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ResC-EWE MOOC's veerktg]

Entreprengrskabsevner for studerende, mentorer og
iveerkseettere

ResC-EWE projektet preesenterer en MOOC (som er en forkortelse for Massivt
Abent Onlinekursus), som inkluderer otte skalerbare videoer og et praksisnaert
Veerktgj for bade formel og uformel innovativ uddannelse og treening.

MOQOC'en er udviklet igennem et Erasmus+ projekt, 'Resilience and Rescue
Skills for SMEs, strengthening Early Warning Europe’, som fortsat integrerer
resultaterne af forskning fra fem europeeiske lande: Danmark, Finland,
Greekenland, Polen og Spanien. ResC-EWE folger det igangveerende arbejde
udfert af Early Warning Europe Network.

Entreprengrskab henviser til et individs evne til at omseette idéer til handling
(Europakommissionen).Entreprengrskab omfatter adskillige interne og eksterne
egenskaber og kompetencer sésom kreativitet, kommunikation, samarbejde,
innovation, lederskab og resiliens (dvs. modstandsdygtighed).

Folg hvert af Veerktgjets afsnit og udvikl dine kompetencer i praksis!
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Leering gennem MOOC'en:

Videoer

MOOC omfatter otte videoer, som giver et overblik over temaerne
sasom iveerkseetteri, virksomhedsplanleegning og resiliens.
Videoerne deekker 6 hovedtemaer og varer alle ca. 7 minutter.
Metodikken anvendt i MOOC'en er baseret pa Alexander
Osterwalders 'The Business Model Canvas'. Se videoerne farst og
fortseet derefter med afsnittene om det praktiske Veerktej for at
udvikle dine kompetencer i praksis.

Veerktgjet

Veerktojet inkluderer et afsnit for hvert af de temaer, der fremgar i
videoerne. Veerktgjet omfatter innovative, praktiske veerktgjer til at
udvikle dine iveerkseetter-, virksomhedsplanleegnings- og
resiliensevner - og meget mere! Hvert Veerktgjsafsnit inkluderer
en reflektions- og handlingsplan - design din egen handlingsplan
og del dine idéer med dine kollegaer, forretningspartnere,
mentorer eller medstuderende.

Mentorer

Brug den digitale version af Veerktgjet eller print veerktagjerne ud og brug
dem til dit formal i coaching, mentorforlgb eller undervisning. Se
videoerne for at f& en sammenhaengende forstéelse af hvert tema.

lveerksaettere

Veelg det indhold og de veerktgjer, der passer til dine behov i
forretningsplanleegning og -udvikling, eller brug dem i udfordringer, som
din virksomhed maske star overfor. Se videoerne for at fa en
sammenheengende forstaelse af hvert tema.

Studerende

Se videoerne og studer Veerktgjsafsnittene én efter én. Hvert emne, der
preesenteres, er relateret til det foregdende emne med det formal at
studere dem. For at understette din laering, brug den digitale version af
Veerktajet eller print det ud. Veelg de veerktgjer, der passer bedst til din
leeringssituation eller kompetenceudvikling i praksis.
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Resiliens og redningskompetencer for
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Veerktoj 1 - Resiliens og rednings-
kompetencer for SMV'er,
en styrkelse af Early Warning Europe

Entreprengrskab:
individ og

Entreprenerskab skaber samfundsniveau
veerdi for iveerksaettere, \
organisationer og for ResC-EWE
samfundet, da det skaber - > _
arbejdspladser, forbedrer MOOC'en:
markede_r og Ievebrrad._ kompetence
@konomier er afheengige af - / : _
iveerkseetteres feerdigheder -udvikling Business

for at skabe vaekst. Model Canvas"
opbygning af
resiliens
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Entreprengrskab i et samfund

At drive en forretning kreever

Entreprengrskab forbinder
ideer med handling

Skaber Udvikler
virksomheder nye evner

Starter nye Tilbyder
markeder ansattelse

Kommunikation Innovation  Planleegningsevner  Kreativitet Risikovillighed

Smé og mellemstore virksomheder (SMV'er) er de vigtigste kilder til beskeeftigelse i den Europaeiske Union. Vores mél er at opfordre
enkeltpersoner til at blive iveerksaettere og stotte folk med at etablere og udvikle holdbare virksomheder.

Regeringer og erhvervsorganisationer skal opfordre folk til at blive iveerksaettere gennem statte og radgivning, traening og uddannelse.
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ResC-EWE MOOC'en

Din guide pa rejsen er en iveerksaetter Legofigur. Legofiguren giver et kultur-
falsomt perspektiv pé leering og kompetenceudvikling gennem MOOC. Lego er
en familievirksomhed (etableret i 1932), der har forméet at omlaegge sin strategi
gentagne gange for at opretholde konkurrenceevnen.

Infrastruktur og drift gennem 'Business
Model Canvas': Kerneaktiviteter,
negleressourcer, partnere, veerdiskabelse
gennem forretningsdrift.

@konomi gennem 'Business Model Canvas'”:
Omkostninger og indteegter, prisstruktur,
indteegtsmodellen.

ResC-EWE MOOC-indholdet inkluderer:

Resiliens og redningskompetencer for SMV'er:
1 . Orientering om MOOC og ResC-EWE-
projektet, Early Warning Europe Network,
metodologi, 'Business Model Canvas'.

Ledelse: Ledelsesproces, ledelsesfunktioner,
forretningsrisici, risikostyring.

Resiliens og kompetenceudvikling:
Modstandsdygtighedens betydning, en
ivaerkseetters resiliens, balance i arbejdslivet.

Resiliens i aktion: Forretningsresiliens i
praksis, resiliensplanlaegningsperspektiver,
strategisk planleegning, kontinuitetsstyring.

Kundeforstéelse gennem 'Business Model
Canvas": Veerditilbud, kundesegmenter,
kanaler, kunderelationer.

Centrale leeringspunkter i ResC-EWE MOOC:
Resumé af hovedtemaer og de gennemgéede

emner.
EARLY
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ResC-EWE MOOC'ens temaer

God forngjelse med at laere ved hjeelp af MOOC'en for at udvikle dine
feerdigheder og kompetencer i praksis.

8. Centrale leeringspunkter

B. Ledelse 7. Resiliens i aktion

4. Infrastruktur og drift 5. Dkonomi

2. Resiliens og kompetenceudvikling 8. Kundeforstéelse

1. Resiliens og redningskompetencer for SMV'er, en styrkelse af Early Warning Europe (ResC-EWE)
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(Partnere) (Kerneaktiviteter) (Veerditilbud) (Kundesegmenter)
(Kunderelationer)

(Kerneressourcer) (Kanaler)
(Omkostninger) (Indteegter)
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Efter refleksion

Skriv det indhold ned, som du skal seette i veerk i neeste fase.
Veerktgj: Handlingsplan - Hvordan kan jeg udfere min personlige handlingsplan i henhold til MOOC'en?

Malsaetning:

Aktiviteter, der skal gennemfares:

Nadvendige ressourcer (inklusiv
viden eller faerdigheder, der
kreeves):

Tidsplan:

Monitorering, indikatorer til at
evaluere resultater:

Ngdvendige preeciseringer:

Andre noter:
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ResC-EWE MOOC

Veerkto]

2/8 Resiliens og kompetenceuavikling
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Veerktgj 2 - Resiliens og kompetenceudvikling

Resiliens i praksis: Mal - VARKTA] 2:

Efter at have gaet temaet igennem:
En resilient (dvs. modstands-

dygtig) iveerkseetter laerer af
vanskeligheder og er i stand til

at udvikle sig personligt. Du forstar betydningen af Du forstar betydningen
N _ . resiliens og udviklingen af af et arbejdsliv i

En resilient iveerkseetter kan fa personlige resiliens- balance.

det bedste ud af sine styrker og feerdigheder.

anerkender de svagheder, som
skal udvikles i privatlivet savel
som i arbejdslivet.

Du er bevidst om konceptet om livslang leering og
forstar dets betydning i praksis.
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Konceptet
resiliens

Resiliens deekker som begreb over
evnen til at kunne komme sig
hurtigt efter vanskeligheder og at
kunne komme tilbage pé sporet
efter udfordrende oplevelser.

Alle har individuelle styrker.
Styrker mobiliserer os til at
praestere og marchere mod

udfordrende forhold.
EARLY
s
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Opgave:@ REWIIEIE Du forstar din evne til at anvende
dine feerdigheder til at nd mél. Du er i stand

\/& rthJ Fl |tre re Styrker fra p ro b | emer til at bruge dit potentiale mere effektivt.
P S
p 2 ~
Step 1 Step 2 Step 3 ~ Step 4 4
Problembeskrivelse v |dentificer pavirkningen |dentificer din egen Find dine styrker
{ problematiske adfeerd
\ <
Hvad keemper du med \\ Hvilke andre omréader i livet \ Er der noget, som du gar for Hvordan kan du omformulere den
i pjeblikket? Beskriv problemet «  Pavirker problemet? Beskriv I meget eller for lidt af, som gdfaerd, der b'ivgﬁimlg‘?%@f i trin
: .t problemets pavirkning. I bidrager til den underliggende , SOm en styrke? | jorbindelse
nedenfor: Ek;gmpel. Jeg er \‘ Eksempel: "Overarbejde / udfordring? med problemet kan du have brugt
stresset, fordi jeg er uforberedt svirker mine familisforhold for meget eller for lidt af din
pa en kommende forhandling, g » paVIrtle[ |||“nme amitietor O‘/ styrke. Eksempel: "Min
da jeg har for meget arbejde." negativt. underliggende styrke, der bidrager
til denne situation, er: "Jeg er for
opmeerksom péd sma detaljer.”
EARLY Tip: Sméa handlinger skaber et momentum!
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Veerktoj: Slip din indre optimist lgs

Resultat: Du forstar at fokusere pé et positivt mindset.

