes motiver for at kabe/ veerdi for kunden. Dette kaldes ogsé Produkt \
en anden virksomhed. anvende dit produkt, kan du bruge for et veerditilbud. Dette veerditiloud ® En tur i vaskehal (Vaerditilbud: , \
dette til bedre at malrette dit skal veere &benlyst og tydeligt i al professionel pleje, garanti, '
Brugerne er ikke ngdvendigvis veerditilbud, din kommunikation og kommunikation med kunder og bekvemmelighed mv.) \ '
kunder. F.eks. betaler brugerne ikke  dine budskaber, sa de giver bedre brugere. ,
for at anvende Facebook. Det gor mening for modtageren. ® Kob en barste og brug en halv \ 4
annoncgrer til gengeeld. Dermed Eksemplerne til hgjre er alle reelle time i indkerslen (Veerditilbud: S -
er annoncgrerne bade kunder og lzsninger pa kundens behov, men forkeel din bil, gor det sely,
brugere, da de pa samme tid bruger er baseret pé forskellige veerdier. S& sk&nsom mod lakken, billigt mv.)
Facebooks egne vaerktgijer til at @ @ nar du taler om produktet, sa teenk
administrere deres annoncer. meget konkret over, hvilke behov du ~ ® Hagijttryksrenser (Veerditilbud:
tilfredsstiller og for hvem? gor det selv, effektivt, mange

anvendelsesmuligheder mv.)

LEFER pla
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Ide til forretning pa 10 min
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Checkliste

Grib en notesblok og en blyant og

BESKRIV FOLGENDE TING.

ER DV KLAR OVER
HVAD DV VIL SALGE
06 KAN DV BESKRIVE

DET KLART 06
TR

DU ER IKKE KLAR TIL AT BESKRIVE DIT FRODUKT
ELLER KUNDER.

BESKRIV PRODUKTET

NAR DU ER KLAR, SA ROV IGEN.

VED DV HVEM
D VIL SALGE
PRODUKTET TIL?

BESKRIV KUNDEN/
KUNDEGRUPPEN

VAR ET

PRODUKT ¢l. SERVICE ER

EN SUCES ER DET OFTEST
FORDI DET

OPLEVET VARDI FOR KUNDEN.

KAN DU IDENTIFICERE HVILKEN
VARDI DIT PRODUKT TILBYDER
KUNDENT

BESKRIV VARDIEN /
VARDIERNE DIT PRODUKT
SKABER FOR KUNDEN

VIDERE

Ide til forretning pa 10 min
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Overblik

Her begynder du at prove dine antagelser af. Er der et marked? Er der andre, der laser de
samme problemer? Hvad er det egentlig for en veerdi jeg skaber?

Alt efter hvilke ressourcer du har at gere med, kan denne fase af udviklingen handle om alt fra
at fa viden fra internettet, til at sperge potentielle brugere og kunder, for at afdeekke behov og
eftersporgsel, lave sterre markedsundersggelser og lignende.

Nar man arbejder med at saette nye
forretningskoncepter i verden eller
man bevaeger sig ind pa ukendte
omrader, er det altafggrende, at
man arbejder ud fra et ordentligt
grundlag.

Det tager tid og penge at udvikle
produkter og systemer, og hvis
man arbejder udfra forkerte
forudseetninger, kan det koste dyrt
pa den lange bane.

Derfor er det essentielt, at du
kommer ud og foretager et faktatjek
pa dine antagelser.

Nar du ved, hvad det er for et
produkt du szelger og til hvem, sé
skal du ogsa forst&, hvordan du
egentlig kommer i kontakt med dine
kunder og brugere og hvordan du
seelger til dem - med andre ord skal
du arbejde med dine salgskanaler.

| samme omgang skal du have
bekreeftet dine antagelser om,
hvilket forhold dine kunder ensker
at have til dig og din virksomhed

- dine kunderelationer. Hvis du
antager at kunderne kan ngjes med
en internetlgsning, men det viser sig
at kunderne foretraekker personlig

betjening, sa er det vigtigt at opdage
tidligt, s& man kan tage hgjde for
det. Dermed ikke sagt, at du ikke
kan gere tingene pa nye méader, eller
at kunden altid har ret, men du skal
vide, hvor skoen trykker.

Sidst, men ikke mindst, er det

ogsa her, du begynder at definere,
hvordan du egentlig skal tjene
penge. Det ger du igennem dit valg
af indtjeningsmodel (-ler). Ogsa her
kan det vaere relevant at involvere
potentielle brugere og kunder.




