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AM-FORRETNINGSMODEL
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Forord

Additive
Manufacturing er
Ikke en printer

- det er strategi

Stort set sa leenge der har fandtes mennesker pa
jorden, har vi produceret ting ved at tage et stykke
materiale og derefter forme det, indtil det ser ud, som
vi gerne vil have det. Sddan har vi produceret haengsler
og hestesko, colaflasker og Kinderaeg. Sadan har vi
bygget hele det industrielle samfund.

Additive manufacturing, ogsa kaldet 3D print, til-
byder en anden metode: En metode, hvor en genstand
produceres lag for lag ud fra en tredimensionel tegning,
og hvor der dermed kun tilferes materiale i det omfang,
det er ngdvendigt.

3D print er ikke en ny teknologi. Faktisk har den
eksisteret helt siden 1980’erne, hvor man kunne 3D
printe i ét materiale. Ud over materialebegraensninger
var teknologien bade dyr og besveerlig. Det var mere
sjov og ballade, end det var forretning.

Sadan er det ikke laengere. | dag kan man 3D
printe med ca. 500 forskellige materialer, og flere
kommer lgbende til. Det samme gor nye typer af print-
ere og de funktioner, de tilbyder. Hvor 3D print tidligere
var en tovende kapgang eller ufuldendte sprint, rykker
teknologien i dag frem som fortroppen i et maraton.

3D-print brugerfladen er blevet super simpel og
kan handtere mere og flere komplekse design og da
emnerne bliver bygget op lag-pa-lag, kraever det kun
en andring i en digital fil at tilpasse og skreeddersy
et emne. Designprocessen - og det at handtere kom-
pleksitet - var for et af de dyreste elementer i produk-
tionsprocessen - i dag er den stort set gratis og i
de tilfeelde, hvor AM kobles med kunstig intelligens,

kan der skabes en helt fantastisk og ny veerdi.

AM har vist sig at veere modent og kan samtidigt
veere én af ngglerne til at Iase nogle af de store udfor-
dringer inden for baeredygtighed. AM kan med mere
distribueret produktion ( hvor produktion rykkes ud til
kundens lokation) skeere i bade transport og varelager,
og da AM er preecist og ikke skaerer noget frit (som
den klassiske produktion), men bygger det op lag-for
lag - kan det skeere markant i brugen af materiale. AM
anvender saledes kun 10 pct. af ramaterialet sammen-
lignet med almindelig produktion.

Med andre ord sa giver Additive Manufacturing
sa mange muligheder for danske fremstillingsvirksom-
heder, at det ikke laengere "bare” er en printer, men er
strategi. Jeg har selv arbejdet med et stort antal
danske sméa og mellemstore virksomheder (SMV’er),
jeg har set med egne gjne, hvad der er muligt at opna,
hvis man saetter handling bag de store muligheder AM
indeholder. Alt er sveert indtil det er let, og denne guide
har til formal at gore starten lidt lettere.

Frank R. Lorenzen

CEO, Dansk AM Hub ( og tidligere projektansvarlig partner pa
programmerne AM-generator 2018 og 2019 hvor over 40 danske
SMV byggede nye forretningsmodeller pba. AM)




Dansk AM Hub Danmarks nationale

samlingspunkt
for Additive
Manufacturing

Vi styrker dansk erhvervsliv gennem udvikling
af nye forretningsmodeller og aktiviteter med
AM og 3D print. Vi henvender os til alle med
interesse for AM og 3D print og har et saerligt
fokus pa at give sma og mellemstore virksom-
heder viden og veerktgjer til at komme igang

— |INDUSTRIENS

—_— FO N FREMMER  DANSK
Dansk AM Hub er initieret og Danish KONKURRENCEEVNE
udviklet af Industriens Fond. AM Hub The Danish Industry Foundation
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Lav produktforandring

AM kan give strategisk veerdi pa mange forskellige
mader, men helt grundlaeggende kan det forandre
produktet, veerdikeeden eller begge ting samtidig.

Der er mange danske produktionsvirksom-
heder, der har taget AM til sig ift. veerktojer og
prototyper (nederste venstre hjgrne), men der er
stadig meget uforlegst potentiale, som produktions-
virksomheder kan hgste. For eksempel ved at lave
mere skreeddersyede produkter, der ogsa kan
veere mere baeredygtige.

