
MOST INNOVATIONS FAIL 
And companies that don’t innovate die 
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Den nye industrielle revolusjonen 
Kan nye forretningsmodeller bidra til 
internasjonal suksess? 
Claus Gladyszak|Victoria Utheim|Bente Syvertsen 

http://youtu.be/QoAOzMTLP5s


Agenda: 
Intro:      Hvorfor investere i forretningsmodellen? 

Kort innføring:   BusinessModelGeneration-metodikken 

Workshop 1:    The Marit Bjørgen Experience  

Formiddagsmat 

Case:      Maritime Robotics 

Workshop 2:    Hvordan vurderer vi dagens modell? 

Workshop 3:    Kan dagens modell gjøres bedre? 

Avslutning:    Kort oppsummering av dagen 



 

Alexander Osterwalder 



Brannfakkel; 

Hvor blir pengene investert i 
innovasjonsprosjekter? 



Hvor penger blir investert 
Siste 10 år 

Kilde: Doblin analysis 
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Hva dette gir tilbake (ROI) 
Siste 10 år 
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Forretningsmodell: 

Hvordan ditt firma skaper og kaprer verdi 

www.businessmodelgeneration.com 

 

http://www.businessmodelgeneration.com/
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Kundesegment: 
Kundesegment beskriver hvilke grupper av mennesker eller 

foretak bedriften skal dekke behov hos/skape verdier for. 

• Demografi 

• Geografi 

• Brukernivå/ferdigheter 

• Livsfase 

Eksempel på bedrift som opererer i et nisjemarked - Offshoresektor.  
Segmentert: bankene bedrift/privat/ung/gammel/… 

•  Massemarked 

•  Nisjemarked 

•  Segmentert 

•  Diversifisert 

•  Flersidet 



Basert på BusinessModelToolbox App/ BusinessModelCanvas – fra boka BusinessModelGeneration skrevet av Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, Wiley forlag 2010 



 



 



Verdiløfte: 
Verdiløftet definerer hvilke verdier foretaket skal skape til 

kundesegmentene sine – hva slags behov som skal dekkes. 

•  Funksjonelle? 

•  Emosjonelle? 

iPod – Sømløs musikkopplevelse, FlyToget: Gardemoen på 19 minutter. 



 

iPod – Sømløs musikkopplevelse. 



Kanaler: 
Beskriver hvilke kanaler foretaket kommuniserer, 

distribuerer og selger sine varer og tjenester. 

 

Kanaler må fungere i ulike faser: 

Dell, Skandiabanken, Nespresso, Isbilen! 

• Oppmerksomhet 

• Evaluering 

• Kjøp 

• Levering 

• Ettersalg 

• Telefon 

• Web 

• Sosiale medier 





 

Kunderelasjoner: 
Kunderelasjoner beskriver hvilken type relasjoner foretaket har til 

sine kundesegment. 

•  Personlig 1:1 

•  Selvbetjent 

•  Automatisert 

Stormberg: PU via sosiale medier /Homeparties/messer/mobiltelefon 



 



 

Inntektsstrøm: 
Inntektsstrøm beskriver hvordan foretaket kaprer verdier i 

forretningsmodellen. 

•  Kontantsalg 

•  Abonnement 

•  Leie/leasing 

•  Lisensiering 

•  Reklame 

•  Forhandleravgift 

Xerox fra salg til leie og bet pr kopi. Canon/Epson m billige skrivere og dyre patroner/Skype er gratis… Rolls Roys. Ryan Air. 



 



 

Nøkkelressurser: 
Nøkkelressurser er de ressursene som kreves for å kunne oppfylle 

verdiløftet. 

•  Fysiske 

•  IPR 

•  Humane 

•  Finansielle 

IPR = Immaterielle rettigheter (patent, design, varemerke) 



 



 

Kjerneaktiviteter: 
Kjerneaktiviteter er hva som er de viktigste aktivitetene foretaket 

utfører for å kunne levere kundeløftet. 

• Produksjon 

• Problemløsning 

• Drifting av plattform 

• Design og PU 

Hva er det Du må være best på? Hva kan andre gjøre bedre? 





 

Nøkkelpartnere: 
Nøkkelpartnere er de foretakene eller nettverkene bedriften er 

avhengig av for å kunne levere verdiløftet. 

