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Nar man gerne vil dbne sin egen virksomhed, er det vigtigt at have en forretningsmodel

— en visionaer idé, der kan fgres ud i livet. Her er The Business Model Canvas et godt
redskab, for det giver overblik over de vigtigste elementer: Virksomheden, produkterne,
kunderne og gkonomien. Hvis dit ‘pitch’ bliver positivt modtaget, er det et signal om, at du
har en god idé, og naeste skridt vil vaere at lave en rigtig forretningsplan, f.eks. i materialet
"Mureriet ". Teenk ud af boksen og held og lykke med at pitche din forretningsidé.

Michael Lund Kristensen
Direktegr, BT-gulve
formand for Dansk Byggeris Uddannelsesudvalg

YOUNG ENTERPRISE DANMARK

A FONDEN FOR ENTREPREN@RSKAB danSI(h

Redaktion: Sidse Frich Thygesen, Dansk Byggeri

Tak til Mindbiz for deres danske Business Canvas og Dirk Bischof, One Planet Ventures,
for inspiration og tips.

Materialet er udviklet af Dansk Byggeri med stotte fra Fonden for Entreprengrskab -
Young Enterprise.



U
-

The Business Model Canvas er en made at fa et hurtigt overblik over sin forretnings-
idé. Den tager udgangspunkt i fire kerneomrader:

1:Virksomheden
2: Produktet/produkterne
3: Kunderne

4: @konomien

Ved at udfylde skemaet - ogsa kaldet canvas - leengere omme i materialet, far du et
hurtigt overblik over din forretningsidé. Forretningsideen kan du pitche hos forskel-
lige interessenter: Banken, mulige samarbejdspartnere, investorer og potentielle
kunder. Hvis de er positive over dit canvas, kan du ga videre med at lave en detalje-
ret forretningsplan.

Alt det, du skal arbejde med og fylde i skemaet, kan du bruge i din forretningsplan,
men HUSK - du bgr altid ga tilbage og justere indholdet i takt med, at din virksom-
hed udvikler sig. Mdske far du nye samarbejdspartnere, som tilferer noget nyt til
virksomheden, maske udvikler du nye produkter eller ydelser, som gear, at tingene
andrer sig, og dit canvas og din forretningsplan skal derfor opdateres, sé den pas-
ser til virkeligheden. Husk ogsa, at det hele haenger sammen - hvis der sker aen-
dringer pa ét punkt, pavirker det ofte flere andre punkter.

Pa de forste par sider finder du forklaringer til de forskellige punkter i Business
Model Canvas - sa ved du, hvad du skal fylde i de forskellige bokse i dit eget canvas.
Nar man starter med at lave et canvas, sa er der ét begreb, der er vigtigt at kende.
Pa engelsk hedder det value propositions — pa dansk ‘veerdifaktor’ | stedet for at
teenke pd, hvad du szelger, som f.eks. "vi laver fine badevaerelser” eller ”jeg laver nye
gulve” - sd teenk i stedet: Hvilken vaerdi skaber jeg for kunden? Hvilket behov har
kunden, som jeg kan daekke? Start med "Vi hjaelper dig med at fa det bad, du altid
har dremt om” eller "Hvis solceller er vigtige for dig, sa kan vi hjeelpe dig med at
montere dem”.
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Det er en god idé at indga partnerskaber - det er godt for bade gkonomi, risiko-
styring og stabilitet. Det kan vaere med andre handveerkere, producenter, grafikere
eller netveaerk, der kan indga i din bestyrelse.

Hvem er dine vigtigste partnere?
Hvem er dine vigtigste leverandarer?
Hvilke ressourcer far du fra dine partnere?

Hvilke aktiviteter laver dine partnere?

Aktiviteter er det, som virksomheden skaber veerdi af. Det er selve det produkt, du
selger - og det skal skabe vaerdi bade for dig og for kunderne. Aktiviteter er det
vigtigste, du ggr. Aktiviteter kan fx vaere renovering eller nybygning, markedsfgring
0g hgj produktivitet.

