Din virksomhed i
WE-okonomien

Vi er intenst forbundne. Vi er indbyrdes afhangige. Vi er del af
en global gkonomi med lange, komplekse vaerdikseder.

Vi udveksler produkter, tjenester og viden som aldrig for.

Kort sagt: Vi lever i WE-gkonomien og for at trives, har vi brug
for at knytte forbindelser og samarbejde.

e economy



Dele-gkonomien, den kollaborative gkonomi, samarbejds-gkonomien, co-
creation... Det er nogle af de vendinger, der bruges for at beskrive stort set det
samme feenomen: At det bliver nemmere, billigere og mere effektivt at inddrage en
bredere kreds af deltagere i at skabe veerdi.

Brugerne bidrager i stigende grad selv til at skabe Igsninger, og et helt nyt lag af sm3,
private ressourcer kan mobiliseres og indga mere produktivt i gkonomien.

Det er ogsa en ny type virksomheder, der driver udviklingen; de digitale platforme,
der koordinerer samspillet og udvekslingen. Nogle af platformene er vokset til at
veere globale giganter og en alvorlig udfordring for konventionelle virksomheder pa
meget kort tid.

Der er tydeligvis dybe forandringer i gang. Ikke saert, at der er stor interesse for at
forsta tendenserne.

Vi kalder det WE-gkonomien, fordi det dybest set handler om at forsta, at vi kommer
til det naeste niveau af vaerdiskabelse ved at samarbejde taettere: Ved at kombinere
og koordinere, ved at inddrage flere samarbejdspartnere, og ved at treekke mere pa
deres ressourcer og kompetencer.

Virksomheder er ngdt til at overveje den made, de organiserer vaerdiskabelse pa3,
hvis de vil udnytte de fordele, som et mere udvidet samarbejde kan tilbyde. Den nye
tilgang, der er brug for i WE-gkonomien, pavirker alle dele af ens forretningsmodel -
i mange tilfelde pa mader, der grundlaeggende udfordrer logikken i den
konventionelle gkonomi.

Denne guide vil give dig nogle forslag til, hvordan man ggr det.

| We-economy-projektet har vi samlet eksempler pa, hvordan nogle virksomheder
har reageret pa tendenserne, og hvordan de har formaet at udnytte drivkraefterne til
at skabe ny vaekst og veerdi. Vi har forsggt at uddrage nogle generelle retningslinjer
fra eksemplerne, der forhabentlig kan hjzlpe og inspirere andre virksomheder til at
tilpasse sig.

Materialet her praesenterer kun en lille del af den research, vi har vaeret igennem i
We-gkonomi-projektet. Du kan finde mere dybdegaende information, flere
eksempler, artikler og masser af links pa projektets hjemmeside:
www.we-economy.net

We-economy er et samarbejde mellem Service Platform Danmark, Teenketanken
DEA og Dansk Design Center.
Projektet er sponsoreret af "Karl Pedersen og Hustrus Industrifond".

We-economy teamet:

Peter Hesseldahl, projektleder

Ida Bigum Nielsen, Service platform Danmark
Magnus Balslev Jensen, DEA

Iben Hgjer Hansen, Dansk Design Center
Mette Abrahamsen, Service platform Danmark



Den industrielle veerdikaede var linezer. Virksomheder leverede feerdige produkter og
tjenester til forbrugerne. Det var, sa at sige, en broadcast model. Virksomheden var i
centrum af processen, og den definerede, designede og leverede masseproducerede
varer til markedet. Forbrugerne havde meget lidt indflydelse pa udformningen af
produktet.