Endvidere kan der taenkes i veerdikaede-
aendringer, fx hvor produktion treekkes hjem og ud-
vikles i samarbejde med avanceret teknologier som
AM eller hvor produktion foregar pa stedet og ude
hos kunden.

| figurens everste hgjre hjorne lever de nye forret-
ningsmodeller, som 3Shape er et godt eksempel pa i
en dansk kontekst. Inden for en meget kort arraekke er
det lykkes en dansk virksomhed at skabe over 1600
arbejdspladser heraf 350 i Danmark, og her er der
stadig meget dansk konkurrencekraft at hente.

Vejen for danske fremstillingsvirksomheder er at
gennemfgre sma eksperimenter fx med skreeddersy-
ede produkter eller distribueret produktion og derfra
skabe sa steerk veerdi, at det berettiger til en helt ny
forretningsmodel. Denne minibog har til formal at
hjeelpe dig, der gerne vil i gang med at bygge en
AM-forretningsmodel.

Byg en AM-forretningsmodel pa 10 dage

Vi skal have AM ud af trendrapporterne og arbejde
med det aktivt og systematisk - sa vi laerer af kon-
krete erfaringer og kan indarbejde disse i nye
strategiske beslutninger.

Mini-guiden henvender sig til dig, der har set
mulighederne med AM, men er usikker pa, hvordan
de forste strategiske skridt kan iveerksaettes. Du kan
veere projektmedarbejder, teknisk chef eller direktar
og du skal have lyst til og mulighed for at udnytte AM
i din virksomhed til nye strategiske tiltag og du skal
veere tovholder pa processen.

Erfaringerne, veerktejerne og cases der indgar
i denne minibog er udarbejdet som led i Dansk AM
Hubs programmer AM-generator, hvor over 40 danske
fremstillingsvirksomheder har deltaget i forleb med et
formal om at bygge nye forretningsmodeller.

God leeselyst!




. Det er vigtigt at forsta, at AM kan mere end at indga Loftestaengerne skal og kan anvendes generelt
som komponent i hurtigere produktion af reservedele  gennem hele processen. Du kan ogsa overveje, at
A M e r e n St rate I S k eller smartere produktion af prototyper. anvende dem som illustration for dine kolleger i for-
De folgende fire forhold har vi kaldt laftesteenger hold til, hvad der kan lade sig gere. Dansk AM Hub
og det er disse, en fremstillingsvirksomhed med har en reekke eksempler pa danske SMV’er, der er
fordel kan have i tankerne, nar man tager de forste lykkedes med en eller flere af de fire loftestaenger, som

I ft t | | f r strategiske skridt. beskrives i denne guide.
Lad veere med at stoppe med AM hvis det ikke Loftestaengerne skal og kan anvendes specifikt
kan printe dit konkrete produkt, men overvej de strate- pa dag 3 og 4, hvor ideer skal formuleres.
| [ |

giske muligheder du kunne angribe med teknologien.

AM-TEKNOLOGI SOM STRTATEGISK LOFTESTANG

[ |
V I r S O I I I ‘ E ‘ E r brug disse lgftestaenger til at overveje, hvilke nye strategiske muligheder din virksomhed kan angribe med AM-teknologi

i<

AM kan skraeddersy pro- AM kan rykke produktion AM kan ,aktivere® kunden AM kan lafte nye unikke

dukter til kundens speci- helt ud til kundens lokation i design og afprevning af samarbejdsmodeller/part-

fikke behov - 1 size fits 1 og kunden kan veere med mulige produkter nerskaber (design, frem-
til at teste/vurdere proto- stilling, digital platform)
typer/produkter
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Byg en
AM-forretningsmodel
pa 10 dage .

til AM-forretningsmodel

Formuér idéer og veelg Ker eksperimenter og vurdér

7

Find det strategiske Definér eksperimenter
mulighedsrum til AM-forretningsmodel



Find det strategiske
mulighedsrum

Formalet med denne fase er at skabe et
mulighedsrum for ide-generering. Dette
gores ud fra virksomhedens hidtidige
strategiarbejde samt pba. de beskrevne
AM-lgftestaenger.

