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Refresh your business

Genopfriske din virksomhed
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En forretningsmodel bruges til at
beskrive en virksomhed eller et
.. salgspotentiale uanset storrelse.

En forretningsmodel beskriver saledes,
hvordan en virksomhed eller et salgspotentiale

skaber vaerdi for sine kunder og for sig selv.
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Hvis man kan tegne det, kan man tale om det.

o

Hvis det man tegner kan vaere pa 1 stk A4,
kan det sikkert forstas.
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Business Model Canvas
The building briks

Grundlaeggende er forretningsmodellen ikke sveer.
Der er kun 9 brikker som man skal forsta
og ikke mindst, have styr pa.

Forst en quick & dirty gennemgang,
herefter et sneak-peak af alle 9 brikker | modellen.
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Business Model Canvas
The building briks

Nagle Nogle Veerdi Kunde Kunde

ktiviteter iti relationer
ressourcer  axuviteler — proposition segmenter
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Nagle
partnere

Salgs
kanaler

Indtaegts
stremme  © LIFEEWERK
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Cost
struktur
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Konstant ydre pavirkninger
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Hvad beriger du

kunderne med ?

Kunderne far dagligt tusindvis af
informationer og tilbud.
De bliver bedre og bedre til at

tilveelge og fraveelge.
‘;? g

Business Model Canvas
The building briks

Veerdi
proposition

Berigende Ligegyldigt Forpestende
Handling Passivitet Negativ handling
Ambassadear Terrorist
0\ _
PRIORITY Berigelse for kunderne
=, Lav Middel Hoj

St=erk Konvergere%

A

Neutral Konvergere

Aﬁ?;

Konvergere

Svag

Berigelse for virksomheden

Stil dig selv 5 spergsmal

Hvad bliver dine kunder beriget med ?
Hvad hjeelper eller afhjeelper du ?
Vil kunderne kunne forsta det ?

Kunne du berige med konvergering 7

Services, abonnement, brugsret, delegkonomi, klimagkonomi, trafikskabende services m.m.

Er der noget som skal udvikles eller afvikles ?
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_ Business Model Canvas
AED BERE e el The building briks
og hvor mange ? ,

Veerdi Kunde
proposition segmenter

s
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Kend vejen fra potentiale til et keb (Waterfall model)

&« %e¢
L € A Kunde
. "" VIGTIG malgruppe Konverteringsraten
' 4 kunde segmentering Detail = 2%
o & 10.000 Reie = 3%

L
5822 763 2.000 Software = 7%
' ' 99.000 Service = 10%
Geografi, Demografi, Interesser, Adfeerd
Kendskab 235 Gennemsnit = 2,35%
0 o 535 Fantastisk = 5,35%
Nar du veelger malgrupper, 1.145 Unicom = 11,45%

udelukker du ikke nogen.

5.822.763 Potentielle kgbere

Du malretter bare dine
priser og kommunikation.

710
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Grund til at foretraekke Grund til at veelge Grund til at handle




Business Model Canvas
The building briks

Hvilke salgs-

kanaler har du ?
(Multikanal salg)

Veerdi Kunde
proposition

segmenter

s

FIND MATCH’ET MELLEM
DET SALGENDE
& DISTRIBUTION

Salgs
kanaler

gy

EKSEMPLER PA DISTRIBUTIONS AREKETYPER

(AAL I TIWCANIAL QAL )

Stil dig selv 4 spergsmal

1. Hvor bevaeger mine kunder segmenter sig ?

2. Kan alle kunde segmenter nas med nuvasrende kanaler ?

3. Hvilke salgs kanaler kan/skal/ber jeg anvende ?

4. Har jeg data der kan vise potentialet ?

oume © LIFEWERK
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el e T Business Model Canvas
du kunderne ? The building briks

Vaerdi Kunde
(omnichannel) propositon olationer cogmenter
Oy Y
Indfang dine kunder via omnichannel.
Udeluk hverken de analoge eller de A o

digitale muligheder.
En kanal er okay, men flere er markant
bedre.

