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MOST INNOVATIONS FAIL

And companies that don’t innovate die

HENRY CHESBROUGH



INNOVATION ¢
NORWAY

Business
Model

Generation

Den nye industrielle revolusjonen

Kan-nye forretningsmodeller bidra til
internasjonal suksess?

Claus Gladyszak|Victoria Utheim | Bente Syvertsen ..
We give local ideas global opportunities



http://youtu.be/QoAOzMTLP5s

Agenda:

Intro:

Kort innfgring:
Workshop 1:
Formiddagsmat
Case:
Workshop 2:
Workshop 3:

Avslutning:
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Hvorfor investere i forretningsmodellen?
BusinessModelGeneration-metodikken

The Marit Bjgrgen Experience

Maritime Robotics
Hvordan vurderer vi dagens modell?
Kan dagens modell gjgres bedre?

Kort oppsummering av dagen
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a better business model
almost always outcompetes a
better technology

Alexander Osterwalder ’
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Hvor penger blir investert Hva dette gir tilbake (ROI)
Siste 10 ar Siste 10 ar

DOELIN

Kilde: Doblin analysis
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Forretnings Nettverk/ Stgttepro- Kjerne- Produkt- Lgsnins Service Dist.busj- Merkevare Bruker-
-modell allianser sesser aktivitet forbedringer -system onskanal oppleving
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Forretnings Nettverk/ Stgttepro- Kjerne- Produkt- Lgsnins Service Dist.busj- Merkevare Bruker-
-modell allianser sesser aktivitet forbedringer -system onskanal oppleving
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Forretnings Nettverk/ Stgttepro- Kjerne- Produkt- Lgsnins Service Dist.busj- Merkevare Bruker-
-modell allianser sesser aktivitet forbedringer -system onskanal oppleving
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STOKKE

Tilbod

Forretnings Nettverk/ Stattepro- Kjerne- Produkt- Lasnins Service Dist.busj- Merkevare Bruker-
-modell allianser sesser aktivitet forbedringer -system onskanal oppleving
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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 *  Massemarked

*  Geografi *  Nisjemarked
*  Brukerniva/ferdigheter *  Segmentert

* Livsfase . Diversifisert

L ° Flersidet

Eksempel pa bedrift som opererer i et nisjemarked - Offshoresektor.
Segmentert: bankene bedrift/privat/ung/gammel/...
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[YELLOW TAIL] PARTY
COOKBOOK

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

We're gearing up for a party. Your party!

yEI.IOW tail] ) Two important ingrediants will turn a good party into a great one - delicious
food and wirie.

SMIEAZ

Check out our Facebook app to create, share and browse a sizzling selection
of party food and winetail recipe ideas that will set tongues wagging.

..........................................................................

SEE MORE

MOST RECOMMENDED WINES Ei OUR COMMUNITY
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Verdilgfte:

Verdilpftet definerer hvilke verdier foretaket skal skape til
kundesegmentene sine — hva slags behov som skal dekkes.

Funksjonelle?

Emosjonelle?

iPod — Semlgs musikkopplevelse, FlyToget: Gardemoen pa 19 minutter.
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iPod — Sgmlgs musikkopplevelse.



= ® | INNOVATION

*® | noRwAvy

Kanaler:

Beskriver hvilke kanaler foretaket kommuniserer,

distribuerer og selger sine varer og tjenester.

Kanaler ma fungere i ulike faser:

Oppmerksomhet | <

e \ Ix\
‘ \
Evaluering % - ' é
: %] * Telefon
Kjgp _ !
\ |

. * Web
Levering

* Sosiale medier

Ettersalg

Dell, Skandiabanken, Nespresso, Isbilen!
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Kunderelasjoner:

Kunderelasjoner beskriver hvilken type relasjoner foretaket har til
sine kundesegment.

*  Personlig 1:1
*  Selvbetjent

. Automatisert

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



MBI g TN LLALIRRD L] o VT R DD

o Hjemmeside: www. stormberg.no

ZRMBERG

o Kundeservice som svarer halv ett b
sV ett hatt tf
S M A lordag. Hvem hadde trodde for et p.‘vr.::-l T O R E

siden? St pi

@stormberg
Hvilke sosiale nettverk og tjenester bruker Storr
@stormberg Digger Sto I- o

A k:llnmlrsrr\irv, raske n:;:::‘?:

. tlsynelatende lydhorhet. Bl
o Tuitter is.mr:s)nlig fast kunde! .\lan;z:-';::'mw ]
o Linkedin = |
o YouTube ~~
o Vimeo ey N

| @stormberg Takk for tips! B
- Sigechare ordre pi n«-ubulikk:-:m il:::n!l‘;:i::knrf)
o Blogg - —
o Flickr

Beskriv med egne ord en episode eller hendelse som gjorde at Stormberg valgte atai
bruk ett eller flere sosiale nettverk.