Ide til forretning pa 10 min
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Salgskanaler

saetter pris pd, skal du veelge, hvordan du vil nd ud til dine kunder. Hvor befinder
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Nar du ved, hvem dine kunder er'og hvad de

kunderne sig rent fysisk? Hvilke medier bruger de?

Det handler om at vaere bevidst
om, hvilket produkt du saelger

og til hvem — men ogsa hvordan
du szelger det. Maden, hvorpa

du saelger dit produkt, kaldes
salgskanalen. Salgskanalerne
afhaenger meget af, hvilket marked
du befinder dig i, og de traditioner
der er.

Salger du vaskebgrster
kommunikerer du maske primaert
indirekte med dine kunder gennem
butikker og trykt salgsmateriale - du
har maske endda en webshop.

/ Jols igo\\

Seaelger du produkter henvendt til en
mere afgreenset malgruppe, kan du
eksempelvis annoncere i fagblade,
lave opslag i institutioner eller
lignende.

Dit produkt kan ogsa have en
bredere malgruppe, hvilket ogsa
afspejles i dine salgskanaler, eks. tv
eller reklamespots.

Indenfor nogle brancher er

det almindeligt at praesentere
produkterne pa messer og
udstillinger. Hvis du gnsker at
anvende denne salgskanal, er

det vigtigt, at du som saelger er
velforberedt, og kender dit produkt
ud og ind. Du skal derfor vaere
forberedt pa at kunne svare pa
spergsmal fra kunderne, og i gvrigt

teenke pa forstehandsindtrykket
- du og dit materiale bar fremsta
professionelt og troveerdigt.

Man kan benytte sig af forskellige
markedsferingsteknikker, som fx
sales promotions, hvor man laver
nogle spaendende aktiviteter, der har
til formal at @ge salget nu og her. Fx.
facebook-konkurrencer, abent hus,
demonstrationer eller andre tiltag,
der gger opmeerksomheden pa dit
produkt.

Et andet markedsferingstiltag

kunne veere at benytte sig af public
relations (PR), ved at skabe omtale

i medierne omkring din virksomhed.
Det kan veere sveert at fa medierne
til at interessere sig for netop

dit produkt, s her ma du teenke
kreativt, og veere opsggende.

S

4

Kunderelationer

Kunderelationer handler om at treeffe valg om, hvilke relationer du ensker at have

til dine kunder.

I nogle tilfeelde kan der vaere en fordel

i at have personlige relationer til alle
kunderne, mens det i andre tilfeelde

har mindre betydning. Kunderelationer
kommer derfor oftest ogsa til at

haenge sammen med det produkt du
seelger. Nogle produkter inviterer til
leengerevarende loyalitetsforhold mellem
kunde og salger, mens andre produkter
typisk kun seelges til den samme kunde
ganske fa gange. Nogle brancher har
per tradition meget loyale kunder, mens
andre brancher er mere praeget af
kunder, der sgger efter den bedste pris
fremfor den bedste service.

Et eksempel pa nogle af de mest illoyale = Eksempelvis:
kunder ses inden for mobilbranchen,
hvor en mindre minuttakst eller fri SMS
kan skaffe store andele af markedet pa
meget kort tid.

® Hvis du ejer en bilvask kan du
have et medlemskort for at styrke
relationen til dine kunder og opbygge
loyalitet.
Det er derfor vigtigt at undersoge,
hvilken gruppe dine kunder befinder sig ® Szlger du hgjttryksrensere afholder
indenfor, s& du ved hvordan du bedst du méske demodage, og er aktiv i
kan konkurrere. fagrelevante medier. P4 den made
kan du bruge kunderelationerne til at
styrke dit brand.

Kunderelationerne og salgskanalerne afhaenger meget af, hvilket marked du
befinder dig i og de traditioner der er. Hvis du eksempelvis befinder dig i en
branche, hvor der er tradition for rabatkort kan der veere fordele i at anvende
denne metode til at opbygge kunderelationer - men der kan maske ogsa veere
fordele i at vaelge et andet redskab end det traditionelle.

Ide til forretning pa 10 min
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Trin 2. - Validering

Indtjeningsmodeller

Hvordan tjener du penge? Du har et produkt - kunden har et behov.
Hvilken veerdi skaber du for kunden og hvordan betaler han for den
veerdi? Dette er overvejelser, der relaterer sig til indtjeningsmodellen for

dit produkt.