Siden industrialismen har virksomhederne udviklet sig til gradvist at tilbyde flere
valgmuligheder. For at skille sig ud overfor kunderne tilbyder virksomheder stadig
flere forskellige og mere individuelt tilpassede produkter, og gradvist bliver Igsninger
mere og mere specifikke. Det gar i retning af at Igsninger sammenszettes til en
bestemt kontekst: Ikke alene matcher Igsningen en individuel bruger, den er ogsa
tilpasset faktorer, som hvor brugeren befinder sig, tidspunktet, brugerens planer og
de preeferencer, som fremgar af hans eller hendes personlige profil.
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| den industrielle model Igste man sit transportbehov ved at anskaffe en bil, som en
fabrikant designede, masseproducerede og solgte til forbrugerne. Hvis forbrugerne

gnskede sig hurtigere eller mere komfortabel transport, kunne de kgbe sig en bedre
og st@rre bil.

| dag kommer man i reglen ikke hurtigere frem ved at anskaffe en stgrre bil. | stedet
kan man forbedre mobiliteten ved at koordinere bilen med en raekke andre
ressourcer. Hvis man ved, at man kan kgre direkte til en ledig parkeringsplads, at
man kan foretage en hurtig og problemfri omstigning til et tog, eller bruge en
bycykel det sidste stykke vej, kan man spare tid. Ved at kgre sammen med andre i
bilen, kan man desuden spare penge og formindske trangslen pa vejene.
Bilfabrikanten kan stadig vaere en del af Igsningen, men den forbedring i mobilitet
som kunderne oplever, opstar ved at koordinere alle de elementer, der tilsammen
afger, hvor hurtigt, behageligt og billigt, man kan komme frem i den konkrete
situation.

Sadanne Kontekstualiserede lgsninger tilfgjer veerdi for kunderne, men de a&ndrer
ogsa radikalt en virksomheds position i vaerdikeeden, fordi det kraever et meget



tettere samarbejde med andre virksomheder og med kunderne at skabe den type
Igsninger.

Veerdien skabes i netveerk, og det eendrer relationerne mellem deltagerne:
Kundernes behov er udgangspunktet, og rundt om det er et gkosystem af
leverandgrer og interessenter, der stiller sig til radighed for at bidrage til Igsninger,
der passer den enkelte brugers specifikke kontekst. Brugerne er selv involveret i at
udforme og sammensatte lgsningen, og bidragene kommer ikke ngdvendigvis kun
fra kommercielle selskaber. De kan ogsa komme fra offentlige tjenester, eller fra
slutbrugerne og de communities — feellesskaber — som brugeren er del af.

Engang troede man, at jorden var centrum for universet, men vi matte erkende, at
Jorden i virkeligheden blot er én af de planeter, der kredser om solen. Idag ma
virksomhederne foretage en tilsvarende justering af perspektivet. | den nye gkonomi
er kundens behov og kontekst i centrum, og enhver virksomhed ma se sig selv som
én blandt en raekke potentielle bidragydere til den Igsning, der passer kunden her og
nu.



Kontekstualiserede Igsninger er forekomster

Resultatet af koordinationen af ressourcer og viden for at matche brugerens
kontekst kan kaldes en forekomst. Et eksempel: Flere milliarder gange om dagen
genererer Google et sggeresultat ved at kombinere enorme mangder af information
pa nettet, og sammenholde det med en detaljeret viden om hver enkelt brugers
aktuelle position, interesser og praeferencer. Tilsvarende for de mange hundreder
millioner af brugere af Facebook eller Amazon: hver side som praesenteres, er
forskellig; en forekomst, der sammenszettes til denne specifikke kontekst.

[Forekomst]:

Resultatet af koordineringen af de tilgaengelige ressourcer, behov og krav, som en
bestemt bruger har, er en forekomst: En Igsning, sammensat til den specifikke
kontekst, her og nu.

Den form for detaljeret koordinering er helt normal i den digitale verden, men det vil
i stigende grad ogsa vaere den made, lgsninger skabes og leveres pa i den fysiske
verden.

Som beskrevet kan en transportlgsning tage hensyn til de aktuelle trafikforhold,
samt alle tilgeengelige ressourcer omkring brugeren - herunder muligheden for at
bruge bycykler, dele-biler og samkgrsel. Ligesom en s@ggning pa nettet, vil hver
Igsning vaere en forekomst: Den er sammensat til netop denne brugers specifikke
kontekst, og den naeste Igsning, der genereres, vil sandsynligvis vaere anderledes.
Pa samme made kan Igsninger for et maltid, et kursus, en medicinsk behandling,
eller udformningen af en 3D-printet personlig stol genereres én gang, og ikke
ngdvendigvis gentages.