• Allianser 
 

• Klynger 
 

• Partnere på 
kjerneressurser 
 

• Partnere på 
kjerneaktiviteter  

Apple lager ikke telefonene sine selv… 



NCE Maritime klyngen er blant de svært få komplette 
maritime klynger i verden og består av 15 design- 
selskaper, 14 skipsverft, 159 utstyrsleverandører, og 18 
rederier, som sysselsetter over 21.000 personer og har 
en samlet omsetning på 51,5 milliarder kroner 
(Møreforskning 2008).  



 

Kostnadsstruktur: 
Kostnadsstrukturen beskriver kostnader knyttet til det å operere 

forretningsmodellen/oppfylle verdiløftet. 

•  Kostnadsdreven 

•  Verdidreven 

Kostnadsdreven: Norwegian, Ryanair, EasyJet, Skoda  vs. Verdidreven: Moods of Norway, Lerum,  Sheraton, Lexus, Audi. 
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Hvordan eliminere konkurranse 

… og få kr. 3 pr. kopp kaffe i stedet for 30 øre. 



Nespresso 

 

Nespresso Club 

1:1 

 

Kundeoppfølging 

Produksjon 

Markedsføring 

 

Pulverkapsler 
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Oppgave 1: (12 min.) 

Lag en forretningsmodell basert på en «pensjonert» 
Marit Bjørgen som Nøkkelressurs. 

Tips: start gjerne med å definere kundesegmentet samt 
denne gruppens behov. 

 

Eksempel: Stokke betjener holdne urbane førstegangsfødende 
med relevant barneutstyr fordi de har spesielt god innsikt i disse 
kundenes behov i denne livsfasen. 



Presentasjon: (2 min. pr. gruppe) 

• Hva  er det viktigste hovedgrepet dere har gjort i 
forslaget til forretningsmodell? 
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Maritime Robotics AS 



Maritime Robotics AS 

http://www.nrk.no/nyheter/distrikt/nrk_trondelag/1.10902168


     

  

  

Company 
Name: 

Navn på 
bedrift: 

Maritime Robotics/OceanEye Date: 

Dato: 

Møter og 
telefoner 

Media: 
Red omtale 

Publikasjoner 
magasin 

Personlig 1:1  
 Ubemannet 

maritim 
havovervåkning 

  
Hurtig og bedre 

oversikt 

 

Salg av utstyr   

Abonnement på 
beredskap  

Utleie personel 

 
Lønn, 

produksjon,   
utviklingskostnade

r 

7 kompetente 
medarbeidere 

på heltid 
 

Patent 
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g 
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Offshore 

Oljeindustri 

 
Statoil 

ENI 
DWI 

  
Skade-

begrensning 
 

 Besparelser 
• Miljø 
• Tid 

• Personell 
 

 

Utleie utstyr 



Hvordan evaluere forretningsmodeller? 

 

Dagens BMC Evaluere Innovere Teste! Endre… Endre… 



Evaluering av forretningsmodeller; 

Det finnes mange måter å evaluere forretningsmodeller 
sine styrker og svakheter: 

Det store bildet (s. 200-211) 

Pluss & Minus, enkel (s. 212-215) 

Pluss & Minus, detaljert (s. 216-223) 

SWOT (s. 216) 

7 karakteristika (businessmodelhub.com) 

 
BusinessModelGeneration side: 212 - 224 



KEY 
TRENDS 

MACRO 
ECONOM. 

FORCES 

INDUSTRY 
FORCES 

MARKET 
FORCES 



Vurdering av forretningsmodeller; 

Det finnes mange måter å vurdere forretningsmodellers 
styrker og svakheter: 

Det store bildet (s. 200-211) 

Pluss & Minus, enkel (s. 212-215) 

Pluss & Minus, detaljert (s. 216-223) 

SWOT (s. 216) 

7 karakteristika (businessmodelhub.com) 

 
BusinessModelGeneration side: 212 - 224 



Pluss & Minus, enkel 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SWOT 

BusinessModelGeneration side: 216 

 

Styrker 
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Vurdering av forretningsmodeller; 

Det finnes mange måter å vurdere forretningsmodellers 
styrker og svakheter: 

Det store bildet (s. 200-211) 

Pluss & Minus, enkel (s. 212-215) 

Pluss & Minus, detaljert (s. 216-223) 

SWOT (s. 216) 

7 karakteristika (businessmodelhub.com) 

 
BusinessModelGeneration side: 212 - 224 



7 karakteristika 

Har Maritime Robotics AS en forretningsmodell som: 

 

1) … skaper byttekostnad for kunden? 