Indtjeningsmodellen handler om,
hvordan du tjener penge pa dine
kunder, og hvordan man kan
konfigurere sin indtjening. Der findes
utroligt mange indtjeningsmodeller,
og man kan finde inspiration mange
steder til at genteenke, hvordan

man selv kan tjene penge i sin egen
branche.

Nogle af de mest brugte
indtjeningsmodeller er f.eks.
kontantkeb, abonnement, pay-per-
use, licens, timehonorar eller en
kombination af disse. Der findes et
utal af indtjeningsmuligheder, og der
kan vaere en vis fornuft i at overveje
flere p4 samme tid, som supplerer
hinanden.

/@ﬁ o %\\o\
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Valget af indtjeningsmodel(-ler)
kan veere det, der afger om en
virksomhed bliver en succes eller en

fiasko.

Musiktjenesten Spotify tjener dels Overvej om du kan finde inspiration
penge pa reklamer til gratisbrugere i andre brancher for at finde de helt
og dels pé betalende brugere med rigtige indtjeningsmodeller for dit

et abonnement (en freemium model).  produkt og din virksomhed.

Segemaskinegiganten Google
tiener penge pa reklamer til
brugere, baseret pa segeresultater
(reklamebaseret indtjeningsmodel).

Gillette tjener penge pa at kunder
kaber en skraber, som man ka
beholde laenge, og lsbende
kabe nye blade til (razor
model).

Nar man sammensastter en
forretningsmodel kan det
Ikke gares | ét gennemlgb.

Det kreever, at man stopper
op, leerer af sine erfaringer
og teenker nye tanker.

Dette gores igen og igen og
styrker sammenhaengen |
forretningsmodellen.

Ide til forretning pa 10 min
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VED DU
_HVORDAN DU
SKAL MARKEDSFORE
DIT PRODUKT?

BESKRIV HVORDAN
DIT PRODUKT SKAL
BLIVE KENDT

4

Hvad har du sa veeret igennem? .
Det trin du nu har taget har givet / &

VED DU

dig indsigt i, hvordan din indledende [ AR O
PRODUKT?
forretningsmodel skal beskrives. D[
\
\ /
o . ., \
Sa grib pen 0og papir (igen), Og | p VED b
! HVOR MEGET DU h
P / SKAL fmav «?R DT A
! REGN PA HVAD DIT
SVARET NE) TIL ET Arﬂmkznq\ﬁwa .—// NE) PRobkT ViIggosTE
MA DU 6A ET SKRIDT TILBAGE. 06 -

GENOVEVEJE DIN MODEL.

VED DU
HVORDAN DU
SKAL TAGE DIG
BETALT FOR
PRODUKTET?

N _| VIDERE

BESRKIV MADEN
KUNDEN SKAL
BETALE FOR
PRODUKTET

Ide til forretning pa 10 min
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Forretningssetup

Hvilke aktiviteter skal udfores for, at du kan levere det snskede produkt?

Hvilke ressourcer skal der til? Hvem kan hjzelpe dig? Kender du nogen i forvejen?
Partnere, leverandorer, salgere, programmagrer, designere osv. Der er altid en risiko ved at
involvere andre i en idé, men der er en langt storre risiko ved ikke at dele det med nogen

overhovedet.

Trin nummer 3 handler om at f&
regnestykket til at ga op. Det er
aktiviteter, ressourcer, partnere
og netveaerk, der afger, om der er
tale om en rentabel forretning eller
ej. Mest af alt fordi det typisk er
disse ting, der koster penge, nar en
virksomhed skal drives.

Som en etableret virksomhed har
man ofte styr pa sterstedelen af
disse ting. Men hvis man bevaeger
sig ind pa nye forretningsomrader,
kreeves der maske finansiering,
ekstra personale, nye partnerskaber
eller lignende.

Skal du starte en helt ny
virksomhed, er det vigtigt, at

vide om du har de ngdvendige
ressourcer til radighed i form af

bl.a. skonomi, personale, lokaler og
produktionsfaciliteter mv., og om der
er aftaler pa plads med leverandarer
og partnere.

Det er i denne fase man stopper

op og vurderer, om man har det
rigtige setup til rddighed. Ligeledes
er det her, man begynder at kunne
identificere de reelle omkostninger
ved at bringe en ny forretningsidé til
verden.

