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Temaer vi skal gjennom

• Hvordan tilnærme seg et marked?

• Markedsstrategier

• Forretningsmodell – praktisk arbeid og diskusjoner i 
fellesskap



Noen innledende refleksjoner

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

• Bærekraft blir viktigere og viktigere – gir nye 
muligheter

• Småskala gårdsproduksjon er en spesiell næring på 
noen områder - men kanskje mindre enn man 
skulle tro?

• «Hva skal jeg satse på?»



Prinsipp for markedsutvikling

Ide

ProduktTestsalg



Markedsarbeid

Er en praktisk ferdighet – ikke en teoretisk øvelse



Kundeperspektivet

• Lær mest mulig om kundene
• Hvem er kunden?

• Hvem er ikke kunder?

• Hva er kunden opptatt av?

• Hvordan når man kundene?



Kundeperspektiv forts.



Gode spørsmål

• Er kunden villige til å betale for produktet?

• Hvorfor ønsker kundene å kjøpe produktet?

• Er det mulig å produsere nok volum av produktet 
på en overkommelig måte?



5 p-er

• Produkt

• Pris

• Plassering

• Promotering

• Personer



Produkt

• Må være et produkt noen er villige til å betale for
• Kvalitet, design, merkevare

• Se i sammenheng med markedskartleggingen –
hvordan kan produktet tilpasses markedet

• Markedstesting



Pris

• Hvordan kan pris brukes som 
markedsføringsstrategi?

• Er det lurt med høy eller lav pris?



Plassering

• Geografi

• Lokaler

• De rette salgsleddene

• Vareutvalg

• Lager

• Transport



Promotering (Markedsføring)

• Handler om å skape 
oppmerksomhet

• Sosiale media

• Nettside

• Reklame

• Salg

• Kampanjer



Personer

• Hvilken rolle ønsker du selv å ta? Frontfigur eller i 
bakgrunnen?

• Hvilke personer er viktig å ha kontakt med?



Hvor tilgjengelig er du? Hvor 
tilgjengelig ønsker du å være? 

• Vær bevisst på å være der kunden din er – ikke bruk 
tid og energi på alle andre arenaer

• Bruk av sosiale medier krever jevnlig oppdatering

• Nettside – fungerer til sitt bruk  

• Folk hjem på gården?



Forretningsmodell

• En beskrivelse av hvordan en bedrift skaper verdier



• Hvilke relasjoner forventer hvert 

enkelt kundesegment for å handle 

med oss?

• Hvilke relasjoner har vi?

• Hva koster dette?

Ulike typer relasjoner:

Personlig assistanse/ Dedikert 

Selvbetjening

Automatisert og ti lpasset service 

Eksklusivt fellesskap

Samarbeid dugnad

Sentrale spørsmål:

• Hvem skaper vi verdi for?

• Hvem er våre viktigste 

kunder?

• Hvem er kundene ti l våre 

kunder?

• Hvordan ønsker kundene å 

nås?

• Hvordan når vi kundene i dag?

• Er kanalene våre integrert?

• Hvilke kanaler funker best?

• Hvilke er mest 

kostnadseffektive?

• Hvordan ti lpasser vi oss 

kundens rutiner og løsninger?

• Hva er de mest kostnadskrevende elementene i vår forretningsmodell?

• Hvilke nøkkelressurser er dyrest?

• Hvilke aktiviteter koster mest?

• Faste kostnader

• Variable kostnader

• Sentrale spørsmål:

• Hva er kunden vil l ig ti l å betale?

• Hva betaler kunden for idag? 

• Hvordan vil de betale?

• Hva tar vi oss betalt for i dag?

• Hvordan tar vi oss betalt?

Aktuelle segmenter:

• Massemarked

• Nisjemarked

• Segmentert

• Diversifisert

• Flersidig marked

• Ulike typer inntekstrømmer:

• Betaling for eierskap i et objekt 

• Betaling for medgått forbruk

• Betaling for ti lgang ti l et gode

• Leie for en periode

• Betaling for l isensiering

• Meglerhonorar

• reklameavgifter

• Hvilke verdier har vår løsning?

• Hvilke problemer løser vi?

• Hvilke kundebehov dekker vi?

• Hvilke produktpakker ti lbyr vi?

Aktuelle nytteverdier:

• Nye behov

• Ytelse

• Skreddersøm

• Få jobben gjort

• Design

• Status (Brand)

• Pris

• Kostnadsreduksjoner

• Risikoavlastning

• Tilgang

• Forenkling

• Hvilke aktiviteter trenger vi for å 

produsere våre produkter og 

tjenester?

• Utvikle og drifte våre 

distribusjonsløsninger?

• Kundekontakter?

Ulike typer aktiviteter:

Verdikjede (fysisk produksjon)

Verdiverksted (Problemløsning)

Verdinettverk (nettverkstjenester)

• Hvilke ressurser trenger vi for å 

produsere våre produkter og 

tjenester?

• Utvikle våre distribusjonskanaler?

• Kundekontakter? Inntektsstrømmer?

Ulike typer ressurser:

Finansielle ressurser

Fysiske ressurser

Menneskelige ressurser

Organisatoriske ressurser

relasjonsressurser

• Hvilke ressurser mangler vi?

• Hvem er våre viktigste 

samarbeidspartnere?

• Hvem er våre viktigste 

leverandører?

• Hvilke ressurser kjøper vi av 

hvem?

• Hvilke kritiske aktiviteter løses 

hos våre partnere?

Type partnerskap:

Utnytte stordriftsfordeler

Redusere risiko og usikkerhet

Kjøp av spesifikke ressurser og 

tjenester



1. Kunder

• Hvem er den typiske kunden?

• Hvem bestemmer?

• Men hvem er ikke kunder?



2. Kundens verdi

• Hva er det folk forventer å få?

• Hva er det folk ikke forventer å få?

• Hvorfor skal kunden handle hos deg?



3. Distribusjon

• På hvilke arenaer får kundene tak i 
produktene dine?

• Hvordan leverer du varene til 
kundene?



4. Kunderelasjoner

• Upersonlig/personlig?



5. Inntektsmodeller

• Man betaler for det man kjøper?

• Små volum – høy margin

• Mersalg?

• Nye inntektsmodeller?



6. Ressurser

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



7. Aktiviteter

• Hva skal jeg gjøre i bedriften?



8. Partnere

• Hva klarer jeg ikke selv eller ønsker jeg ikke å gjøre selv? 
Hvem kan løse dette for meg? 



9. Kostnader 

• Hva vet jeg blir kostnadene mine? 



Navn på bedrift: Dato:

Lag din første forretningsmodell


