Udviklingskompasset

Introduktion og drejebog for anvendelse i
virksomhedsforlgb i erhvervshusene

Juli 2022 Veerktej og drejebog er udviklet af
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Introduktion til
Udviklingskompasset




Kort om Udviklingskompasset - 1

Malgruppe

Den primaere malgruppe for Udviklingskompasset er etablerede SMV'er, der ikke eller kun i begraenset omfang har arbejdet med
forretningsmodeludvikling de senere ar. Vaerktgjet har sterst relevans for etablerede virksomheder af en vis sterrelse (10+ ansatte) med
veldefinerede funktioner, og som samtidig ikke er store, komplekse organisationer med mange forretningsomrader (Udviklingskom passet
kan dog i sterre organisationer anvendes pa udvalgte forretningsomrader). | forhold til at bruge Udviklingskompasset som grundlag for
sparring i erhvervshuset er malgruppen endvidere virksomheder, der er motiverede for et samlet eftersyn af forretningsmodellen.

Idé og formal

Formalet har veeret at udvikle et let tilgeengeligt og intuitivt vaerktej, der er nemt at tilgd, og som kan motivere flere SMV'er til at
efterse og finde udviklingspotentialer i forretningsmodellen. Samtidig skal vaerktaejet gare det nemmere for specielt erhvervshusene
at komme i dialog med SMV'er om perspektiverne i at efterse og videreudvikle forretningsmodellen.

Indhold og design

Udviklingskompasset er en online selvtest pa Virksomhedsguiden, hvor virksomheden skal forholde sig til en raekke udsagn om
presset pa - og mulige udfordringer - i forretningsmodellen. Nar virksomheden har gennemfgart testen, kan den automatisk
downloade en testrapport. Rapporten viser virksomhedernes svar, sammenligner med andre i branchen og giver bud pa
forbedringsomrader i forretningsmodellen. Samtidig kan virksomheden linke til sit erhvervshus og indsende testen digitalt sammen
med en anmodning om at blive kontaktet af erhvervshuset for sparring.

Den anvendte ramme

Udviklingskompasset tager afsaet i Alignment Squared-modellen (se bilag 1), der er udviklet af professor Thomas Ritter fra CBS.
Modellen er valgt, fordi den er enkel og overskuelig, og fordi den har seerlig fokus pa sammenhange og ubalancer mellem
elementernei forretningsmodellen (hvor vores forskning har kortlagt, at SMV'er ofte har udfordringer). Modellens struktur minder
dog om Business Model Canvas (BMC), og BMC kan ogsa anvendes i den efterfalgende sparring i erhvervshusene, hvis dette gnskes.

Datagrundlag

Testen er empirisk baseret. Den bygger pa en samlet kortlaegning af drivkraefter for forretningsudvikling og typiske udfordringer i
forretningsmodellen blandt ca. 200 SMV'er. Virksomhederne skal dermed i testen forholde sig til en raekke problemstillinger, hvor
SMV'er typisk har udfordringer i forretningsmodellen.



Kort om Udviklingskompasset - 2

Value proposition for

SMV'er

For SMV'er har Udviklingskompasset farst og fremmest den fordel, at det er nemt at tilgd, og at man hurtigt far et overblik over mulige
udfordringer i forretningsmodellen. Det empiriske ophang betyder, at det ikke er ngdvendigt at beskrive og analysere forretnings-
modellen fra bunden for at identificere udfordringer.

Efter testen kan virksomheden tage stilling til relevansen af et samlet eftersyn af forretningsmodellen, der kan forega i erhvervshuset. Her
giver den anvendte model og testrapporten en struktureret ramme for at gennemga hele forretningsmodelen, stille en diagnose og aftale
en handleplan pd 1-2 mader.

Resultatet af testen vil afhaenge af svarpersonens subjektive og umiddelbare vurdering af en raekke forhold i virksomheden. Den er
dermed fgrst og fremmest taeenkt som et overskueligt dialogveerktgj, der kan danne grundlag for interne dreftelser i virksomhedens
ledelse, sparring med en erhvervshuskonsulent eller andre radgivere (fx i brancheorganisationer).

Value proposition for

erhvervsfremme

Erfaringernei erhvervshusene er, at etablerede SMV'er ofte kommer til erhvervshusene med et specifik problem eller et gnske om at
blive visiteret til et program. En del virksomheder har imidlertid behov for et bredere eftersyn af forretningsmodellen og at seette
problemetind i en starre kontekst. Her kan Udviklingskompasset veere et hjeelpemiddel til at starte en bredere dialog om forretningen-
herunder styrker og svagheder i den samlede forretningsmodel.

Et forste skridt kan fx vaere at opfordre virksomheden til at ga ind pa Virksomhedsguiden.dk og udfylde testen mhp. at overveje
interessen for et samlet eftersyn af forretningsmodellen.