Tag plads péa stolen for Bevaeg dig nu hen
den pessimistiske til optimist-stolen.
tankegang.

Evaluer din

oplevelse.
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Kompetenceudvikling - livslang leering

Resiliens er direkte forbundet med
lgbende kompetenceudvikling.

Kompetenceudvikling bidrager til en konkurrencedygtig

forretning.
En konkurrencedygtig virksomhed sikrer tilstraekkell kritisk kati
ygtig virksomhed sikrer tilstreekkelig : kommunikation
kompetenceudvikling til sine medarbejdere. taenknlr]g
Kompetencer i det 21. &rhundrede omfatter viden, livs- —
og karrierefeerdigheder og egenskaber, som er
nedvendige for at f& succes i nutidens konkurrence- Kom etencer - :
samfund og péa arbejdsmarkedet. | dpet 21 kreativitet SamarbeJde

arhundrede
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Opgave:e

Du forstér din evne til at anvende dine feerdigheder til at nd mal. Du

\/% rkt@J Tro pé egne evner er i stand til at bruge dit potentiale mere effektivt.

Et veerktej til at udvikle resiliens ved at tro pa egne evner -

7 N
; 4
Positiv fortid, Step 1 Positiv nutid, Step 2 Positiv fremtid, Step 3
Taknemmelighed for fortiden og positive Mindfulness: at leve i nuet og seette En positiv vision for fremtiden. Hvad vil du
minder. Hvad har veeret den vigtigste farten ned. gerne opna i dit liv?
. . . -
kr?{ril\?erin;a_ezsr:geogir;i\(/k;si,a;o&%gvér ogsd at Har du en tendens til at multitaske? En optimistisk vision om den gnskede
'8 P . g Hvorfor? At nyde: veerdseette nuet. €9 fremtid. Hvad vil du gerne opné i fremtiden?
tilgive og forglemme. Hvad ville du gerne
gendre, hvis du kunne? Hvorfor? _o 4 Hvad er det vigtigste emne for dig lige nu i
\ R4 dit liv?
- -

Flow: positiv tilstedevaerelse kraever
deltagelse. Hvad gor dig glad i dette
gjeblik? €@

EARLY Tip: Arbejd med dine minder og falelser.
WARNING
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Opgave:€)
Veerktoj: Udvikling af resiliens ved at tro pa egne evner

REEIE Du forstar din evne til at anvende dine feerdigheder til at nd mél. Du er i stand til at bruge dit
potentiale mere effektivt.

VAN
Positiv fortid Positiv nutid / “Positiv fremtid
o= =~ =t
’ 4
~

Hvad i din fortid er du taknemmelig for? Teenk pa de faktorer, der gor dig glad pé Beskriv dig selv som en fremtidig leder.

. . . .
S v ¢ uclde din elmemmelishes arbejdet. Hvilken fremtid ensker du dig”
for over tidligere oplevelser, og hvordan? Veelg en positiv opgave fra det daglige - Hvordan kunne du teenke dig at opfere dig?

arbejde. Fokuser pa den aktivitet. Se - Hvordan kunne du teenke dig at opfatte dig selv?

Hvem er du nedt til at tilgive? neermere pé aktiviteten. - Hvordan kunne du teenke dig at have det?

Evaluer dine fglelser, f& dine sanser
involveret. Hvordan kan du overfgre den
positive oplevelse til andre omrader i livet?

EARLY Tip: Det engelske begreb 'Self-efficacy’ beskriver en indre tro pé at kunne igangseette og vedligeholde ansket handling. Du kan bruge dette
WARNING vaerktej til at evaluere faktorer, som er veerdsat af dit team eller ledelse og lave en langsigtet plan for at opna en gnsket handling.
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Refleksion: Hvad har du leert af temaet? «

Handlingsplanen vil

FOORSTE STEP - NU: Hand|mgsp|6fremgé ved afslutningen
Reflekter over de meningsfulde emner og det indhold, som du af alle Vaerktajsafsnit.
har leert. Planlagte aktivitete,

Hvad leerte du?

Nadvendige ressourcer (herunder kompetencer)

ANDET STEP - DEREFTER:

Hvilke emner er du lykkedes med, hvad er meningsfuldt for dig?

Er der indhold, du skal revidere yderligere?
Skema

TREDJE STEP - FREMTID:

Reflekter over de emner, som du og/eller din virksomhed skal Monitorering (ogsa indikatorer, der skal evalueres)
fokusere pé i fremtiden. '

Hvad kan du anvende i praksis for at afspejle de fremtidige mal?

Klarleeggelse af planlagte aktiviteter

Hvordan kan du implementere det laerte indhold |
praksis? Skriv din handlingsplan!

Noter

EARLY
WARNING

EUROPE . . . Verkigi  Indholds- — Next
0gsENE Veerktej 2: Resiliens og kompetenceudvikling O Back | VB | foregnelse | Page”




ResC-EWE MOOC

Veerktg]

K f Jel
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Veerkto] 3: Kundeforstaelse

Kundeforstaelse betyder Mal - VARKTY] 3:

at kende kunderne for at Efter at have gdet temaet igennem:

kunne at skabe lang-

sigtede relationer gennem

veerdiskabelse.

Veerdien der Forstar du vigtigheden Du kan skabe en merveerdi for

genereres = vesid (ﬁneRUHQergennenwde

bestemmes af forretningsdrift. tilbudte tjenester og produkter.

kunderne.
Du forstar de bedst Du kan gruppere kundesegmenter
egnede kanaler til og kommunikere strategisk med
at na ud til kunder. eksisterende, nye og potentielle

kunder.
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Veerditilbud

Veerditilbud ('"Value Proposition' pa engelsk), specificerer
veerdien af et produkt eller en service: Hvad gor et bestemt

produkt eller en service attraktiv (vaerdifuld for kunderne)? KUNDEN _ GEVINST O
Hvordan opleves veerdien, og hvorfor giver det visse fordele kan vesre en hvilken fordele kunderne far gennem
i forhold til konkurrenterne? som helst person eller virksomhedens produkter

gruppe med varierende

P eller serviceydelser.
motivationer.

PROBLEM

kundernes behov eller
problemer (der skal
tilfredsstilles gennem
veerdiskabelse).

PRODUKTER ELLER
SERVICEYDELSER
virksomhedstilbud, som leverer
veerdien til kunderne.

EARLY
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Opgave €Y

\Veerkta: Veerdiskabelse 1/2

RESE Du forstar vigtigheden af veerdi — det hjeelper virksomheder med at opné konkurrencefordele.

(dvs. den oplevelse som kunderne har af

Brand/|mage en bestemt meerkevares egenskaber)
Skaber folelsesmaessige associationer og

lover funktionalitet og kvalitet. Brands
former kundernes forventninger positivt.

Palidelighed

Opfylder kundernes forventninger i den angivne
tid. Produkt eller service tilbyder de aspekter, det
er beregnet til at tilbyde.

Tilgeengelighed / Brugervenlighed Komfort / Sikkerhed
Sikrer, at kunder er i stand til at fa adgang til og Forbedrer kundernes velveere eller folelse
bruge produkterne eller serviceydelser uanset af komfort og sikkerhed.

deres placering, baggrund eller livssituation.

EARLY Tip: Du kan finde emner relateret til kundeforstaelse pa den naeste side. At skabe veerdi for kunderne er
WARNING afgarende i forretningsaktiviteter.
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?Gsowg Veerktoj 3: Kundeforstaelse Back Vgrklol - fableof = Dot b




Opgave €Y

. . 1.

Veerktoj: Veerdiskabelse 2/2
Komme i mal med arbejdet Preestation
Veerdi skabes gennem forstaelse af Hvordan preesterer produktet eller serviceydelsen
kundernes behov. Hvad tilbyder du i det lange lgb? Fungerer det som lovet? Hvordan
kunderne? Hvad kan du tilbyde i fremtiden? kunne preestationen forbedres?
Risikoreduktion Pris
Risikostyring sikrer, at risici og udfordringer Veerdien af et produkt eller en service skal tage hejde for
handteres i overensstemmelse med kvaliteten og den samlede pris, som kunden betaler.
ledelsens handlinger og driften af Driften skal vaere omkostnings-effektiv i forhold il

virksomheden. design, produktion, markedsfering og salg.

EARLY Tip: Hvordan kan du kommunikere veerdi til kunderne?
WARNING
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Opgave: €
Veerktoj: Veerditilbud Canvas

Hvad kunden bliver tilbudt
IS Du forstar vigtigheden af veerdi — det hjeelper virksomheder med at opna konkurrencefordele.

Gevinst-skabere

Beskriv, hvordan dine
produkter og serviceydelser
skaber kundegevinster.

Produkter
eller service-
ydelser

Lav en liste over de
produkter og
service som din
veerditilbud
er bygget
pa

Problemknusere

Beskriv, hvordan dine
produkter og serviceydelser
lgser kundernes problemer.
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Opgave:€)
Veerktoj: Veerditilbud Kanvas

Kundens behov

Gevinster

Beskriv, hvad kunderne
gnsker at opna, eller
hvilke fordele de vil fa.