Hvilke aktiviteter er der brug for, for at skabe vaekst og salg?
Hvad tjener du penge pa?
Hvad er dine vigtigste veje til kunderne?

Hvordan fastholder du dine kunder?

En negleressource er fx en stor varevogn til transport, veerktgj eller et lager. Det kan
ogsa vere en telefondame, en fejedreng eller finansielle ressourcer. Nggleressour-
cer er det vigtigste, du har.

Hvilke ressourcer kraeves af dine:
Veerdifaktorer?
Kunderelationer?

Vej til kunderne?
Indteegtskilder?



Vaerdifaktorer

Dine kunder vil gerne have
mad, og de vil gerne have
deni et lekkert kakken. Det
er her, du skaber veerdi for
kunden, fordi du kan skabe

Vaerdifaktorer er det, der skaber veerdi for kunden.
kakkenet!

Det er vigtigt for din virksomhed - for det er det, du szelger!
Hvilken veerdi skaber min virksomhed for kunderne?
Hvilke af kundernes problemer kan vi lgse?

Hvilke behov hos kunderne opfylder vi?

Hvilke ydelser og produkter tilbyder vi forskellige grupper af kunder?

Kunder kan deles op i forskellige grupper — ogsa kaldet segmenter. Der er fx de
kunder, der er bygherrer pa totalentrepriser. Der er de kunder, der skal have gjort
deres parcelhus grgnnere, og sa er der en gruppe kunder, der bor i lejligheder i
byen. Teenk over, hvilke segmenter du kommer i kontakt med i lgbet af en uge.

Er der nogle feellestraek?

Hvordan er relationen mellem de forskellige kundesegmenter og virksom-
heden?

Hvilken relation foretraekker de forskellige kundesegmenter?
Hvilke relationer er bedst for forretningen?

Hvordan skaber vi og vedligeholder vores relationer og kontakter?

Ingen kunder - ingen virksomhed. Derfor er “vejen til kunderne” meget vigtig.
Hvordan ger du opmaerksom pa din virksomhed? Bruger du facebook, internettet,
google-ads eller annoncer i lokalavisen? Hvilket medie bruger dine kunder?
Hvordan kan kunderne let kgbe dit produkt - og hvordan s@rger du for, at kunden
kan fa vejledning efter salget - og dermed maske komme tilbage og kabe mere?

Hvilke kanaler foretraekker vores kunder, at vi bruger?
Hvordan nar vi kunderne i dag?
Hvilke veje fungerer bedst?

Hvilke veje er bade bedst og billigst?



Det er vigtigt at kende sine kunder. Det er jo dem, der sgrger for, at du tjener penge!
Nar forst du kender dine kunder, er det meget lettere at have de rigtige ydelser og
produkter til salg.

Hvem skaber vi veerdi for?
Hvem er vores vigtigste kunder?

Hvad er vores kundesegmenter?

Er din virksomhed afhaengig af lave omkostninger og en lav salgspris, eller vil dine
kunder gerne betale dyrt for noget bestemt? (Fx vil nogle kunder gerne betale for
laekkert design, nar de kgber en mobiltelefon, men er temmelig ligeglade med
design, ndr de kaber tgjbgjler!) Er din virksomhed afhaengig af faste omkostninger
eller variable omkostninger?

Hvor er de vigtigste omkostninger i forretningsmodellen?
Hvilke ressourcer er dyrest?

Hvilke aktiviteter er dyrest?

Indtaegter er ret vigtige for din virksomhed - og derfor er det ogsa centralt, at du
har styr pa dem.

Hvilke veerdifaktorer vil kunderne virkeligt gerne betale for?
Hvor meget er kunderne villige til at betale?

Hvordan foretraekker kunderne at betale?

Hvilke forskellige indtaegtskilder er der?

Hvor meget bidrager hver indtaegtskilde til den totale omsaetning?
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