2) … gir beskyttelse mot konkurranse? 

3) … som skaper repeterende salg? 

4) … gjør at foretaket tjener penger før den bruker? 

5) … har en kostnadsstruktur som gir klare konkurransefordeler? 

6) … får andre til å gjøre jobben? 

7) … som er skalerbar? 

Alexander Osterwalder/BusinessModelHub/Vekstbedriften v/Dahle/Verde/Dagestad. 



Vekstpotensial: 

Foretakets vekstpotensial henger sammen med skalerbarheten i 
forretningsmodellen. 

Kilde: Vekstbedriften v/Dahle/Verde/Dagestad, Universitetsforlaget 

Unikt 
håndverks-
produkt 

Masseprodusert 
industriprodukt 

Kunnskaps-
intensivt 
verktøy 

Legemiddel-
industrien 

Tilpasset 
programvare 

Standardisert 
SaaS 
programvare 



Gi MR score på aspektene fra 1-10: 

Skaper byttekostnad for kunden 

Gir beskyttelse mot konkurranse 

Skaper repeterende salg 

Foretaket tjener penger før den bruker 

Kostnadsstruktur som gir konkurransefordel 

Får andre til å gjøre jobben 

Er skalerbar 

 

1 = i liten grad - 10 = i stor grad 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 



Gi MR score på aspektene fra 1-10: 

Skaper byttekostnad for kunden 

Gir beskyttelse mot konkurranse 

Skaper repeterende salg 

Foretaket tjener penger før den bruker 

Kostnadsstruktur som gir konkurransefordel 

Får andre til å gjøre jobben 

Er skalerbar 

 

1 = i liten grad - 10 = i stor grad 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 



Hvordan innovere i forretningsmodellen? 

 

Dagens BMC Evaluere Innovere Teste! Endre… Endre… 



• Hvordan skape nye markeder, 
samt gjøre konkurranse 
irrelevant. 



 

 

 
Eliminere (x) 

 

 

 
Redusere (-) 

 

 

 
Øke (+) 

 

 

 
Innovere (!) 

Hvilke faktorer kan elimineres? 

Hvilke faktorer kan reduseres? 

Hvilke faktorer kan økes? 

Hvilke faktorer finnes ikke i dag? 

Blue Ocean Four Action Framework 



Oppgave: innover (12 min.) 

• Ta utgangspunkt i ett eller flere av de 7 aspektene dere 
har evaluert i MR sin eksisterende modell. 

• Foreslå enten forbedringer som kan gjøres med dagens 
modell. 

• Eller… 

• Bruk de fire Blue Ocean-rutene til å foreslå innovative 
endringer som kan styrke dagens modell. 



 

 

 
Eliminere (x) 

 

 

 
Redusere (-) 

 

 

 
Øke (+) 

 

 

 
Innovere (!) 

Hvilke faktorer kan elimineres? 

Hvilke faktorer kan reduseres? 

Hvilke faktorer kan økes? 

Hvilke faktorer finnes ikke i dag? 

Blue Ocean Four Action Framework 



Presentasjon: (2 min. pr. gruppe) 

• Hva  er det viktigste hovedgrepet dere har gjort i 
forslaget til forbedring eller innovasjon? 
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Maritime Robotics AS 
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Hypoteser må testes – jo før jo heller! 

Dagens BMC Evaluere Innovere Teste! Endre… Endre… 



 



Nyttige lenker: 

Modellduken: 

http://www.businessmodelgeneration.com/canvas 

Boka: 

http://www.businessmodelgeneration.com/book 

Web-versjon av modellduken: 

https://strategyzer.com/ (alpha-versjon) 

iPad app modellduk: 

http://www.businessmodelgeneration.com/toolbox 

Alexander Osterwalder blog: 

http://www.businessmodelalchemist.com/ 
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Men husk! 

Man blir ikke kirurg 
av å kjøpe skalpel… 