Kundearbejde

Beskriv det arbejde son

kunderne forsgger

at fa udfert i deres

Problemer liv (og i deres

Beskriv, hvordan job)

dine produkter og

tjenester skaber
kundegevinster.
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2.

B Kunde-

segmenter
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Kundesegmenter 1/2

Veerditilbuddet og kundesegmenterne skaber et "fit" mellem produktet og markedet.
Produkt-marked "fit" er hvordan produktet (det, der tilbydes) og markedet (kunden)
passer sammen.

Markedet

FIT

EARLY
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Kundesegmenter 1/2

Kunder er mennesker med forskellige baggrunde, erfaringer, behov og motivationer.
Nar man kundesegmenterer, opdeler man kunderne i bestemte grupper. Segmen-
tering hjeelper virksomheder med at udvikle, markedsfore og seelge produkter og
serviceydelser i overensstemmelse med det, der kendetegner gruppen, og med at

tilbyde eftersalgsservice.

Kunder er opdelt |
grupper baseret pa visse
ligheder sasom:

Behov

Produktet eller serviceydelsen
tilfredsstiller hele
kundegruppen

EARLY
WARNING
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Veerktoj 3: Kundeforstaelse

Kebsadfeerd Psykografiske faktorer

Salg (kebsfrekvens), respons pé Motivation eller hobbyer

markedsfering og kanalerne, der bruges

Demografiske faktorer Geografiske faktorer
Sésom alder, kon eller karrieremeessig Lokation
baggrund
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Opgave:@
Veerktoj: Kunde- og produktmatrix

RESELER Du forstar vigtigheden af produkter og kunder i forhold til afkastningsgrad og potentiel veekst.

Produktgruppe Produkt 1 Produkt 2 Produkt 3 Produkt 4
Kundegruppe
Kunde 1
Kunde 2
Kunde 3
Kunde 4
Kunde b
Tjek din kunde-produkt matrix og analyser falgende: Derefter:
* Produktmuligheder 1) Veelg nogleprodukterne til din forretningsplan.
* Produktets replikerbarhed 2) Lav en méanedlig plan for udvikling af det farste produkt.
* Produktsynergi ift. andre produkter og kundegrupper 3) Lav en treérig plan for produkternes udvikling.

* Produktets feerdiggarelseshastighed
* Produkteffektivitet for at sikre cashflow

EARLY
WARNING
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Opgave:€)
Veerktoj: Indsamling at konkurrentdata 2

REEPLER Du lzerer at visualisere tilbud, infrastruktur og ledelseshandlinger ift. markedet.

Konkurrent 1: Konkurrent 2: Konkurrent 3: Sammenlign din virksomhed
med konkurrenterne:

Kunde

Produkt/service
Prisstrategi

Distribution
Nggleressource

Indtryk af virksomheden
Ngglekompetencer
Strategi

Nggleteknologi

Andet

EARLY Tip: Hvordan kan du kommunikere veerdi til kunderne?
WARNING
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3.

% Kanaler
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Kanaler

En virksomhed skal veelge de bedste kanaler for at na ud til kunderne for
at skabe veerdi. Kanaler omfatter kommunikation, distribution, salg og
markedsfaring. Kanaler skal tage hgjde for hele kundeoplevelsen: for,
under og efter salgsprocessen.

Valg af kanaltyper, som
inkluderer kommunikations-
metoder og fysiske

Valg af den bedst egnede
kanal til at n& ud til
kunderne - de bergrings-

Kommunikationskanalerne
til at nd ud til kundeseg-
menter for at levere

veerditilbuddet. Kanalfaser punkter, der forer til foretagende:
omfatter: kundetilfredshed, er bl.a.:
 Jge kendskabsgraden » Kommunikation + Salg
. Evaluering + Distribution + Salg pa nettet
- Levering . Salg - Butikker
. Efter salg . Partnersalg

+ Engrossalg

EARLY
WARNING

EUROPE
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Veerktgj
Back Start

Veerktoj 3: Kundeforstaelse

Salgsledelse er
afgarende for at
maksimere salgs-
praestationen.

Salgsledelse kreever et
kvalificeret salgsteam,
koordinering og en
preecis implementering
af salgsstrategi for at
skabe konkurrence-
fordele.

Table of Next >
Contents  Page

Salgsstyringsveerktgjer
varierer fra traditionelle
ark til onlineveerktajer.

Det centrale spgrgsmal
er valget og brugen af
de veerktajer, der nar
ud til kunderne og din
forretning.



Opgave:@
Veerktgj: Salgsimplementering og ledelse

REEIE Du |eerer at finde og monitorere de bedst egnede kanaler til dine produkter og serviceydelser.

Kundegruppe Produkt/service Salgsmal Salgskanal Understottende
salgskanaler

EARLY Tip: Forstéelse for kundernes behov og ensker er afgerende for at administrere salget.
WARNING

EUROPE )
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(monitorering)



Opgave:€)
Veerktej: Salgsplan for b kunder Salgomal DKK:

Produkt/service navn:

REERLE Du lzerer at planlaegge salgsforhandlinger med potentielle kunder. Kundemalgruppe:
Kunde, virksomhed/  Kundekrav Nuveerende lgsning Tiltreekning af Mal i forhandlingen  Kontaktplanen:
kontaktperson interesse
1.
2.
3.
4,
9.

W%ARFIQ\III%G Tip: Teenk som din kunde taenker! Gode forhandlere har en reekke overvejelser, der starter i god tid for selve madet med kunderne.
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4.

Kunde-
relationer

EARLY
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Kunderelationer

Kunderelationer beskriver den type
relation en virksomhed etablerer med
kundesegmenterne. Kunder har
forskellige motivationer og behov,
hvorfor kunderelationer skal
planlaegges efter hvert kundesegment.

Kommunikation er et af
negleelementerne i kunderelationer.
Kommunikation bruges til at skabe
det gnskede image, oge salget og til at
vedligeholde kunderelationer.

EARLY
WARNING

EUROPE _ o
?%ogw’a Veerktaj 3: Kundeforstaelse

Markedsferingskommunikation inkluderer:

Reklame
og salg

Informations-
deling

Veerktgj  Tableof ~ Next
:)Back StartJ Contents Page’

Salgsfremmende
foranstaltninger

Relationer - f.eks.
loyalitets-
programmer



Opgave €)

. . . . . 4,
\Veerktaj: Forbedring af kunderelationer (tjekliste)
Oprettelse af en kommunikationsplan hjeelper dig med at kommunikere korrekt med dine kundesegmenter.
indsamle feedback
loyalitetsprogrammer levering af kvalitetsdata
tilbud, kampagner kundetransaktioner

nyhedsbreve telefonopkald

opdateringer pa sociale meder med interessenter
medier

Hvordan kommunikerer

du med dine kunder og

annoncer/reklamer gennem hvilke kanaler? arskontrakter, ordninger

WiARFIQ\III_mG Tip: Du behaver ikke bruge alle de viste kontaktkanaler. Naglen er at matche kanalerne med dine kundesegmenter.

EURUIPE i - Veerktgj  Tableof  Next
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Veerktaj: Kunderelationer
og historieforteelling

Da kunderelationer er afheengige af kommunikation, kan
du berige kommunikationen og kundeoplevelsen gennem

historier.

Historier skaber nogle billeder i vores sind og gger L,
kundernes interesse for produkter og tjenester. Historier, i
der visualiserer virksomhedens historie eller forretnings- Kunde-
detaljer, gger palideligheden, da virksomhedens historier relationer

afspejler virksomhedens veerdier.

Historier kan forbedre salgskanalernes drift og hjeelpe dig
med at monitorere data for at forsta, hvor kunderne finder
information om produkter og tjenester, og hvordan de
bruger oplysningerne til at foretage et kab.

EARLY
WARNING
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Opgave:@
Veerktaj: Storytelling 1 |

M Storytelling hjeelper dig med at skabe en bestemt opfattelse af din virksomhed for at gge
underelationer. En virksomhedshistorie kan nemt kommunikeres ved hjeelp af adskillelige kanaler (f.eks.

hjemmesider, TV, aviser)
5. Hvad var ngglefaktorerne, der

1. Hvilke drivkraefter var de vigtigste for 3. Hvilke slags udfordringer stod du over
etableringen af virksomheden? for i etableringsprocessen? gjorde virksomheden succesfuld?
Hvis forretningen ikke lykkedes,
hvad var de vigtigste arsager?
R
[
A
\ /
4 pd
2. Hvem (virksomhedsmedlemmer) F- 4. Var der noget, der overraskede digpa |- 4

deltog i etableringen af virksomheden? vejen?

Tip: Udvikl et pitch baseret pa folgende opgave, som overtaler en kunde til at kebe et bestemt produkt

EARLY
Vgﬁgl\éllg\lg eller en bestemt serviceydelse. Overvej, hvordan du kan kommunikere veerdi til kunderne.
Veerktej 3: Kundeforstaelse Back VELID  ovemts  Page ”
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Opgave €)
4,

Veerktoj: Storytelling 2

1 3. En stigning i action 5 Kili
: . Klimaks
1. O_pStIHIHg T Hvilke problemer oplevede du, for du fik den farste _ _
Opstil baggrunden — Hvad var din livssituation, fer Klient eller ndede punktet, hvor indteegterne gik lige Hvad overbeviste dig om at
du startede virksomheden? op med omkostmngeme?, fortseette? Hvad gjorde du?
l\ {
( ’ 4
\ N 4 Krise / 6. Losningen
A 2. lga ngsaettende heendelse Har du nogensinde overvejet at lukke en virk- ¢ | Hvad er strategien og visionen for din
Hvad motiverede dig til at etablere en virksomhed? somhed? Hvilke slags kriser har du oplevet? f -’ virksomhed?