Forbered strategisk workshop

Indsaml tidligere analyser og strategiarbejde og
udarbejd et kort oplaeg omkring dette - hvad var de
centrale konklusioner. Overvej i forvejen, hvordan
projektgruppen vil udfylde veerktgjet Det Strategiske
Mulighedsrum og hav et par ideer klar, sa projekt-
gruppen har noget at starte p3, skulle det veere
sveert at komme i gang.

Gennemfor strategisk workshop

Typisk starter workshoppen med en praesentation pa
en time og en times droftelse af virksomhedens nu-
veerende strategiarbejde. Herefter gennemfares work-
shop. Overvej at splitte i 2 grupper og samle de veesen-
tligste feelleskonklusioner til sidst. Udpeg sammen med
gruppen til slut et marked/kundegruppe eller sektor
som er det mulighedsrum virksomheden vil angribe.

Efterbehandle strategisk workshop

Nar mulighedsrummet er identifieret handler det om at
fa det defineret klart og tydeligt. Skriv gerne en kort side
omkring det og send ud til deltagerne til kommentering,
sa der er enighed om, at det er dette mulighedsrum,
der skal angribes.




Start nederst fra venstre og udfyld den interne dimension. Husk drgftelserne er mindst ligesa vigtige, som det
der skrives i felterne. Udfyld dernaest den eksterne dimension. Til slut identificeres og beskrives det strategiske
a g — mulighedsrum inden for hvilket, der skal idé-generereres efterfalgende.

OMGIVELSER NYE LOSNINGER BEHOV
Hvilke styrker har vi internt, som vi Hvilke nye Igsninger, kan vi se, der Hvilke behov eksisterer i markedet,
kan bygge videre pa? far fat i vores marked i disse dage? som ikke bliver indfriet i dag?

[ ]
% r tg ]
[ |
St t | k
[ |
Nar de 6 felter er droftet og udfyldt, beskriv da her det strategiske mulighedsrum som virksomheden
I I I ' I I g e S r | I I I l vil angribe. Fx. et marked, kundegruppe, eller andet ( sa specifikt som muligt).

EKSTERN DIMENSION

STYRKER IDENTITET STRATEGISK FRAMEWORK
Hvilke styrker har vi internt, som vi Hvad kendetegner vores kultur? Hvad vil vi opnd? Hvad vil vi ikke opna?
kan bygge videre pa? Hvem er vi? Hvem er vores partnere?

Hviklen viden og ekspertise har vi?

INTERN DIMENSION

15-16




Vi har i Danmark en steerk skoproducentstradition og

AM giver helt nye muligheder for at skreeddersy sko og
a — sélindlaeg. Teknologien er der - senest har Addidas
faet 3D-printet sko af plastaffald - og skoproducenter

kan blive loftet af AM-teknologien. | AM Generator
2019 har to SMV’er arbejdet malrettet med nye strate-
giske mulighedsrum.

u Green Comfort
a S e Skoproducent i Randers med ca. 15
gc!:g‘_)ll ansatte. Arbejder i dag med 3D-scan-

ninger af foden for at kunne skraeddersy bade skoind-
leeg og sko endnu bedre. Green Comfort har i den for-

bindelse aftaler med skobutikker, der far mulighed for
at fa en bedre dialog med kunderne baseret pa AM-

teknologien. Green Comfort afsggte ogsa et strategisk

mulighedsrum omkring hospitaler - da det blev identi-

ficeret, blev det efterfolgende idegenereret pa et beaere- '
dygtigt og mere skraeddersyet koncept til at erstatte

den klassiske hvide traesko.

Skomageriet
S O — eve ra I I Q r Sk'mp&d’agerlet Skoproducent i Valby med ca. 25
_ amemmennee, - 3NSatte. Er mélrettet patienter med

fyS|ske udfordringer som fx diabetespatienter. Under-
segte muligheden for dels anvende 3D-print i produk-
tionsprocessen i stedet for freesning, der er i dag fore-
gar i Portugal. De arbejdede ogsa med et strategisk
mulighedsrum omkring fysioterapi, hvor der efter-
folgende blev idegenereret pa et koncept, hvor
skreeddersyede sko kunne leveres til fysioterapeuten

17 18 pba. 3D-scan i klinikken.




