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Business Model Innovation
RESILIENS som en Strategi

Introduktion

MICHAEL WILKENS

Strategyzer Executive Advisor PINPOINTERS.DK

#1 strategy

@AlexOsterwalder

@YPigneur

Hvordan kan vi 
systematisk designe nye 

forretningsmodeller?

Forretningsmodeller udløber

Lime:
Værdiansættelse på DKK 7 
milliard efter 11 måneder

Bird:
Værdiansættelse på DKK 14 
milliarder efter 14 måneder 
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produkter, teknologi, 
forretningsmodeller & 

value propositions 
udløber som yoghurt i 

køleskabet
Larry Summers

USA’s finansminister
Chef økonom i Verdensbanken

Tidligere Harvard-leder
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Vi lever i en ”VUCA” - verden

Forandringens hastighed

Større udfaldsrum i scenarier

Mange faktorer med forskellig 
indvirken

Mangel på klarhed om begivenheders 
betydning

14

”… Reaktionen på usikkerhed er at styrke 
resiliensen i dine forretningsmodeller ved at 
være både defensiv og offensiv på samme 
tid…”

1. Konkurrere med forretningsmodeller

2. Introduktion til RESILIENS

3. Hvordan styrkes RESILIENS i din virksomhed?

4. Ændring af forretningsmodeller

5. Reducering af risiko

Konkurrere med 
forretningsmodeller1
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Ethvert problem kan 
gøres tydeligere 
med et billede

– Dan Roam, Forfatter
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At beskrive, udfordre, re-designe
og skabe nye forretningsmodeller
mere systematisk

Introduktion til 
RESILIENS2

Novo Nordisk:
Omsætning 2023: DKK 227 mia.

Markedsværdi DKK DKK 3.940 mia.

Mærsk:
Omsætning 2023: DKK 351 mia.
Markedsværdi DKK DKK 196 mia.

x20

”Vækst i omsætning er ikke den eneste 
måde at øge din virksomheds værdi på”

5%
5%

90%

2023

OMSÆTNING

Fixed Revenue Predictable Revenue Variable Revenue

Ikke al omsætning er ens

Fast omsætning Forudsigelig  omsætning Variabel omsætning
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5%
5%

90%

2023

OMSÆTNING

Fixed Revenue Predictable Revenue Variable Revenue

Værdisættelse af virksomhed

EBITDA × 3-5

EBITDA × 10
EBITDA × 20

Fast omsætning Forudsigelig  omsætning Variabel omsætning
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20%5%

30%

90%

50%

2023 2024

OMSÆTNING

Fixed Revenue Predictable Revenue Variable Revenue

Forbedring af RESILIENS øger virksomhedens værdi

Fast omsætning Forudsigelig  omsætning Variabel omsætning

En stigning i en virksomheds værdiansættelse med 
58 % på et år

med same omsætning!

Variabel
omsætning

Forudsigelig
omsætning

Fast omsætning

Værdiansættelse

EBITDA 2023 2024
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Hvor resilient er din forretningsmodel? 
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90%

2023

OMSÆTNING

Fixed Revenue Predictable Revenue Variable Revenue

Ikke al omsætning er ens

Fast omsætning Forudsigelig  omsætning Variabel omsætning
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Hvordan styrkes 
RESILIENS i din 
virksomhed?

3

Kundefastholdelse Kundefastholdelse

Forudbetaling Kontraktlængde
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Fælles Udvikling Data & Digitalisering

Fællesskab & Entusiaster

• Amazon Prime, der har mere end 230 millioner medlemmer
på verdensplan, tilbyder en lang række fordele, inklusive
gratis to-dages forsendelser og eksklusive rabatter plus 
streaming af video og musik.

• Amazon Prime medlemsskab koster $14.99 pr. måned og
$139 pr. år. Prime Video-medlemsskab koster $8.99 pr. 
måned. 

• Et Prime-medlem bruger i gennemsnit $1,400 om året på
Amazon. Et ikke-Prime-medlem burger i gennemsnit $600.

Personlige Relationer
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Hvordan kan du skabe mere RESILIENS i 
din organisation? 

