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Valkommen till

Affarsutveckling
Social Innovation

- en metodbok for samhallsentreprendrskap

Vi star infor allt fler komplexa samhallsutmaningar. Klimatférandringar, demografiska forand-
ringar och 6kande ojamlikhet staller krav pa hogre effektivitet inom den offentliga sektorn.
Sammantaget 6kar behovet av nya Iésningar. Lésningar som i dagslaget varken initieras fran
privat eller offentlig sektor.

Sociala innovationer syftar till att
aktivera, frdimja och utnyttja hela
samhéllets innovationspotential.
Att genom nya angreppsatt adres-
sera samhallsbehov pa ett bittre
sitt an vad som gjorts hittills.

Nya varor, tjdnster, metoder, af-
farsmodeller eller arbetssitt som
bidrar till ett mer inkluderande
samhélle. De som berors av ett
problem involveras i ldsningen
och det primira malet ar samhall-
snytta. Den &r alltsd inte bara en
positiv bieffekt.

Malet med sociala innovationer
ar att de tas i bruk och anvands i
samhaéllet och att verksamheterna
blir 14ngsiktiga, stabila och hall-
bara.

Att ta sin grundidé till affarsidé
och utveckla affirsméjligheter som
pa sikt kan bli en hallbar verksam-
het leder till bittre samhéllen pa
madnga plan.

Denna metodbok for samhallsen-
treprendrer ar frimst ett material
for innovationsaktorer men kan
ocksé anvindas av idébarare och
entreprenorer. Som inspiration
och stdd for att pa egen hand
komma igdng med resan som sam-
héllsentreprenor.

Syftet ar att sdanka trosklar, erbju-
da ett gemensamt sprék och pa
ett pedagogiskt sitt ge stod for
hela utvecklingskedjan fran idé till
hallbar verksambhet.
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Introduktion

Karnan i denna metodbok ar en matris, en affarsutvecklingsmatris, som beskriver helheten
kring hur en idé utvecklas sa att den kan bérja anvdandas pa marknaden och na ett langsiktigt,

stabilt foretagande.

Ursprunget till affairsmojligheten
kan komma frdn manga olika hall.
Fran en kinsla av att nagot ar fel
och gar att 16sa, fran ett eget upp-
levt problem eller fran en insikt om
att har finns en mojlighet att dstad-
komma en forandring. Och att ska-
pa affirer; ett foretag.

Oavsett drivkraft s& 6kar chanser-
na till framgang med en karta att
navigera efter. En vagledning for
att alla delar av affairsmdjligheten
ska belysas och bli genomarbeta-
de. Affarsutvecklingsmatrisen kan
fungera som denna karta.

Matrisen hanterar de tre centrala
dimensionerna av affairsmojligheten:
marknad, erbjudande och verksam-

het. Matrisen visar hur idén utveck-
las och mognar frin affarsidé till
koncept, utveckling och till sist sta-
biliseras i ett hallbart foretagande.

Nér de tre dimensionerna utveck-
las tillsammans och parallellt 6ver
tiden, okar mdjligheten att nytta
levereras for savil foretaget som
for samhallet.

Med matrisen som karta startas en
process dar visionen konkretiseras
och ges mojlighet att utvecklas till
en tydlig affarsplan. Genom att ar-
beta med en fraga i taget blir dess-
utom utvecklingen mer hanterbar.

Varje affairsmojlighet och varje
affarsidé, ar unik. Ibland gir det

snabbt att ta sin idé till féretagan-
de medan det andra ginger tar mer
tid. Lat varje idé och mdjlighet ut-
vecklas efter sina férutsattningar.

Denna metodbok ska inspirera till
att fler idéer kommer vidare i sin
utveckling hela viagen ut pad mark-
naden. Har beskrivs de olika faser-
na och dimensioner mer i detalj.
Har ges dven tips pa saker att tinka
pa, frgor att stilla och aktiviteter
att genomfora for ytterligare for-
battra majligheterna att lyckas.

Lycka till!

Vissa berdttar
historier. Andra gor

saker det kommer berdttas
historier om i framtiden.

AFFARSUTVECKLINGSMATRISEN

Dimensioner

- Utveckling

Stabilisering

Marknad

Erbjudande

/Sharad Sagar (1991-)
Social entreprendr, Dexterity Global

Verksamhet

Utveckla konceptet till ett saljbart erbjudande och
introducera pa marknaden.

Stabilisera affarsméjligheten vidareutveckla
verksamheten till Iangsiktigt hallbart foretagande.