Herudover kan Udviklingskompasset lette rekrutteringen til erhvervshusene, hvis fx lokale erhvervsservicekontorer, brancheorga-
nisationer m.fl. motiverer virksomheder til at tage testen pa Virksomhedsguiden. Eller hvis SMV'er af egen drift finder frem til veerktgjet.
Som naevnt kan SMV'er efter testen digitalt indsende rapporten til erhvervshuset og bede om at blive kontaktet for tilbud om et
sparringsforlgb.

Endelig giver selvtesten mulighed for bedre forberedelse af forlgb i erhvervshusene om forretningsudvikling. Dels bidrager testen til, at
virksomhederne pa forhand ger sig flere overvejelser om udfordringer og forbedringsmuligheder i forretningsmodellen. Dels vil svarene
pa testen typisk give konsulenten et godt forhandsbillede af virksomheden, og hvor i forretningsmodellen, at der er udfordringer.



Eksempler pa brugerrejser - Udviklingskompasset kan anvendes internt i virksomheden eller som

grundlag for sparring i erhvervshuset

Inspiration fra andre virksomheder

Gennemfarelse
erhvervshus, lokalt af selvtest pa
erhvervsrad, Virksomheds-

brancheorganisation, e.l. guiden

Evt. henvisning fra

Sparring i erhvervshus

Interne droeftelser

Brugeren far vha.
algoritme listet forslag til
forbedringsomrader i
forretningsmodellen

Testresultatet kan
automatisk indsendes til
det regionale erhvervshus

Selvtesten udfyldes af
flere medlemmer af fx
ledelse eller bestyrelse.

Virksomheden far link til
inspirationscases inden
for hvert
forbedringsomrade

Erhvervshus tilbyder
sparringsforlgb, der tager
afseet i selvtesten

Forskelle i besvarelser
draftes i virksomheden
mhp. afdaekke
forbedringsomrader

Note: Trafikken til testen pa Virksomhedsguiden forventes i starten primaert skabt ved, at erhvervsfremmeakterer, brancheorganisationer m.fl. henviser til testen. En mulighed er ogs3, at fx en
erhvervshuskonsulent foreslar virksomheden at gennemfere testen som ferste led i et aftalt sparringsforlab.

Henvisning til relevante
erhvervsfremmetilbud

Handleplan med forslag
til aktiviteter/roadmap for
styrkelse af
forretningsmodellen

Henvisning til/brug af
privat radgivning
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Gennemforelse af selvtest pa Virksomhedsguiden i to dele

Testen bestar af to dele, som tilsammen omfatter 39 udsagn, som virksomhederne skal forholde sig til. Heraf 15 udsagn om presset pa forretningsmodellen opdelt pa fem typer af
drivkraefter (del 1) og 24 udsagn om selve forretningsmodellen (del 2). Af de 24 udsagn i del 2 vedrgrer 12 udsagn de centraleelementer af forretningsmodellen (veerditilbud, kunder mv.),
mens resten fokuserer pa eventuelle ubalancer mellem elementerne i forretningsmodellen (de fire hjgrner i figuren neden for til hgjre). Alle udsagnene fremgar af bilag 2-3 pa side 17-18.

Testens indhold er baseret pa en analyse af ca. 200 SMV'er, der har gjort brug af genstartNU-programmet (under Industriens Fond). Gennem dybdegaende interview er kortlagt: 1) Hvad
udlgser og motiverer SMV'er til at arbejde med forretningsmodeludvikling, 2) Hvad har forlgbene handlet om- det vil sige, hvor har virksomhederne haft udfordringer i forretnings-

modellen?

Del 1
Hvordan er presset pa jeres forretningsmodel?

e

Interne mal Marked og
eftersporgsel

Baeredygtighed
og gron

Teknologi
omstilling eknologi QQ

Leverandorer og
samarbejdspartnere

Note: Del 2 af testen baserer sig pa Alignment Squared modellen, der er uddybet i bilag 1

Del 2
Hvor kan jeres forretningsmodel forbedres?

Veerditilbud

@ Virksomhedens Q

mal

Ressourcer og
processer

Kunder

®

Salg og
kommunikation
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Testrapporten

Nar testen er gennemfart, modtager virksom-
heden automatisk en testrapport pa ca. 10 sider
med resultater fra selvtesten. Den giver et overblik
over:

« Egne svar (rating af de enkelte udsagn)

* Benchmarking; Egne svar holdt op mod andre i
branchen og alle virksomheder

« Anbefalinger til forbedringer i forretnings-
modellen baseret pa en algoritme.

Testen indeholder bl.a. en side med et overblik
over svarene pa testens del 2 (se illustrationen
yderst til hgjre). Det er denne side, der kan danne
udgangspunkt for en struktureret dialog med en
erhvervshuskonsulent om styrker og svagheder i
den samlede forretningsmodel (se drejebogen
neden for).

