Strategi — laer at elske det
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* Praesentation
« Hvorfor er strategi fantastisk
« Modeller

« Kommunikationstrekanten

« SWOT
 Business Model Canvas

 Undervejs: Arbejde med egen
virksomhed

»
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Strategi er fantastisk...

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

@ Det giver dig ro — du ved, hvad du vil

@ Du kan lettere inddrage andre, fordi du
kan forklare dem om dine mal - og fa
deres input

® Hjeelper dig med at saelge - og det SKAL
du blive god til!!l!
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Planche
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Strategi handler om sammenhang

Image-gnske

Identitet Omdgmme
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Strategi handler om sammenhang

Image-gnske Hvad vil vi vaere kendt for?
Analyse & forretningsmodel

Identitet Omdgmme

Det som SKER Kunden

Levering af produktet/ydelsen

Ejerens personlighed
Medarbejdernes adfeerd

Kulturen »
RETNING
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Professionel kommunikation

< Image-pnske >

Identitet Omdgmme
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@® Hvad skal din virksomhed veere kendt
for?

® Brug 3 minutter pa at teenke

® Veelg 3 fotos, som inspirerer dig til at
szette ord pa din virksomheds image-
gnske

@ Praesenter for de andre i gruppen

@ Skriv de fgrste noter ind — og husk, at
de kan rettes til - mange gange!!
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SWOT-analyse
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SWOT-analyse
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Styrker - internt

@ Erfaring
® Faglighed
® Engagement i kunderne

HJAELPSOMME

I MZAM—-Z-—
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Svagheder - internt

® Enkeltmandsvirksomhed (??)
® Travlhed / far ikke kommunikeret nok

® Manglende tid og fokus til at skabe
langtidsvarende udvikling og vaekst

SKADELIGE
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Muligheder - eksternt

® Generel vaekst i samfundet / efterspgrgsel

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

® Beaeredygtighed & kommunikation

@ Trend ift. kurser: Flere
selvsteendige i fremtiden

MmMEZAMmM-=wAxm
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Trusler - eksternt

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

® Kompleksitet / kunderne forstar ikke
fordelene, og leder derfor ikke

@ Konkurrenter, som presser pris

V24
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SWOT

® Arbejd med din egen SWOT
@ Praesenter for hinanden i grupperne

® Imens I preesenterer: Giv feedback pa
post it-notes
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Frokost indtil 12.40
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Business Model Canvas

»
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas

Partnere ( \_ﬁ," Aktiviteter }}‘ij Vaerdifaktorer (. _ Kunderelationer "2 Kunderne 3
e s L;u e s e r by
* Udlejer af pglsevogne * Indkgb af ravarer Hvilken vardi skaber du * Kort relation Hvor kommer de fra:
* Kommunen - plads til + Tilberedning af rivarer | ¢or kunden? * Nogle faste kunder * massemarkedet
pelsevogn * Salg gennem lugen * En god snak * Borinsrheden
. Lw.rindﬂr t“ - R&mﬁn! ﬂf vogn . Et hul’ti!t mnd m L] I{nmrna-r tllfﬂldig
Fﬂlﬂmm o Mminhtrﬂtlan * En time out fﬂrhi
* Kundegruppe der + Dansk autensitet
kunne leveras til? + Fgrverden gik af lave
+  En trast fralivets K“"kmt;
udfordringer Mz
- — * Kvinder
Ressourcer &4 Vejen til kunderne [ 77 | * Familier
L 4| + Uddannede/ikke
N uddanneda
* Et salgssted = Egen pglsevogn + Unge
* Person til tilberedning - Udlmndinge?
og salg = Gode forventelige
palser
+ Skilte og poster
Omkostninger \,\(; Indtaegter -’l'“'-,r...
= Lgnninger + Hot dogs
* Leje af pelsevogn * Franske \f"
* Variable omkostninger + Hamburgers
* Kommunale afgifter/pladsleje * Wand
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BMC - Fordybelse, post-its og
shak...
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Trin 1 - Kunder & Veerditilbud
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Kunder og veerditilbud

Kunder
« Hvem skaber virksomheden vaeredi for?
« Hvem er virksomhedens vigtigste kunder?