NOT SEEN = NOT FOUND

kanaler

- o

Ex. Omnichannel ™ertoPe

Blog

Reviews
. Word-of-mouth
Re-marketing @ A Joiad
/® viser/blade
Serwce ) oo

Stil dig selv 3 sporgsmal

1. Hvilke handtag er bedst at anvende i forhold til min virksomhed ?

Levering ["x [EZ]| Pressemeddelser . 2. Hvilken effekt har de i forhold til omkostninger ? (value for money)
e 3| Reklame/ Q
Footprint ‘) Q% fat:urong g 3. | hvilken reekkefglge/kombination er det bedst at rykke ?
Socialmedia g g o };% Snailmail

@ TV/radio/ . .
podcast
¢a.600.000 ~
danskere Google A == @ | X | email
Digital o gy (E22) T Places
reklame By vaigt soge '\ooo O/ e =~
optimering WEPSIE  yerpds P, TREATP THE WAY JRVANT T0 B
on-site + off-site



Hvad laver

du set med
kundernes gjne ?

Guldgravning

Hvad laver du ?

Udarbejd en liste over hvad du laver.

Fra at skaffe kunder/materialer og hvad der medfolger af
aktiviteter til at servicer kunderne efter ydelse/kab ?

Hvad er det du laver som beriger kunderne ?

Hvis du ikke sparer eller beriger
kundens tid/opmaerksomhed,
sa vil du ende med at spilde den.

(s

Ligegyldigt

Forpestende

Berigende

———

Passivitet Negativ handling

Handling Terrorist

Ambassadgar

Business Model Canvas
The building briks

Nagle Veerdi Kunde

aktiviteter proposition relationer Kunde

segmenter

} )
A % Salgs
'S &l kanaler

Betydning for kunderne
Lav Middel Hoj

Staerk Automatiserirgb

A

Neutral Automatisering
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Automatisering
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Betydning for virksomheden




Business Model Canvas
The building briks

Hvilke ressourcer

har/skal du bruge ? Nogle Nogle Veerd Kunde Kunde
ressourcer aktiviteter — proposition relationer segmenter
L] a
Nagle ressourcer er de midler, der ;)Q
skal anvendes for at levere den g ;
e Salgs
[k

gnskede veaerdi/berigelse til kunderne.

Kunsten

kanaler

Betydning for kunderne Ressourcerne kan inddeles i fire forskellige kategorier:

Lav Middel Hoj
e
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c
) .
O  Steerk Partnerskab Materielle ressourcer kan Menngskellge ressourcer kan
_CICJ veere produktions-faciliteter, veere videns-personer, _saelgere,
= bygninger, materialer, koretgjer, designere, ledere eller lignende,
o infrastruktur, butik, lokale leje der har de kompetencer, der skal
(7)) mv. til for at udvikle, levere og
=~ _o-t---id- ot ggplgende.
; Neutral Partnerskab HU§.K: data er nutidens guld'
N\ L4

L - -
S - 0}
(o Finansielle ressourcer kan vaere Intellektuelle ressourcer kan
g rede kontanter, bankgarantier, veere rettigheder (IPR), brand,

kautioner, venture kapital og patenter, kundekartoteker,
-g. Svag Partnerskab lignende, som skal til for at holde hemmelig opskrift, data, viden
° forretningen i udvikling. mv. K
[a1]



Business Model Canvas

Hvilke partnere kan The building briks
med fordel hjzelpe ? . Nogle Nogle Veerd Kunde Kunde
: ressourcer aktiviteter — proposition relationer segmenter
Nogle ﬁ
partnere
Hvem skal du kende?
Salgs

Som regel er det umuligt at gare alt selv.

.

|
S S

kanaler

QM
|8 3

58

Det er essentielt, at have et godt netvaerk af partnere,
som kan bidrage med aktiviteter og ressourcet,
din virksomhed ikke besidder
og som du ikke selv vil eller kan sta for.