@konomien er allerede en verden af konstant og hurtig forandring, og tendensen til
kontekstuelle Igsninger vil styrke den flydende karakter af tjenester og design.

Spillet er under stadig forandring - og for de fleste virksomheder indebaerer det, at
de ma tilpasse deres forretningsmodel for at kunne trives i den fremtidige gkonomi:

- Som kunder vil vi forvente meget stgrre fleksibilitet i de Igsninger, vi far
tilbudt. Omvendt vil vi, som virksomheder og som leverandgrer, mgde stgrre
krav om fleksibilitet.

- Hvor nyttig og relevant en virksomhed er for andre afhaenger af, hvor godt
dens bidrag kan spille sammen med de gvrige parter, der er involverede i at
skabe en Igsning - for eksempel ved at overholde felles standarder, og ved at
tilbyde produkter og services i abne moduler, der kan konfigureres, og
kombineres med elementer fra andre virksomheder.

- I mange tilfeelde kan man have fordel af at samarbejde med virksomheder,
man tidligere kun ville have teenkt pa som konkurrenter.

- Nogle af dem, der bidrager til Igsningen, kan komme fra helt andre brancher,
end man normalt ville overveje at samarbejde med. Faktisk behgver de ikke
veere fra erhvervslivet overhovedet.

- Nogen skal koordinere, sammensatte og levere Igsningen. Typisk vil det blive
handteret af en platform. Som du kan laese pa de fglgende sider, bliver
platforme en stadig vigtigere del af vaerdiskabelsen.



Platforme er de nye giganter

Platforme er blevet en ny central spiller i gkonomien. Platforme matcher ressourcer
og behov, og muligggr, at der kan skabes veerdi, ved at organisere udvekslingen og
samarbejdet mellem et stort antal interessenter.

Airbnb og Uber er platforme, der forbinder kunderne med sma, private udbydere,
som gnsker at leje deres hjem ud eller at tilbyde taxi kgrsel ved hjzelp af deres egen
bil.

Nest producerer "smarte” termostater, men det er i lige sa hgj grad en platform, der
gor det muligt at koordinere en lang raekke andre enheder, for tilsammen at
understgtte brugernes komfort i hjemmet. eBay er en platform, der forbinder
kgbere og saelgere af brugte varer ved at drive en global markedsplads, som er let og
sikker at bruge.

Platforme er maeglere. De ejer typisk ikke de ressourcer, de koordinerer, de
forbinder blot leverandgrer med slutbrugere. Sammenlignet med en konventionel
virksomhed, har platforme meget fa fysiske aktiver. Der er ikke noget
produktionsapparat, ingen investeringer i fabrikker og maskiner, intet stort
personale - kun software, data og computerkraft. Det betyder, at nar platformen én
gang er etableret, kan den hurtigt skaleres til at koordinere millioner af interaktioner
verden over - og det forklarer de enorme veerdiansaettelser, nogle platforme har
opnaet blandt investorer.

Platforme har steerke monopol tendenser. Jo flere leverandgrer og ressourcer,
platformen kan praesentere, des flere brugere kan den tiltreekke. Og med et stort
antal brugere, bliver flere leverandgrer interesserede i at veere tilstede pa
platformen. Det er selvforstaerkende.

En leverandgr der IKKE er tilgeengelig pa den dominerende platform i sin branche vil
reelt veere usynlig for de fleste potentielle kunder. Det giver naturligvis de stgrste
platforme en ekstrem magt.

Efterhanden som en stigende del af alle transaktioner formidles gennem platforme,
vil enhver virksomhed veaere ngdt til at overveje, hvordan den placerer sig i forhold til
de vigtigste platforme.



De nye kerne aktiver

Grundlaeggende bestar en platform af fire dele. For en virksomhed i samarbejds-
gkonomien er dét de nye centrale aktiver. Selv konventionelle
fremstillingsvirksomheder er ngdt til at opbygge en platform, for at kunne spille
sammen med brugere og samarbejdspartnere.

De fire elementer er:

¢ De feellesskaber — communities - af leverandgrer og brugere, der spiller sammen
pa platformen.

e Grensefladen — interfacet - som ggr det let, effektivt og sikkert for brugere at
deltage i at skabe Igsninger.