Formuler ideer

0g vaeld

Formalet med denne fase er at fa mange
ideer til at angribe det strategiske mulig-
hedsrum, men ogsa at vaelge den idé som
projektgruppen tror mest pa.

Forbered innovationsworkshop

Start med at genbesgge det strategiske muligheds-
rum. Er der noget, du kan gere, for at gore det mere
specifikt. Er der noget viden, som du gerne vil have i
rummet (fx konkurrencesituation) fer der genereres

ideer - sa find det endeligt og rundsend for.

Gennemfear innovationsworkshop
Start med at introducere det strategiske muligheds-
rum og praesenter eventuelle vigtige forhold, som

deltagerne skal vaere opmaerksomme pa. Gennemfar

herefter en seance pa cirka to timer, hvor deltagerne
skriver ideer til at angribe mulighedsrummet ved hjeelp
af loftesteenger pa en post-it. Gor dette fire gange - en
gang for hver loftestang. P4 den made bliver AM-loftes-
tangen det, der hjeelper projektgruppen med at fa ideer.

Herefter vurderes ideer fra 1-3 pa parametre (kan ogsa
gores fra 1-10 (veelg de parametre, der er relevant for
din virksomhed). For eksempel strategisk fit, er det et
must win, big win, quick win, baeredygtighed eller lign.?
Udveelg de fem der sammenlagt har sterst potentiale.
Nu skal de fem ideer beskrives i veerktgjet og pitches
og alle investerer hemmeligt fra 0—100 kr. i dem (brug
gerne rigtige penge). Ideen med det storste belab er
den, der tages videre.




Dag 3-4
Veerkta:

Parametre for
vurdering af ideer

21-22

Udarbejd pa forhand en liste over de vaesentligste parametre, som projektgruppen skal vurdere ideerne efter.
Overvej om et interval pa 1-3 er en fin nok granulering eller om du skal gere det fra 1-10. Det er vigtigt, at para-
metrene er defineret klart og tydeligt, sa der er ikke er tvivl om, hvad de betyder. Udfyld gerne begrundelsen
for vurderingeni stikord - sa | har det til de felgende faser - eller en ny proces.

KRITERIER BEGRUNDELSE FOR VURDERING

STRATEGISK FIT:
| hvilken grad bidrager ideen til vores
samlede virksomhedsstrategi?

XX

MUST WIN:
| hvilken grad lgfter ideen det identi-
ficerede strategiske mulighedsrum?

XX

QUICK WIN:
| hvilken grad kan ideen hurtigt skabe
en effekt fx kommercielt?

XX

BIG WIN:
| hvilken grad har ideen potentiale til at skabe
en stor effekt pa leengere sigt fx kommercielt?

XX

GREEN WIN:
| hvilken grad har ideen en effekt pa
beeredygtighedsagendaen?

XX

RISIKO:
| hvilken grad er der forbundet risici il
implementering eller gennemforsel af ideen?

XX

Q@OO|| 00| 0O®| | 1eCO||Ce0|| CO®




Ved at udnytte mulighederne indenfor 3D printede

fodevarer vil partnerskabet Biotrino, .506, Tekno-
a — logisk Institut og Kring innovation) genbruge restpro-
dukter (som fx toppen af guleredder) og sammen-

saette dem med Blonde Chlorella algen til at skabe
en sund og sjov snack i en tekstur og med en opskrift
som kun 3D print tillader. Det vil sige smag, der ud-
vikler sig fordi der kan printes lag pa lag. Partner-

m skabet har ansggt Future Food Innovation for 1,2 mio.
a S e DKK. Partnerskabet arbejdede i AM Generator 2019
[ | med en lang raekke ideer, som fx snacks til aeldre og

3D printere i den lokale butik. Efter en vurdering af

- ideerne pa de udarbejdede parametre blev snack til
e I I r I l l e e bern udgangspunktet for en AM-forretningsmodel.
Det udelukker imidlertid ikke, at det kan skaleres til

andre omrader ogsa.

snhack, der aendrer

506  FEt kulinarisk laboratorium, der arbejder

for at skabe baeredygtige madvaner.

detallhandelen

Biotrino
@ har udviklet et superfood kaldet "Blonde
biotrino  Chlorella”. En mikroalge produceret i
Danmark. | ren form og helt ubearbejdet
bestar den af 60% protein, et hav af vita-
miner,omega 3 fedtsyrer og er rig pa fibre.
Under fem ansatte.