Sparringen i erhvervshuset kan ogsa inddrage
virksomhedernes svar pa testens del 1 om
vurdering af drivkraefter, der skaber pres pa
forretningsmodellen (se illustrationen i midten,
der viser et eksempel pa testsvar i del 1). Denne
del af testen er dog primaert teenkt som en
"opvarmning”, der skal fa virksomhederne til at
reflektere over faktorer, der kan pavirke styrken af
den eksisterende forretningsmodel.

Vi anbefaler at tage afsaet i svarene pa del 2, men
at inddrage svarene pa del 1 undervejs i droftel-
serne af svarene pa del 2, hvor det er relevant.

Udvalgte dele af testrapporten

Resultat - del 1

Dine svar

Dine svar pa 18 udsagn om presset pé jeres forretningsmodel pa en skala fra 110, hvor 1 er meget uenig og 10 er meget enig.

Interne mal

Vi har inden for de seneste 1-2 & zendret markant i de strategiske mal for
virksomheden

Vi har opsat mal om at satse markant pa nye markeder og

forretningsomrader
Vi har svaert ved at realisere de opstillede mal i vicksomheden, fx i forhold til
omsztning

o  Marked og efterspargsel
Vi oplever et stigende prispres og konkurrence p& omkostninger vores
branche
Vi oplever en stigende konkurrence pé kvalitet og innovation i vores branche
Branchen/markedet pavirkes af nye trends, der skaber forandringer | behov
o efterspergsel hos vores kunder/slutbrugere

Teknologi

Ny teknologi rummer store potentialer for at forbedre/effektivisere
produktion og processer | vores branche
Ny teknologi rummer store potentialer for at udvikle bedre lesninger i vores PR
branche
Digitale teknologier rummer store potentialer for at styrke salg og.

demonstration af lesninger i vores branche

% . Erhvervshusene

57

7,0

3/

Resultat - del 2

Hvor kan jeres forretningsmodel forbedres?

Dine svar pa 24 udsagn om hvor din forretningsmodel kan forbedres pa en skala fra 1-10, hvor 1 er meget uenig og 10 er

meget enig.

Samspil ml. ressourcer mv. og
vaerditilbud P veerditilbud

Vi har behov for at tilfere ny .
; 4 Vi har behov for at blive klarere pa,

viden/teknologi for at udvikle bedre
hvordan vi skal differentiere os fra

lesninger 8
vores konkurrenter (fx med hensyn
til design, services og pris)

Vi har beho for at lafte HR og

kompetenceudvikling for at 5
e e e mad Vi har et potentiale for at indtzenke
§ ’ nye trends (fx basredygtighed) i 2
vores lasninger "
Vi har for hoje omkostninger i
forhold til vores priser og kvaliteten 2 5
S laiger . Vi har et potentiale for at udvikle
nye betalingsmodeller for vores
losninger (fx abonnementer eller
betaling efter forbrug)
@ Ressourcer og processer °
Vi har et potentiale for at oge Varsiihed
produktiviteten i driften, fx gennem
teknologi, 2ndret 5
arbejdsorganisering eller styrket @ @
medarbejdermotivation Virksomhedens
Ressourcer og mél
processer Kunder
Vi har udfordringer pa
ressourcesiden (fx adgang til 9
kvalificeret arbejdskraft, kapital — fa,
eller komponenter/ravarer) () ®,
Vi har behov for at styrke vores
forsyningskasde eller interne 9
logistik —
@ Samspil ml. ressourcer mv. og .
salg/kommunikation @ Salg og kommunikation
Vi har behov for nye kompetencer i
forhold til at styrke demonstration 9 S1hic e fox of ddvle e 5
> tilgange ift. at formidle vaerdien af
og salgaf vores lasninger
vores lasninger
Vi har behov for at styrke
g/ 10 Vi har behov for at udvikle flere
samspillet mellem salg og andre
— eller mere velfungerende
funktioner i virksomheden
salgskanaler
Vi har behov for nye kompetencer i
forhold il internationalt salg og 5 Vihar isdferdriniger med it 2
distribution strukturere og folge op pa vores .

salgsarbejde

** . Erhvervshusene

@ Samspil mL. vaerdititbud og
kunder

Vikan blive bedre til at malrette
vores lasninger til specifikke
kundetyper/-segmenter

Vi har behov for bedre overblik over

hvilke kunder, der keber hvilke
losninger

Vi har behov for at styrke vores
evne tilat prissaette vores losn

inger over for forskellige
kunder

& Kunder

Vi mangler indsigt i kundernes.
beslutningsprocesser ved kab af
vores lesninger

Vi har behow for at blive bedre til at
inddele vores kunder i forskellige
typer/segmenter