Vivar et par ansatte som var interessert i

sosiale medier, ogsomansket 2o | [
Facebook for Stormberg for @ fa mer
kontakt med kundene vare. Som sagt som
gjort. For 0ss har det alltid vaert viktig 3 ha
god kontakt med kundene, og vi 53 at
Facebook var et ypperlig sted for personlig
toveis kommunikasjon. Sjefen var, Steinar
J. Olsen, stettet 0ss i dette og oppmuntret
0ss til 3 vurdere alle sosiale medier som
ville veere til nytte,
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Inntektsstrom:

Inntektsstrem 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.
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Nokkelressurser:

Ngkkelressurser er de ressursene som kreves for a kunne oppfylle
verdilgftet.

*  Fysiske
. IPR
. Humane

. Finansielle

IPR = Immaterielle rettigheter (patent, design, varemerke)
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BE‘EANEYE Reduced crew exposure & increased decision support

SYSTEM > Discover more benefits and features of the Oceantye™ System

=



Kjerneaktiviteter:

Kjerneaktiviteter er hva som er de viktigste aktivitetene foretaket

utfgrer for a kunne levere kundelgftet.

Hva er det Du ma vaere best pa? Hva kan andre gjgre bedre?

Produksjon
Problemlgsning
Drifting av plattform
Design og PU
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BEEANEYE Combating arctic regions: Ice management

SYSTEM > Learn why the Ocean€ye™ system is a great solution for ice management operations
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Nokkelpartnere:

Ngkkelpartnere er de foretakene eller nettverkene bedriften er
avhengig av for a kunne levere verdilgftet.

Allianser

Klynger

Partnere pa
kjerneressurser

Partnere pa
kjerneaktiviteter

Apple lager ikke telefonene sine selv...
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Norwegian Centre of Expertise
MARITIME

NCE Maritime klyngen er blant de sveert fa komplette
maritime klynger i verden og bestar av 15 design-
selskaper, 14 skipsverft, 159 utstyrsleverandgrer, og 18
rederier, som sysselsetter over 21.000 personer og har
en samlet omsetning pa 51,5 milliarder kroner
(Mgreforskning 2008).
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Kostnadsstruktur:

Kostnadsstrukturen beskriver kostnader knyttet til det & operere
forretningsmodellen/oppfylle verdilgftet.

Kostnadsdreven

Verdidreven

Kostnadsdreven: Norwegian, Ryanair, EasyJet, Skoda vs. Verdidreven: Moods of Norway, Lerum, Sheraton, Lexus, Audi.
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Key Partners ¢y | Key Activities * Value Propositions ii Customer relationship . Customer Segment 'Q“
Partnere ) Kjerneaktiviteter Verdilpfte Kunderelasjon Kundesegment
Kundeoppfelging
Kaff . Produksjon Nespresso Club |
€maskin- Markedsfering 1:1 |
Produsentep - privat hjemme
. - pa jobben “
e J
B Italiensk
Key Resources L kaff Channels # ___4————‘
Ressurser eopplevelse Kanaler
- hjemme!

‘ S — www/T1f “

Kaffeproduksjon Posten |

Nestlé brand Concept stores

Patent | I

—
Cost Structure @ Revenue Streams %
Kostnader Pro duksjon | Inntektsstrom
$a\g/di51'ribu§\\°“\ 1 x Kaffemask. Pulverkapsler
Markedsfering |
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Key Partners
Partnere
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Key Activities
Kjerneaktiviteter

P

Cost Structure
Kostnader

Key Resources
p prpp—

Value Propositions ii
Verdilpfte

Customer relationship .

Kunderelasjon
Channels 3-"1!
Kanaler

Customer Segment
Kundesegment

Qi

Inntektsstrom

@ Revenue Streams
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Key Partners ¢y | Key Activities * Value Propositions ii Customer relationship . Customer Segment i@'

Partnere > Kjerneaktiviteter Verdilpfte Kunderelasjon Kundesegment

' ?
? 2 ?

