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Hva skal mediene gjøre?

Kutte kostnader?



Hva skal mediene gjøre?

Lage enda bedre produkter det er høyere 

betalingsvilje for Fra “nice to have” 
til “need to have”



Vi er tett på norske startups og innovasjonsmiljøer. 

Shifter er en næringslivsavis med fokus på nyskapning

● Investorer

● Innovasjonsmiljøer i etablerte selskaper og offentlige myndigheter

● Gründere

● Næringslivsledere



Shifter 
lanserte 
abonnements
-modell 
november 
2019



Hva skal vi 
plusse?

Hvilken 
verdi 

skaper vi?

For hvem?



I november 2021, ansatte vi en student på deltid for å skape et 
produkt som ville øke abonnementstallet vårt
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Fra idé til gjennomføring



Yvonne gjennomførte en rekke 
intervjuer av gründere og 
investorer, som er vår 
målgruppe. Dette ble kombinert 
med all vår trafikk- og leserdata.

Dette fant hun ut…

Konklusjonen

Ideen om en investordatabase ble ganske 
kjapt lansert, men hvordan skulle den se ut?

1. Den måtte levere konkret verdi til 
gründere: Altså oversikt over investorer.

2. Den måtte også levere verdi til 
investorer: kontakt med relevante 
selskaper. 



Hypotesen
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Gründere trenger finansiering fra investorer.
Hvis vi lager en tjeneste som enkelt lar dem finne relevante 
investorer, så vil de betale (mye)  for den.



Testen

Inspirerert av boken Running Lean, 
av Ash Maurya.

Han anbefaler å selge produktet før 
det er klart! 

Ikke spørre om de kunne tenkte 
seg å kjøpe det, men faktisk selge 
det til kundene…



Testen

Så da skulle vi prøve å 
selge investordatabasen 
før den var bygget



Testen

Vi har en database med 100 
investorer. Du får informasjon om hva 
de har investert i tidligere, hvor mye 
de vanligvis investerer og en måte å 
kontakte dem på



Testen

Han kjøpte tilgang til 
databasen for 1000 
kroner.
(men den var ikke bygget 
ennå, så jeg måtte vippse 
tilbake)



Testen

Vi ringte en ny gründer 
og det samme skjedde! I 
løpet av en 2 minutters 
samtale hadde han 
vippset over 1000 kroner
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Vi trengte ikke mer overbevisning



1. Vi måtte lage en spesifikasjon på 

nøyaktig det vi trengte

2. Vi måtte finne en hyllevare som kunne 

gjøre det vi ønsket

3. Vi måtte få det satt opp, og lagt ut bak 

betalingsmur!

Vi har ingen utvikler i Shifter, så vi måtte være 

litt kreative!



Lansering november 2021

Vi brukte en 
kombinasjon av 
verktøyet AirTable og 
Pory.io



Investordatabasen teller nå 170 investorer, og er uten sidestykke det mest konverterende vi har.

Konverteringsraten på investordatabasen ligger 700% over vår mest konverterende artikkel. 

Har alene bidratt til 15 prosent av alle konverteringer vi har hatt i 2022. 

Vi ikke har 1-kronestilbud, så det billigste abonnementet er 369 kroner per mnd. Men interessant 
nok, var omlag 60 prosent av konverteringene til årsabonnement.

Og det aller beste, er at databasen er et levende dokument, som blir enda bedre for hver nye 
investor vi legger til. 

Resultatet



1. Tenk verdiforslag i journalistikken. Hvorfor skal noen betale for dette? Hvilken “jobb” gjør denne 
artikkelen for hvem?

1. Bruk tid på å lande verdiforslaget. Gjør research, kom til kjernen av hvilken verdi du leverer. Bli 
overbevist om at det vil fungere gjennom noen syretester. Det bør skape en wow!

2. Mye innhold er bedre presentert på en annen måte enn tekst og bilde. Tenk databaser!
3. Tenk langsiktig. Hvordan lage noe som kan oppdateres vs en “one off”. Det er ingenting vi har 

brukt så lite ressurser på, som gir så høy gevinst som investordatabasen.
4. Noen må ha ansvaret! Gi noen både tiden, mandatet, men også ansvaret for å lande og 

videreutvikle det. Ikke minst, følg opp. Vær tilstede og hjelp personen med å lykkes.
5. Tydelige mål: Første mål var 50 for å lansere. Deretter var det 70 før jul samme år. Så var det 

100 innen neste sommer. Bryt det ned i ukentlige og daglige mål som gjør det overkommelig. Vi 
skulle ha kun 3 nye investorer i uka. Det er nok til at det gir løpende verdi og langsiktig verdi.

Dette lærte vi





Mediene går nå en tøff tid i møte…

Finn din “Need to have”

Vi må lage enda bedre produkter som 
leserne ikke kan la være å lese eller 

konsumere. 



Spørsmål?

Lucas Weldeghebriel

lucas@shifter.no