Vi har et potentiale for at udvikle
teettere relationer til vigtige kunder

samspil ml. kunder og
salg/kommunikation

Vi har behow for at tilpasse vores
kommunikation og salgsindsats til
forskellige kundetyper

Vi mangler kanaler/vaerktojer il at
identificere og komme i dialog med
potentielle kunder

Vi har behov for at skabe bedre
indgange for kunderne, fx i forhold
til at give os feedback eller
eftersperge opfolgende service

3
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Drejebog for praktisk brug af
Udviklingskompasset i
erhvervshusene




Kort om forlebet - det samlede overblik

Udviklingskompasset er designet, sa det kan danne afsaet for et sparringsforlgb i erhvervshuset. Figuren neden for giver et samlet overblik over denne brugerrejse.

Forlgbet indledes med, at virksomheden gennemfgrer testen pa Virksomhedsguiden.dk. Resultatet opsummeres automatisk i en testrapport, der bruges som afsaet for et
struktureret eftersyn, hvor konsulenten spgrger ind til virksomhedernes svar i testen. De vaesentligste udfordringer i forretningsmodellen - og deres indbyrdes
sammenhaenge - konkretiseres afslutningsvist i en diagnose og evt. en handlingsplan.

Forlgbet kan afholdes som et eller flere m@der. Hvis der er behov for yderligere afklaring af udfordringer, og hvordan forretningsmodellen kan styrkes efter fgrste made,
kan der afholdes et opfalgende made eller en workshop. Som forberedelse hertil kan virksomheden fa en mindre hjemmeopgave (der fx kan besta i at afklare spargsmal
eller teste hypoteser med medarbejdere, kunder, leverandgrer eller andre samarbejdspartnere).

Gennemfarelse af selvtest pa

Virksomhedsguiden

Testrapport ’Fg"

Eftersyn i Erhvervshus (diagnose)

Mgde mellem virksomhed og konsulent (evt.

workshop med flere deltagere fra
virksomheden).

Test gennemgas og draftes. Udfordringer

noteres ned undervejs.

Vaesentlige styrker og udfordringer i
forretningsmodellen identificeres og
konkretiseresi en diagnose.

Output: Kort notat, der opsummerer
konklusioner og evt. indeholder forslag til
handlinger (ved exit).

Hjemmearbejde
i virksomheden

Opfolgende made eller workshop om styrkelse af
forretningsmodel

Mgde/workshop med deltagelse af flere
personer fra virksomhed og konsulent.

Formal er at indkredse, hvor og hvordan
forretningsmodellen kan styrkes.

Output: Kort notat, der opsummerer
konklusioner og indeholder forslag til
handlinger.

Exit og evt. henvisning til radgivning eller
andre erhvervsfremmetilbud

genstartNU.«



Eftersynet af forretningsmodellen (1/2)

10

Testrapporten bruges som afsaet for eftersynet i erhvervshuset. Bade virksomhed og konsulent sidder med testrapporten foran sig (digitalt eller fysisk), og farste del af medet
forlaber ved, at konsulenten systematisk spgrger ind til virksomhedernes svar i testen samtidig med, at virksomheden undervejs redegar for de faktiske elementeri den

nuvaerende forretningsmodel.

Der tages udgangspunkt i side 5 i testrapporten, der giver et overblik over virksomhedens rating af de udsagn, der vedrarer selve forretningsmodellen. Nar gennemgangen af
testen er faerdig, opsummeres de centrale udfordringer og deres indbyrdes sammenhange (diagnosen), og elementer i en mulig handleplan dregftes (evt. pa opfelgende
made/workshop, hvis der er behov for afklaring eller neermere analyse, for en handleplan kan udarbejdes). Neden for er skitseret et detaljeret forslag til, hvordan selvtesten

kan gennemgas.

Forberedelse af forlobet

Som forberedelse til fearste mgde med virksomheden skal konsulenten:

« Gennemlase virksomhedens testrapport og derved danne sig et indledende

overblik over, hvor der kan vaere udfordringer i forretningsmodellen.

Serge for at alle fra virksomheden, som skal deltage i forlabet, er 1) blevet
briefet overordnet om formalet med forlgbet og 2) har modtaget og
gennemlaest testrapporten forud for m@det. Dette er saerligt relevant, hvis
der er deltagere pa madet, som ikke selv har udfyldt testen.

Evt. have kopier af testrapport klar til uddeling blandt deltagerne pa madet.

Evt. have en blank kopi af Alignment Squared-modellen (se bilag 4) samt
post-its og tusser klar til brug pa maedet, safremt man egnsker at skabe et
visuelt overblik over virksomhedens forretningsmodel undervejs pa medet
(se eksempel pa side 13).

