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Ambisigse Bedrifter-
programmet

Status hosten, 2021




Ambisigse bedrifter

« Et program for a skape vekst blant
regionens bedrifter, sponset av Viken
og Fredrikstad kommune

* Gjennomfgart i regi av Fredrikstad
Naeringsforening

 Fokus pa a gjore deltakerbedriftene i
stand til a oppna lennsom vekst i
omsetning og arbeidsplasser.
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Tidslinje

 Pilot startet i 2019

- Flere fagsamlinger, bade pa tvers av
bransjer og bransjevis (f.eks.
regnskap/revisjon/radgivning)

» Prosjektet styrket i 2020 gjennom
ansettelse av nye dedikerte
ressurspersoner

» Oppstart i februar 2021, med korona-
tilpasset struktur: 1-1 sparring
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Hvem er vi?

» Robert Sjgborg

» Lang erfaring med markedsstrategi fra noen
av Norges ledende bedrifter.

 Bred erfaring fra konsulentvirksomhet pa
tvers av ulike bransjer.

* Ingar Skiaker

» Erfaren toppleder med bakgrunn fra
internasjonal industri og shipping.

 Fokus pa eierstyring og strategi.




Status oppstart
var/sommer 2021

 Digitalt oppstartsseminar i februar med ca.

100 deltakere
* 14 bedrifter pabegynt programmet
* 12 har enten fullfert / er i sluttfasen
* Fra 2-160 MNOK i omsetning
* 2-40 ansatte
« 10 i Fredrikstad, 1 i Rade, 1 i Sarpsborg

» Endelig oppsummering for hver ila hgsten
» Oppfolgningsavtaler tilbys via NH@ og SIVA
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Status oppstart
hgst 2021

Fysisk morgenmgte om eierstrategi i
september, med ca. 100 deltakere

11 bedrifter under oppstart
Fra 2-180 MNOK i omsetning

e 2-125 ansatte Finansiell Industriell

« 8 i Fredrikstad, 1 i Rade, Sarpsborg, =i ‘,"\' e
Og ASk]m Hva eieme VIL '|

* Ytterligere dialog med 'm::,,;;"::f,,/
naeringsforeningene i Sarpsborg, Moss, -

Indre @stfold, Halden.
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FREDRIKSTAD
NZAERINGSFORENING

Viktigste
arbeidsmodeller i
Ambisigse bedrifter-

programmet
(tilpasses behovet til den enkelte bedrift)



Arbeidsprogram

1. Oppstartsmgte

2. Etablering av mulighetsomrade
3. Kartlegging av vekstmuligheter
4. Beskrive forretningsmodell for

vekststrategi

5. Gjennomgang med styre og eiere
6. Utarbeide handlings- og

kommunikasjonsplan

En prosess for
a planlegge
fremtiden




Ambisigse bedrifter - faglige temaer

1 Asette seg riktige strategiske mal

* A kartlegge vekstretninger og — muligheter
* A posisjonere seg riktig i konkurranselandskapet

2 A lage en konkurransedyktig forretningsmodell

A forsta sine konkurransefortrinn
A forsta sine kunders behov

3 Auteve godt eierskap og lederskap

Bevissthet om eierskapsrollen
A utnytte Styret, ledelsens og de ansattes kompetanse



Ambisigse bedrifter

Gjennomgaende funn hittil:

* Eiernes ambisjoner og fgringer er
helt avgjprende

e «\Vekst» er et resultat av eiernes
vilje og beslutninger

Ingar Skiaker og Robert Sjgborg
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Hvordan etablere strategiske mal?

Summen av eiernes f@ringer,
verdier, holdninger,
malsetninger

Hva eierne VIL

Hva vare ressurser
og kompetanse
tilsier at vi KAN

gjore.

Hva markedet
tilsier at vi B@R
gjpre

Hva er vi i stand til (eller ikke)
gitt de ressursene vi rar over?

Hva ma evt. til?

Hva tilsier de eksterne
rammevilkarene? (Kunder,
trender, gkonomien, politikk,
osv.)




Hva slags eier er/har du?

Industriell

Tilfgrer kompetanse eller
forretningssystem og utgver
langsiktig aktiv ledelse

Finansiell

Kan tilfgre finansiell styrke men
er fgrst og fremst opptatt av
gkonomisk avkastning pa sin
investering

Institusjonell ‘

Er mest opptatt av oppdraget
som skal utfgres

Hva eierne VIL



Vekstrosen
(& se mulighetene folde seg ut)

Malgrupper

Mange mulige dimensjoner
(ingen fasit) Beerekraft

Hvordan kan vi ta det ett
skritt videre?

Hva er konsekvensene av  Leverandgrer
a ta det ene steget?

Forsta risiko og belgnning
ved hvert steg.