Tips: Gé& historien igennem igen og udveelg de vigtigste dele, der skal fremheeves med dine interessenter. Afslut din historie og test den med
folgende interne og eksterne interessenter. Internt: medarbejdere, direkterer og ledelse. Eksternt: kundesegmenter (det kan variere mellem

segmenterne), forretningspartnere, leveranderer, investorer, aktioneerer,

EARLY
WARNING
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Refleksion: Hvad har du leert af temaet?
FORSTE STEP - NU: Handlingsplan @

Reflekter over de meningsfulde emner og det indhold, som du
har leert.
Hvad leerte du?

Planlagte aktiviteter

Nedvendige ressourcer (herunder kompetencer)

ANDET STEP - DEREFTER:

Hvilke emner er du lykkedes med, hvad er meningsfuldt for dig?

Er der indhold, du skal revidere yderligere?
Skema

TREDJE STEP - FREMTID:

Reflekter over de emner, som du og/eller din virksomhed skal Monitorering (ogsé indikatorer, der skal evalueres)
fokusere pa i fremtiden.

Hvad kan du anvende i praksis for at afspejle de fremtidige mal?

Klarleeggelse af planlagte aktiviteter

Hvordan kan du implementere det laerte indhold |
praksis? Skriv din handlingsplan!

Noter

EARLY
WARNING
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Veerktoj 4 - Infrastruktur og drift

Forretningsdrift omfatter forskellige kerne-
aktiviteter som udferes af virksomheden for at
drive forretningen og tilfere vaerdi. Virk-
somhedens kerneaktiviteter varierer athaeng-
igt af virksomheden og er bundet til ressour-
cer. Virksomheden skal kende sine ekspertise-
omrader og seerlige funktioner, som giver en
konkurrencemaessig fordel i forhold til kon-
kurrenterne. Virksomhedsledelsen skaber
rammerne for driften og afsaetter de
nedvendige ressourcer.

Hvordan driver du din virksom-
hed, sa kerneaktiviteterne forer
til omsaetning?

Mal
VARKTAJ 4:

Efter at have gaet
temaet igennem:

Du forstar vigtigheden
af ressourcer og deres
indflydelse pa
virksomhedens drift.

Du kan identificere
fordelene og
mulighederne ved
forretningspartner-
skaber.

Du forstar vigtigheden af
kerneaktiviteter i
forretningsdrift.

Du kan realistisk
definere de
ngdvendige
ressourcer.

Du kan samarbejde
strategisk med dine
partnere.

EARLY
WARNING

EURUPE 1 H Veerktgj = Tableof = Next
@@so’E\Ng Veerktgj 4: Infrastruktur og drift Back VgIklol - fableof - Dot b




9.

% Kerne-

aktiviteter
| Seme—
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Kerneaktiviteter

Kerneaktiviteter er de vigtigste hand-
linger en virksomhed udfarer i praksis.
Nogle af de mest almindelige kerne-
aktiviteter omfatter:

Produktion,
herunder produktplan-
laegning og design samt
levering af produkter og

services.

EARLY
WARNING

EUROPE
PestEWE

Veerktej 4: Infrastruktur og drift

Problemlgsning,
som kan omfatte nye
lgsninger eller innovationer.

Kendskab til kundernes
behov og evne til at skabe
veerditilbuddet.

Netveerk eller
platforme som f.eks.
informationsteknologi-
sektoren.

Disse kan omfatte kanaler
til at na ud til kunder.

Veerktgj ~ Table of
Back Start Contents

Next
Page

>



Opgave:@
Veerktoj: kortleegning af kerneaktiviteter

SEEPlEIEN Du forstar, hvordan virksomhedens drift bliver pavirket af aktiviteter. Du leerer at beregne ngdvendige ressourcer til aktiviteterne.

Organisering af aktiviteter Ngdvendige kerneaktiviteter Noter

Innovation & design

Fremstilling af prototyper/test
Fremstilling - produktion - design
Produktmodellering - prisfastseettelse
Salg og promovering

Opbevaring

Distribution / logistik
Kapacitetsopbygning, traeninger
Ledelse

Understottende serviceydelser

EARLY Tip: Tag et kig pa kunde-/produktmatricen i Veerktgj 3.
WARNING TR ’ J

EUROPE _ _ o
pesENE Veerktoj 4: Infrastruktur og drift O Back Vel | et | Pags ®
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| Kerne-
ressourcer
| Sem—
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Kerneressourcer

6.
Virksomhedens kerneressourcer beskaeftiger sig med den
operationelle del i virksomheden og definerer de nadvendige
materialer, det ngdvendige udstyr og det personale, der skal
anseettes. Kerneressourcer relaterer sig til kvantiteten og kvaliteten
af de aktiviteter, der pavirker en virksomheds baeredygtighed og Intellektuel
rentabilitet — forretningsdriftens overordnede modstandsdygtighed. immaterielle ressourcer:
meerker, patenter,
. . ophavsrettigheder,
Hvilke slags ressourcer skal der til for at el egjendom,
udfere nogleaktiviteterne? personalets knowhow,
@konomiske tavs viden.
kontanter, kreditter og Menneske
muligheden for at have kreativitet og
aktieoptionsordninger for problemlgsnings-
medarbejderne. aktiviteter.
Fysisk Digital
udstyr, inventar, bygninger, mgltimedi_er 08
produktionsanleeg og interaktive
distributionsnetveerk. eSS,
funktioner,

personalisering.

EARLY
WARNING

EUROPE ! . Veerktoj  Tableof — Next
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Opgave:@
Veerktaj: Kortleegning af kerneaktiviteter og ressourcer

RESEIEN Du |eerer at identificere de nedvendige ressourcer til hver aktivitet og at planleegge for yderligere ressourcer.

Organisering af aktiviteter ~ Planlagte kerneakiviteter Nedvendige ressourcer (se forrige side)

Innovation & design

Fremstilling af prototyper/test
Fremstilling - produktion - design
Produktnodellering - prisfastseettelse
Salg og promovering

Opbevaring

Distribution / logistik
Kapacitetsopbygning, treeninger
Ledelse

Understottende serviceydelser

EARLY
WARNING

EUROPE _ _ o
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~ Strategiske

Partnere
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Partnere

Der er mange grunde til, at
virksomheder etablerer partnerskaber.

Partnere kan age dit salg og hjeelpe dig med at reducere Komplementaren
risici. Partnerskabets form afspejler den valgte udfgrer nogle af
virksomhedsstrategi. Partnerskaber er ofte juridiske forretnings-
forbindelser mellem en eller to virksomheder, eller aktiviteterne.

mellem virksomheder eller organisationer dannet gennem

en feelles aftale. Kommanditisten

opererer mere i bag-
grunden — de

De mest almindelige partnerskaber deltager ikke i den

kommanditter og administrerende drift. YT ——
partnere: partnere deltager i

ledelsen af partner-
skabet.
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Opgaveo
REEPE Du forstar de forskellige typer af

Veerktej: Bvaluering af partnere 1 il e e e

Hvorfor evaluerer du partnerskabet eller partnerskaberne?
Hvem er dine partnere?

Hvordan kan du engagere ngglepartnerne i aktiviteter for at uddybe partnerskabet?
Hvem vil bruge resultaterne af evalueringen og hvordan?

Pa hvilket udviklingstrin er jeres partnerskab? Hvilke kontekstuelle faktorer pavirker
partnerskabet?

Hvad er partnerskabets modenhedsstadie?
Hvad forventer du at fa ud af partnerskabet?

Hvilke ressourcer har du brug for, for at gennemfere din evaluering (f.eks.
evaluering af spargsmal fra teamet, forskellige indikatorer og data, tid)?

EARLY
WARNING
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gl EWE Veerktoj 4: Infrastruktur og drift O Back | Vakiol | Tabledf | pext p




Opgave€d
Veerktoj: Evaluering af partnere 2

Kriterierne for partnerskaber: Partner: 1 2 3 N/A
Partneren har sat klare og malbare mal:

Partneren udfarer effektiv kommunikation via forskellige kanaler:

Partneren udfarer effektiv beslutningstagning:

Partneren udferer et effektivt samarbejde:

Partneren planleegger, implementerer og evaluerer aktivt deres aktiviteter:

Partneren udferer risikovurdering og monitorering: Opgavee
Partneren har tildelt kvalitetsressourcer til deres aktiviteter: Baseret pé tidligere resultater:
Andet:
Andet: Hvilket stadie er partnerskabet pa nu?
=
\\ Pa hvilke omrader udmaerker partnerskabet sig
Sy (svarene var 2 = godt eller 3 = fremragende)?

Tip: Seg efter prestigefyldte og akonomisk stabile partnere som har erfaring med de P& hvilke omrader kraever partnerskabet forbedringer
malrettede aktiviteter og standarder. Den valgte partner skal dele din virksomheds veerdier (svarene var 1 — darlige eller ikke relevant)?

og stille kvalificeret arbejdskraft til radighed. Ledelsesteamet skal forsta din virksomheds

vision og mal.