* Dataene om tilgeengelige ressourcer, behov og praeferencer.

e Algoritmen, som behandler dataene, for at sammensatte den bedste Igsning til en
given kontekst

[API]:

API - eller Application-Programming Interface - er den greenseflade, som gor det
muligt for brugerne at fa adgang til data pa en hjemmeside. Man bruger eksempelvis
API’en for at sld op i en online butiks varekatalog, eller checke kgreplanerne fra det
lokale bus-selskab. En APl kan ogsa modtage input og bidrag fra brugere og
samarbejdspartnere - f.eks ved at indsamle anmeldelser fra brugere, eller tilbyde
vaerktgjer, der giver kunderne mulighed for at indsende idéer.

I mange tilfeelde vaelger virksomheder at abne deres API, sa den kan kombineres
med APl'er fra andre selskaber. Google Maps er et eksempel: Google har integreret
et stort antal eksterne API'er i deres korttjeneste, sa brugerne kan se de aktuelle
trafikforhold, tidsplaner for offentlig transport, eller oplysninger om butikker og
turist attraktioner.

Pa samme mase kan andre selskaber ogsa integrere Google Maps APl’en i deres
hjemmeside. Hoteller og ejendomsmaeglere indlejrer typisk Google Maps i deres
websider for at give deres kunder vejvisning.

Mange virksomheder i samarbejds-gkonomien er rene platforme. De producerer
ikke noget fysisk selv, deres ydelse bestar udelukkende af at integrere en raekke
APl’er og koordinere Igsninger. Et eksempel pa en ren platform kunne vaere en
online rejsetjeneste, som hjaelper brugerne med at finde alle deres flybilletter, bil-
leje, hoteller, forsikringer og sightseeingture.




Fire trends a&ndrer spillet for virksomheder
Overgangen til samarbejds-gkonomien er drevet af fire staerke tendenser:
- Fokus pa tjenester: Fra produkter til processer

- Komplekse og sammenkoblede: Komplekse Igsninger pa komplekse
problemer

- Empowerment: Bedre vaerktgjer til at understgtte og inddrage brugere

- Hojere oplgsning: Mobilisering og koordinering i finere detaljer

Tilsammen vil disse fire tendenser ggre det nemmere, billigere og mere effektivt for
virksomheder at skabe brede lgsninger, som involverer flere partnere og brugere.



Trend:

Ny vaerdi gennem tjenester

Mange teknologier er efterhanden sa modne, at det bliver stadig vanskeligere og
dyrere at opna hgjere ydeevne eller at tilfgje nye funktioner, der giver mening. Den
slags modne produkter bliver en commodity, en standardvare, der primaert
konkurrerer pa prisen - ikke et synderlig attraktivt spil for vestlige virksomheder, der
presses af konkurrence fra producenter i lavpris-landene.
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Der er masser af kameraer med mere eller mindre den samme oplgsning og
funktioner. Producenterne kan forsgge at konkurrere ved at forbedre oplgsningen,
men for en kunde, der bare gerne vil tage bedre billeder, g@r en lidt bedre teknisk
kvalitet ikke meget forskel laengere.

| stedet kan virksomhederne tilfgje ny vaerdi for kunderne ved at tilbyde tjenester
omkring produktet. Undervisning, tips & tricks, online lagring og deling af billeder,
gallerier, brugergrupper og szrlige begivenheder kunne forbedre brugeroplevelsen
og gore det mere interessant og tilfredsstillende at fotografere.

Den type tjenester fungerer som en "overbygning" ovenpa produktet, der kan
forstaerke og udvide anvendeligheden. Fremover vil overbygningen vaere en
voksende del af den veerdi og oplevelse, som brugerne betaler for. Det betyder, at
virksomheder i stigende grad vil konkurrere pa at muligggre og organisere processer,
der skaber nytte for brugerne, snarere end blot at levere faerdige produkter. For
mange virksomheder vil det kraeve en sendret forrentningsmodel og et andet szet af
faerdigheder ogsa at skabe processer i stedet for kun produkter.




