
Strategi – lær at elske det

 



Program

• Præsentation

• Hvorfor er strategi fantastisk

• Modeller 

• Kommunikationstrekanten

• SWOT

• Business Model Canvas

• Undervejs: Arbejde med egen 
virksomhed





Strategi er fantastisk…

Du sparer tid og penge, frem for at skyde 
i alle retninger

Det giver dig ro – du ved, hvad du vil 

Du kan lettere inddrage andre, fordi du 
kan forklare dem om dine mål – og få 
deres input

Hjælper dig med at sælge – og det SKAL 
du blive god til!!!



Planche



Strategi handler om sammenhæng

         Image-ønske  

            

              Identitet             Omdømme   
                



Strategi handler om sammenhæng

         Image-ønske Hvad vil vi være kendt for?
           Analyse & forretningsmodel  

            

              Identitet             Omdømme   
  Det som SKER       Kunden
  Levering af produktet/ydelsen  

  Ejerens personlighed      
  Medarbejdernes adfærd
  Kulturen

  Praktiske problemer                



Professionel kommunikation

       Image-ønske   

            

              Identitet                                   Omdømme

Image-ønske



Image-ønske

Hvad skal din virksomhed være kendt 
for?

Brug 3 minutter på at tænke 

Vælg 3 fotos, som inspirerer dig til at 
sætte ord på din virksomheds image-
ønske

Præsenter for de andre i gruppen

Skriv de første noter ind – og husk, at 
de kan rettes til – mange gange!!

OBS – blufærdighed!! 



SWOT-analyse

 



SWOT-analyse



Styrker - internt

Erfaring

Faglighed

Engagement i kunderne



Svagheder - internt

Enkeltmandsvirksomhed (??)

Travlhed / får ikke kommunikeret nok

Manglende tid og fokus til at skabe 
langtidsvarende udvikling og vækst



Muligheder - eksternt

Generel vækst i samfundet / efterspørgsel

Corona/energikrise/USA - mange 
offentlige midler, som virksomhederne 
kan søge

Bæredygtighed & kommunikation

Trend ift. kurser: Flere 
selvstændige i fremtiden

         



Trusler - eksternt

Pandemi, krig eller anden pludselig krise, 
som påvirker virksomhedernes (= 
kundernes) prioriteringer

Kompleksitet / kunderne forstår ikke 
fordelene, og leder derfor ikke 

Konkurrenter, som presser pris



SWOT

Arbejd med din egen SWOT 

Præsenter for hinanden i grupperne

Imens I præsenterer: Giv feedback på 
post it-notes



Frokost indtil 12.40
       

 



Business Model Canvas

 



Business Model Canvas



Business Model Canvas 



Business Model Canvas 



BMC – Fordybelse, post-its og 
snak…

 



Trin 1 – Kunder & Værditilbud  



Kunder og værditilbud

Til ‘vidensformidlere’:
Tegn evt. jeres proces = metode…



Trin 2 – Kanaler, relationer & indtægter 



Relationer, kanaler & indtægter



Trin 3 – Ressourcer, aktiviteter, partnere &     
    omkostninger



Ressourcer, aktiviteter, partnere & omkostninger



To lag mere i 
Business Model Canvas

 



3-lags Business Model Canvas

Ny tid – Vi kan ikke bare tænke i økonomi

The triple bottom line

Planet (miljø)

Personer (socialt)

Profit (økonomi)



Planet / miljø



Personer / socialt



Dyk ned i alle tre lag

Google – eller find dem på 
https://retning.dk/business-model-
canvas/

Skriv til birgitte@retning.dk hvis noget er 
uklart – så tilretter jeg (måske) 
blogindlægget

https://retning.dk/business-model-canvas/
https://retning.dk/business-model-canvas/
mailto:birgitte@retning.dk


Total forvirring – er helt ok…



Næste gang – og indtil da…

Emotionelle kundetyper & konkret 
kommunikation og markedsføring  – så 
TAL med dine potentielle kunder!!!

Videre med SWOT – så forbedr den!!!

BMC – løse ender?
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