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Innovationslederskab og vaekst

| en verden hvor nye konkurrenter dukker op hurtigere end nogensinde far, hvor
organisationer fra den “Udviklende verden” i stigende grad opnar sterre fordele end deres
ligemaand i den “Udviklede verden”, hvor information mere og mere er en handelsvare og
betydningen af den undervurderet, hvor “Best practise” aendrer sig hurtigere end mennesker
og hvor det at forblive foran flokken er en voksende udfordring, underseger vi hvordan og
hvorfor enkelte virksomheder har succes med at vinde slaget om beaeredygtig innovativt
lederskab.

Denne blog fokuserer pa de to primeaere elementer i udfordringen om veekst: Strategi og
kultur - og hvordan de haenger sammen.

Del 7: ABC for Forretningsmodeller

Vi tror pa at innovation af forretningsmodeller er det nye strategiske fokusomrade for alle
ledere og chefer, men for at kunne lese denne opgave ma vi ferst forsta dette nye Buzzword.
Sa hvad er en forretningsmodel egentlig?

"En forretningsmodel er en fortaelling om hvordan en organisation skaber, leverer og
fastholder veerdi”

Fortaellingen om jeres nuveerende forretningsmodel kan bygges op omkring svarene pa tre
grundlaeggende sporgsmal:

1. Hvordan skaber jeres organisation vaerdi?
2. Hvordan leverer jeres organisation veerdi?
3. Hvordan fastholder jeres organisation vaerdi?

Hvordan skaber jeres organisation vaerdi?

Forretningsmodeller er designet til at skabe veerdi for en kunde eller slutbruger. Det logiske
sted at begynde fortaellingen om enhver forretningsmodel er at kunne udtrykke klart og
enkelt hvordan forretningsmodellen skaber vaerdi og for hvem. Hvilket uopfyldt
markedsbehov imedekommer den? Hvilken tiltalende kundeoplevelse skaber den? Hvilket
lofte om veerdi giver | jeres kunder?

En af de meget anvendte metoder til at besvare spergsmalet om hvordan en
forretningsmodel skaber vaerdi pa er ved at besvare Harvard Business School professor
Theodore Levitt’s spergsmal: hvad er det for en opgave kunden hyrer jeres firma, produkt
eller serviceydelse til at udfere for dem?

At forsta veerdi gennem jeres kunders perspektiv er den bedste made at skabe et tiltalende
veerditilbud. Jeres veerditilbud ber veere kort, let forstaelig og konsekvent ens opfattet af alle
interessenter bade i og udenfor virksomheden. Nedenfor er et par eksempler pa velkendte

eksempler pa staerke og klare veerditilbud. Hvordan skaber jeres organisation veerdi lige nu?

T BMW: The ultimate driving machine
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1 Walmart: Everyday low prices

Google: Organize the worlds information and make it accessible and useful

1 Bearsen: Bersen ger en forskel. Og ger forskel. Barsen-kunder far magasiner, tillaeg og
tiloud, ingen andre far. Pa vores konferencer og meder. P4 smartphone og tablet med
skraeddersyede nyheder og fordybelse i realtid. P& borsen.dk med adgang til nyheder
o0g data om alt og alle i dansk erhvervsliv
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Hvordan leverer jeres organisation vaerdi?

Det andet element i forteellingen om jeres forretningsmodel beskriver hvordan
organisationen beerer sig ad med at med at levere veerdi. Det er en beskrivelse eller et billede
af hvordan organisationen opererer. Altsa en forstaelig made af beskrive jeres virksomheds
vision eller model for hvordan | driver virksomheden. Denne model beskriver kerne
kapabiliteter og hvordan de relaterer til hinanden, ikke kun de kapabiliteter internt i
virksomheden, men ogsa de kapabiliteter fra samarbejdspartnere der bidrager til hvordan
veerdi leveres til jeres kunder. Kapabiliteter er byggeblokkene i jeres driftsmodel. Hver
kapabilitet bestar af tre elementer: Mennesker, proces og teknologi. En kapabilitet integrerer
personer der til sammen udferer et struktureret seet aktiviteter, der understottet af teknologi
producerer det enskede resultat. Med andre ord: en kapabilitet er simpelthen evnen til at
udfere en specifik opgave. Start med at opliste alle jeres kapabiliteter. Det vil tvinge jer til at
taenke over hvad jeres organisation egentlig er i stand til at udfere. Sortér dem derefter
baseret pa deres relative betydning ift. at levere vaerdi til kunder. Kapabiliterer kan sorteres i
tre kategorier:

1. Kerne kapabiliteter (det | gor som de eneste eller meget bedre end alle andre)
2. Muliggerende kapabiliteter (det der seetter jeg i stand til at udfere ovenstaende)
3. Stoettende kapabiliteter (det der holder det hele i gang)

Nar | har en uddybende liste af de 3 typer af kapabiliteter, er det neeste skridt i at udvikle
forteellingen om jeres forretningsmodel, at skabe et billede af jeres driftsmodel der beskriver
hvordan kerne kapabiliteterne relaterer sig til hinanden og hvordan de skal integreres for at
levere kundeveerdi.

