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”Forretningsmodellen skal være 

ein logisk skildring av korleis du 

skapar, leverar og kaprar verdiar

i foretaket ditt”
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Business Model Canvas
er eit visuelt rammeverk 
som kan hjelpe med å 

fokusere tankar, 
analysere, 

kommunisere og 
samarbeide



Forretningsideen 
skal gi oss svar på;

Kva skal du selje 
(produkt/teneste)?

Kven har dette problemet 
(kunde/målgruppe)?

Kva problem skal du løyse 
(behov)?



Mal: formulering forretningsidé

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

X= kunden

Y= problem/utfordring

Z =produkt/teneste med egenskaper.

Eks: Vi skal hjelpe slitne småbarnsforeldre med å gjennomføre knirkefrie

kvardagsmiddager ved å levere sunn mat og enkle oppskrifter på døra.



Understanding the Job

Kunden har en jobb å gjøre

og vil ha det beste

produktet eller tjenesten

for å få den gjort best mulig

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

Clayton Christensen: Professor i økonomi og ledelse ved 
Harvard Business School.



Value Proposition Canvas

Problem 

Solution 

Fit

Verdiløfte Kundeprofil





9 forhåndsdefinerte byggeklossar



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

Kundesegment



Verdiløftet definerer kva slags verdiar du skal 
levere til kundane dine – kva behov du skal 
dekkje

Verdiløfte/Kundeløfte



Kanalar

Kanaler er gjennom kor ditt foretak leverar
verdi til kundane.



Kunderelasjonar

Kunderelasjonar beskriv kva type relasjon du 
har til dine kundesegment.



Inntekter

Korleis tek bedrifta seg betalt?



Nøkkelressursar

Nøkkelressursar er dei ressursane som krevst
for å kunne oppfylle kundeløftet



Kjerneaktivitetar

Kjerneaktivetar er kva som er dei viktigaste
aktivitetane dine for å kunne levere 
kundeløftet (kva skal de være skikkeleg god 
på)



Samarbeidspartar

Samarbeidspartnarar er dei foretaka eller 
nettverka du er avhengig av for å kunne 
levere kundeløftet



Kostnader

Kostnadsstrukturen beskriv alle kostnader 
knytt til det å operere forretningsmodellen





Eksempel







Familiar i 
tidsklemma som
ynskjer sunne og 
enkle middager

Vi hjelper
deg å lykkes
på kjøkkenet

Spart tid

God, sunn
og variert
mat

Adamsmatkasse.no

Facebook

Levering rett

på døra (Bring)

Mine sider

Min Adams-klubb

Vekentlege
oppskriftshefter

Abonnement

Adam Bjerk

Sterk

merkevare

Planlegge

menyar

Innkjøp Logistikk

Merkevarebygging

Kunderelasjon

Matprodusentar

Rema 1000

Bring

Lønn Innkjøp Logistikk

Mindre

svinn

Ernærings-

fysiolog



Nå og selg
(målgruppe)

Søk og 

finn Brukarar

Annonsørar

0,- Nøkkelord

(pr klikk)

Google 

Adwords

Google.com

Brukarar

Automatisert

Plattform-

utvikling

Nettverks-

utvikling

IT-

infrastruktur

IPR 

(algoritmer)

Internett-

leverandører

IT

Automatisert



Grunnreglar

#1
Bruk klistrelappar –

unngå å skrive rett 

på lerretet/skjemaet
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Grunnreglar

#2
Ikkje bruk 

punktlister



Bedrift AS

• Ikkje

• Punklister

Punktlister

Ikkje



Grunnreglar

#3
Unngå for mykje

detaljar
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Kvifor forretningsmodellering?



Kvifor forretningsmodellering?

✓Forbetring/optimalisering av forretningsmodell kan være betre investering for 
bedrifta enn optimalisere produktet/tenesten!

✓Teamet får ei felles oppfatning om korleis bedrifta skal tene pengar – og 
samanhengar mellom dei ulike «byggeklossane» (kundesegment, verdiløfte, 
kanalar, kunderelasjonar, etc)

✓Raskt og enkelt forklare korleis du skapar, kaprar og leverer verdi

✓Finne samarbeidsparter

✓Business Model Canvas = fleksibelt verktøy





Kven?
Kva?

Kvifor?

Kor mykje?

Korleis?
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Kva kundegrupper rettar
du deg mot?

Kva karakteristikkar har 
dine kundar?
• Kjønn
• Alder
• Geografi
• Adferd
• Livsfase

Bedrifter:
• Kva slags? bedrifter
• Kven i bedrifta





2,5%
13,5%

34 % 34 %

16 %

Tidlige brukere (early adopters)





Braninstorm
potensielle 

kundesegment

Avgrens og 
prioriter

Undersøk



Kva kundegrupper rettar
du deg mot?

Kva karakteristikkar har 
dine kundar?
• Kjønn
• Alder
• Geografi
• Adferd
• Livsfase

Bedrifter:
• Kva slags? bedrifter
• Kven i bedrifta

Kva verdi leverer vi til 
kunden?

Kva problem for kunden 
er vi med å løyse?

Kva jobb hjelper vi 
kunden med å få utført?

Kva kundebehov 
tilfredstiller vi?

Eksempel
• Betre ytelse
• Enklare bruk
• Pris (billegare)
• Reduserte kostnader
• Redusert stress
• Redusert risiko
• Redusert CO2 fotavtrykk
• Kundetilpasning
• Design



Kvifor er verdiløftet viktig?



• Direkte konkurrentar
• Indirekte konkurrentar
• Ingenting
• Kundens eksisterande løysing

Kunden har andre alternativ…

Verdiløfte/Kundeløfte



Du LOVAR kundane dine noko
FØR dei kjøper

produktet/tenesta.

Kundane kjøper
produktet/tenesta

FØR dei opplever verdien.

LØFTE

Verdiløfte/Kundeløfte



Fordelar kundane opplever

VERDI

Verdiløfte/Kundeløfte

Funksjonelle

Eksempel:
• Lagringskapasitet på 

iPhone
• Temperaturgrense på 

sovepose
• Fiber hastighet

Økonomiske

Eksempel:
• Spart tid
• Spart penger

Sosiale/
emosjonelle

Eksempel:
• Statussymbol
• «Feel-good»-faktor
• Design
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Kva er dei viktigaste/største kostnadene i samband med 
forretningsmodellen vår?
• Faste kostnader
• Variable kostnader • Låg-kostmodell (kostnadsdrevet)

• Høg-kostmodell (statusdrevet)





Korleis ser din forretningsmodell ut?
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Key Partnerships Key Activities Value Propositions

Key Resources

Cost Structure Revenue Streams

Customer Relationships

Channels

Customer Segments



Korleis ser forretningsmodellen til konkurrentane ut?



Kva er mest ressurskrevande ved din forretningsmodell? 
Kva endringar må du gjere for å 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 eit rammeverk som kan hjelpe med å fokusere tankar, analysere, 
kommunisere og samarbeide

3. Verdiløftet = kundens kjøpskriterier

4. Value Proposition canvas hjelper deg å forstå kva behov kunden har (jobs to be done)

5. Skisser din forretningsmodell – bruk gule lappar

6. Valider mot kunde

7. Juster, og valider på nytt



Entreprenørskapsreisa





kpvest.no


