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"Forretningsmodellen skal vaere
ein logisk skildring av korleis du
skapar, leverar og kaprar verdiar
| foretaket ditt”
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Business Model Canvas
er eit visuelt rammeverk
som kan hjelpe med a
fokusere tankar,
analysere,
kommunisere og
samarbeide




Forretningsideen
skal gi oss svar pa;

Kva problem skal du lgyse
(behov)?

Kven har dette problemet

(kunde/malgruppe)?

Kva skal du selje
(produkt/teneste)?
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Mal: formulering forretningsidé

Vi skal hjelpe X med Y ved & / ved hjelp hjelp av Z

X= kunden
Y= problem/utfordring
Z =produkt/teneste med egenskaper.

Eks: Vi skal hjelpe slitne sm&barnsforeldre med a gjennomfgre knirkefrie
kvardagsmiddager ved a levere sunn mat og enkle oppskrifter p& dora.
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Understanding the Job

Kunden har en jobb a gjere
og vil ha det beste
produktet eller tjenesten
for a fa den gjort best mulig

https://www.youtube.com/watch?v=sfGtw2C95Ms

Clayton Christensen: Professor i gkonomi og ledelse ved
Harvard Business School.
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Value Proposition Canvas

Verdilpfte Kundeprofil

Problem
Solution
Fit
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Value Proposition Canvas
hjelper deg & skape verdi for
kunden

Business Model Canvas hjelper
deg a skape verdi for di bedrift
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Kundesegment “

Kundesegment beskriv kven det er ditt
foretak skal dekke behov hos/skape verdiar
for.
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Verdilgfte/Kundelgfte 4“

Verdilgftet definerer kva slags verdiar du skal
levere til kundane dine — kva behov du skal
dekkje




Kanaler er gjennom kor ditt foretak leverar
verdi til kundane.
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Kunderelasjonar beskriv kva type relasjon du
har til dine kundesegment.




Korleis tek bedrifta seg betalt?
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Nokkelressursar ey

Ngkkelressursar er dei ressursane som krevst
for @ kunne oppfylle kundelgftet




A
Kjerneaktivitetar 4“

Kjerneaktivetar er kva som er dei viktigaste
aktivitetane dine for a kunne levere
kundelgftet (kva skal de veere skikkeleg god

pa)
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Samarbeidspartar 4“

Samarbeidspartnarar er dei foretaka eller
nettverka du er avhengig av for @ kunne
levere kundelgftet
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Kosthader ‘

Kostnadsstrukturen beskriv alle kostnader
knytt til det @ operere forretningsmodellen
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E Slik fungerer det  Vare matkasser Pa menyen Bﬂgﬁg& Logg inn ‘ P N

Bestill i dag og spar 300 kr pa de to ferste matkassene J

siva partnar

Adam hjelper deg a lykkes pa
kjgkkenet

rer, spennende smakskombinasjoner o
fter. Alt perfekt porsjonert for mindre ma
leverer matglede rett hjem til deg

rierte steg for steg-

n. Adams ma
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Slik fungerer Adams Matkasse

|
®ADA
e !

| BADAMs | |
, MATKASSE |- |

Finn matkassen som passer deg og familien best. Det er raskt og Matkassen med sunne oppskrifter, spennende menyer og ferske Nyt de sunne og smakfulle middagene, og bruk tiden du far til
enkelt & bestille, og vi har ingen bindingstid. ravarer leveres hjem til deg. overs sammen med de du er glad i.

Slipp a planlegge god middag. Lag god middag.
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Kvifor forretningsmodellering?

v'Forbetring/optimalisering av forretningsmodell kan vaere betre investering for
bedrifta enn optimalisere produktet/tenesten!

v Teamet far ei felles oppfatning om korleis bedrifta skal tene pengar — og
samanhengar mellom dei ulike «byggeklossane» (kundesegment, verdilgfte,

kanalar, kunderelasjonar, etc)
v'Raskt og enkelt forklare korleis du skapar, kaprar og leverer verdi
v'Finne samarbeidsparter

v'Business Model Canvas = fleksibelt verktgy
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Tidlige brukere (early adopters)

Early Adopter  Early Majority Late Majority Laggards
Has a problem v v v x
Know they have a problem v v > 4 x
Tries to find a solution v ® ® x
Are willing to take risk v % b 4 x
Have a budget v ¢ b 4 x
Tries to make something themselves v b 4 x x
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mgnster prosess
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Kjgnn Regional lojalitet Holdningar Sterrelse Regional vil:isglh:it Palitelighet
Kigps- — .
Inntekt Nasjonal .j¢p.s Verdiar Beslutnings Nasjonal Samarbeids Kvalitet
kriterier taker preferanser
Sivilstatus Inter- Inter- q
(gift/ugift/singel) nasjonal hasjonal Service

Etnisitet
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Kvifor er verdilgftet viktig?