Nok sa vigtigt, vil en virksomheds tjenester typisk vaere forbundne og i samspil med
alle de andre produkter og services fra andre leverandgrer, der understgtter
slutbrugerne at opna det, de har brug for i situationen.

[Overbygning]:
Et lag af ydelser, aktiviteter i communities, undervisning og medier, som ggr, at
brugeren kan fa yderligere vaerdi ud af et fysisk produkt.

Trend:

Komplekse problemer kraever komplekse Igsninger

De problemer, der skal Igses, og de mader, vi lgser dem p3, har en tendens til at
blive stadig mere komplekse. Et stadig stgrre antal faktorer skal tages i betragtning,
nar virksomheder lancerer nye Igsninger. Der er flere interessenter involveret, og
flere, som bidrager til vaerdiskabelsen - ofte inklusive slutbrugerne selv.

Enkeltstdende produkter hgrer fortiden til. | de kommende ar vil biler,
husholdningsapparater, grej til sport, medicinsk udstyr og legetgj alle blive forsynet
med sensorer, en vis computerkraft og evnen til kommunikere. Gennem Internet of
things; tingenes internet, vil stort set alle enheder blive forbundet og i stand til at
udveksle data og koordinere med hinanden.

Systemer til at regulere komforten i bygninger, til at koordinere hele "smarte” byer,
eller til at organisere genanvendelse og optimering af naturressourcer i den
cirkulzere gkonomi vil blive baseret pa Big Data: Enorme mangder af information om
alle aspekter af tilveerelsen, der Igbende indsamles, sammenholdes og analyseres.

Ngglen til at skabe det naeste niveau af vaerdi vil veere at mobilisere og koordinere en
bred vifte af ressourcer, og sammensatte dem, sa de understgtter brugerne meget
preecist i ngjagtig den situation de befinder sig i, lige her og nu.

| alle sektorer, det veere sig mobilitet, sundhed, energi, miljg eller gkonomi, er det
klart, at virksomhederne er ngdt til at samarbejde og tilpasse sig alle de andre, der er
involveret i at skabe Igsningerne. Det er i stigende grad en WE-gkonomi.

[Internet of Things]:

Efterhanden som flere og flere genstand bliver udstyret med computerkraft og
forbundet til internettet, vil de begynde at udveksle data og samarbejde med
hinanden for at skabe nye typer af tjenester.




Lasninger til fremtiden

| stigende grad vil de Igsninger, der skaber ny vaerdi vaere:

* Processer; fortsatte og stadig skiftende

» Kontekstuelle; sammensat til en specifik kontekst, her og nu
* En kombination af bidrag fra en bred kreds af deltagere

e Modulopbygget

* Baseret pa delte ressourcer

* Baseret pa relationer og samspil, inklusive med slutbrugerne
e Udfordret af knappe naturlige ressourcer

e Bade virtuelle og fysiske, bade hardware og software




Trend:

Varktgjer, der gor brugere til deltagere

De traditionelle roller i veerdikaeden udviskes i takt med at kunder og slutbrugere far
langt bedre redskaber, der saetter dem i stand til at deltage i at skabe Igsninger.
Slutbrugerne er ikke laengere blot passive forbrugere. Vi er alle blevet udstyret med
hgjhastigheds internetforbindelser, computere og stadigt smartere telefoner, og nu
bade kan og vil vi i hgjere grad deltage i processen og vaere med til specificere de
Igsninger, vi ensker. Brugerne er tydeligvis meget villige til at bidrage til
vaerdiskabelse, for eksempel ved at producere og upload indhold til web-sites som
Facebook eller YouTube — eller ved at udveksle ideer og designs til genstande, der
kan 3D printes, sadan som de mange "makers” ggr gennem websites som
Thingiverse.

| alle industrier er der mere interaktivitet; samspil, omkring vaerdiskabelsen. For
virksomheder giver det mulighed for at knytte teettere forbindelser til kunder og
samarbejdspartnere - og det kan vaere en vaerdifuld kilde til indsigt og ideer. Men det
kraever en bevidst indsats at abne sig og give kunderne mulighed til at bidrage og
deltage. Rent teknisk kraever det, at man udvikler gode online veerktgjer og
letbetjente interfaces, men for mange virksomheder, er det svaereste snarere at
@ndre den interne kultur og de vante procedurer, sa man man tage imod bidrag
udefra.