Utvecklingsmatris och aktiviteter

Affarsutvecklingsmatrisen besk-
river landskapet dér idén utvecklas.
Matrisen hanterar tre ¢vergripan-
de delar av affirsmdjligheten, tre
dimensioner: marknad, erbjudande
och verksamhet. Den visar ocksa
hur dimensionerna forflyttar sig,
utvecklas och fordjupas nédr mer
information och insikter med tiden
laggs till. Fran idé till koncept, ut-
veckling och stabilisering.

Varje affarsmojlighet ar unik och
foljer sin egen utvecklingsbana. Ge-
nom att arbeta med de tre dimensi-
onerna tillsammans 6kar moéjlighe-
ten att idén nar ut pa marknaden.
Att den tas i bruk och kommer till
nytta for bAde idébararen och sam-
hallet.

AFFARSUTVECKLINGSMATRISEN

Marknad

Koncept

o'

» Testa affarsidén pa riktigt i
begrdnsad omfattning

med ratt malgrupp.

» Samla pa erfarenheter.

Stabilisering

52

Erbjudande

» Testa erbjudandet pa ratt
malgrupp

+ Utveckla vidare baserat
pa erfarenhet av testerna.

"TAtt gora det
enkla komplicerat
dar ldtt; att géra
det komplicerade
enkelt, det dr
kreativitet.””

/Charlie Mingus (1922-1979)
Musiker, kompositor

Verksamhet

* Utveckla helheten

organisationen, ekonomin.




B DIMENSIONER

Marknad - Den verklighet dar er-
bjudandet méter anvandare, kun-
der och tas i bruk. Har ar begrepp
som malgrupp, kundsegment, och
konkurrenter viktiga. Har ryms
ocksa férankring, forséljning och
insatser som behovs for att levere-
ra varde till marknaden.

Erbjudande - Den vara, tjanst,
kunskap, process eller 18sning som
erbjuds kunden. Viktiga begrepp ar
vardeerbjudande, testning, pris-
sattning, prototyp och vardekedja.

Verksamhet - For att né ldngsik-
tigt och héllbart féoretagande beho-
ver affarsmojligheten stottas av en
organisation som byggs upp runt
idén. Har ryms alla strategiska fra-
gor rorande detta. Vilka resurser,
vilken kompetens, finansiering och
affarsmodell som behdévs for att nd
langsiktig framging och stabilisera
verksamheten.

B FASER

For att illustrera hur de olika
dimensionerna fordjupas over
tid anvands fyra faser. Allt borjar
i idéfasen och leder sedan vidare
till stabil verksamhet via koncept,
utveckling och stabilisering.

Idé - Utgar fran visionen av hur
samhallet ser ut nir idén anvinds.
Beskriv idén sa tydligt att andra
forstar mojligheten.

Koncept - Undersok vilka majlig-
heter affarsidén har att fungera
langsiktigt och héllbart. Ta reda pa
s& mycket som mojligt, utvardera
alla aspekter och fatta beslut om
projektet ar genomforbart eller ej.

Utveckling - Utveckla konceptet
och testa om erbjudandet skapar
varde for anvandarna; att ndgon
vill ha det. Leverera till férsta kund
och lyssna pa anviandarnas dter-

koppling.

Stabilisering - Stabilisera helheten
till en hallbar verksamhet, till fore-
tagande. Utveckla organisationen
och ekonomin.

I varje fas beskrivs forslag pa frigor
som belyser de centrala delar som
bor vara i fokus beroende pa var i
tiden idén befinner sig och vilken
av dimensionerna som ar i cen-
trum. Alla frdgor och aktiviteter ar
viktiga om idén ska nd ett hallbart
foretagande. Varje affarsmojlighet
ar unik vilket kommer att ge unika
svar pd alla fragor.

[ borjan ér svaren gissningar,
antaganden eller hypoteser. Allt
eftersom mer kunskap byggs in
blir svaren mer sanna och riktiga.
Nér idén testas med anvindare pa
marknaden foradlas mojligheten
snabbare och mer effektivt.

P4 kommande sidor beskrivs
dimensioner, faser och aktiviteter
mer detaljerat.



I bérjan finns bara mojligheter, oav-
sett hur idén uppkommit. Idén kan
komma frin en insikt att nagot be-
hovs, ar fel eller behover goras pa
ett annat satt. Den kan ocksd kom-
ma frén ett upplevt behov eller fran
samlad kunskap som leder till en ny
affarsmojlighet, ett nytt erbjudande.

