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Temaer vi skal giennom

* Hvordan tilneerme seg et marked?
* Markedsstrategier

* Forretningsmodell — praktisk arbeid og diskusjoner i
fellesskap
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Noen innledende refleksjoner

 Utvikling og trender gar stadig raskere. Hva gir det
av muligheter og utfordringer?

e Baere
mulig
* Smas
noen

craft blir viktigere og viktigere — gir nye
neter

<ala gardsproduksjon er en spesiell naering pa
omrader - men kanskje mindre enn man

skulle tro?

e «Hva

skal jeg satse pa?»



Prinsipp for markedsutvikling

Testsalg




Markedsarbeid

Er en praktisk ferdighet — ikke en teoretisk gvelse




Kundeperspektivet

e Leer mest mulig om kundene
* Hvem er kunden?
 Hvem er ikke kunder?
* Hva er kunden opptatt av?
 Hvordan nar man kundene?




Kundeperspektiv forts.

Pragmatikerne: Konservative:
Vi bruker det som andre bruker. Ma ha bevis pa at det fungerer.

Juvet:
- en utfordring 4 krysse!

Visjonaere:

Ma ligge foran resten! Skeptikerne:

\
i NEI!!
Teknologer: . Bare si NEI!!

Ma bare prave det! H"‘“‘a\x
\
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Innovaterer Tidlig kjgpere Tidlig Sen majoritet Etternglere
2.5% 15.5% majoritet 34% 16%

34%
Geoffrey Moore’s Adoption Curve




Gode spgrsmdal

* Er kunden villige til a betale for produktet?
* Hvorfor gnsker kundene a kjgpe produktet?

* Er det mulig a produsere nok volum av produktet
pa en overkommelig mate?




D p-er

* Produkt

* Pris

* Plassering

* Promotering

e Personer






Pris

* Hvordan kan pris brukes som
markedsf@ringsstrategi?

* Er det lurt med hay eller lav pris?




Plassering

e Geografi

Lokaler

* De rette salgsleddene
e Vareutvalg

* Lager

* Transport




Promotering (Markedsfaring)

Handler om a skape
oppmerksomhet

Sosiale media
Nettside
Reklame

Salg

Kampanjer

- Lerflaten Gard delte To Rom og Kjekken sitt innlegg.
' 24 _november kl. 17:42 - ©

Hipp hurral Na har frilandsgrisen var kommet pa menyen hos To Rom
0g Kjokkene: Flere som ble sultne na?

To Rom og Kjskken i Lik sida
24. november ki. 09:47 - @ o

Dagens Bar i dag kl 16-18, kun 179,-
Fnlandsgns fra Lerflaten Gard med sopp rosenkal gmnnkal og sopp-trefielsjy, Vi




Personer

* Hvilken rolle gnsker du selv a ta? Frontfigur eller i
bakgrunnen?

* Hvilke personer er viktig a ha kontakt med?




Hvor tilgjengelig er du¢ Hvor
tilgjengelig gnsker du & veere?

* Ver bevisst pa a veere der kunden din er — ikke bruk
tid og energi pa alle andre arenaer

* Bruk av sosiale medier krever jevnlig oppdatering
* Nettside — fungerer til sitt bruk
* Folk hjem pa garden?



Forretningsmodell

* En beskrivelse av hvordan en bedrift skaper verdier




Key Partners
Partnere
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« Hvilke ressurser manglervi?

« Hvem er vare viktigste
samarbeidspartnere?

« Hvem er vare viktigste
leverandgrer?

« Hvilke ressurser kjaper viav
hvem?

« Hvilke kiitiske aktiviteterlgses
hosvare partnere?

Type partnerskap:

Utnytte stordriftsfordeler
Redusere risiko og usikkerhet
Kjop av spesifikke ressurser og
tienester
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Key Activities
Kjerneaktiviteter

Y

- Hvilke aktivitetertrenger vi for &
produsere vare produkter og
tienester?

- Utvikle og drifte vare
distribusjonslgsninger?

* Kundekontakter?