23-24




Definer den konkrete
ide til din AM-
forretningsmodel

Du har nu fundet den idé, som skal beskrives
til din AM-forretningsmodel. Der har veeret
mange og lange dreftelser, og det er din
opgave at fa det sa godt og tydeligt afspejlet
som muligt i veerktgjet.

Der er ikke andet at gore end at saette sig ned med

en ordentlig kande kaffe og begynde fra en ende af.

Er der noget, du mangler, nogle pointer som er vigtige,
sa fang din projektgruppe i kantinen eller ved kaffe-
maskinen og fa det ud af verden med det samme.

Det kan veere ngdvendigt at bryde AM-forretnings-
modellen op i nogle veerdikaedeled for at veere sikker
pa, at vi kommer hele vejen rundt (se case eksemplet).

Overvej to ting afhaengig
af kulturen i din virksomhed:

1. Find et godt billede af en person (nogle virksom-
heder arbejder med personaer for deres produkter)
- som denne idé vil gavne.

2. Lav et logo til ideen fx med www.canva.com
(men der findes mange tjenester).

Det visuelle skal hjeelpe projektgruppen med at "holde
gjnene pa bolden” og genkende det speendende og
nye i AM-forretningsmodellen. Ved siden af den egent-
lige beskrivelse kan du ogsa arbejde med en "krog”,
hvad er det helt centrale pa en linje, som denne AM-
forretningsmodel gor, og som andre kan genkende?




Parametre for
vurdering af ideer

27-28

Anvend de overste fire kasser til at beskrive ideen til en AM-forretningsmodel. Veer opmaerksom pa, at pa
dette tidspunkt er alt hypoteser - da vi endnu ikke har analyseret eller testet noget. En hurtig googlesagning
kan tit afklare om forretningsmodellen allerede findes. Nar du beskriver ideens vaerdi, teenk da pa flere former
for veerdi end kommerciel veerdi. Der kan ogsé veere en social effekt eller effekt pa baeredygtighed, der med
fordel kan indga.

IDE AM-FORRETNINGSMODEL

1. Beskriv ideen 2. Hvilket problem lgser 3. Hvilken vaerdi skaber 4. Kan vores idé bygges
ideen for vores kunder ideen (for 0s)? rent teknisk - hvor
eller nye kunder? Hypoteser langt er vi fra?
Hypoteser: Hypoteser.

5. Problemtest 6. Veerditest 7. Konkurrencetest
Hypotesetest med Hypotesetest med Hypotesetest med
minimum 3 kunder 3 kollegaer AM-ekspert

8. Beskriv den nye opdaterede idé pba. de tre test




Eftersporgslen efter mere avancerede og skreedder-

syede vitamintilskud er stigende. Med AM-tekno-
a logien, er det muligt at printe lag pa lag - og dermed
skabe en pille, der afgiver vitaminer i forskellige tempi

afhaengig af brugerens behov. Netop dette muligheds-
rum bliver afsegt sammen med apotekerforeningen og
en reekke apotekere.

Det sveere er, at beskrive ideen konkret nok, sa alle kan

- forsta det veerdiskabende - og bredt nok - s3 alle ogsa
a S e kan fa veerdi af den. | dette tilfeelde, blev det valgt at
[ | tilrettelaegge workshops med apotekerne pa en sadan
made at forskellige dele af vaerdikaeden for personlig

- vitamin- og kosttilskud skulle rammes og for hvert af
re | ' l I e I I S de tre veerdikeedeled udlede en samlet lasning, som
apotekerne kan blive en del af. Med andre ord bliver

AM-forretningsmodellen sammensat af den lgsning,
der veelges pa de tre nedenstadende veerdikeedeled.

[ |
|
Diagnosticering: Hvordan AM-forretningsmodellen

skaber en mere evidensbaseret diagnosticering fx

spytprove eller blodprove, som kan forteelle om per-

[ | [ | |
sonlige markearer for eksempel metabolisme samt
niveau for vitaminer og mineraler.

Radgivning og anbefaling: Hvordan AM-forretnings
modellen pavirker den rolle apotekerne kan have i
forhold til dette, og eksempelvis, hvordan der laves
konkret opfalgning med forbrugeren.