I denna fas ar syftet att gora idén

IDEFAS - IDE & VISION

» Beskriv behovet och vem

som har behovet.

levande. Att beskriva affarsmaijlig-
heten pa ett sitt som gor att an-
dra forstar visionen, hur samhéllet
ser ut ndr idén blivit verklighet och
varfor detta ar viktigt.

MARKNAD
Forklara det problem som ska l6sas.
Varfor ar det viktigt? For vem ar det
viktigt? Hur ser behovet ut? Beskriv

+ Beskriv erbjudandet,
tjansten, varan.

de alternativ som anviands for att

l6sa problemet eller tillfredsstalla
behovet idag. Dessa alternativ kan
bade vara nira idén eller nigot helt
annat t ex en annan typ av vara eller
tjanst.

Beskriv dven den malgrupp som
erbjudandet riktar sig till, de som
verkligen vill ha problemet 16st. Ge

» Beskriv helheten av
affarsidén, beskriv teamet.



en bild av hur varlden ser ut nir
erbjudandet anvands, tagits i bruk
och blivit vardefull.

¥ ERBJUDANDE

Beskriv erbjudandet och hur det
léser malgruppens viktiga behov.
Beskrivningen kan vara detaljerad
eller mer skissartad beroende pa
hur mogen idén ar. Fokusera pa att
gora den sa enkel som mojligt for
omvarlden att forsta.

¥ VERKSAMHET

Fundera igenom hur organisatio-
nen kan se ut for att forverkliga af-
farsidén. Vilken kompetens behovs,
vem/vilka kan och vill vara med?
Behovs det andra samarbetspart-
ners for att lyckas? Fundera ocksa
over ambitionen med denna affars-
mojlighet. Ska det vara en bisyssla
vid sidan om annat arbete? Finns

Reflektioner - idé

Har ges exempel pa reflektions-
fragor att resonera kring. Reflek-
tionsfragorna ar generella. Gor
dessa levande och relevanta utifran
erfarenhet och kunnande.

Marknad

Beskriv behovet och marknaden.

» Vilket problem ar det ni l0ser?
Vand problemet till behov och
beskriv detta.

* Vem ir det som har problemet,
behovet?

* Hur ser I6sningen ut idag?

det mojlighet att affarsidén langsik-
tigt kan bara sina kostnader? Tank
dven igenom hur verksamheten kan
finansieras. Ar det genom bidrag,
forsdljning eller andra aktorers
finansiering.

Anvand girna modellen NABC, se
uppslag sidor 14-15, for en inledan-
de struktur pa beskrivningen si att
alla vasentliga delar av affarsmojlig-
heten kommer med.

Erbjudandet

Beskriv varan, tjansten

» Vad ar sarskiljande, battre,
annorlunda, jamfért med andra
alternativ?

* Vad omfattar erbjudandet?

Verksamhet

Beskriv affarsmojligheten.

* GAr det att ta betalt for erbju-
dandet? Varifrdn kommer
intakterna?

» Uppskatta kostnaderna grovt.
Gor ett dverslag pé affaren.

""For att bli
framgadngsrik
maste du lata

passionen styra,
inte lénen.””

/Jen Welter (1977-)
Forsta kvinnliga NFL-trénaren

* Beskriv idén utifran hillbarhets
perspektiv anseende ménniskor,
miljon och affarsmajligheten.

Teamet

Beskriv vilka kompetenser som

behovs.

* Vem har tid och pengar att lagga
pa att ta idén vidare?

* Vilka kompetenser finns, vilka
saknas och bor tas in pa annat
satt?



X

Konceptfas

Nér visionen av affirsmojligheten
tagit form i idéfasen ar det dags att
fordjupa arbetet. Ta reda péd fak-
ta och bygga upp mer kunskap om
forverkligandet av affarsidén. Detta
arbete gors i Konceptfasen.

Syftet ar att utviardera om det finns
mojligheter for idén att fungera
langsiktigt och hallbart. Att det ar
forsvarbart att lagga mer tid och
pengar pa att paborja utvecklingen
och att det dr genomfdrbart. Helt
enkelt bestimma sig for att satsa
och ta konceptet vidare.

KONCEPTFAS - TA REDA PA

Marknad

Koncept

o'

B MARKNAD

Samla information om anvéndare,
kunder, marknad och finansiirer.
Fa bekréftat att det verkligen finns
ett problem som maélgruppen vill ha
lost. Specificera vilken malgrupp
som har det storsta behovet. Vilka
har ett smartsamt problem som er-
bjudandet l6ser. Prata med manga,
stall frdgor och lyssna pd svaren.
Kunden har ritt till sin uppfattning.