Channels a_-’

Kanaler

Key Resources
1 SR

Cost Structure {

Kostnader

Revenue Streams %
Inntektsstrom
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Oppgave 1: (12 min.)

Lag en forretningsmodell basert pa en «pensjonert»
Marit Bjorgen som Ngkkelressurs.

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

Eksempel: Stokke betjener holdne urbane fgrstegangsfgdende
med relevant barneutstyr fordi de har spesielt god innsikt i disse
kundenes behov i denne livsfasen.
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Presentasjon: (2 min. pr. gruppe)

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

’ \ Overvakningsballong

Denne ovarvikningsballongen er utviklet for cljsindustrien, men kan ogs3 brukss av Forsvaret, mener utviklerns,


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

Company
Name:

bedrift:

Maritime Robotics/OceanEye

e [ ]
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Key Partners

Key Activities

Customer relationship .

'Q \P Value Propositions ii
Partnere ) — Verdilpfte Ku-""—
Personlig 1:1
Relasjons- Ubemannet
FoU bygging maritim
havovervakning
Designere
Problemligsin
g
2 Hurtig og bedre
. ikt
Produksjon OS] Skade-
Key Resources n begrensning Channels &-’
Ressurser Mgter og
telefoner
7 kompetente Media:
medarbeidere Red omtale
Komplementer- pa heltid Besparelser Publikasjoner
ende tjeneste- * Miljg e ——
leverandgrer Patent * Tid
* Personell
Cost Structure Revenue Streams
Kostnader Inntektsstrom
Lgnn .
! Abonnement pa
produksjon, .

utviklingskostnade
r

beredskap

Utleie utstyr

Customer Segment 'Q“

Kundesegment

Offshore
Oljeindustri

Statoil
ENI
DWI

"

Utleie personel

Salg av utstyr
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Hvordan evaluere forretningsmodeller?

VA el sl il
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Evaluering av forretningsmodeller;

Det finnes mange mater a evaluere forretningsmodeller
sine styrker og svakheter:

Det store bildet (s. 200-211) T
BUSiness
Pluss & Minus, enkel (s. 212-215) Model
, , Generation
Pluss & Minus, detaljert (s. 216-223) o,
SWOT (s. 216)

7 karakteristika (businessmodelhub.com)

BusinessModelGeneration side: 212 - 224
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Vé =\V |
e »estgned for J€£ ‘( ‘ sesloned by:
The Business Model Canvas """ T e
IRENDS
I Hey Partners csg?: Key Bw.iviti value Propositions E‘/@ﬂi Customer Relationc"pg 2 Customer Segments !
\ stk ‘\*"*:_*:: / "oy v . Aﬁ-
l r)? : : = \t.
A - Key Resources .4 Channels )
INDUSTRY, | @. MY VARKET, |
FORCES /== — FORCES
ol - g EN o " f
..'/ >\».
Cost Structure 2, -
; &
VIACRO!
. ECONOM:!
! | mmmme————— 9 OO O @

www.businessmodelgeneration.com



«o @ | INNOVATION
NORWAY

- s @
-

Vurdering av forretningsmodeller;

Det finnes mange mater a vurdere forretningsmodellers

styrker og svakheter:

Det store bildet (s. 200-211)

Pluss & Minus, enkel (s. 212-215)
Pluss & Minus, detaljert (s. 216-223)
SWOT . 216)

7 karakteristika (businessmodelhub.com)

BusinessModelGeneration side: 212 - 224

You're holding a handbook for os,ganuenhf.xngm
and challengers striv r@ df noded bus
and design tomorrow’s enterprise: sk N
BUSIDESL g
Mﬂdel >©- .
Generation X
‘ ;
=
o ﬁg
CO-CREATEDBY : o
DESIGNED BY 2 C&w : ﬁ VN R
Serith The Nenw l f E
Tﬂ/-\
:a@_ 4D ;" <% Q_ )
.‘ O et es




Pluss & Minus, enkel

The Business Model Canvas """

Key Partners '§§/E Key Activities k@ Value Propositions E‘v?‘i’i

Customer Segments Eé

'Bl,a bLﬂ Key Resources "} Channels '/\:.(/
bla bla T &é% =
——— = +
Bla bla

bla bl

Revenue Streams
egg

Cost Structure
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EKSTERNT

Muligheter
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NEGATIVT

Cost Structure

uSYakhete

-

f

drusier:

BusinessModelGeneration side: 216
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Vurdering av forretningsmodeller;