EARLY
WARNING

EUROPE _ _
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Opgaveﬂ
Veerktej: Evaluering af partnere 3 7

REEEN Du forstar fordelene ved dine partnerskaber og potentialet for fremtidige forbedringer.

Partner:
Evalueringssporgsmal Indikatorer Datakilde Indsamling af data Dataanalyse Tidsramme
1.
e.
3.
4,
Hvor effektivt er samarbej-  Antal mader, gensidige kon- Notater fra maderne, kon- Ledelse, salgsrapporter, Antal mader, salgsrap- Manedligt, hver anden maned,
det med partneren? trakter, veerdi af kontrakter  trakter, skonomiske doku- regnskab, administration, porter, kommunikation og kvartalsvis, arligt.
(salg, omseaetning), lsbende  menter, kommunikations- ledelse, feedback fra analyse med en bestyrelse.
kommunikation, aktivitets- veerktgjer. partner, feedback fra
deling, ressourcedeling. kunder.

EARLY
WARNING
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DesEWE Veerktoj 4: Infrastruktur og drift
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Lav en handlingsplan pa baggrund af analysen for
hver partner, der sikrer, at | foretager de nedvendige
aendringer i skriftlige aftaler og fastseetter hvilke
handlinger, der skal tages med partnere.

Du kan ogsé kategorisere partnerskaber efter deres overordnede
betydning (f.eks. aktiviteter og/eller ressourcer | deler, den delte
teknologi, praestations-/aktivitetsniveau, palidelighed).

Partnerkategorier inkluderer:
A: Strategisk partner

Samarbejdet er baseret pa gensidig tillid og feelles mal, er lgbende,
win-win baseret og omfatter forskellige gkonomiske forpligtelser.

B: Noglepartner

Samarbejdet er lgbende, win-win-baseret og inkluderer nogle
gkonomiske forpligtelser.

C: Standardpartner

Samarbejde finder sted af og til og omfatter sjeeldent starre
gkonomiske forpligtelser.

Overvej: kan du udvikle et ngglepartnerskab til et strategisk niveau,
og hvilke ressourcer vil det kreeve?

EARLY
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Refleksion: Hvad har du laert af temaet?

FORSTE STEP - NU: Handlingsplan ©

Reflekter over de meningsfulde emner og det indhold, som du
har leert.
Hvad leerte du?

Planlagte aktiviteter

Nodvendige ressourcer (herunder kompetencer)

ANDET STEP - DEREFTER:

Hvilke emner er du lykkedes med, hvad er meningsfuldt for dig?

_ . . N
Er der indhold, du skal revidere yderligere” Skema

TREDJE STEP - FREMTID:

Reflekter over de emner, som du og/eller din virksomhed skal Monitorering (ogséa indikatorer, der skal evalueres)
fokusere pa i fremtiden.

Hvad kan du anvende i praksis for at afspejle de fremtidige mal?

Klarleeggelse af planlagte aktiviteter

Hvordan kan du implementere det laerte indhold |
praksis? Skriv din handlingsplan!

Noter

EARLY
WARNING
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Veerktoj b - gkonomi

EARLY
WARNING

EUROPE
PestEWE

Veerktoj 5: Okonomi

Forretningsgkonomi deekker virksom-
hedens omseetning: hvordan penge
bruges, aktiver, passiver og styring af
indtaegter. De gkonomiske indikatorer i
Business Model Canvas-modellen
inkluderer indtaegterne og omkostning-
erne. Omkostningsstrukturen og
indtaegtsstrammene hjeelper med at
vurdere en organisations operationelle
skalerbarhed.

Kan du identificere
indteegtskilderne,
omkostningerne og
beregne dem derefter.

Back Veerktgj

Mal VARKTAJ 5:

Efter at have gennemgéet temaet:

Kan du beskrive virksom-
hedens situation ved
brug af gkonomiske

indikatorer og foretage
analyser.

Kan du foretage
strategiske eendringer
for at bremse en stigning
i udgifter for at forbedre
rentabiliteten.

Table of Next >
Contents  Page
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Omkostninger

Omkostningsstrukturen samler virksomhedens vigtigste om-
kostninger. Du skal definere alle de tidligere blokke af

Business Model Canvas for at estimere omkostningerne til Produktlivs . ‘ .

. . . : (introduktion)  (vaekst) (modning) (nedgang)
veerdigenerering. Omkostningsstrukturen angiver, hvordan -CyleIS
virksomheder bruger de fleste af deres ressourcer til at skabe (salg)

efterspargsel efter deres produkter og tjenester. Omkostnings-
strukturen omfatter alle omkostninger relateret til forretnings-
modellen.

De vigtigste anvendte omkostningsmodeller omfatter (profit)
omkostnings- og veerdidrevne modeller: Den omkostnings-drevne

model har til formal at minimere omkostninger, og den

veerdidrevne model fokuserer pa skabelsen af veerdi.

Omkostningsstrukturen skal matches med kerneaktiviteterne. (veerdidrevet) (omkostningsdrevet)

De faste og variable omkostninger bestemmer virksomhedens
overordnede omkostningsstruktur og rentabilitet.

De faste omkostninger forbliver de samme pa trods af meaengden af
producerede varer eller serviceydelser. Eksempler inkluderer
lanninger, huslejer og fysiske faciliteter.

. Variable omkostninger varierer afthaengigt af maengden af
producerede varer eller tjenesteydelser.

EARLY
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Opgaveﬁ
Veerktaj: Likviditets budget

REHUIEI Du leerer at beregne virksomhedens rentabilitet.

download
dokument

Likviditetsbudgettet
afslgrer statussen for
virksomhedens
rentabilitet.

Tip: Du far sterst udbytte af likviditetsbudgettet, nar udgifterne er opgjort korrekt — dette er
EARLY nedvendigt for at blive en modstandsdygtig forretning!
WARNING
Veaerktej 5: @konomi Back VMOl I*0ems  Page ®
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teegter
EARLY
WARNING
EUROPE
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Indteegter

For at kortleegge indteegtsstrammene skal virksomheden
overveje, hvilken pris kunderne er villige til at betale for den
veerdi de far, og finde de bedste méader at generere
omseetning pa. Virksomhedens prisstrategi afger, hvordan
en virksomhed genererer omsaetning og kan fa succes pa

Forudsige, planleegge
markedet. Typisk indsamles indtaegtsstramme fra g€, p 88

og budgettere

brugsgebyrer, licenser, salg af aktiver, annoncering og e T
abonnementsgebyrer.

Indteegtsstremme hjeelper iveerkseettere Vedligeholde

og virksomheder til at: virksomhedens drift og

betaling af udgifter.

Markedsfgre og seelge
produkter og service, Planleegge nye
der indbringer penge- erhvervelser fornuftigt.
stromme med
passende marginer.

EARLY
WARNING

EUROPE |
et ENE Veerktoj 5: Gkonomi Back Vegrklol | Tableof | Next)




Opgavea
Veerktaj: Omseetningsmodel

REIEN Du forstar indholdet af omseetningsmodellen og kan analysere det i forhold til din egen virksomhed. Sl

Hvordan er der betalt?

Hvad er der betalt for?

Hvad er betalt?

Hvem betaler? Hvor meget
er blevet
betalt?
EARLY Tip: Omsaetningsmodellen hjeelper dig med at bestemme de service og produkter, der sikre indadgéende pengestramme med
WARNING tilstraekkelige marginer.

EUROPE |
et ENE Veerktoj 5: Gkonomi O Back Vezidaj | Tableof | Next ),




Refleksion: Hvad har du laert af temaet?

FORSTE STEP - NU: Handlingsplan @

Reflekter over de meningsfulde emner og det indhold, som du
har leert.
Hvad leerte du?

Planlagte aktiviteter

Nedvendige ressourcer (herunder kompetencer)
ANDET STEP - DEREFTER:
Hvilke emner er du lykkedes med, hvad er meningsfuldt for dig?

Er der indhold, du skal revidere yderligere?
Skema

TREDJE STEP - FREMTID:

Reflekter over de emner, som du og/eller din virksomhed skal Monitorering (ogsé indikatorer, der skal evalueres)
fokusere pa i fremtiden.

Hvad kan du anvende i praksis for at afspejle de fremtidige mal?

Klarleeggelse af planlagte aktiviteter

Hvordan kan du implementere det laerte indhold |
praksis? Skriv din handlingsplan!

Noter

EARLY
WARNING

EUROPE |
et ENE Veerktoj 5: Gkonomi O Back Vezidaj | Tableof | Next ),




ResC-EWE MOOC

Veerkto]

6/8 Ledelse

EARLY
WARNING
EUROPE

Veerkiej
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VARKTA) 6 - LEDELSE

Virksomhedsledelse er en lgbende og malorienteret proces. Virksomhedsledelses-

processen angiver, hvordan virksomheden udvikler, organiserer, udfarer og kontrollerer

sine aktiviteter i overensstemmelse med fastsatte mal. Ledelseshandlinger har en

direkte indvirkning pa resiliens (dvs. modstandsdygtighed) og skal tage hajde for en Mal VERKTDI 6:

arbejdskultur, der fremmer modstandsdygtig adfeerd. . _
Efter at have gaet temaet igennem:

Forstar du
vigtigheden af

ledelse i
virksomhedens
drift.
Forstar du Er du i stand til at
ledelsens identificere forskellige
forskellige forretningsrisici og udfere
funktioner. risikoanalyser.