Verdilgfte/Kundelgfte

Kunden har andre alternativ...

Direkte konkurrentar
Indirekte konkurrentar
Ingenting

Kundens eksisterande Igysing



Verdilgfte/Kundelgfte

LOFTE

Du LOVAR kundane dine noko
FOR dei kjgper
produktet/tenesta.

Kundane kjgper
produktet/tenesta
FOR dei opplever verdien.



Verdilgfte/Kundelgfte

VERDI

Fordelar kundane opplever

Sosiale/

. Okonomiske
emosjonelle

Eksempel: Eksempel: Eksempel:
* Lagringskapasitet pa * Statussymbol * Spart tid
iPhone * «Feel-good»-faktor * Spart penger
« Temperaturgrense pa * Design
sovepose

* Fiber hastighet



State Problem

We've found that this is a painful problem
in today's customer segment.

Eksempel pa nettside;

VALUE PROPOSITION
STATEMENT

A simple, secondary description that provides a bit
more context

CALL TO ACTION

Pitch Solution

So we created this solution, to solve your
problem.

Nl
()
Get Reward

Now experience all of these gains that were
just out of reach.
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Koronatiltak

Les om vare koronatiltak
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Produkter
Om oss
Ventetid
Covid-19

Bli med

Ut tip. NG

Denne siden bruker cookies for & hente statistikk for & forbedre brukeropplevelsen. Du kan f& hjelp til & avsld cookies ved & felge pafelgende lenke.Les mer om var policy rundt informasjonskapsler

En smart harklipp

er pa tre faktorer: effektivitet, k

sept som by

ved at harklippen bare tar 15 minutter, kvalitet ved at vi har noen av
andets beste frisarer og en fast pris pa harklipp til kr 349, - uavhengig av kjenn og type

klipp. | noen tilfeller hender det sa klart at harklippen tar litt lengre tid, men du betaler

eller stripinc

mme pris. V.

1v har, men fokuserer pé t du alltid

hva du fér og hva du

Forngydhetsgaranti

|

e Q)

Slik fungerer det
A f& klippet hdret sitt har aldri veert lettere.

@ - Vi har bare drop-in, ingen timebestilling. Bruk appen fra der du er, eller ga til

salongen

Drop-in

d

15 minutters klipp til hey kvalitet. Er du ikke for

far du rettingen gratis

&

15 minutter
E 3. Ny pris, 349,- Fortsatt lik pris for alle, uansett kjenn og type klipp

Pris: 349,-

Slik startet det

Som alle gode idéer startet Cutters med utgangspunktet i et behov. Vi ville gjere harklippen
enklere!

Som svar pd problemet ble det i 2015 satt et mdl om & kunne tilby alle harklipper av hay
kvalitet til en fornuftig pris.

" - Det er veldiqg motiverende med all den positive tilbakemeldingen vi har f&tt pd konseptet
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So banken Privat Bedrift Q A Blikunde B Logginn

Flytt aksjesparekonto
- vinn 10 00O kroner

Flytter du aksjesparekonto til oss i november, blir du med i trekningen
av 10 000 kroner. Samtidig far du flyttet sparingen din til en bank med
superenkle Igsninger og stort fondsutvalg. Bra for sparingen din - bra
for deg.

Boliglan Forbrukslan Kort Sparing Aksjer Bedrift
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Korleis ser din forretningsmodell ut?




@ Strategyzer Bedrift AS

Key Partnerships Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams



Korleis ser forretningsmodellen til konkurrentane ut?




Kva er mest ressurskrevande ved din forretningsmodell?
Kva endringar ma du gjere for a fjerne/redusere det dyraste

elementet?




Diskuter og valider
forretningsmodellen
din med kundar og |

samarbeidspartar




Oppdater forretningsmodellen




Oppsummering

1. Forretningsmodellen beskriv korleis de skal skape, levere og kapre verdiar i foretaket ditt

2. Business Model Canvas er ejit rammeverk som kan hjelpe med & fokusere tankar, analysere,
kommunisere og samarbeide

3. Verdilgftet = kundens kjgpskriterier

4. Value Proposition canvas hjelper deg a forsta kva behov kunden har (jobs to be done)
5. Skisser din forretningsmodell — bruk gule lappar

6. Valider mot kunde

7. Juster, og valider pa nytt
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