Det finnes mange mater a vurdere forretningsmodellers

styrker og svakheter:

Det store bildet (s. 200-211)

Pluss & Minus, enkel (s.212-215)
Pluss & Minus, detaljert (s. 216-223)
SWOT . 216)

7 karakteristika (businessmodelhub.com)

BusinessModelGeneration side: 212 - 224

You're holding a handbook for os,ganuenhf.xngm
and challengers striv r@ df noded bus
and design tomorrow’s enterprise: sk N
BUSIDESL g
Mﬂdel >©- .
Generation X
‘ ;
=
o ﬁg
CO-CREATEDBY : o
DESIGNED BY 2 C&w : ﬁ VN R
Serith The Nenw l f E
Tﬂ/-\
:a@_ 4D ;" <% Q_ )
.‘ O et es
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7 karakteristika é

Har Maritime Robotics AS en forretningsmodell som:

1) ...
2) ...
3) ...
4) ..
5) ...
6) ...
7) ...

"NESPRESSO.

skaper byttekostnad for kunden? I_T:{{
gir beskyttelse mot konkurranse? !
som skaper repeterende salg?

gjor at foretaket tjener penger fgr den bruker?
RYANAIR o

har en kostnadsstruktur som gir klare konkurransefordeler?

far andre til 3 gjgre jobben?

som er skalerbar?

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

N @ <: Ry Go:gle

0% _skalerbarhet 100
Unikt Masseprodusert Kunnskaps- Legemiddel- Tilpasset Standardisert
handverks-  industriprodukt intensivt industrien

programvare SaaS

produkt verktgy programvare

Foretakets vekstpotensial henger sasmmen med skalerbarheten i
forretningsmodellen.

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



Skaper byttekostnad for kunden

Gir beskyttelse mot konkurranse

Skaper repeterende salg

Foretaket tjener penger for den bruker
Kostnadsstruktur som gir konkurransefordel
Far andre til 3 gjgre jobben

Er skalerbar

1=iliten grad - 10 =i stor grad

INNOVATION
NORWAY

10
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Skaper byttekostnad for kunden O

Gir beskyttelse mot konkurranse < -

Skaper repeterende salg )

Foretaket tjener penger for den bruker < -
Kostnadsstruktur som gir konkurransefordel 9,

Far andre til 3 gjgre jobben O,

Er skalerbar = | B o ; : |

1=iliten grad - 10 =i stor grad
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Hvordan innovere i forretningsmodellen?

Vil B Rkl
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* Hvordan skape nye markeder,
samt gjgre konkurranse BLUE

irrelevant. e

STRATEGY

W. Chan Kim Renée Mauborgne
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Eliminere)(x) : Dkei(F)

Hvilkerfakiorerkan elimineresy. Hvilke faktorer kanigkes?.

Redusere (-) Innovere (')

Hvilkefaktorer kan reduseres? Hvilkefaktorerfinnesikkeildag?
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Oppgave: innover (12 min.)
* Ta utgangspunkt i ett eller flere av de 7 aspektene dere
har evaluert i MR sin eksisterende modell.

* Foresla enten forbedringer som kan gjgres med dagens
modell.

* Eller...

* Bruk de fire Blue Ocean-rutene til a foresla innovative
endringer som kan styrke dagens modell.
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Eliminere)(x) : Dkei(F)

Hvilkerfakiorerkan elimineresy. Hvilke faktorer kanigkes?.

Redusere (-) Innovere (')

Hvilkefaktorer kan reduseres? Hvilkefaktorerfinnesikkeildag?
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Presentasjon: (2 min. pr. gruppe)

* Hva er det viktigste hovedgrepet dere har gjort i
forslaget til forbedring eller innovasjon?
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Hypoteser ma testes — jo f@r jo heller!

il el B iV
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€ there are no facts in
the building... so get
the hell out and talk
to customers 77

Steve Blank
entrepreneur & author




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/

INNOVATION

NORWAY


http://www.businessmodelgeneration.com/canvas
http://www.businessmodelgeneration.com/canvas
http://www.businessmodelgeneration.com/book
http://www.businessmodelgeneration.com/book
https://strategyzer.com/
https://strategyzer.com/
http://www.businessmodelgeneration.com/toolbox
http://www.businessmodelgeneration.com/toolbox
http://www.businessmodelalchemist.com/
http://www.businessmodelalchemist.com/
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Men husk!

Man blir ikke kirurg
av a kjgpe skalpel...