Ændring af 
forretningsmodeller4

EXPLOITEXPLORE

Product to service

Nuværende forretningsmodel (as-is)

Fremtidig forretningsmodel (to-be)

From (as-is)

To (to-be)

From (as-is)

To (to-be)

BUILDERS

SALES FORCE

DIRECT 1-to-1

HIGH-END MACHINE 
TOOLS

TRANSACTIONAL SALES

MANUFACTURING

PARTNERS

FACTORIES

BRAND NAME

STORES

SELLING

PATENTS
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PARTNERS

CONSTRUCTION 
COMPANY

LARGE LONG-
TERM 

CONTRACTS

ONLINE FLEET 
MANAGEMENT 

SYSTEM

SERVICE 
FLEET

INVENTORY

v2

100.000 KUNDER HAR TAGET FLEET MANAGEMENT TIL SIG I MERE END 40 LANDE100.000 KUNDER HAR TAGET FLEET MANAGEMENT TIL SIG I MERE END 40 LANDE

Reducering af risiko5

For hver enkelt af vores fejl 
har vi haft Excel-ark, der har 
set fantastisk ud.

- Scott Cook,  medstifter & formand for INTUIT 

“
”

en forretningsmodel eller
en value proposition 
kan se godt ud på papir…

men det er faktisk kun
hypoteser der er ingen svar inde i 

bygningen... så se at komme 
ud og tal med kunderne

– Steve Blank, iværksætter & forfatter
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eksekvereundersøge

$

$
$

$

$
$

udgifter
(tid & omkostninger)

høj
usikkerhed

høj
sikkerhed

Afslutning

1. Konkurrere med forretningsmodeller

2. Introduktion til RESILIENS

3. Hvordan styrkes RESILIENS i din virksomhed?

4. Ændring af forretningsmodeller

5. Risikoreducering

Hvornår er RESILIENS vigtig?

Når du forbereder en virksomhed til salg

Når markedet er begrænset i omfang eller er aftagende

Når du mangler ressourcer til vækst – ansatte, kapacitet eller kapital

Når du ønsker at blive den næste Novo Nordisk…

Når du ønsker at skabe mere forudsigelighed

Næste skridt!

Forberedelse 

• Involvering af 
nøglemedarbejder

• Afstemme strategisk 
ramme og ambition

Eksisterende 
forretningsmodeller

• Beskrivelse af modeller

• Analyse af RESILIENS

Inspiration til 
forbedring

• Cases til inspiration

• Trigger questions & AI 
genererede ideér

• Udarbejde prototyper

Prioritering

• Vælge de bedste idéer

• Udarbejde testkort

• handlingsplaner 

Feedback

Spørgsmål:

• Fik du ny insigt eller nye perspektiver?

• Hvad gjorde størst indtryk?

• Er det relevant for din virksomhed at arbejde med RESILIENS?
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Tak for opmærksomheden!
MICHAEL WILKENS

Strategyzer Executive Advisor PINPOINTERS.DK

Variabel: Vi skal skabe denne omsætning i de kommende 12 
måneder ved at sælge projekter, produkter eller serviceydelser til 
nye eller eksisterende kunder.

Forudsigelig: Vi ved med 80 % sikkerhed, at denne omsætning vil 
blive genereret fra denne gruppe af kunder. Vi har forpligtende 
aftaler, historiske brugsmønstre eller specielle relationer.

Fast: Vi ved med 99 % sikkerhed, at denne omsætning vil blive 
genereret fra denne kunde inden for de næste 12 måneder. 
Selv hvis kunden ikke gør brug af eller bestiller produktet eller 
serviceydelsen, skal kunden stadig betale.

Michael N. Wilkens
+45 20929419
mnw@pinpointers.dk

Hvor resilient er din forretningsmodel?

• __________________________________________________________

• __________________________________________________________

• __________________________________________________________

• __________________________________________________________

• __________________________________________________________

Hvordan kan du forbedre RESILIENS?

Michael N. Wilkens
+45 20929419
mnw@pinpointers.dk
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