
Når din iværksætterdrøm skal gøres til virkelighed



Steen Bielefeldt
Iværksætter konsulent
Sønderborg Iværksætter Service

Sønderborg Iværksætter Service, Erhvervskonsulent 3 år
Brandt Nordic A/S, Produkt-/marketingchef 11 år ςdel af FagorElectrodomesticosSpanien
Blomberg A/S, Marketingchef 14 år ςdel af Brandt Group Frankrig
RC Amba(Bang & Olufsen kædebutikker i Danmark) Marketingchef 6 år
Domino Møbelfabrik A/S ςMarketingkonsulent 5 år



men bruges 
det effektivt og optimalt?

Der er fantastisk megen 

viden og erfaring samlet 

i et landsbylaug ï



Alice:  Vil du ikke nok fortælle mig, hvilken vej jeg skal gå herfra?

Filurkatten: Det afhænger en hel del af, hvor du gerne vil hen

Alice: det er lige meget

Filurkatten: Så betyder det ikke så meget, hvilken vej du går!

Citat fra Alice i Eventyrland



Har Jeres landsbylaugen 
vision for, hvad I vil opnå på 

kort og lang sigt?



Har I lagt en plan for, hvordan I 
vil sikre opfyldelse af Jeres 

vision?



Kan vi som landsby drage 
parallertil en virksomheds 
drift /forretningsmodel?
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Udvikling af landsbylaugets forretningsmodel



Kunderne

Hvem er vores òkunderò og har de:

Å Specielle produkt- eller ydelsesbehov

Å Specielle behov for servicering

Å Krav til specielle kendetegn ved produktet

Å Specielle demografiske ligheder

Å Specielle interesser



Kunderelationer

Hvilke kunderelationer ønsker landsbylauget

med sine kunder?

Å Hvordan f¬r man vi fat i òkunderneò?

Å Hvordan fastholdes vi dem?

Hvilke typer relationer ønsker kunderne med 

landsbylauget:

Å Personlig assistance/hjælp

Å Selvbetjening/deleordninger

Å Styring/lederskab?

Å Web service/information/handel

Hvordan skabes kendskab til landsbyens 

produkter og services?

Å Personlig kontakt/salg

Å Sociale medier

Å Messer, reklame mv.



Vejen til vores kunder

Salgs- og distributionskanaler

Hvilke kanaler skal landsbylauget anvende for at 

n¬ sine òkunderò med kommunikation, produkter 

og ydelser

Hvilke kanaler skal anvendes:

Å Hvor skal kunderne møde landsbyens 

produkter og services? (fx web, butiké)

Å Hvordan distribueres varer og tjenester til 

landsbyens beboere/kunder

Å Ydes efter-salgs-service?



Virksomhedens værditilbud

Værditilbud (Value Proposition)

Den kombination af produkter og services som samlet 

skaber en værdi for udvalgte kundegrupper:

Å Hvorfor vil kunden købe vores produkt/service?

Å Hvor unikke er vi forhold til konkurrenterne

Hvad tilbyder vi:

Å Nyt og anderledes produkt?

Å Bedre løsning til eksisterende behov?

Å Højere ydeevne?

Å Kundetilpassede løsninger?