Nar du ved, hvad der skal leveres og
til hvem, og hvad der skal til for at
producere, selge og vedligeholde
produktet, s& har du ogsé en idé om
de omkostninger, der er forbundet
med at realisere den pagaeldende
idé. Det betyder, at du far et overblik
over omkostningsstrukturen i din
virksomhed.




Trin 3. - Forretningssetup

Ressourcer

Trin 3. - Forretningssetup

Aktiviteter

Hvordan vil du levere dit produkt? Ressourcerne er de midler, der skal anvendes for at levere
den gnskede veerdi til kunder og brugere.

Hvad skal du gore for at levere dit produkt? Aktiviteterne er det konkrete arbejde, der skal til
for at veere i stand til at levere, og producere. - Disse aktiviteter vil selvfolgelig altid afhaenge af
virksomhedstype og produkt

Nar du har kortlagt dine tilgaengelige ressourcer, skal de saettes i spil
Ressourcerne kan inddeles i fire gennem forskellige aktiviteter, for at produktet kan blive en realitet.
forskellige kategorier: Disse aktiviteter omfatter bla. :

® Materielle ressourcer kan vaere ® Finansielle ressourcer kan vaere

Ide til forretning pa 10 min
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produktionsfaciliteter, bygninger,
materialer, keretgjer, infrastruktur
mv.

Menneskelige ressourcer kan
veere videnspersoner, salgere,
designere, ledere eller lignende,
der har de kompetencer, der
skal til for at udvikle, levere og
vedligeholde produktet.

rede kontanter, bankgarantier,
kautioner, venture kapital og
lignende, som skal til for at holde
forretningen i udvikling.

Intellektuelle ressourcer kan
veere rettigheder (IPR), brand,
patenter, kunde-kartoteker,
hemmelig opskrift, data, viden
mv.

® Produktion: processen hvor ® Personalehandtering er vigtigt

produktet tager form og
klargeres til salg.

Problemlgsning er en lgbende
aktivitet, hvor ressourcerne

0g processerne evalueres og
optimeres.

Udvikling er at hgjne kvaliteten
og effektiviteten af sine
produkter og processer, s man
kan agere fremsynet, og holde
sig foran sine konkurrenter.
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fordi det ofte er personalet, der
repraesenterer dit produkt og din
virksomhed. Derfor er det vigtigt
at sorge for, at de kan arbejde
under de rette forhold, sa de kan
yde bedst muligt.

Service og vedligehold er en
vigtig aktivitet. Hvis du kan
imgdekomme dine kunders
problemer, skaber du loyale
kunder.

Ide til forretning pa 10 min
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Ide til forretning pa 10 min
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Trin 3. - Forretningssetup Trin 3. - Forretningssetup

Netveerk Omkostningsstruktur
og partnere

Hvordan fordeles dine udgifter? Omkostningsstrukturen beskriver helt overordnet de
vaesentligste udgifter, der er forbundet med at drive en forretning.

Hvem skal du kende? Som regel er det umuligt at gore alt selv, for ikke at tale om, at det er Det er forbundet med omkostninger  storskala-produktion, automatisering  Virksomhedskulturen praeger ofte
alt for dyrt. Derfor er det essentielt at have et godt netveerk af partnere, som kan bidrage med at skabe, levere og vedligeholde af processer, outsourcing af omkostningsstrukturen og omvendt,
aktiviteter 0g ressourcer, din virksomhed ikke besidder 0g som du ikke selv vil st for. produkter. Dette kreever at der produktion og lignende. alt efter hvilken tilgang den enkelte
anvendes ressourcer i aktiviteter, virksomhed har til dét at drive
som finder sted bade internt og En veerdidrevet tilgang vil veere forretning.
eksternt. Alt dette koster penge. mere fokuseret pa veerdibetonede
Hvem du skal teame op med distributer eller en specialleverander temaer — som f.eks. mulighed for
handler om, hvilke vaerdier du af komponenter eller materialer, som N&r man har styr pa hvilke personlig betjening, kundetilpasning,
onsker at levere og selvfalgelig de det ikke er muligt/enskvaerdigt, selv ressourcer, aktiviteter og partnere, folelse af kvalitet osv., som kan gore
relationer, du ensker at have. Hvis at fremstille. der er behov for, for at levere veerdi, omkostningerne hgjere, men som

du f.eks. har som mal at seelge kan man relativt let begynde at ger, at der skabes “ekstra” vaerdi for
beeredygtige produkter, er det vigtigt saette en pris pa, hvor meget det kunderne.
at du veelger leverandgrer med de koster at levere de gnskede veaerdier/

samme veerdier. produkter til kunderne.