Et simpelt billede af jeres driftsmodel tilfarer et rammeveerktej der saetter jer i stand til at
undersoge hvordan daglig driftsopgaver og aktiviteter vil blive udfert og styret i enhver
vision for en ny driftsmodel. Pa den made kan | sammenligne og adskille alternative
driftsmodeller.

Hvordan fastholder jeres organisation veerdi?

Mange tror fejlagtigt at en forretningsmodel kun handler om at vise hvordan en virksomhed
tjener penge. En beaeredygtig finansiel model er dog et negleelement i enhver succesfuld
forretningsmodel. Forteellingen om en forretningsmodel beskriver hvem der betaler og hvor
meget for den vaerdi der leveres. Den klarleegger formlen for fortjeneste for forretningen
baseret pa den nedvendige driftsomkostningsstruktur i relation til omsaetning sa vel som
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kapitalbehovene der er til bade at finansiere faste aktiver og at have driftskapital til at
opretholde lebende drift og vaekst.

Det forste trin til at beskrive en finansiel model er at beskrive virksomhedens indteegtskilder.
Hvem betaler? Der umiddelbart ligner et simpelt spergsmal, men ofte er sveerere at besvare
end forst antaget. Ofte er personen eller mellemledet der betaler regningen og dermed
skaber omseetning, slet ikke modtager af den leverede vaerdi. Enhver forretningsmodel skall
identificere hvem der betaler regningen og hvordan indteegter skabes. Det er ogsa vigtigt at
identificere andre spillere der er kritiske for at levere veerdi til slutbrugeren og som kan have
indflydelse pa selve kebsbeslutningen. Et andet vigtigt aspekt i at beskrive hvordan jeres
forretningsmodel fastholder veerdi er ikke bare at konstatere hvor indteegterne kommer fra,
men ogsa at specificere hvad det er kunderne betaler for. Skabes indteegterne i jeres
forretningsmodel ved at salge et produkt, yde en service eller ved at sammenkaede disse?
Prisstrategierne i markeder og brancher vendes pa hovedet af nye forretningsmodel
innovaterer der f.eks. tilbyder digitale udbud meget billigt eller endda gratis til jeres kunder,
for pa den made at skabe et enormt pres pa eksisterende forretningsmodeller. Dette er
selvsamme arsag til at forretningsmodel innovation er blevet en strategisk nedvendighed for
alle ledere.

Den anden halvdel af formlen for fortjeneste, efter at have identificeret indtaegtskilder, er
naturligvis at fa fastlagt omkostningerne forbundet med driftsmodellen. Hvor meget koster
det at levere vaerdi? Hvad er elementerne for omkostningsstrukturen i jeres
forretningsmodel og hvordan understotter de leveringen af vaerdi? Hvilke omkostninger er
variable og fastlast til salgs og indteegts niveauet? Hvilke omkostninger er faste som folge af
den nedvendige infrastruktur og de kraevede aktiver i den valgte forretningsmodel? Hvad er
forventningerne til fortjeneste og veekst i jeres nuvaerende forretningsmodel?
Omkostningsstruktur, infrastrukturbehov og finansielle modeller spiller en vigtig rolle i enhver
forretningsmodel. De repraesenterer en arkitektur der tilferer det finansielle braendstof til en
forretningsmodel der szetter den i stand til at levere lebende vaerdi-skabelse og levering.
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Det er nu tid til at samle det hele

Nar | har fundet og beskrevet svarene pa de tre grundlaeggende spergsmal, er det tid til at
samle dem til en sammenhasngende forteelling om jeres forretningsmodel. To af de enkleste
veertejer til dette er Business Model Canvas (BMC):

Business Model Canvas
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0g Business Model Design Kit (BMDK): Se naeste side.

Disse to veerktojer er begge nemme at anvende og kortlaeagger hhv. komponenterne i jeres
forretningsmodel (BMC) og de indbyrdes relationer (BMDK) pa en letforstaelig made.

For | kan begynde at udforske forretningsmodel innovation er det vigtigt at forsta
kerneelementerne i jeres (eller konkurrentens) forretningsmodel og at kunne kortlaegge jeres
nuvaerende forretningsmodel.

Brug de to veerktejer til at beskrive elementerne i jeres nuveerende forretningsmodel og
udform en forteelling der klart og enkelt beskriver hvordan jeres virksomhed skaber, leverer
og fastholder veerdi.



Nespresso is the brand name of Neslté Nespresso S.A., an operating unit of the
Nestlé Group. Nespresso machines brew espresso from patented coffee capsules,

a type of pre-packed single-use container of ground coffee and flavourings. With
their special club system, they built an experience model around a commodity. The
concept (machines, capsules, service) is subject to over 1700 patents, which protect
Nespresso's ownership until the first patent expires (2012).
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Kilder:

The Business Model Innovation Factory, how to stay relevant when the world is changing.
Saul Kaplan.

Value Proposition Design, sadan skaber du produkter og serviceydelser som kunderne vi
have. Alex Osterwalder, Yves Pigheur et. Al.

Board of Innovation, Business Model Design Kit

Se mere om Innovation & Veekst pa www.4Mativ.dk



