Innovation og iværksætteri 3, Luk Virksomheden Op, s. 32-39
Plan (mission og vision, BMC som et styrringsredskab til at arbejde med egen virksomhed)

1. Hvad lærte vi sidste gang? 
a. Elevfeedback: opfølgning på nej-hatten – problemerne skal løses realistisk.

2. Dagens lektie: Luk Virksomheden Op, s. 32-39

a. Hvad er mission og vision? Forklar vha. øvelse 1.10, Brøndby IF
b. Fokus: Hvad er en forretningsmodel (inklusive delelementerne indeni modellen, dette er fokus for timen)
c. Spring over SMART-objectives. 


3. Forretningsmodel i denne virksomhed: Electric Cars, Solar & Clean Energy | Tesla 
a. BMC og figur 1.2

4. Læs ” Grønt Iværksætteri, DJØF-forlag s. 49-59” Grønt Iværksætteri, DJØF-forlag s. 49-59.pdf
a. Alle læser case om Chainge på s. 49 og resten fordeles i grupper (afsnit 1-11 fordeles på elever, der får ansvaret for at undervise andre i hvad forskellen er ml. ”den almindelige” forretningsmodel og den grønne. 

5. Brain break: JA-hatten! 
6. Dagens produkt: Forretningsplan – anvend BMC
a. Er den grønne forretningsmodel relevant for dig? Hvorfor? 

b. Flyt nogle af informationer fra sidste gang til passende afsnit. 
i. B2B eller B2C? (brug figur 1.2 til at beskrive med):

c. JA-hatten: Nedskriv de gode ideer inde i BMC, hvor det passer. 
d. Genbesøg nej-hatten (skriv problemerne og evt. løsninger ind i BMC)
e. Hvilken slags virksomhed: produktionsvirksomheder, handelsvirksomheder og servicevirksomheder? Dette påvirker mange af elementerne inden i BMC. 

7. Kort fremlæggelse: opponentgrupper: 
a. Forstil jer, at I er Jesper Buch og virksomheden vil have dig til at investere. Brug BMC og figur 1.2 til at stille kritiske spørgsmål. 
b. Skriv spørgsmål og svar ned, elevfeedback: 

8. Dagens sætning/hvad har vi lært i dag?: 
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Figur 1.2 Karateristika ved B2B- og B2C-markedet
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Baseret pa Philip Kotler: “A Framework for Marketing Management’, s. 102-105, 2006, Michael Andersen
ividensamfundet’, Columbus 2007 og www.trojka.dk: “Valg pa B2B-markedet”.
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