« Hvem er virksomhedens kundetype?

Vaerdi (ogsa kaldet vaerditilbuddet)

« Hvilken vaerdi skaber virksomheden for kundeme?

s Hvilke problemer lgser virksomheden for kunderne?

* Hvilke behov l@ser virksomheden hos kunderne?

Til 'vidensformidlere:
Tegn evt. jeres proces = metode...
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Trin 2 — Kanaler, relationer & indtsegter
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Relationer, kanaler & indtaegter

Kunderelation Kanaler | Vejen til kunderne
* Hvad er relationen mellem kunderne og virksomheden?s Hvilke kanaler foretraekker kundetypen?
* Hvilke relatoner foretraekker kunderne? « Hvordan nar du kunderne i dag?
« Hvilke kunderelationer gavner forretningen bedst? « Hvordan hanger de forskellige kanaler sammen?
Hvordan skabes og vedligeholdes relationer? « Hvilke kanaler fungerer bedst?
Hvordan pavirker kunderelationer veerdifaktorerne? = Hvilke kanaler er de mest omkostningseffektive?

Sadan vil j Ige:
Indtaegter * A IR

« Hvilke veerdifakiorer vil kunderne virkelig gerne betale for?

« Hyvor meget er kunderne villige til at betale?

* Huvilke forskellige indteegtskilder er der?

 Hvordan foretraekker kunderne at betale?

« Hvor meget bidrager hver indtaegtskilde til den totale omsastning?

»
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Trin 3 — Ressourcer, aktiviteter, partnere &

omkostninger
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Ressourcer, aktiviteter, partnere & omkostninger

Ressourcer
« Hvilke ressourcer kraeves af
e ‘Veerditilbuddet?

e Kunderelationerne?

Aktiviteter
« Hvilke aktiviteter kreeves al

o Vaerditilbudet?

o

Vejen til kunderne? o Kunderelationerne?
o Indtaegtskilderne? o Vejen til kunderne?
o |ndteegiskilderne?

Partnere

« Hvem er virksomedens vigligsie partnere?

= Hvem er de vigtigste leverandarer?

« Hvilke vigtige ressourcer k@bes hos partneme?

« Hvilke aktiviteter udfarer partnerne?

Omkostninger
= Hyor er de vigtigste omkostninger | forretningsmodellen?

» Hvilke ressourcer er mest omkosiningstunge?
« Hvilke aktiviteter er de mest omkostningstunge?

»
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To lag mere i
Business Model Canvas

»
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3-lags Business Model Canvas

@ Ny tid - Vi kan ikke bare taenke i gkonomi

@ The triple bottom line
® Planet (miljg)
@ Personer (socialt)
@ Profit (gkonomi)
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Planet / miljo

FORSYNINGER &
OUTSOURCING

PRODUKTION

MATERIALER

FUNKIONEL
VARDIENHED

END-OF-LIFE

DISTRIBUTION

BRUG

MILJO INDVIRENINGER

MILJE FORDELE
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Personer / socialt

LOKALMILJIED ORGANISATION

MEDARBEJDERE

SOCIAL VAERDI

KULTUR

RAKKEVIDDE

SLUTBRUGER

SOCIALE INDVIRKNINGER

s0OCIALE FORDELE
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Dyk ned i alle tre lag

® Google - eller find dem pa
https://retning.dk/business-model-
canvas/

@ Skriv til birgitte@retning.dk hvis noget er
uklart - sa tilretter jeg (maske)
blogindlaegget

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

Total forvirring — er helt ok...




Naeste gang

@ Emotionelle kundetyper & konkret
kommunikation og markedsfgring - sa
TAL med dine potentielle kunder!!!

® Videre med SWOT - sa forbedr den!!!
® BMC - lgse ender?

»
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