[Makers]:

Over hele verden er der en stor og voksende interesse blandt hobbyfolk i at opfinde
og bygge ting — det kaldes ofte “maker bevaegelsen”. Laser skeerere, 3D-printere og
elektroniske byggesset som Arduino er blandt de foretrukne vaerktgjer.




Den lange hale af ressourcer og bidragsydere

Working directly with company developers
Modifying a product
Submitting an idea
Creating and posting tutorials
Helping other users in an online forum
Configuring a product from standard components

Exchanging tips and tricks online

Rating an experience

>

Graden af brugernes engagement i vaerdiskabelse fglger en “lang hale”. | den ene
ende af skalaen er der masser af brugere, der bidrager med sma tilbagemeldinger - i
den anden ende finder man superbrugere, der kan deltage direkte i udviklingen af
nye produkter som eksperter.



Trend:

Sma3, ledige ressourcer mobiliseres

Efterhanden som alt og alle forbindes i Internet of Things vil enorme maengder af
data, der beskriver alle aspekter af vores liv blive indsamlet. Samtidig bliver
systemerne til at analysere dataene bade langt kraftigere og meget billigere at
bruge. Virksomheder kan sammenszette og tilpasse Igsninger stadig mere preecist og
effektivt.

Selv meget sma og uregelmaessige ressourcer kan nu kosteffektivt blive en del af
veerdiskabelsen. Tendensen er, at information, udstyr og faerdigheder bliver
tilgeengelige for kunderne i mindre dele og pa midlertidig basis.

Det er en on-demand gkonomi. Der er mindre fokus pa ejerskab og mere vaegt pa at
have adgang. Som bruger er der ingen grund til at kgbe en bil, hvis du kan betale pr.
minut for at bruge den, nar det er ngdvendigt. Ingen grund til at kgbe et helt aloum,
hvis du bare vil lytte til et par numre af musikken. Ingen grund til at eje
produktionsfaciliteter eller anskaffe dyre redskaber, hvis du nemt kan finde og
betale for adgang til at bruge dem gennem en online platform. Der er ikke behov for
fastansat personale, hvis der er freelancere, der kan ggre jobbet, nar du har brug for
det.

Som producent og leverandgr oplever man det samme skift, fordi efterspgrgslen
skifter: | stedet for at salge hele elementer, ma man a&ndre forretningsmodel til at
tilbyde kunderne adgang til det, man producerer, i mindre dele.

Dele-gkonomien illustrerer det. | de seneste ar er der startet en hel del tjenester op,
som g@r det muligt for private at udbyde ressourcer sasom en ledig plads i en bil, et
privat vaerelse til leje, eller smaopgaver som renggring, havearbejde, indkgb eller
lektielaesning.

Ofte er det sma ressourcer, der ellers ville have staet ledige og ubrugte, men online
tjenesterne formar at mobilisere og koordinere dem, sa de bliver en produktiv del af
gkonomien.



Mange ressourcer bliver ikke anvendt og udnyttet, fordi det hidtil har vaeret for
besveerligt og dyrt at handtere dem. En maskine eller et vaerktgj, der samler stgv hos
naboen, et ledigt seede i bilen, en person, der netop har fundet Igsningen pa det
samme problem som du sidder og arbejder pa... Den slags sma ressourcer og sma
stumper af information kan betragtes som en slags "plankton"; de mindste dele af
fodekaeden. Der er masser af plankton, og nu, med de nye teknologier og
forretningsmodeller i samarbejds-gkonomien, er vi i stand til at ogsa at mobilisere og
udnytte dem effektivt.

Nar det er private, der udveksler og deler sma ressourcer med hinanden, er penge tit
ikke den eneste drivkraft. Jo mere det man deler, er noget fra den private sfaere, des
mere vil deltagerne typisk ogsa vaere motiveret af at fa hgjere status og et bedre
omdgmme. De kan ogsa veere drevet af ideologi - eller simpelthen af gleeden ved at
omgas andre og hjelpe dem.