EARLY
WARNING

RURE 1 Veerktgj = Tableof = Next
’\2_66016\’\)36 V&rktﬂj 6: Ledelse Bagk StartJ Contents Page’




Opgaveﬂ
Veaerktoj: Ledelsesfunktion (tjekliste)

REEHlEE Du bliver fortrolig med value proposition
ledelsens forskellige funktioner og veerditilbud

kan analysere ledelsesmeaessige
handlinger i din virksomhed.

CONTROLLING ©
(styring)

Handling

revenue streams
indteegter

Tip: Virksomhedens ledelses-
processer angiver, hvordan en virk-
somhed udvikler, organiserer, udfarer
og kontrollerer sine aktiviteter i over-

ensstemmelse med fastsatte mél. En DIRECTING ©@ C H E C K

iveerkseetter skal have den rigtige (dirigering)
ledelse pa plads for at opretholde
resiliens i forretningsdriften. cost structure

omkostninger

EARLY channels
\IEIGEIE]HL\IE kanaler
N Veerktaj 6: Ledelse O Back | YELY | Cantants

customer relationships
kunderelationer

PLANNING ©
(planleegning)

PI_AN customer segments

DO

Next
Page

>

kundesegmenter

key resources
negleressourcer

ORGANISING @
(organisering)
key activities
kerneaktiviteter

STAFFING @
(bemanding)

key partners
partnere




Opgaveﬁ
Veerktoj: Selvforvaltning - Livshjulet

RESUEI Du far en staerkere selvfglelse, som kan lede dine handlinger i erhvervslivet og privatlivet.

Ledelse af en virksomhed kreever gode
lederevner. For at lede andre skal man have
steerke selvforvaltningsevner (dvs. at forstd hvem
man er, identificere sine gnskede oplevelser og
bevidst vejlede sig selv hen imod dem). Det
vigtigste aspekt i selvforvaltning er en steerk download
selvfalelse (dvs. din opfattelse af de
karakteristika, der definerer dig). En steerk
selvfolelse betyder en god evne til at forstd og se
sig selv, sine mél, styrker og forbedringsomrader.

dokument

EARLY
WARNING

RURE i Veerktgj = Tableof = Next
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Opgave @
Veerktoj: Risikovurdering

RESE Du leerer at genkende og analysere de eksterne og interne risici i forretningsdriften.

regulation

STRATEGISKE tilbagegang i industrien OPERATIONELLE

f.eks. manglende efterspargsel f.eks.

fastholdelse af kunder

pristryk

tab af partnere

research & development

regulation

driftskontrol

darlig ledelse

ravarepriser

overskridelse af omkostninger
problemer med forsyningskeeden

problemer med ansatte

makrogkonomi
Fare politiske problemstillinger BKONOMISKE
feks juridiske problemstillinger f.eks.

terrorisme

naturkatastrofer

hackerangreb

pandemi

EARLY
WARNING

EUROPE _ oo
gl EWE Veerktgj 6: Ledelse O Back | VELTD

Table of
Contents = Page

dérlig ledelse

geeld og renter

problemer med bogfaringsaktiviteter
risici med kreditten

amortisering

tab af aktiver

likviditet

Next S



Opgaveﬁ
Veerktoj: Risikoanalyse

REEUEI Du leerer at udfare en grundleeggende risikoanalyse og -vurdering.

download

dokument

EARLY Tip: Néar du identificerer og vurderer risici, er det afgarende at identificere, hvem der kan blive pavirket eller
WARNING endda skadet af risiciene direkte og indirekte (hvis risiciene opstar).
RURE 1 Veerktgj = Tableof = Next
’\2_66016\’\)36 V&rktﬁj 6: Ledelse Bagk StartJ Contents = Page >




Opgavea

Veerktej: Risikostyring
Du leerer at identificere, vurdere og evaluere risici og at udvikle en plan for risikostyring.

Bevidsthed om risici Hvordan man undgar

hjeelper iveerkseettere De vigtigste risici eller beskytter sig mod Mulig forsikring Nadvendige
og virksomheder med (hej prioritet) identificerede risici (08 pris) afklaringer
at: Virksomheden kan

beskytte sig mod risici
ved brug af felgende

Udfere en risikoanalyse

metoder: 1.
|dentificere risikomal
Unga dem
Udfere en 2.
risikovurdering Reducer dem

og -evaluering

Del dem ved at overfogre

Veelge méaderne risici dem (outsourcing, 3.
skal afdackkes pa forsikringer osv.)
Lave en Efterlad dem (pa
risikostyringsplan egen risiko) 4

EARLY Tip: Overvej, hvordan kan du dele risici og med hvem?
WARNING

EUROPE |
et ENE Veerktoj 6: Ledelse O Back | Varklol | Tableaf | Next ),




Refleksion: Hvad har du leert af temaet?
FORSTE STEP - NU: Handlingsplan @

Reflekter over de meningsfulde emner og det indhold, som du
har leert.
Hvad leerte du?

Planlagte aktiviteter

Nedvendige ressourcer (herunder kompetencer)
ANDET STEP - DEREFTER:
Hvilke emner er du lykkedes med, hvad er meningsfuldt for dig?

Er der indhold, du skal revidere yderligere?
Skema

TREDJE STEP - FREMTID:

Reflekter over de emner, som du og/eller din virksomhed skal Monitorering (ogsé indikatorer, der skal evalueres)
fokusere pa i fremtiden.

Hvad kan du anvende i praksis for at afspejle de fremtidige méal?

Klarleeggelse af planlagte aktiviteter

Hvordan kan du implementere det laerte indhold |
praksis? Skriv din handlingsplan!

Noter

EARLY
WARNING

EUROPE |
et ENE Veerktoj 6: Ledelse O Back | Varklol | Tableaf | Next ),




ResC-EWE M0OOC

Veerkto]

7/8 Resiliens i aktion
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VARKTQ)J 7 - Resiliens i aktion

Virksomhedsplanlaegning for resiliens (dvs. modstandsdygtighed) sikrer, at
virksomheder kan reagere, genoptage, tilpasse og genoprette bestemte
niveauer af forretningsaktiviteter efter forekomsten af en risiko. Gennem
resiliensplanleegning kan virksomheder reducere og minimere forskellige tab,
der opstar for virksomheden under en disruption. Resiliensplanleegning hjeelper
ogséa virksomheder med at undgé ned og komme sig hurtigere efter en krise.

Manglende resiliensplanleegning kan fare til risici som f.eks. pavirker
personalets sundhed og sikkerhed.
Risici kan veere skadelige for omdgmmet.

EARLY
WARNING

EUROPE
PestEWE

Veerktoj 7: Resiliens i aktion

Mal VARKTAJ 7:

Efter at have géet temaet igennem:

Du forstar begrebet
forretningsresiliens.

Du kan Du leerer, hvordan du
genkende udvikler resiliens i en
faktorer, som virksomhed.

pavirker virksom-
hedens resiliens.

Veerktgj  Tableof ~ Next
Back StartJ Contents Page}



Resiliensplanleegning i virksomheden

Forretningsresiliens refererer til en virksomheds evne til at forudse, forberede sig pa, reagere pa og tilpasse sig gradvise andringer og
pludselige forstyrrelser for at overleve og klare sig godt. Virksomhedens modstandskraft pavirkes af forskellige interne faktorer, herunder

evnen til at forandre sig, steerk organisationskultur, dynamisk ledelse og proaktivt teamarbejde.

Planlaegning af forretningsresiliens kraever risikoplanleegning:

|dentificer Analyser Udarbejd
- Risikovurdering - analyse af forretnings- - Strategi- og planleegnings-
konsekvenser udvikling

Tip: Du har udviklet en risikovurdering og styringstiltag i Veerkto] 6. Skaler disse resultater ind i

EARLY virksomhedens daglige aktiviteter.

WARNING
Back Veerktej ~ Tableof — Next ),

Veerktoj 7: Resiliens i aktion Start’  Contents Page
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Opgavea

Veerktaj: SWOT-analyse

RESUIE Du leerer at identificere og analysere interne og eksterne faktorer, der pavirker virksomheden.

SWOT STYRKER SVAGHEDER
ANALYSE

MULIGHEDER TRUSLER

WE\/éeFﬁh\rGG Tip: Brug SWOT-analysen til at positionere din virksomhed p& markedet for at estimere konkurrencefordele.

FEROIPE 1 il i i Veerktgj  Tableof  Next
gl EWE Veerktgj 7: Resiliens i aktion O Back  Verktg] | Tableof | [t )




Opgaveo
Veerktej: Resiliensevaluering — kortleegningsundersggelsen

REEPlEIRN Du forstar vigtigheden af planleegningen af forretningsresiliens, kontinuitetsplanleegning og kontinuitetsstyring.

hjemmesiden

Tip: I kernen af forretnings-
aktiviteterne, hvad end det
er resiliensplanleegning eller
kontinuitetsstyring, er
veerdiskabelse.

EARLY
WARNING

EUROPE i ili i i Veerktgj ~ Tableof  Next
0gsENE Veerktoj 7: Resiliens i aktion O Back Vrklo] - Jableof - poc b



http://orgrestool.resorgs.org.nz/orgres-tool/

Resiliensplanleegning fremskynder beslutningstagning, kommunikation og giver fleksibilitet

FO rretﬂ I ngS reS I | |e nS til at tilpasse sig kommende aendringer. Resiliensplanleegning forbedrer strategisk planleeg-

ning og giver gkonomiske besparelser. Modstandsdygtige organisationer opererer efter
demokratiets regler.