Ulike typer aktiviteter:

Verdikjede (fysisk produksjon)

Verdiverksted (Problemlgsning)

Verdinettverk (nettverkstjenester)
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Key Resources
Ressurser

* Hvilke ressurser trenger vi for &
produsere vare produkter og
tienester?

- Utvikle vare distribugonskanaler?

« Kundekontakter? Inntektsstrammer?

Ulike typer ressurser:

Finansielle ressurser

Fysiske ressurser

Menneskelige ressurser

Organisatoriske ressurser

relasjonsressurser

Value Propositions
Verdilgfte
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* Hvilke verdier har var lgsning?
« Hvilke problemerlgservi?

« Hvilke kundebehov dekker vi?
« Hvilke produktpakker tilbyrvi?

Aktuelle nytteverdier:
* Nye behov

* Ytelse

« Skreddersgm

« Fa jobben gjort

« Design

« Status (Brand)

* Pris

« Kostnadsreduksjoner
« Risikoavlastning

« Tilgang

* Forenking

Customer relationship .
Kunderelasjon

« Hvilke relasjonerforventer hvert
enkelt kundesegment for & handle
med 0ss?

* Hvilke relasjonerharvi?

* Hva koster dette?

Ulike typer relasjoner:

Personlig assistanse/ Dedikert

Selvbetjening

Automatisert og tilpasset service

Ekskdusivt fellesskap

Samarbeid dugnad
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Channels
Kanaler

* Hvordan gnsker kundene a
nas?

* Hvordan nar vi kundene i dag?

« Er kanalene vére integrert?

* Hvilke kanaler funker best?

* Hvilke er mest
kostnadseffektive?

* Hvordan tilpasser vi oss
kundensrutinerog lgsninger?

Customer Segment :
Kundesegment

Sentrale spgrsmal:

* Hvem skaper vi verdi for?

« Hvem er vare viktigste
kunder?

 Hvem er kundene til vare
kunder?

Aktuelle segmenter:
* Massemarked

» Nisiemarked

* Segmentert

« Diversifisert

* Flersidig marked

Cost Structure
Kostnader
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Revenue Streams
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« Ulike typer inntekstrammer:

« Hva er de mest kostnadskrevende elementene i varforretningsmodell?

« Hvilke ngkkelressurser er dyrest?
« Hvilke aktiviteter koster mest?

* Faste kostnader
« Variable kostnader

E

Inntektsstrom

« Sentrale spgrsmal:

* Hva er kunden villig til & betale?
* Hva betalerkunden foridag?

» Hvordan vil de betale?

* Hva tarvi oss betaltfori dag?

» Hvordan tar vi oss betalt?

« Betaling foreierskap i et objekt
- Betaling for medgatt forbruk

« Betaling fortilgang tilet gode
« Leie foren periode

« Betaling forlisensiering

* Meglerhonorar

* reklameavgifter




1. Kunder

 Hvem er den typiske kunden?

e Hvem bestemmer?

e Men hvem er ikke kunder?



2. Kundens verdi @

 Hva er det folk forventer a fa?

 Hva er det folk ikke forventer a fa??

* Hvorfor skal kunden handle hos deg?




3. Distribusjon

* Pa hvilke arenaer far kundene tak i
produktene dine?

e Hvordan leverer du varene til
kundene?



4. Kunderelasjoner

e Upersonlig/personlig?




5. Inntektsmodeller

Man betaler for det man kjgper?

Sma volum — hgy margin

Mersalg?

Nye inntektsmodeller?



6. Ressurser

* Hva har jeg av ressurser?
Hvilke ressurser mangler jeg?




/. Aktiviteter

* Hva skal jeg gjgre i bedriften?




8. Partnere

* Hva klarer jeg ikke selv eller gnsker jeg ikke a gjgre selv?
Hvem kan lgse dette for meg?




9. Kostnader

* Hva vet jeg blir kostnadene mine?




Lag din fgrste forretningsmodell
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Key Partners $ Key Activities \if Value Propositions i’i Customer relationship ” Customer Segment i@ii
Partnere Kjerneaktiviteter Verdilgfte Kunderelasjon Kundesegment
6] x 3)
Key Resources & Channels a_-?
Ressurser Kanaler
Cost Structure Revenue Streams e %
Kostnader Inntektsstrom