Produktion: Hvordan udnytter man bedst eksisteren-
de 3D print teknologier, men ogsa mulighederne i QR

29 — 30 kodet medicin.




Definer

eksperimenter til
AM-forretningsmodel

Nu bliver det alvor - og du bevaeger dig ind i
den sveere fase.

Du skal finde pa korte, hurtige eksperimenter,
som kan afklare hvorvidt vores AM-forretn-
ingsmodel er god eller ej. Kig pa hypoteserne
og lav sa det eksperiment, som vil sla ideen
ihjel. Ja, det kan virke maerkeligt, men du vil
gerne fejle hurtigt, lsere og komme videre,

sa du skal "falsificere” din
AM-forretningsmodel.

Her er det vigtigt, at du skelner mellem to forskellige
testtyper: 1) kan det kebes? 2) kan det bygges? | nogle
tilfeelde vil en AM-forretningsmodel veere noget, som

vi er usikre pa, om teknisk kan lade sig gore (se fal-
gende side), i andre (og langt de fleste tilfaelde) vil det
mere vaere et spargsmal, om vi kan finde kunder til
vores AM-forretningsmodel (kasse nr. 5 i veerkigjet).

Kunde-eksperimenter

Det bedste eksperiment ligner ikke et eksperiment for
kunden. Forsgg at lave en praesentation eller en fysisk
mock-up eller noget, der ligner det konkrete produkt
(hvis det er et produkt din AM-forretningsmodel inde-
holder) og ga sa ud og forsgg at saelg den til kunderne.
Fa kunderne til at svare pa, om de vil kabe det eller €j.
Hav nogle succeskriterier klar fra start- hvornar er
eksperimentet godkendt.



Dag 6

Veerkta:
AM-forretningsmodel

- B

33-34

Der er tre kasser til test. Kasse nr. 5 er problemtesten - her vil vi undersege om kunden virkeligt har et problem
og er villig til at betale for at fa det last. Kasse nr. 6 er veerditesten, og den skal sikre, at virksomheden som hel-
hed og pa tveers af funktioner kunne se en fordel i AM-forretningsmodellen. Kasse nr. 7 er det tekniske i ideen

og skal besvare spgrgsmalet: Kan det bygges? Det kan geres hurtigt ved at tale med nogle eksperter eller ved

at gennemfare egentlig udviklingsprojekter.

IDE AM-FORRETNINGSMODEL

1. beskirv idéen 2. hvilket problem lgser 3. Hvilken veerdi skaber 4. Kan vores idé bygges
ideen for vores kunder ideen (for 0s)? rent teknisk - hvor
eller nye kunder? Hypoteser: langt er vi fra?
Hypoteser: Hypoteser:

5. Problemtest 6. Veerditest 7. Konkurrencetest
Hypotesetest med Hypotesetest med Hypotesetest med
minimum 3 kunder 3 kollegaer AM-ekspert

8. Beskriv den nye opdaterede idé pba. de tre test




Dag 6

Case:

Et SD-printet
vaterpas til det
britiske marked

35-36

En britisk virksomhed havde udset sig markedet for
hegn i Storbritannien. Der er rigtig mange hegnsme-
tre, som er standard, men de er vanskelige at stille op.
Virksomheden har udviklet et seerligt vaterpas - som
kan hjeelpe handveerkeren/ger-det-selv-manden med
at male ngjagtigt, samtidigt med, at han eller hun kan
holde handen fri til boremaskinen.

Tanken er, at der skal opsaettes en produktion
i Danmark. Her kan nogle af de gode plasttyper,
der er under udvikling i Danmark (fx Oceanix fra
Plastix) anvendes.

| dette tilfeelde blev ideen testen med kundeeks-
perimenter, da det fandtes teknisk muligt at udarbejde
produktet. En digital tegning af produktet blev sendt til
Force Technology og Damvig A/S, og de 3D printede
produktet og sendte det til England. Herefter begyndte
medarbejdere i virksomheden at sta i byggemarkeder
i England og szelge produktet direkte. Der blev lagt
veegt pa, at veerktgjet var under udarbejdelse, men
kunderne skulle give tydeligt udtryk for, om de vil kabe
det, nar det kom i butikken - og ogsa til den pris, der
blev foreslaet.

