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Lean er ikke kun enunmetodik og filosofi, som kan afhjelpe etablerede
virksomheder med _at optimere deres processer. En anden del af Lean
giver dig et rammeverktej til at udvikle og innovere nye produkter
og koncepter. Dette hedder Lean startup.
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Lean startup stammer fra Eric Ries, der i 2011 skrev New York bedst seelgeren The Lean
Startup’. Metoden har efterhdnden nogle ar pa bagen, men innovation og entreprenarskab
er ikke blevet mindre relevant siden da - og kommer med al sandsynlighed ikke til at blive
detifremtiden. Denne artikel vil give dig en kort introduktion til begreberne og tankegangen,

der knytter sig til denne filosofi.

AMALIE KHILJEE
Innovation er neglen til vaekst - og overlevelse

Med en kombination af teoretisk

forstéelsen og praktisk erfaring Virksomheders evne til at innovere ses i stigende grad som ngglen til deres vaekst og i sidste

;;?Z:g:ig? undervisning, der ende deres overlevelse pd markedet. Det er en af de mest effektive strategier, hvorved de
kan vaere konkurrencedygtige i et dynamisk miljg. Vejen til succesfuld innovation er dog sjeel-
dent uden vanskeligheder og fiaskoer. Innovationsprojekter, der enten helt eller delvist fejler
spaender fra 40 til 90 % og baerer enorme omkostninger med sig (Rhaiem & Amara, 2019: "Le-

arning from innovation failures: a systematic review of the literature and research agenda”).

| Lean startup er kontinuerlig innovation en central del af processen, hvor gennemlgbstiden
fra idé til handling reduceres for hurtigere at opsamle feedback. Chancerne for et succes-
fuldt produkt forages ved hurtigt at udvikle et testbart produkt, der kan videreudvikles gen-
nem laeringer fra fejlede test og feedback direkte fra kunden. Vi lzerer typisk mere af vores
fejl end af vores succeser. Nar vi fejler, eller hvis vores intentioner ikke gar som forventet,
far det os til at stoppe op og reflektere over, om vi skal sgge nye veje og sendre strategi eller
tilgang. De faerreste kan dog lide at fejle, og vi opfatter det typisk som et nederlag. Dette skal

vi dog begynde at taenke anderledes om.

Den traditionelle tilgang

Konventionelt starter iveerkseetteri med en forretningsplan, der udferligt beskriver proble-
met og den innovative lgsning herpa - typisk udformet som en skrivebordsevelse. Det er
forst med en overbevisende forretningsplan og penge fra investorer, at produktet bliver
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udviklet. Udviklere investerer tusindvis af mandetimer for at gere produktet klar til lance-

ring med lidt om nogen kundeinput. Farst efter at have bygget og lanceret produktet, far
virksomheden vaesentlig feedback fra kunderne - nér salgsstyrken forseger at seelge det.
Og alt for ofte, efter maneder eller endda ars udvikling, leerer ivaerkszettere pa den harde
made, at kunder enten ikke har brug for eller ikke gnsker de fleste af produktets funktioner.
Denne tilgang ger ikke kun innovation til en dyr og traeg proces, men fgrer desveerre alt for
sjeeldent til en succes i den virkelighed, vi i dag lever i, hvor usikkerhed og hurtigskiftende
trends dominerer.

Tilgang med Lean startup

Metoden omkring Lean startup favoriserer den eksperimenterende fremgang fremfor ud-
forlig planlaegning. Fer idéudviklingen skal man beslutte, hvilket specifikt og praktisk pro-
blem man vil forsgge at lgse for kunden. Nar det er pa plads, begynder man idégenere-
ringen, og saetter det op som ikke-testede hypoteser i stedet for feerdigudviklet koncepter
eller produkter. Dette er den store forskel i udformningen af en forretningsmodel. | den
traditionelle tilgang er forretningsplanen en fast og gennemarbejdet kareplan, hvorimod
man i Lean startup accepterer usikkerheden, og snarere opfatter det som et fgrste udkast pa
en forretningsmodel stillet op som kvalificerede gaet. Disse gaet samles i en ‘one-pager’, der
samtidig beskriver, hvordan virksomheden skaber veerdi for sig selv og sine kunder. Dette

betegnes som Business Model Canvas og kan ses nedenfor.

Strategiske parinare Nogleakiviteter Kundevardi Kunderelationer Kundesegmenter
Hvemer devigtigste nolepartnere? sttt i
Nogleressourcer Kanaler
Huad er de vigtgste ressourcer Huilke kanaler bruges der
forvirksomheden? tilndud til kunden?
Omkostninger Indzegter
Huad er de vigtigste Huad er denvigtigste
omkostainger? indrasgtskilde?

Bilag A - The Business Model Canvas
Metode til at beskrive og udvikle forretningsmodel for en virksomhed eller et projekt.