Indledning

@ Intro til virksomhed

Kort om virksom-
hedens mal

Evt. gennemgang af
svari test 1

Virksomheden indleder. Sperg kort ind til forret-
ningsomrader, storrelse, historik, markeder,
organisering, placering i veerdikaden, mv.

Bed gerne virksomheden om kort at redeggre for
mal/ambitioner for de kommende 2-3 ar. Det kan
veere vigtigt, at den naarmere drgftelse af styrker/
svagheder i forretningsmodellen tager afsaet i, hvad
ejere/ledelse vil med virksomheden.

Forklar kort tanken med Udviklingskompasset og
den test, virksomhedens har gennemfert: At fa
ledelsen til at forholde sig til, om der er faktorer,
der skaber behov for at udvikle/tilpasse forret-
ningsmodellen samt at reflektere over mulige
forbedringsomrader. Forklar at du/I gerne vil starte
med at drefte svarene pa del 2, som er den del af
testen, der fokuserer pa indholdet af forretnings-
modellen (og at svarene pa test 1 kan inddrages
undervejs som baggrund).

genstartNU.x



Eftersynet af forretningsmodellen (2/2)

Alignment Squared-modellen (se ogsa bilag 1)

Ressourcer og
processer

Forretningsmodellen er inddelti fire
hoveddele (mgrkebla bokse). Testen
fokuserer bade pa faktiske elementer
og udfordringer i hver hoveddel samt
pa balance/sammenhange mellem
hoveddelene (hjgrnerne).

Virksomhedens
mal

Salg og
kommunikation

Numrene i figuren angiver den
reekkefelge, som typisk vil anvendes,
nar konsulenten sperger ind til
virksomhedens forretningsmodel og
besvarelse af testen (se ogsa naeste
side for uddybning).

Selve eftersynet

®

v v

Intro til Alignhment
Squared

Gennemgang af
svar i testens del 2

Overblik over
udfordringerne

Identificér
omrader med
storst behov for
handlinger

Udarbejdelse af

handleplan

11

Tankegangen i Alignment Squared modellen
introduceres kort (se bilag 1 og figuren til venstre).

Bed virksomheden uddybe svarene pa de 24
udsagn om forretningsmodellen. Start med
veerditilbuddet og bevaeg jer rundt i modellen. Ved
de fire hovedelementer (vaerditilbud, kunder, salg
og kommunikation samt ressourcer og processer)
sperges forst ind til de faktiske elementer i forret-
ningsmodellen (fx "hvad er jeres veerditilbud” eller
"hvem er jeres vigtigste kunder"?) og derncest til
forbedringsomrader.

Undervejs noteres konklusioner og udfordringer
ned - gerne i et visuelt format, som kan ses af
bade konsulent og virksomhed (se eksempel pa
side 13). Afslutningsvist opsummeres centrale
elementeri forretningsmodellen og de
udfordringer, der er kommet frem i samtalen.

Nar | har veeret gennem testen, foretages en
samlet dregftelse af udfordringer/potentialer og
sammenhangen mellem de forskellige
udfordringer. Find sammen med virksomheden
frem til de omrader, hvor der er sterst behov for
handling eller evt. yderligere afklaring for et
opfelgende made.

Forlgbet afsluttes med, at der udarbejdes en
handleplan med forslag til, hvordan

virksomheden kan komme videre for at styrke
forretningsmodellen.

genstartNU.«



Forskellige formater for afvikling af eftersynet

12

Det kan veere forskelligt fra virksomhed til virksomhed, hvordan det er mest hensigtsmaessigt at afvikle eftersynet. Det kan fx afhaenge af:

. Hvor meget tid, erhvervshuset har til radighed eller prioriterer til den enkelte virksomhed.
. Hvor godt konsulenten og virksomheden kender hinanden pa forhand? Maske har konsulenten og virksomheden tidligere haft forlab sammen.

. Hvem og hvor mange der deltager fra virksomheden. | nogle tilfaelde kan det vaere en fordel, at flere personer fra ledelsen eller udvalgte medarbejdere deltager, som
kan bidrage med dybdegdende viden om bestemte dele af forretningsmodellen.

. Virksomhedslederens evne til at taenke/arbejde systematisk og struktureret.

Der er ikke en fast opskrift pa, hvordan og i hvilken raekkefglge der skal sperges ind til virksomhedernes svar i testrapporten. Det afhaenger lidt af mgnstret i svarene, og
hvilken type dialog, konsulenten vurderer, at virksomheden vil veere mest tryg ved og have starst gavn af. | de tre bokse neden for praesenteres tre mader at afvikle
eftersynet pa. Som udgangspunkt anbefales at benytte den fgrste model (forklareti den bla boks), hvor konsulenten systematisk bevaeger sig med "uret rundt” i
besvarelsen af test 2. P4 den made er man sikker pa at komme godt rundt i hele forretningsmodellen. Samtidig anbefales det som udgangspunkt at sperge ind til bade haje
og lave scorer i testbesvarelsen, som kan give et billede af virksomhedens syn pa egne styrker og svagheder. De to andre fremgangsmader (forklareti de gra bokse) kan
veere relevante i seerlige tilfaelde - fx hvis lederen har svaert ved at forholde sig til en forretningsmodelramme.