Planleegning af
forretningsresiliens
sikre at virksom-

Pa det organisatoriske
niveau refererer

heder kan: resiliens til:
P — kvaliteten af ledelsen
. og arbejdskulturen
genoptage relationerne en
organisation kan treekke
tilpasse og pa for at fa stotte

niveauet af modtagelighed
til at veere strategisk
positioneret og
forandringsparat

genoprette fastsatte
niveauer af forretnings-
aktiviteter efter forekom-
sten af en risiko

EARLY
WARNING

EUROPE :
oe ENE Veerktej 7: Resiliens i aktion O Back Vegidol - Jabesl  Pegs P




Opgavea

Veerktoj: Resiliensplanleegning

Review

Hvordan fungerer din
virksomhed i henhold til den
aktuelle forretningsplan
eller forretningsmodel

— Gennemga den
aktuelle version.

EARLY
WARNING

EUROPE
PestEWE

Analyser

Indsaml! og analyser de
nedvendige data, herunder:

- Informationer om strategi
- Feedback fra kunder

- Jkonomisk data

- Drift

- Partnerskaber

Veerktoj 7: Resiliens i aktion

Reager

Hvad er de vigtigste drivkreefter
for konkurrencemeessige
fordele?

- Se Veerditilbud
Kanvas

Back Veerktg

Reformer

Evaluer muligheder og tag
beslutninger

- Ledelsesfunktioner
inklusiv strategisk
beslutningstagning.

Table of Next >
Start Contents  Page

Revider

Gennemgé din forretnings-
strategi regelmeessigt og foretag
de nedvendige eendringer for at
opretholde konkurrencefordele.

- Kvalitetssikring, inklusiv
monitorering

- Business Model Canvas

Tip: Planleegning af modstandsdygtighed kreever ledelseshandling og en dben arbejdskultur. Netveerk og forretnings-
forbindelser kan understatte genkendelsen af svage signaler og forbedre strategiske beslutningstagningsprocesser.



EARLY
WARNING

EUROPE
PestEWE

(strategiske partnere) (Kerneaktiviteter)

(Kerneressourcer)

(Omkostninger)

Veerktoj 7: Resiliens i aktion

(Veerditilbud) (Kundesegmenter)
(Kunderelationer)

(Kanaler)

(Indteegter)

Veerktgj  Tableof  Next
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Hvem er dine Hvad skal du konkret

samarbejds- gare for at du kan:
partnere? o Levere dit
veerditilbud?

. . e [anye kunder?
leken veerdi e Opretholde dine
b.r|r;ger de med salgskanaler?
sig’

Hvem er dine

leverandarer? Hvilke ressourcer
kreever det, for at du
Hvilke opgaver kan:
lgser de? e [everedit
veerditilbud?

Fa nye kunder?
Opretholde dine
salgskanaler?

Hvilke udgifter er virksomheden afheengig af?

Hvilke aktiviteter koster mest?

Hvilke ressourcer koster mest?

Veerktgj 7: Resiliens i aktion

Hvilken veerdi
leverer du til din
kunde?

Hvilke behov og
udfordringer sigter
du efter at lgse?

Hvordan lgser du
dine kunders behov
og udfordringer?

Hvordan far du nye
og fastholder gamle
kunder?

Hvordan kan du
styrke dine kunde-
relationer?

Hvordan kommuni-
kerer du med dine
kunder?

Hvilke salgskanaler kan

du benytte dig af?

Hvordan leverer du dit

veerditilbud?

Hvem vil du skabe
veerdi for?

Hvem er dine
vigtigste kunder?

Hvad definerer dine
kunder?

Har du forskellige indkomststremme?

Hvad betaler dine kunder - og for hvad?

Hvilken prismodel benytter du dig af?

Toolkit
Back Start

Table of Next >
Contents  Page



Opgavea
\/% rkt@J U d\/| k| | n ge n af e n m Od Sta n d S - REEPlEIEN Du forstar de resiliensfaktorer,

dygtlghedsp|a n som deekker hele virksomheden.

Faktorer Indikatorer Definitioner

Tilpasnings-  Interne ressourcer Hvad er nggleressourcerne, og hvordan mobiliseres ressourcerne af ledelsen?

evne
Medarbejder- Hvordan forstdr medarbejderne sammenhaengen mellem eget arbejde, resiliens og organisatorisk succes?
inddragelse
Innovation og Hvordan opmuntres, belgnnes og anerkendes personalet for deres innovative og kreative mader at arbejde pa?
kreativitet

Hvilke ledelses- og beslutningstagningshandlinger er der for at nd de fastsatte mal i henhold til strategien?

Lederskab
Planleegning  pjanizegning af Hvad er strategien, og hvordan er den positioneret i forhold til interessenterne og forretningsmiljoet?
strategier
Deltagelse i gvelser Hvilke daglige opgaver har de ansatte i risikovurdering og hvilke opgaver forbereder de ansatte pa usikkerheder?

Prioriteter for Hvad er prioriteterne i resiliensplanen? Hvis der opstar risici, hvad er de vigtigste handlinger, der skal tages, for ikke at forstyrre driften?

genopretning

EARLY
WARNING Tip: Brug modellen til at definere eller udvikle din virksomhedsplan for at virksomheden bliver modstandsdygtig.

EUROPE )
s EWE Vaerktoej 7: Resiliens i aktion O Back Vegidol - Jabesl  Pege P




Opgaveﬂ
Veerktej: Udvikling af kompetencer inden for modstandsdygtighed

Planleeg Handling

Forbedring Opfalgning og evaluering

EARLY
WARNING

EUROPE _ y .
Do EWE Veerktoj 7: Resiliens i aktion
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Refleksion: Hvad har du leert af temaet?
FORSTE STEP - NU: Handlingsplan

Reflekter over de meningsfulde emner og det indhold, som du
har leert.
Hvad leerte du?

o

Planlagte aktiviteter

Nedvendige ressourcer (herunder kompetencer)
ANDET STEP - DEREFTER:
Hvilke emner er du lykkedes med, hvad er meningsfuldt for dig?

Er der indhold, du skal revidere yderligere?
Skema

TREDJE STEP - FREMTID:

Reflekter over de emner, som du og/eller din virksomhed skal Monitorering (ogsé indikatorer, der skal evalueres)
fokusere pa i fremtiden.

Hvad kan du anvende i praksis for at afspejle de fremtidige méal?

Klarleeggelse af planlagte aktiviteter

Hvordan kan du implementere det laerte indhold |
praksis? Skriv din handlingsplan!

Noter

EARLY
WARNING

EUROPE .
N Veerktoj 7: Resiliens i aktion O Back Vel | JeS Page”
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Centrale leeringspunkter
8 / 9 Dette afsnit opsummerer hovedpunkterne i Veerktajskassen.

EARLY
WARNING
EUROPE
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1: Resiliens og redningskompetencer tor SMV'er, en styrkelse af
Early Warning Europe

. Entreprengrskab betyder at handle pa muligheder og ideer for at omdanne dem til veerdi for andre. Den genererede veerdi
kan veere finansiel, kulturel eller social (Europa-Kommissionen).

. Smé og mellemstore virksomheder, SMV'er, fungerer som en drivkraft for gkonomisk resiliens (dvs. modstandsdygtighed).
Det betyder at:
SMV'er har fleksibiliteten til radikale innovationer for at lgse komplekse problemer.

Privat kapital kan mobiliserer overgangen mod grgnne lgsninger og en naturpositiv
gkonomi.

Den Europaeiske Union tilbyder forskellige stettemekanismer og uddannelse til SMV'er.
Dette er blandt andet Early Warning Europe Netveerket, The Enterprise Europe Network
og European Education Entrepeneurship NETwork.
Business Model Canvas er et veerktej, udviklet af
Alexander Osterwalder (2008), som hjaelper med at
strukturere virksomheder med fokus pa veerdiskabelse. Det
er et strategisk veerktej, der gennem 9 byggeklodser
omfatter kerneelementerne i en virksomhed: veerditilbud,
kundesegmenter, kanaler, kunderelationer, kerne-
aktiviteter, negleressourcer, partnere, omkostninger
EARLY

WARNING og indteegter.
EUROPE

PeslENT Veerktej 8: Centrale leeringspunkter Back VMol - I Pege P



https://www.earlywarningeurope.eu/

7: Resiliens og kompetenceudvikling

. Resiliens (ogsé kaldet modstandsdygtighed) er et begreb, der deekker over evnen til hurtigt
at komme sig efter vanskeligheder og komme oven pé igen efter udfordrende oplevelser.

. En resilient iveerkseetter leerer af vanskeligheder og evner personlig veekst.

. Resiliens er direkte forbundet med lgbende kompetenceudvikling. Dette er nadvendigt for
at opretholde en konkurrencedygtig virksomhed. Kompetencerne kan blive udviklet gennem
livslang leering, herunder formel og uformel uddannelse.

. Kompetencer i det 21. arhundredes omfatter faerdigheder, som er ngdvendige for at f&
succes i nutidens konkurrencepreegede verden. Kompetencerne er den viden, de
feerdigheder, de vaner og kendetegn, der skal til for at f& succes.

.+ Mange af det 21. arhundredes kompetencer, sdsom digitale feerdigheder eller
sprogfeerdigheder, kan leeres. Men kompetencer i det 21. arhundrede omfatter ogsa
livsfeerdigheder, som omfatter at veere tilpasningsdygtig og at have en positiv adfeerd. Disse
udvikles ofte uformelt gennem samarbejde, kommunikation og leering i praksis.

