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AGENDA

ÁSuksessrate for oppstartsbedrifter

ÁForutsetninger for å lykkes

ÁEksempler på et salgbart produkt 

ïGründerprosjekt: Automatisert styringssystem

ïGründerprosjekt: Finansavisen

ï Produktlansering: Nytt system for cash management

ï Produktlansering: EDBs nettbank

ÁSjekkliste:

ïSuksesskriteria for et salgbart produkt
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SUKSESSRATE FOR NYSTARTEDE BEDRIFTER

STATUS 5 ÅR ETTER 

OPPSTART 

Á60% overlever

Á5% > 10 mill i 

omsetning

Á< 1% internasjonalt 

salg

Færre nyetablerte

-11% 

-23% 
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HVA SKAL TIL FOR Å LYKKES?

POTENSIAL

FOR 

SUKSESS

KAPITAL 
KUNDER OG 

MARKED

ORGANISASJON PRODUKT
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Case 1:

INDUSTRIELL AUTOMASJON

BAKGRUNN

ÁMetallindustri

ÁAutomatisert 

styringssystem (CNC)

ÁMarked > 500 mill

ÁUtenlandske leverandører

PRODUKT

ÁNystartet bedrift

ÁNytt produkt koster 50% av 

utenlandske

ÁTett relasjon pilotkunder

ÁSalg gjennom partner
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Case 2:

FINANSAVISEN

BAKGRUNN

ÁStartet i 1992

Á110.000 lesere (+11% i 09)

ÁBlant de mest lønnsomme 

avisene i Norge

PRODUKT

ÁStartet med utgivelser  

tirsdag-lørdag

ÁMandagsavis

ÁMotor bilag

ÁSport og Fritid bilag

ÁEkstradistribusjon

ÁSamarbeid med P4