- i Partnerskabsmodel
Vaeksthjulet ;
Netveerk £ 4> S
Markedsfaring
k"%&* Flaskehals
R\, Salg og service
Kommunikation og PR o
‘ ‘ Branding £
Ejerkreds og bestyrelse @konomistyring
Medarbejdere ‘ Finansiering Uitk
Samarbejdspartnere Produktion og leverancer
Forretningsgange IT-systemer B
Veerdi
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Juridiske forhold Faciliteter Hoj
© LIFEWERK



Hvilke Business Model Canvas

indtaegtskilder har The building briks
n , Nogle Negle Veerdi Kunde Kunde
du [ ! ressourcer aktiviteter proposition relationer segmenter
Nagl
L partnere 4
HUSK: en indtaegtkilde er godt,
men flere er bedre. e

\\iy/

Q_

kanaler

Indteegts
stremme

Kreativiteten i frembringelse af veerdi proposition’er gOvervej om du profit optimere eller volume optimere.

(Brik 1) - kunde berigelses elementer, vil veere S Hvad er bedst ?
altafgarende for antallet af indtaegtskilder. ’

Flere indtaegtskilder giver indtjenings fleksibilitet,
nar de ydre pavirkninger rammer os. | |
Sandsynligheden for, at alle indtsegtskilder 299,- kr. pr time/enhed. 799,- kr. pr time/enhed.

rammes samtidig minimeres. 148 solgte pr maned. 58 solgte pr maned.

Grundleeggende vigtig, at man lsbende genopfrisker 44.252,- 46.342,-
og tilpasser priser og indtjening pa sin portefolje i . Maske 148 ambassaderer. Méske 58 ambassadarer.
forhold kunde Segmenteme 0g markedet generelt. :Lave omkostninger pr time/enhed. Hgje omkostninger pr time/enhed.

Overvej lebende differentieret priser og indtjening. © LIFEWERK
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Hvilke omkostninger

har du rad til ?

Bootstrapping

e

Det koster ikke noget at taeenke sig om

De 5 sgjler

Kompetencer

Business Model Canvas
The building briks

Nogle Nogle Vaerdi Kunde

ressourcer ~ aktiviteter  proposition relationer Kunde
segmenter
Nogle
i partnere /
% ‘
. ] 1 Salgs

kanaler

Indteegts
stremme

Cost
struktur

Undga/minimer de sterste cost-drivere
Minimere faste omk. > fremme variable omk.
Nadvendige mindre udgifter > DIY
Linearisering af dine betalingsbetingelser
Pristrapper og leanforward forhandlingsteknik
Arbejd | korte cykluser
Delt arbejde = delt indtjening = engagement
Afvejning af arbejde og privatliv
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Business Model Canvas
The building briks

Grundleeggende er forretningsmodellen ikke sveer
der er kun 9 brikker som man skal forsta
og ikke mindst, have styr pa.

Hvem beriger Hvilke Hvordan Hvad laver
du og hvor salgskanaler indfanger du du set med

mange ? har du ? kunderne ? kundernes
(Kundesegment) @@ (Multikanal salg) (omnichannel) gjne ?

Hvad beriger
du kunderne
med ?

Hvilke Hvilke
ressourcer partnere kan
har/skal du med fordel

bruge ? hjaelpe ?

Hvilke Hvilke
indtaegtskilder 8 omkostninger
har du ? har du rad til ?
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Nogle partnere Nogle aktiviteter Veerdi proposition Kunde relationer Kunde segmenter
Hvem hjzelper dig ? Hvad laver du set med Hvad beriger du Hvordan indfanger du Hvem beriger du og
kundernes gjne ? kunderne med ? kunderne ? (omnichannel) hvor mange ?

a
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Nogle ressourcer Salgs kanaler
Hvilke ressourcer skal Hvilke salgs kanaler har du ?
adu bruge ? (Multikanals salg)
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Cost struktur Indtaegts stromme
Hvilke omkostninger har Hvilke indteegtskilder har du ?
du réd til ?
r\ R
— N

_\\\

) —
f © LIFEWERK

TREAT PEOPLE THE WAY YOU WANT T0 BE TREATED

(_/

© LIFEWERK

TREAT PEOPLE THE WAY YOU WANT O BE TREATED



REFLEKTION SPORGSMAL
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