. Virksomhedens interne arbejdskultur kan forbedres ved at fremme modstandsdygtig
adfeerd. Dette inkluderer at stotte andre og give anerkendelse for positive resultater.

. Balance i arbejdslivet betyder at integrere personligt vigtige elementer i dagligdagen (=
balance mellem arbejde og fritid gennem meningsfulde oplevelser).

Veerktgj 8: Centrale leeringspunkter Back VMY [Nemts Page ®



3: Kundeforstaelse

+ Kundeforstéelse er ngglen til forretningsresiliens, som . Virksomheden skal identificere og veelge de kanaler,
genereres gennem veerdiskabelse. som leverer veerdi til kunderne bedst. Kanaler
omfatter hele kundeoplevelsen: far, under og efter
+ Den veerdi som iveerkseettere skaber for kunderne kabet.
gennem et produkt eller en service kan veere baseret pa
forskellige faktorer (f.eks. lokalitet, baeredygtighed, - Virksomhedskanaler inkluderer kommunikation,
kundeservice, brand, kvalitet, distribution, salg og marketingaktiviteter.

effektivitet, tilgaengelighed).
. Langvarige kunderelationer opbygges gennem en

. Veerditilbud og kunde- forstéelse af kundernes behov. Derfor skal virksom-
segmenter skaber et hederne forstd, hvordan de kommunikerer med deres
produkt-marked fit. Det kunder, og veelge de kanaler, som kundesegmenterne
indikerer succesen med bruger.
veerdileveringsprocessen og
indteegtsgenerering. . VVirksomheder skal erhverve, beholde og udvide deres

kundebase. Mader at erhverve og fastholde kunder

. Kundesegmenter bestar pé& omfatter forbrugerengagement og positiv
af kunder med bestemte anerkendelse (f.eks. rabatter og
ligheder. medlemsbelgnninger).
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4: Infrastruktur og drift

. Kerneaktiviteterne i en virksomhed omfatter de aktiviteter, som er nadvendige for at
drive virksomheden sé den skaber veerdi.

+ Virksomhedens kerneaktiviteter skal matche forretningsmodellen og virksomhedens
strategi. Kerneaktiviteter omfatter problemlgsningsaktiviteter, produktion, netvaerk og/
eller platforme (f.eks. kanaler).

- Virksomhedens kerneaktiviteter er direkte forbundet med erhvervede ressourcer.
Ressourcer pavirker den omseetning, virksomheden genererer.

. Virksomhedens neggleressourcer omfatter fysiske, skonomiske, intellektuelle, digitale
0og menneskelige ressourcer.

.+ De menneskelige ressourcer er virksomhedens ansatte. De menneskelige ressourcer
er den vigtigste’og normalt dyreste ressource.

+ Virksomhedens aktiviteter og ressourcer pavirkes af virksomhedens partnere.
Partnernetveerk er vigtige, da de kan hjeelpe virksomheder ved at dele aktiviteter eller
ressourcer.

. Partnerskaber er ofte juridiske forbindelser dannet gennem en feelles aftale mellem
en eller to virksomheder, eller mellem virksomheder eller organisationer. De mest
almindelige partnerskaber omfatter komplementarer (dvs. en af to eller flere
investorer, der i feellesskab ejer en virksomhed, der er struktureret som et
partnerskab, og som patager sig en daglig rolle i ledelsen af virksomheden) og
kommanditter (dvs. et begraenset partnerskab).
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Hh: Wkonomi

+ Virksomhedens omkostningsstruktur inkluderer alle forretningsmodellens
omkostninger — virksomhedens aktiviteter og ressourcer og hvordan de
bruges til indteegtsgenerering.

+ Virksomhedens omkostninger inkluderer omkostnings- og veerdidrevne
modeller. Den omkostningsdrevne model har til forméal at minimere
omkostninger, og den veerdidrevne model fokuserer péa skabelsen af veerdi.

. Faste og variable omkostninger bestemmer virksomhedens
omkostningsstruktur og rentabilitet.

. \Virksomhedens indteegtsstramme er de mader, hvorpéa virksomheden
genererer indteegter.

. Indteegtsstramme er blandt andet transaktionsindteegter (ved engangs-
kundebetaling) og de tilbagevendende indteegter (ved labende kunde-
betalinger eller andre aktiviteter relateret til veerdiskabelse, f.eks.
eftersalgsservice).

EARLY
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EUROFE i i Veerktgj  Tableof  Next
PestEWE Veerktgj 8: Centrale leeringspunkter O Back | Vakiol | Tabledf | pedt )




0: Ledelse

. Virksomhedsledelsen bestemmer organisationens vision, mission og strategiske valg.

. Ledelsesprocessen angiver, hvordan virksomheden udvikler, organiserer, udfgrer og kontrollerer sine
aktiviteter i overensstemmelse med fastsatte mal.

. Ledelsesaktiviteterne omfatter informations-, beslutnings- og interpersonelle aktiviteter.
Ledelsesaktiviteter kraever konstant kommunikation med andre, bade internt og eksternt.

. Ledelsens handlinger pavirker det daglige arbejde og styrer virksomhedens fremtid. Ledelsens
funktioner omfatter planleegning, organisering, bemanding, dirigering og kontrol.

+ En risiko kan defineres som en begivenhed eller omsteendighed, der har en negativ effekt pa en
virksomhed.

+ VVirksomheden skal veere forberedt pd interne og eksterne risici, da de kan veere utilsigtede eller
tilsigtede. Utilsigtede risici omfatter for eksempel et pludseligt maskinsammenbrud, mens tilsigtede
risici er malrettede aktiviteter. Disse risici omfatter for eksempel forsemte sundheds- og
sikkerhedsprotokoller eller cyberangreb.

. Virksomhedens risikostyringsaktiviteter fokuserer pa at identificere, vurdere og behandle risici, der
kan pavirke forretningsdriften.

. Virksomheden bar udvikle en risikostyringsplan, der inkluderer strategier til handtering af risici, der
er specifikke for virksomheden. Derudover bar ledelsen sgge ekstern stotte, nar det er nedvendigt.
Early Warning Europe Network tilbyder stotte og radgivning til tusindvis af virksomheder i modgang
og hjeelper virksomheder med at laegge en plan for modstandsdygtighed.
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/: Resiliens i aktion

. Resiliensplanleegning er en strategisk proces, der er steerkt
pavirket af virksomhedens ledelse.

. Planlaegning af forretningsresiliens sikrer, at virksomheder kan
reagere, genoptage, tilpasse og genoprette forretningsaktiviteter
efter en risikoheendelse.

. Resilienceplanleegning hjeelper virksomheder med at reducere og
minimere forskellige tab, som virksomheden oplever under en
disruption.

. Resiliensplanleegning sikrer et kontinuum af forretningsaktiviteter.
Det forbedrer kommunikation, problemlagsning og beslutnings-
tagning, hvilket farer til forbedret ledelse, sikkerhed og
gkonomiske besparelser.

. Planlaegning af forretningsresiliens er afgerende, nar forretnings-
modellen udvikles: Resiliensplanleegning starter med identificering
af de mulige risici og nedfaktorer, som der allerede er kendskab
til eller kan blive forudsagt. Nogle af de risici, der skal identificeres
omfatter politiske, akonomiske, sociale, teknologiske,
miljgmeessige risici. Resiliensidentifikation efterfelges af en
analyse og evaluering inden fastleeggelse af robusthedsplanen for
dens gennemfarelse.
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Sammenheengen mellem gkonomisk
aktivitet, natur og finansielle risici

. Vores gkonomi afhaenger af gkosystemtjenester, som naturen
leverer. Derfor skal vi forstd sammenhaengen og udvikle lgsningerne
til en beeredygtig gkonomi.

. Klimaforandringer er en veesentlig drivkraft bag tab af natur og
efterfolgende naturrelaterede gkonomiske risici. Andre natur-
relaterede risici er blandt andet vandforurening og oversvemmelser,
som ogsa medfgrer betydelige gkonomiske risici.

. Menneskelig aktivitet driver naturens forfald. De gkonomiske risici
ved tab af biodiversitet og forringelse af jorden er udledt af
menneskelig aktivitet, der driver tab af natur.

. Ved at forstéd og méle naturrelaterede risici rykker virksomheder et
skridt teettere pé at forsta, hvordan de kan héndtere disse risici i
deres kerneaktiviteter.

CISL, 2021
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Den magiske trekant

Den magiske trekant opsummerer, hvordan en H\/ad?
virksomhed skaber og indkapsler veerdi. )

Hvad er dine
produkter og
serviceydelser?

Hvad tilbyder du
kunderne?

Hvordan skaber
du veerdi?

Hvordan producerer
du det, du tilbyder?

Hvorfor er din virksomhed profitabel?

Veerdi Hvordan”

Hvem er dine kunder?
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Business Model Canvas - en model for en modstandsdygtig virksomhed

Den opdaterede
forretningsplan

Evaluér som et leerred.

muligheder

Indsamling af data og
analysering.

Den nuveerende forretnings- Tag beslutninger.

plan bruges som et laerred.

Tip: 1) Tag dit Business Model Canvas, 2) indsaml alle ngdvendige data om virksomheden, 3)
EARLY analyser de vigtigste konkurrencemeessige fordele og ulemper (se Veerditilbud Kanvas for gevinst-
WARNING skabere og problemlgsere), 4) styrk de opdagede konkurrencedygtige fordele og reducer ulemper.
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ResC-EWE MOOC
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