Prosjektstgrrelse

Prioritering & rekkefglge.

Lavt-hengende frukt kontra
langtidsplanlegging

Produkter/kategorier

Leveransegrad

Bruk av partnere

Geografi

Mediekanaler

> Kunder

Finansiering

Salg og distribusjonskanaler
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Hvor langt er FOR langt?

Utvide innen
navarende
business

kapabilitet i
tilgrensende
omrader

Bygge eller kjgpe 03¢

For langt?




Forretningsmodell

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships
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A Hva leverer du?
B Til hvem?

Og til hvilken fordel?



FNF foretrukket format for Merkevareplattform

Kategori & segment |l hvilket marked opererer vi? Hyvilket behov er det vi hovedsaklig
leser? Hvem konkurrerer vi mot?

Kontekst / situasjon |Hva skjer i markedet som gjor vart produkt eller merke spesielt

som gjgr merket relevant! Er det noen trender e.a. pa gang som drar i var retning?

|relevant

Malgruppe Hvem henvender vi oss til? Hvem skal vi selge til, og hva kjennetegner
disse?

Ngkkelinnsikt om Hva vet vi om disse menneskene og deres behov? Hva motiverer

|malgruppen dem, hvorfor kjgper de og hvorfor lar de evt. vare a kjgpe?

Merkets fordeler Hva er det vi tilbyr som lgser malgruppens behov? Hva er vare

Unique Selling Points (USP) som er relevante for behovet vi mgter?

Understgttende bevis|Hvorfor skal de tro pa oss? Hvilke bevis eller faktorer gir
troverdighet for vart budskap?

Merkets rolle Hvilken rolle skal vi spille i deres liv eller virksomhet?

Merkets personlighet |Hvordan skal vi fremsta for a fa troverdighet? Hvordan skal merket
oppfattes? Merkets personlighet, verdier, tone-of-voice, fremtoning,
"look & feel”

Hva gjor oss unike?  |Hva skiller vart tilbud fra alle de andre? Hvorfor skal de velge oss
istedet for alternativene? Har vi noen USP som virkelig er unike?

Merkets kjerne-idé  |Korteste mulige oppsummering av hva vart merke og tilbud dreier
seg om.




Visjon for bedriften 2025

Hvor skal vi, hva skal vi oppna?

Hoveddrivere for G oppna mdlsetning

Hoved-driver 1

Hoved-driver 2

Hoved-driver 3

Hoved-driver 4

Grunnleggede forutsetninger

Forutsetning 1 for a kunne levere pa driverne

Forutsetning 2 for a kunne levere pa driverne

Forutsetning 3 for a kunne levere pa driverne




Handlingsplaner

Malsetning Tiltak Tidsfrist

Malsetning 1 . Tiltak 1 for & oppna malsetning Sept. 2021
. Tiltak 2 for & oppna malsetning
o Osv.

Malsetning 2 . Tiltak 1 for & oppna malsetning NN Ok1.2021
. Tiltak 2 for & oppna malsetning
o Osv.

Malsetning 3
Osv.
Osv.

Osv.



Hvis du skal gjgre noe nytt, hva kan eierne bidra med?

Produkt-
Produksjonskapasitet? utvikling? Kundeforstaelse?
ey Value Customer
Activities Proposition Relationshies

Forretningssystemer? .
ey
Partners
Hovedleveranser? , | )
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Costs / Key/ Revenue
Resources l\ Channels

Kapital? Distribusjonskanaler?



Vellykkede familie-bedrifter
over generasjoner

Disse greier @ hensynta og balansere:

* Bedriftens gkonomiske behov vs. familiens
gkonomiske behov

* Familiens styringsbehov vs. bedriftens behov
for kompetanse i ledelsen

* Forskjellige eierroller — passive eiere vs. aktive
eiere

Kilde: Magma 7/2013

Familien

Bedriften

Eier



Vi inviterer nye deltakere 2021-2022

* Vi har besluttet a viderefgre opplegget fra 2021 med
en-til-en gjennomfgring for den enkelte
deltakerbedrift

Deltakeravgift

Omsetning

<5 mill

5 -50 mill

>50 mill

* Komprimert program over ca. et halvt ar
* Begrenset antall bedrifter
* Fokus pa de 3 hovedtemaene, men tilpasning til hver

15 000

25 000

50 000

enkelt bedrifts behov

« Apne fagmgter planlegges parallelt, i form av
morgenmgter, fagmgter, o.l.



Brukernavn
Presentasjonsnotater
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FREDRIKSTAD

NZAERINGSFORENING

Takk for oss!

Robert Sjgborg: 90668296, rs@fredrikstad-nf.no
Ingar Skiaker: 40039773, is@fredrikstad-nf.no



https://fredrikstad-nf.no/

Vare partnerbedrifter - takk! #samarbeid
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