1. Testen gennemgas "uret rundt”

Her gennemgas virksomhedens besvarelse af testens del 2
systematisk som anvist med nummereringeni figuren pa
forrige side. Dvs. at man starter med veerditilbuddet og
bevaeger sig med "uret rundt” i modellen.

Der spgrges ind til udsagn, hvor virksomheden scorer
hgjt/lavt samtidig med, at virksomheden undervejs, og hvor
det virker relevant, ogsa bedes uddybe forskelle i
pointgivningen under hvert omrade i modellen.

Dette vil veere den mest almindelige made at gennemfare
forste sparringsmede pa - og er isar relevant, hvis
forhandskendskabet til virksomheden er lille.

Typisk vil kraeve 1,5-2 timer at gennemfere sparringsmadet
med denne metode.

2. Testen besvares pa forste mede

Her udfyldes testen i samarbejde mellem konsulent og
virksomhed pa det fgrste made. Dvs. at parterne sammen
kommer frem til, hvad pointgivningen skal veere gennem
en dialog, hvor konsulenten Igbende udfordrer
virksomheden.

Her kan det veere relevant at droppe test 1 og i stedet
starte med en overordnet snak om, hvad der kan presse
forretningsmodellen (fx hvad der sker i markedet). Ellers
kan man risikere overlap i samtalen om testens del 1 og 2.

Denne tilgang kan fx veere relevanti mindre virksomheder,
som ikke er vant til at teenke i strategi, og som vil have
vanskeligt ved at selvevaluere sig pa udsagnenei
Udviklingskompasset. Tidsforbruget vil typisk vaere det
samme som i variant 1.

3. Monsteret i testbesvarelsen dreftes

Her starter konsulenten med kort at reflektere over det
overordnede mgnster i besvarelsen - dvs. virksomhedens
egen vurdering af styrker og forbedringsomrader. Virksom-
heden bedes dernaest uddybe sin besvarelse med saerlig
fokus pa forbedringsomraderne, hvorefter konsulenten
sparger uddybende ind til andre udsagn, hvor der kunne
veere skjulte udfordringer.

Denne tilgang kan veere relevant, hvis konsulenten har et
godt forhandskendskab til virksomheden og ikke behaver
en ngje uddybning af de faktiske elementeri forretnings-
modellen.

Her vil det typisk veere tilstraekkeligt at saette 1-1,5 timer af
til sparringsmgdet.
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Visualisering af forretningsmodellen og forbedringsomrader

Det styrker kvaliteten af eftersynet og dialogen med virksomheden, hvis
gennemgangen af testen fgrer til et visuelt overblik, der kan danne afsaet for den
afsluttende dialog og diagnose.

Det kan gares fysisk eller digitalt - og evt. ved anvendelse af hjelpemidler.

| gverste eksempel til hgjre er anvendt en fysisk illustration af Alignment Squared i et
Al-format, hvor parterne Igbende har noteret ned under testen. Her er faktiske
elementer og forbedringsomrader noteret pa post-its i to forskellige farver. Det kan
bade vaere virksomhed og konsulent, der noterer ned - specielt hvis flere personer
fra virksomheden deltager, er det oplagt at lade virksomheden udfylde post-its.

Her kan modellen bruges som dynamisk spilleplade til selve sparringsmeadet, hvor
post-its forbindes, saledes at koblinger mellem udfordringerne tydeliggeres.

| nederste eksempel til hgjre er Alignment Squared udfyldt digitalt. Det kan bade
gores undervejs i dialogen med virksomheden, eller som renskrivning af modellen

efter det farste sparringsmede. Ogsa her er faktiske elementer og
forbedringsomrader noteret i to forskellige farver.

En fysisk eller digital version af Alignment Squared kan veere sarligt relevant i de
forlgb, hvor testen gennemgas "uret rundt”, eller hvor der er en mere over-ordnet
dreftelse af mgnstereti besvarelserne (som er beskrevet pa side 12).
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Resumé og aktivitetsplan 14

Det vil vaere naturligt at afslutte forlgbet med, at virksomheden modtager 1) et resume i form af en samlet diagnose med fokus pa forbedringsmuligheder i
forretningsmodellen, 2) en aktivitetsplan med forslag til de nzeste skridt.
Diagnosen kan bestad i en kort beskrivelse af de vaesentligste udfordringer i forretningsmodellen samt mulige aktiviteter til at imgdega udfordringerne. Aktivitetsplanen kan

suppleres med et visuelt overblik over Alignment Squared som vist pa forrige side.
Aktivitetsplan kan udarbejdes ud fra eksisterende skabeloner i erhvervshusene. Hvis erhvervshusene prioriterer at udvikle en ny skabelon til formalet, kan nedenstdende

forslag anvendes.