Eksperimentet blev godkendt og virksomheden
arbejder videre med produktet.
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Kor eksperimenter

Og vurder

For du vurderer eksperimenterne (kasse 8 i
veerktgjet), kommer en forklaring til de tekni-
ske eksperimenter, der kan gennemfgres
(kasse nr. 7 i veerktgjet).

De tekniske eksperimenter kan gennemfares meget
hurtigt ved at ringe til en AM-ekspert og fa deres vur-
dering af, om noget er muligt. Hvis de ikke mener, det
umiddelbart er muligt, betyder det dog ikke, at du ned-
vendigvis skal stoppe. Pa meget kort tid er AM-tekno-
logien géet fra at kunne bearbejde et materiale, nemlig
plast til at beherske 500 materialetyper. Overvej at ga til
teknologitunge iveerksaettere og kommercielle rad-
givere og tilbyd dem eventuelt en upside-model p3,

nar det lykkedes at 3D printe din AM-forretningsmodel.

Pa den made er det din virksomhed, der rykker
teknologien og ikke omvendt.

Det er naturligvis en meget stor opgave, og gor det
kun, nar du er sikker pa at have faet flere eksperters
bud, samt deres estimering af, hvor langt teknologien
er fra at lykkedes.

Tilbage til vurderingen (kasse 8 i veerktgjet). Det er
vigtigt, at du har tydelige succeskriterier fra start -
og inden eksperimentet gennemfoares. Tag objektivt
stil-ling til disse og vurder i projektgruppen, hvad
der skal ske med AM-forretningsmodellen. Opdat-
er AM-forretningsmodellen med de ting, du har leert
gennem eksperimenterne.




Dag 6-9

Veerkta:
AM-forretningsmodel

-C

39-40

Kasse nr. 7 er det tekniske i ideen og skal besvare spargsmalet: Kan det bygges? | kasse nr. 8 samles de
erfaringer du har opnaet gennem de forskellige eksperimenter. Opdater AM-forretningsmodellen, med de
ting du har leert gennem eksperimenterne. Vurder om det kraever, at du skal ga lidt tilbage i processen og
drgfte internt i vicksomheden om det er sa stor en aendring, at i skal gennemfare nye eksperimenter eller

om den er ok at kere videre i processen.

IDE AM-FORRETNINGSMODEL

1. beskriv ideen 2. hvilket problem lgser 3. Hvilken veerdi skaber 4. Kan vores idé bygges
ideen for vores kunder ideen (for 0s)? rent teknisk - hvor
eller nye kunder? Hypoteser: langt er vi fra?
Hypoteser: Hypoteser:

5. Problemtest 6. Veerditest 7. Konkurrencetest
Hypotesetest med Hypotesetest med Hypotesetest med
minimum 3 kunder 3 kollegaer AM-ekspert

8. Beskriv den nye opdaterede idé pba. de tre test




Pa markedet for high-end cykler begynder AM-tekno-

logien ogsa at gare sit indtog. MX3D har printet et stel
a — i aluminium og Arevo i en szerlig form for temaplastic
styrket med carbon.

| den forbindelse afsggte Python Pro et strate-
gisk mulighedsrum omkring fremtidens cykel. AM-
forretningsmodellen lagde hurtigt op til en teknisk test
for at afgere om det er muligt at 3D printe en cykel-

m ramme sa praecist og steerkt som Python Pros kunders
a S e hoje standarder kraever. Da eksperterne var usikre, fik
[ | Python Pro tilbuddet om at deltage i et demonstrations-

projekt omkring netop dette materiale og teknologi.
- Virksomheden arbejder videre med forskellige
n r I n tet ideer inden for dette omrade - ligesom ogsa forskel-
lige andre typer og mere vedvarende materialer til
3D printet stel bliver afsggt.

skraeddersyet cykel @ e
@ andgrer af high-end carbon cykelrammer
§ til iseer stadiet under professionelle.
til motionisten

Under fem ansatte.

41-42




Laer og gentag /
flnansier og invester

Hvis du har gennemfgrt eksperimenterne
godt, grundigt og objektivt og projektgruppen
er fyr og flamme og ledelsen er bag dig, sa
kan du ga i gang med den egentlige imple-
mentering. Hvad vil det kraeve af finansiering
og investering, og hvor skal det komme fra.