Omkostningsstrukturen kan veere
bade omkostnings-drevet og veerdi-
drevet.

Nogle aktiviteter bliver outsourcet.
Det kan f.eks. veere programmering
af software eller design.

En omkostningsdrevet tilgang
er typisk steerkt fokuseret pa
minimering af omkostningerne
pa forskellig vis — f.eks. gennem

Nogle ressourcer skaffes

gennem distributerer og
producenter. Det kan f.eks. veere
produktionsfaciliteter, en etableret

=l PYEAWA ]\ o
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Ide til forretning pa 10 min
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Ide til forretning pa 10 min
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Hvad har du sa vaeret igennem?

Du skulle nu kunne besvare FALGENDE SPARGSHAL

DU HVAD
DU SELV
SKAL GARE FOR AT
PRODUCERE 06 LEVERE
DIT PRODUKT?

BESKRIV

UNDERLEVERANDARER

06 PARTNERE

HVIS DU ER HAVNET HER, ER DER
VAFKAREDE TING | DIN MODEL.
6A ET SKRIDT TILBAGE. 06 GENOVERVE)!

BESKRIV PROCESSEN
HVORMED DIT
PRODUKT BLIVER TIL
(produktion el. fervice)

NOGET DU KAN FA
ANDRE TIL AT GORE
| DENNE. PROCES?

DET KAN NASTEN
IKKE. VARE RIGTIGT,
ER DU SIKKER?

| 5%

VED bv
HVOR MEGET
DET VIL KOSTE AT

PRODUCERE. 06 LEVERE

UDREGN DIN
DIT PRODUKT? KOSTERIS
l 0.0 ,
0000
0000
0000
8888
NAR DU ‘
SAMMENHOLDER
DINE INDTAGTER 06
DINE UDGIFTER GIVER DET

SA FORT)ENESTE?

Ide til forretning pa 10 min
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Prototyping

Fungerer produktet efter hensigten, og reagerer markedet som forventet?

| denne fase afproves ideen, med det formal at finde styrker og svagheder.

Her skal du teenke over, hvem den skal testes pd, og hvordan de skal teste det. Det kan geres
pa mange mader, eksempelvis kan der bygges en model/prototype, eller du kan szette en simpel
hjemmeside op og teste dit koncept pa denne made.

Malet med at teste er at fange fejlene i oplobet.
Leer af dine fejl og glaede dig over, at du har fundet dem i tide.

Start smat Omformulér
Afprov i en lille Prov forskellige

Veer fleksibel
Veer altid beredt pa

skala, og skaler op mader at
derfra. kommunikere med
dine kunder pA.

at eendre den made
du ger tingene pa.




Ide til forretning pa 10 min
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Checkliste

Du skulle nu have overvejet FOLGENDE TING.

S5

[

HAR DV
PRASENTERET EN

POTENTIEL KUNDE FOR
DIT PRODUKT?

SYNTES
Vis 7 BESKRIV DIT KUNDEN GODT OM
PRODUKT TIL EN (ny) PRODUKTET?
KUNDE
SA— NOTER HVILKE TING DER
GAV VARDI FOR KUNDEN
MULIGVIS ER DET DEN
FORKERTE. MALGRUPPE. - |
ELLER 065A SKAL PRODUKTET -
| PRAESENTERES ANDERLEDES!
|ma tA DIN TRISSAETNING PRAESENTER KUNDEN FOR
g PRISSATNINGEN AF DIT
o6 tRaV 16EN! INGEN |
A \ SYNTES KUNDEN
AT DIT PRODVKT
\Ne— = VAR DYRT?
ENTEN ER PRISSATNINGEN
ELLER DINE UDGIFTER FOR

HOE. ELLER 065A HAR
DU IKKE. PRAESENTERET
DE RIGTIGE. VARDIER FOR
KUNDEN.

DIT PRODUKT
FORMENTLIG
PRISSAT KORREKT!

VIDERE

Ide til forretning pa 10 min
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Tag springet

Nu stér du pa springbreettet, og hvis du har testet din idé og spurgt dig til rads, s& burde du nu
kunne vurdere, om du har lyst til at kaste dig ud i anvendelsen af din forretningsmodel.

Foler du dig ikke klar, kan du ga et par skridt tilbage og revurdere nogle af elementerne i din
model.

Spoerg dig omkring
Der er ofte mange lokale
initiativer, der stotter

op om iveerksaetteri og
erhvervslivet.

