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» Gruppe “forklaringer”

» Top-down vs. Bottom-up

» Arbeidsplanen

@ving 2

Gruppene skal vise tydelig at de har vasrt ute og snakket med potensielle
kunder og konkurrenter. Det vil si— grip din telefon fatt; behov skal bekreftes
elleravkreftes, konkurrenter skal stiftes bekjentskap med, og etterfalgende skal
gruppen justere frust/behov etter hvilken feedback potensielle kunder og
konkurrenter kommer med.

Hver gruppe skal holde en 7,5 minutters presentasjon hvor det kommer frem:

+ Huvilket konkret problem lzser dere for kunden?
* Hvemer kunden?
+ Hvaer forretningsmodellen?
o Erkunden villig til & betale for a fa problemet sitt lost?
o Hvordan/Hvor mye er de villige til & betale?
* Hvilketrender ser dere i markedeti dag?
» Hvilke konkurrenter har dere? (Det er ikke lov til & si "vi har ingen
konkurrenter”)— undersek hvordan de opererer
« Hvorforvil kunden ha deres lesning og ikke noen andre sin?
+ Ogsist, men ikke minst: Hvem har dere snakket med?

Hvilket format gruppene bruker pa presentasjoner er helt valgfritt, og man
kan gjerne bruke datamaskinen til en av gruppemedlemmene.

HUSK: En person registrerer gruppen ved & sende en mail til
miriamme@sfe.uio.no innen 8 februar kl 22.00 med falgende informasjon:
= Forelopig arbeidstittel pa prosjektet
« Veldigkort beskrivelse av frust
« Veldigkort beskrivelse av lgsning
» Navnpa gruppemedlemmer

Masse lykke till y .— ~

Griinderskolem

Med vennlig hilsen,
Miriam




- How many people go on the
. “London Eye” every year?

Discuss W|th prtn\e_r (10 m|n)
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‘Top-down analysis — a worked example

Total potential visitors

Total visits to tourist Total visitors to

to London Total visitors to London attractions London Eye
Foreign visitors to _| Foreign visitors to | Foreign visitors to
London | London "| London
@ @ Assumption: @
4 tourist
attractions 3
per person Assumption
UK (non London) | UK visitors to .| UK (non London) * There are 25 main tourist
residents | London "| residents attractions in London,
50m Assumption: 10m Assumption: who each have an equal
20% visit 2 tourist number of visitors
London once attractions
ayear per person
London residents » London residents » London residents
Q_D@ @ Assumption: @@

—~———

5

—~——
@

1 tourist attrac-

tion per year

—~———

5
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Bottom-up analysis — a worked example

Total annual visitors
fo London Eye

Visitor capacity of Summer visitors to Winter visitors to
London Eye per hour London Eye London Eye

Number of pods

20 pods

Rotation of each
pod per hour

| Av. occupancy of
"| pods per hour

50% of 1000
X

.| Av. occupancy of

Capacity of each
pod

25 people

1000 people
per hour

Opening hours

"| pods per hour

25% of 1000

.| Opening days
"| (26 weeks)

7 days
per week

1.09m summer
visitors

Opening hours

Opening days

| (26 weeks)

5 days
per week

0.20m winter
visitors
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Dilbert on Making Assumptions...

AS REQUESTED, I WROTE
THE BUSINESS PLAN TO
SHOW PROFITABILITY
BY YEAR THREE.

www.dilbert.com scottadama®acl.com

THE KEY REVENUE
ASSUMPTION IS THAT
AN ARMORED CAR
CRASHES THROUGH THAT
| LJALL AND
SPILLS ITS
CONTENTS.

o-¥-02 £2003 United Fealure Syndicate, Inc.

AND DON'T STAND
WHERE THE COMET IS
ASSUMED TO STRIKE
OIL.

(
=

31
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Top-down vs. Bottom-up analysis

Top- | =When answer is required quickly

down , . .
*High degree of accuracy is not required —

approximation only

Bottom- | *\Vhen a more detailed and accurate answer
up IS required

=*No data available to support bottom-up

*To validate a top-down approximation

Whichever method is used, it is important to clearly
present your method, assumptions and data sources in
your business plan!!!
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Til neste gang

« Workshop: Hva kan ga galt?

» Gruppearbeid

» Feedback arbeidsplan

@ving 3

ENT 4000 er et intensivt kurs, og for a sikre kontinuerlig fremdrift skal dere
utferme en arbeidsplan i felgende format (bruk gjerne excel):

Mined 1

Hoved- og deloppgaver  Ansvarlige | S| ] 7] 8] o[ so] =] 2] =3 za] 5] 6] 27| ss] s8] 0] ax] 22 as] aa[ 2 as[ 27 ] 28] s ma[
Beskrvelsar [ g

Beskrivelser Nawn
Beskrivelser Mawm
Beskrivelsar
Beskrivelser
Beskrivelsar
Beskrivelser

Fiiig

Beskrivelser

Denne arbeidsplanen skal inneholde hoved- og deloppgaver som tilsvarer
elementenei en forretningsplan (se pensum), og i tillegg:

« Beskrivelse av hoved- og deloppgaver

« Datoer for innlevering av hoved- og deloppgaver

= Ansvarsfordeling (hvemgjer hva)

= Viktige milepssler

Innovasjonsprosesser er aldri statiske, sa dersom dere underveis oppleverat
dere ma gjere justeringeri arbeidplanen er dette helt i orden.

Arbeidsplanen skal leveres inn per mail til miriamme@sfe.uio.noinnen 14
februarkl 22.00.

ill R
Masse lykke til ( % ]

Med vennlig hilsen, Gr&n&e_rs‘koﬂen-
Miriam
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Environmental model...

Potential entrants
(Threat of

mobility) .

Industry

Suppliers competitors Buyers o ‘
(Supplier (Segment rivalry) | <—— (Buyer |
power) power)
\\_/ Application 1

T Benchmark

Substitutes
(Threat of
substitutes)

Michael Porter’s five forces give us an idea of how to analyze competitic

Introduction to strategy Tronn A. Skjerstad

0 )

Search e o

= Dosswseolile

lakg Lo fnd the docs il lake prodac: ollicr products or product create
oot yovi o el the e sPrvines In make wakle: ilems?
L meed? product lrwin.ng o this product * How casyisitio = How casy i3 itto
# s the place of delivercd? eapual wuk? maimain and dispose of the
I l | purchase » How assisiance” » If'so, bow costly upgrade the product?
ascemablc and diffialz st o L the product ar they”? preduct?
attractive? w unpack casy b stirs
* Howsecuwrzhitae  and insall whes mot in

transaction e new use?

specifically for S e
tools, diagrams

Fig 5. The Buyer Experience Circle’
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“Rhdmannen’

T —

‘Taknisk lodar® |
- %’ —-, E

e

Criteria |

My market
segment
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