Udvikling i faellesskab med kunden

At udvikle sit produkt i trad med kunden er helt centralt i Lean startup og bygger pa PD-
CA-tankegangen (Plan, Do, Check, Act). Feedback direkte fra kunder skal inkorporeres sa
tidligt og sa hyppigt som muligt i processen, s& det kan omsaettes til leringer. Nar de forste
hypoteser er skrevet ind i Business Model Canvas, begynder man at indsamle feedback fra
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sine formodede brugere, partnere og kebere for at teste dem. Forretningsmodellen aendrer

sig dermed i takt med, at man enten far bekrzeftet eller afkraeftet de hypoteser, som man
havde til kundesegment, kundevaerdi, kanaler med mere til at starte med. Den kontinuerlige
feedback giver muligheden for at reagere hurtigere pa aendringer i markedet. Hvis ens hypo-
teser viser sig at veere forkerte, gar man tilbage og reviderer dem for bagefter at teste dem
pa ny. | sidste ende kan vi have et produkt langt fra vores oprindelige tanker og idéer, men
som til gengaeld har praktisk ballast og et kundesegment at lancere til. Seerligt entreprengrer
vil typisk fejle gentagende gange fer, at de finder det rette produkt. Og ferst nar vi har bevist,
at forretningsmodellen holder, gar vi i gang med at producere.

Kundeudvikling forudseetter, at man kender sine kunder. | takt med den teknologiske udvik-
ling bliver dette nemmere og nemmere for virksomheder med hjeelp fra Al og analysevaerk-
tejer som Google Analytics. At indsamle data fra sine kunder er dermed en kontinuerlig, ite-
rativ proces lige fra at forsta trends og muligheder i markedet til at fa feedback pa produktet
eller innovationen selv. Denne iterative tilgang skaber en hgjere traefsikkerhed i din inno-
vation, hvor der i mere udpraeget grad straebes efter at skabe maksimalvaerdi for kunden.

Minimum Viable Product (MVP)

For at reducere de timer og omkostninger, der er forbundet ved at lave et faerdigudviklet
produkt, udformer man en simpel version af sit produkt i sit tidlige stadie. Dette koncept er
allerede velintegreret, nar det kommer til appudvikling. Her inviterer man et fatal af brugere
til at benytte en betaversion af den app, som man @nsker at udvikle. Betaversionen har ty-
pisk kun visse af de planlagte ngglefunktioner og et design, som endnu ikke er feerdiglavet.
| takt med at brugerne tester app'en, giver de ogsa feedback pa funktionalitet, design, even-
tuelle fejl og @nsker til videreudvikling.

En anden made at teste pa er ved at tilbyde to forskellige versioner af samme webside, ogsa
kaldet A/B testing, som bruges meget inden for online detailhandel. Her kan man hurtig
teste hypoteser om eksempelvis @ndringen af placering eller farve pa en knap vil folge til
sterre trafik pa siden eller foraget salg. | stedet for at udvikle det faerdige design af siden far
man publicerer det, eksperimenterer man i stedet sma dele af det enskede design og udvik-
ler baseret pa direkte kundefeedback.

Formalet med MVP er at minimere den tid og de omkostninger, der gar til at udvikle feerdige
produkter med omfattende funktioner, som enten ikke er ngdvendige for kunden, eller som
kunden ikke er villig til at betale for, og som dermed ikke skaber vaerdi.

Lean startup sat i perspektiv

Ser vi mere bredt pa hvem kunden er, kan principperne fra Lean startup ikke kun bruges
til udvikling af produkter og koncepter for slutbrugeren, men ogsa kunder af vores interne
arbejdsprocesser. Et eksempel er en udviklingen af et performance board. Der kan hurtig ga
mange timer og ressourcer i at designe fx et speciallavet Tableau board, der omfavner de
rette KPl'er og funktioner, som teamet gnsker. En MVP kan vaere en handholdt tavle med tre
af de vigtigste KPI'er inden for cost, delivery og quality baseret pa input fra teamet. | takt med
at performance boardet tages i brug og input gives, udbygges det fysiske board, indtil det
er klart til at blive produceret som en digital version i stedet. Digitaliseringsressourcer kan
ofte vaere knappe i virksomheder, hvorfor dette er en made at bruge dem mere optimalt pa.
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Lean startup er allerede blevet taget godt imod pa tveers af brancher og saerligt af omrader,

hvor produktudvikling er i fokus. Vi har dog endnu ikke set det fulde potentiale af, hvad
Lean startup kan. Vi ber tilegne os et bredere syn pa, hvad innovation er, sa vi udvikler i
feellesskab med vores kunder. Uanset om vi skal udvikle et nyt treeningsmodul eller en ny
app, kan vi drage fordel af principper fra Lean startup. Alt for ofte giver vi os ud i at bygge
feerdige produkter bade til internt og eksternt brug. Vi kommer typisk til at antage, at vi har
den fulde viden om kunden og undervurdere det efterarbejde, der kommer, nar produktet
tages i brug, og kunderne giver feedback. Vi skal blive bedre til hurtigt at udvikle noget, som

er halvfeerdigt og derigennem kontinuerligt forbedre og feerdiggere det.

Fa faglig viden og lad dig inspirere i vores LA Library



Bilag A - The Business Model Canvas

Metode til at beskrive og udvikle forretningsmodel for en virksomhed eller et projekt.

Strategiske partnere

Hvem er de vigtigste ngglepartnere?

Nogleaktiviteter
Hvad laver din virksomhed?

Nogleressourcer

Hvad er de vigtigste ressourcer
for virksomheden?

Kundevaerdi
Hvorfor keber kunderne dit produkt?

Kunderelationer

Hvilke benefits er der for kunden
ved at beholde et samarbejde?

Kanaler

Hvilke kanaler bruges der
til nd ud til kunden?

Kundesegmenter

Hvad synes dine kunder om
dit produkt og virksomhed?

Omkostninger Indtaegter
Hvad er de vigtigste Hvad er den vigtigste
omkostninger? indtaegtskilde?
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