Tilpasning til den kollaborative gkonomi

Der er en raekke skridt, man er ngdt til at tage, hvis man som virksomhed vil udvikle
sig fra klassisk industriel masseproduktion til i hgjere grad at skabe kontekstuelle
Igsninger i et samspil med andre virksomheder og med slutbrugerne.

Stort set enhver virksomhed vil med fordel kunne flytte et par trin op ad stigen i
retning af stgrre abenhed og samarbejde.

Nar en virksomhed bevager gennem trinene, a&ndres forretningsmodellen i retning
af stgrre samspil og abenhed, mere integration, stgrre indbyrdes afhangighed og
samarbejde med eksterne partnere og kunder, og en opl@sning af vaerdikaeden i
mindre komponenter, der kan sammensattes efter behov.

Udviklingen indebaerer ogsa, at en stigende del af omsatningen og af indsatsen fra
virksomhedens side har at ggre med "overbygningen" af services, snarere end med
udvikling og fremstilling af hardware

Ved at finde din virksomheds position i modellen, kan du fa en antydning af de
naeste skridt og eendringer | kan foretage for at komme videre i at tilpasse jer de nye
forhold i gkonomien.

ME

- Masseproduktion, salg via distributgrer og grossister

- Virksomheden har en hjemmeside med produkt specifikationer, kontakt
info og manualer

- Website med support, og interaktion med brugerne

- Betydelige indtaegter fra services; reparation, vedligeholdelse, konfiguration
og uddannelse

- Online salg, fra egen hjemmeside eller via eksterne platforme

- Online konfigurator. Brugere kan konfigurere individuelle produkter ud fra
standardkomponenter

- Sammensaetning af bade egne og partneres produkter og service til bredere
lgsninger

- Produkter salges som en service. Tilbyder udlejning, abonnement eller delt
ejerskab af produkter

- Inddragelse af slutbrugere og partnere i produktion og udvikling

- Qutsourcing eller partnerskaber af elementer, som ikke er kritiske for at
kunne konkurrere

- Meget lidt in-house produktion; hovedaktivitet er at koordinere ressourcer
og matche dem med brugeres behov i kontextualiserede Igsninger

WE



Vi er indbyrdes afhangige

Det kraever en @&ndret indstilling at trives i den ny gkonomi — man kan sige, at det er
et skifte fra ME-taenkning til WE-taenkning.

I en kompleks, intenst sammenkoblet gkonomi med en hgj grad af indbyrdes
afhaengighed skaber en virksomhed ikke vaerdi alene. Virksomhederne trives snarere
i kraft af deres evne til at skabe systemer og processer, der ggr det muligt for en
kreds af interessenter, inklusive slutbrugerne, at samarbejde, dele og bidrage til
Igsninger.

Ferhen afhang en virksomheds succes af at udvikle et godt produkt og at have
dygtige ansatte. Fremadrettet vil virksomhedernes succes nok sa meget afhaenge af,
hvor godt de og deres produkter er i stand til at spille sammen med andre i skiftende
sammensatninger.

Det kraever en mere aben og udadvendt tilgang end de fleste virksomheder har haft
hidtil. Man skal udvikle produkter og services, sa de kan nemt kan kombineres med
andres. Man skal traekke pa eksterne ressourcer snarere end at holde alle funktioner
i huset. Teenke i st@rre, integrerede Igsninger pa tveers af brancher. Og slippe noget
af kontrollen for bedre at kunne vokse gennem samarbejde.

| sidste ende betyder WE-taenkning at indse, at din vaekst afhaenger af, hvor godt alle
andre, der er involveret i at skabe den Igsning, du er del af, trives. Og derfor skal din

virksomhed bidrage til at holde hele netvaerket sundt pa langt sigt, snarere end blot

at traekke hurtige gevinster ud af samspillet.

Det er en tankegang, der kan fgre til en made at drive forretning pa, som er mere

demokratisk, miljgvenlig og socialt ansvarlig — faktisk lige det, planeten og vores
samfund har brug for.

Laes mere pé www.we-economy.net