Eksempel pa aktivitetsplan

Udfordringer i forretningsmodellen Aktiviteter/forbedringsmulig Mal/milepael Evt. bemaerkninger

Dato
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Bilag 1. Kort introduktion til Alignment Squared (AS)

Alignment Squared modellen er udviklet af professor Thomas Ritter, CBS. Veerktgjet
anvendes bl.a. i en raekke kurser og masterclasses pa CBS. Herudover er Alignment
Squared blevet anvendti flere projekter finansieret af Industriens Fond og herigennem
afpreveti mange virksomheder.

Alignment Squared inddeler forretningsmodelleni fem hovedelementer:
1. Objectives (mal): Hvorfor driver vi virksomhed? Hvad gnsker vi at opna?

2. Value Proposition (veerditilbud): Hvad tilbyder vi til markedet? Hvordan differentierer vi
os fra konkurrenterne? Osv.

3. Customers (kunder): Hvem er kunderne? Hvordan kan kunderne inddelesii
segmenter?

4. Value demonstration (salg og kommunination): Hvordan kommunikeres veerditilbuddet
til kunderne? Hvad er salgskanalerne? Hvad er go-to-market strategien? Osv.

5. Capabilities (ressourcer og processer): Hvilke input og kompetencer findes i
virksomheden og i dens netvaerk af forretningspartnere? Hvilke processer og
teknologier traekker forretningen pa? Osv.

Styrken i Alignment Squared er, at modellen ikke blot forholder sig til de enkelte dele af
forretningsmodellen. Vaerktgjet evaluerer ogsa, om der en god sammenhang
("alignment”) mellem elementerne i modellen - fx at veerditilbuddet matcher behovene i
de vigtigste kundesegmenter, og at virksomheden besidder de ngdvendige kompetencer
til at levere vaerditilbuddet og kommunikere det til markedet, osv. Den fokuserer dermed
0gsa pa, hvor god virksomheden er til at kombinere og omsatte de forskellige elementer
til en samlet, velfungerende forretningsmodel. Udgangspunktet er, at samspillet mellem
elementerne er den sterste udfordring for mange virksomheder, og at det sdledes er i
hjernerne af modellen, at de vigtigste kilder til gget konkurrencekraft ligger.

| et eftersyn af forretningsmodellen anvendes Alignment Squared typisk pa den made, at
virksomhedens mal og aktiviteter gennemgas i ovennaevnte raekkefglge. Undervejs
kortlaegges og analyseres sammenhangen i de fire hjgrner af modellen.

Sammenligning med Business Model Canvas

| dag anvender en del erhvervshuse og radgivere Business Model Canvas (BMC) som
vaerktej til at radgive om forretningsmodeludvikling. BMC har flere synlige elementer end
AS, men de grundlaeggende byggesten i de to modeller er de samme, idet:

+ Indteegteri Alignment Squared (AS) i form af prissaetning, betalingsmodeller mv. skal
betragtes som en del af vaerditilbuddet og "alignment” mellem vaerditilbud og kunder.

* Omkostninger i AS analyseres dels under capabilities (hvad koster input) og i de to
venstre hjgrner (hvad er omkostningerne ved at levere henholdsvis vaerditilbud og
salg/kommunikation).

» Venstre del af BMC (partnere, aktiviteter og ressourcer) er i AS samleti en kasse - bl.a.
ud fra den betragtning, at den interne og eksterne del af vaerdikaden bedst
analyseres samlet. Dog er partnerdelen ikke specifiktindplacereti AS, fordi partnere
kan vaere et vigtigt elementi alle dele af forretningsmodellen.

Et princip i AS er sdledes, at evaluering af priser, indtaegtskilder, omkostninger og
partnere skal ske i sammenhang med evalueringen af virksomhedens kerneaktiviteter.