Find dem der er i
naerheden af dig.

Kurser
Der findes masser af

kurser, betalte og gratis,

der kan hjeelpe dig med
at hgjne dit niveau pa
forskellige omrader.

Netvaerk
Der findes mange
netveerk, hvor man

ofte kan komme pa
geestelisten.

Andre input

Det kan anbefales, at du
tager fat i din bankmand,
revisor eller advokat og
viser dem din model. Det
er altid godt at fa gode
rad og input fra andre
fagligheder.




Ide til forretning pa 10 min
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Du skulle nu have overvejet FOLGENDE TING.
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Checkliste

ER AKONOMIEN

START {

PA TLADS?

P_—--

OVERVE) HVORDAN DU KAN h
FORDELE. RISIKOEN OVER EXS: | @

LEVERANDARER / PARTNERE

L———

OVERVE) HVORDAN DV KAN SELV 1 |
‘ FORDELE RISIKOEN OVER EXS. TAKU\ DU PA ANDRE
LEVERANDARER / PARTNERE MADER STOR RISIKO
VED OPSTART?
L -——— D G J

r-——ﬂ

HVIS DIT PRODUKT

DU SKAL GORE DG §0M FORVENTET)

OVERVEJELSER 0M DU FAR STOR SUCCESS,

| NSKER AT SKALEKE, | VIL DU ELLER DINE
TAKT MED SUCCESSEN. ONDERLEVERANDARER

A KUNNE FOLGE MED
HVIS DET ER DINE EFTERSPORGSLENT
UNDERLEVERANDARER
KL
ALGE MED, SK
b o0 anne |
KAN SUPPLERES ELLER ‘ D

| SKIFTES 0D OVER TID.
L - o o J

SA HAR VI KUN TILBAGE AT
ONSKE DIG HELD 06 LYKKE MED
DINE BESTRAEBELSER!

Ide til forretning pa 10 min
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Ide til forretning pa 10 min
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Erfaringer

| alle de projekter der er gennemfert | Internationalt
Center for Innovation, er der arbejdet aktivt med
at udvikle og forbedre de forretningsmodeller, der
understatter forretningsidéerne.

HER har vi samlet et par af de gode rad der blev

identificeret undervejs.

1. Jo tidligere en forretningsidé kan testes
af, jo feerre ressourcer bruges der i pro-

\. cessen

2. Virksomheder der deler deres idéer og
viden kommer hurtigere frem

3. Projekter der er forklaret enkelt og
elegant har sterre sandsynlighed for at
klare sig: Hvis man kan tegne det, kan
man tale om det.

4. Fleksibilitet i fht. planleegning og
malseaetninger er essentielt i den tidlige
fase af et projekt.

5. Flere partnere om et projekt KAN
veere en fordel — sa leenge forventnin-
gerne er afstemte.

6. Virksomheder, der parallelt og fokuseret
arbejder i flere spor, kommer hurtigere
fremad.

Medlemmer af ICIs bestyrelse :

Formand:

Jorgen Kjeer Jacobsen ; Bestyrelsesformand hos Gabriel
Flemming Larsen, Direkter, Vaeksthus Nordjylland
Frangois Grimal, Direkter, Dolle A/S

Jens Otto Sterup, Direktar, Nordjyllands Trafikselskab

Tommy Christiansen, Kommunaldirektgr, Hjorring Kommune

Husk at dugueal versim af hafeet her kan hentes fra:
http://bit.ly/idefm-10m-aau
Projekeet nternatumalt Center for innovatum er dybere beskrevet 1g opsam-
meret | Business Madels tn Neeworks” som kan hentes fra

http://bit.ly/idefm-10m-aau

u]

. Hvis du har en smartphone med en
http://bit.ly/bmin-r-aau http://bit.ly/bmin-r-aau QR-app kan du scanne koderne her.

Ide til forretning pa 10 min
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Fra Idé til Forretningsmodel
- p& 10 minutter
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Udarbejdet af :

Idé og tekst
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Design
Casper Maul & Christoffer March
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DEN EUROPZAISKE UNION

Den Europzeiske Fond
for Regionaludvikling

Fibigerstraede 10 ¢ 9220 Aalborg & ® Denmark
Att: John Johansen, jj@business.aau.dk

Aalborg Universitet - Center for Industriel Produktion “lm““‘|ﬂ|7ﬂm"3‘7‘|ﬂi‘m-‘"ﬂ”“”

Vi investerer i din fremtid

Ide til forretning pa 10 min