Der findes et hav af projektmodeller og veerktgjer.

Det der er praesenteret er blot et udgangspunkt. Det
vigtigste er hele tiden at have overblikket over status.
Indtil nu har du arbejdet med ideer, og sagt kreativitet,
nu bliver din AM-forretningsmodel til et projekt - og
det kraever overblik og styring. Husk ogsa her at starte
smat - forstaet pa den made, at du altid skal veere
parat til at sla AM-forretningsmodellen ihjel - og den
skal bevise sig baeredygtig sma skridt ad gangen.

Safremt projektgruppen beslutter, at AM-forret-
ningsmodellen skal gentaenkes helt - sa start proces-
sen fra ny, men pa baggrund af laeringen. Er det regu-
lering, der bremser AM-forretningsmodellen - sa er
malet nu at afsege, om der findes en anden lasning,
der ikke havner i reguleringsbarrieren. For en god
ordens skyld kan du starte med strategien (trin 1) og
vurdere, om der er noget, der har zendret sig. Men der
ingen grund til at kere en starre strategiworkshop, hvis
formalet udelukkende er at pivotere AM-forretnings-
modellen. Herefter kan der sa kares innovationswork-
shops fra ny (trin 2). Sta pa leeringen og find den helt
rigtige AM-forretningsmodel at kare eksperimenter pa.




Det er altid vigtigt at holde overblikket, men dette gor sig seerdeles geeldende, nar det drejer sig om innovation.

Det er vigtigt, at man i virksomheden kan berige hinandens ideer og ikke bekrige. Formalet med dette veerktgj
a er saledes at signalere, hvad er status pa ens AM-forretningsmodel. Hvis den uge efter uge star i samme fase,
sa er der noget galt, og enten skal teamet statte op om at fa det last, ellers s& skal AM-forretningsmodellen

maske helt droppes

|
|
V% r kt QJ PROJEKT GENNEMFQRES Milepzel 1 Milepael 2 Milepzel 3 Milepzel 4
|
- AM-Forretningsmodel 1
VerpIllK - -

AM-Forretningsmodel 1B

forretningsmodeller

AM-Forretningsmodel 2

45 -46
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Case:

Et umage
plast-partnerskab
gar en forskel

47-48

Plastix, AddiFab og SolarSack er udgangspunktet
for denne case.

Plastix og AddiFab opdagede, at det plastgranu-
lat som Plastix producerer af primeert fiskenet og reb
(kaldet oceanlX), kan 3D printes til genstande pa ca.
5x5cm . Det forste forseg er gennemfort og partnerne
har ansegt innovationsfonden til at gennemfore en test
pa den danske SolarSack - hvor det er mélet, at dis-
penser-enheden via AddiFabs platform kan 3D printes
af oceanix.

Det er et unikt partnerskab, hvor alle tre SMV’er
kan fa store fordele af et succesfuldt projekt. Plastix
far storre afsaetning, AddiFab lykkedes med dere AM-
platform og SolarSack bliver et endnu mere beere-
dygtigt produkt, der ogsa bliver sveerere at kopiere.
Ansggningen blev i farste omgang afvist, men virk-
somhederne har i rammen af Dansk AM Hubs AM-
generator-projekt faet ny sparring og genindsendt
ansggningen. Det er en AM-forretningsmodel, der
viser hvordan unikke partnerskaber kan vokse frem
(if. AM-loftesteenger), men ogsa hvordan det er
vigtigt, at holde overblikket over de relevante dele
af ens AM-forretningsmodel og hele tiden arbejde
med modning af denne i en systematisk proces.

Plastix er en plast-recycler, som konverterer
ARSIRES  post-use fiberplast (primeert fiskenet, trawl
og reb fra den maritime industri) til veerdi-

fuld hgj-kvalitets genbrugsplast.
Ca. 30 ansatte.

AddiFab - Manufactures

SolarSack har udviklet en plastpose, der ved
hjeelp af solens straler kan rense drikkevand
uden brug af kemikalier. Under fem ansatte

AddiFab producerer AM-maskiner og star
bag konceptet Freeform Injection Mould-
ing, der med 3D print laver stebeforme i
plast. Ca 25 ansatte.
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