Which-What - Who-What
Square Square
Aligning Value proposition 2 Aligning
capabilities with customers with
propositions Value proposition 1 propositions
What?
(value propositiens)
o| o
- g |z
o |- w 5 ] g
> = o~ 2 c
21252 | wne | 232 |2
3|8 E g (objectives) 29112 | 2
Q 5] @ 3 ] e
o | o i3 < 2|z
= =3
= |
How?
(value di alions)
Which-How Value demonstration 1 Who-How Figuren vil venstre viser modellen i Thomas Ritters version.
:ﬂ;;;; Valve demomatration :E;:;Z Se bl.a. Thomas Ritter (2014); "Alignment Squared - Driving
capablities with customers with Competitiveness and Growth through Business Model
demonstrations demonstrations Exce”ence
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Bilag 2. Udsagn i testens del 1

Interne mal og veerdier

Vi har inden for de seneste 1-2 ar eendret markant i de strategiske mal for virksomheden
Vi har opsat mal om at satse markant pa nye markeder og forretningsomrader

Vi har svaert ved at realisere de opstillede mal i virksomheden, fx i forhold til omsaetning

’% - Teknologi

N

Ny teknologi rummer store potentialer for at forbedre/effektivisere produktion og processer
i vores branche

Ny teknologi rummer store potentialer for at udvikle bedre Igsninger i vores branche

Digitale teknologier rummer store potentialer for at styrke salg og demonstration af
lasninger i vores branche

@” Baeredygtighed og gren omstilling

Vi oplever et stigende fokus hos vores kunder/slutbrugere pa gren omstilling og
klimavenlighed

Der er et stort potentiale i vores branche/forsyningskade for omstilling i retning af cirkulaere
principper eller lavere CO2-aftryk

Vi har en staerk ambition i virksomheden om at bidrage yderligere til den grenne omstilling

17

l—ib Marked og eftersporgsel

Vi oplever et stigende prispres og konkurrence pa omkostninger vores branche

Vi oplever en stigende konkurrence pa kvalitet og innovation i vores branche

Branchen/markedet pavirkes af nye trends, der skaber forandringer i behov og
efterspargsel hos vores kunder/slutbrugere

.., Leverandorer og samarbejdspartnere

Handtering af risici pa leverandersiden bliver en vigtigere konkurrencefaktor i vores branche

Der sker forandringer i leverandgrnetvaerketi vores branche, fx i retning af faerre led eller
konsolidering

Vores kunder/slutkunder laegger i stigende grad vaegt pa profil og sammensatning af vores
leverandgrer og samarbejdspartnere
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Bilag 3. Udsagn i testens del 2

@ Samspil mellem A og D

Vi har behov for at tilfgre ny viden/teknologi for at udvikle
bedre Igsninger

) A Varditilbud

Vi har behov for at blive klarere pa, hvordan vi skal
differentiere os fra vores konkurrenter (fx med hensyn til
design, services og pris)

Vi har behov for at lafte HR og kompetenceudvikling for at
konkurrere i vores marked

Vi har et potentiale for at indtaenke nye trends eller behov
i vores lgsninger

Vi har for hgje omkostninger i forhold til vores priser og
kvaliteten af vores lgsninger

Vi har et potentiale for at udvikle nye betalingsmodeller
for vores lgsninger (fx abonnementer eller betaling efter

@ Samspil mellem A og B

Vi kan blive bedre til at malrette vores lgsninger til
specifikke kundetyper/-segmenter

Vi har behov for bedre overblik over hvilke kunder, der
kgber hvilke lgsninger

Vi har behov for at styrke vores evne til at prissaette vores
l@sninger over for forskellige kunder

@ D. Ressourcer og processer

Vi har et potentiale for at gge produktiviteten eller
reducere omkostningerne i driften

Vi har udfordringer pa ressourcesiden (fx adgang til
kvalificeret arbejdskraft, kapital eller
komponenter/ravarer)

Vi har behov for at styrke vores forsyningskaede eller
interne logistik

Vi har behov for nye kompetenceri forhold til at styrke
demonstration og salg af vores lgsninger

@ Samspil mellem Cog D

o lorY
QT

B9 C. salg og kommunikation

Vi har behov for at udvikle nye tilgange til formidling af
veerdien af vores Igsninger

Vi har behov for at styrke samspillet mellem salg og andre
funktioner i virksomheden

Vi har behov for at udvikle flere eller mere velfungerende
salgskanaler

Vi har behov for nye kompetenceri forhold til
internationalt salg og distribution

Vi har udfordringer med at strukturere og felge op pa
vores salgsarbejde

() B.Kunder

Vi mangler indsigti kundernes beslutningsprocesser ved
kgb af vores lgsninger

Vi har behov for at blive bedre til at inddele vores kunder i
forskellige typer/segmenter

Vi har et potentiale for at udvikle teettere relationer til
vigtige kunder

Vi har behov for at tilpasse vores kommunikation og
salgsindsats til forskellige kundetyper

@ Samspil mellem B og C

Vi mangler kanaler/vaerktgjer til at identificere og komme i
dialog med potentielle kunder

Vi har behov for at skabe bedre indgange for kunderne, fx
i forhold til at give os feedback eller eftersperge
opfelgende service
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Bilag 4. Blank Alignment Squared (kopier gerne og udskriv eller fa den trykt i A1 eller A2)

Mal
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