Uppskatta omfattning och mdjliga
volymer. Utgd garna frdn konkur-
rerande alternativ, direkta konkur-

Erbjudande

renter eller andra som tillfreds-
staller samma behov, for att forsta
affarsmaijligheten.

Arbeta fram hur hela virdekedjan
ser ut for att erbjudandet ska kun-
na tas i bruk och na ut till kunden.
Hir kan det behdvas samarbets-
partners, distributorer, marknads-
foringskanaler, forsiljningsorgani-
sation etc for att né hela vigen. Gor
girna flera scenarios som beskriver
olika framkomliga vagar och fyll
dessa med kunskap for att kunna
fatta beslut om det ar vardefullt att
gd vidare eller om det i stillet ar
dags att avsluta.

& ERBJUDANDE

Erbjudandet kan omfatta en vara,
tjanst, kunskap, process eller annat
av varde for marknaden. Fokusera
pa kundvardet istallet for erbjudan-
dets egenskaper och finesser. Fun-
derar pa vilket pris erbjudandet bor
ha och gor en berdkning pd vad det
kan kosta att ta fram.

Kom ihdg att f& med alla kostnads-
typer t ex eget arbete, inkép av
komponenter, leveranser etc. Hela
paketeringen ska beaktas. For att
na héllbart féretagande maste alla
kostnader, pa ett eller annat sitt,
tackas genom anvindande, forsalj-
ning eller annan finansiering.

Verksamhet




Vil genomarbetat ska erbjudandet
kortfattat kunna presenteras dar
det framgér vilket virde som er-
bjuds marknaden, ett sa kallat var-
deerbjudande.

B VERKSAMHET

Utvdrdera affarsmojligheten uti-
fran de 17 globala mélen for hallbar
utveckling i Agenda 2030. Vilka ut-
maningar beaktas med denna af-
farsmojlighet? Arbeta igenom vil-
ken kidrnkompetens som kommer
behovas, i eller utanfor teamet, for
att nd uppsatta mal. Hur ska orga-
nisationen se ut? Kom 6verens om
en inledande virdegrund; vad ar
viktigt och varfor?

Nar information om marknaden ar
pa plats, nir en bild dver prissitt-
ning och kostnader klarnat ar det
dags att uppskatta potentialen for
att arbeta vidare. Kan verksam-
heten béra sina kostnader, skapa
intdkter och vinst som kan aterin-
vesteras i verksamheten for att na

langsiktighet eller anvandas till an-
dra 6verenskomna aktiviteter?

Gor en finansieringsplan och upp-
skatta hur mycket resurser, tid och
kapital som finns att tillgd alterna-
tivt behover skaffas for att aktivi-
teterna i Marknad och Erbjudande
ska kunna genomféras. Uppskatta
om verksamheten behéver finan-
sieras upp med tillskott frdn annat
hall? Var ska dessa pengar komma
ifrdn, hur fungerar och ténker dessa
finansidrerna? Hur lange racker re-
surserna?

Anvand girna en ldmplig canvas for
att summera helheten (se uppsl-
get sidorna 16-17). Dessa ger en bra
overblick och ar enkla att anvanda
nar flera olika scenarios ska arbetas
fram. Glom inte att antagande mas-
te stdmmas av i verkligheten och bli
kunskap och fakta.

Reflektioner - koncept

Marknad

Utvardera omfattning, volym, och

konkurrens.

* Vilka ar konkurrenterna? Vad
kostar deras erbjudande?

* Hur stor volym kan hanteras i
verksamheten? Uppskatta for
séljningen, omfattningen.

Erbjudande

Utvardera genomforandet.

* Beskriv erbjudandet i detalj.

* Hur ska paketering av erbjudan

det ga till? Produktion, leverans,
genomforande? Vad saknas for
att komma igang?

¢ Hur stora ir de initiala
kostnaderna for att komma
igdng?

Verksamhet

Utvardera potential och risk.

» Vilken/vilka av de 17 globala
madlen for hallbar utveckling i
Agenda 2030 ar relevanta for
denna affarsmojlighet?

"’Du vet att du dr

pd vig mot framgdang
om du skulle fortsatta
géra jobbet utan att
fa betalt.””

/Oprah Winfrey (1954-)
Skadespelare, entreprendr, filantrop

Vilka risker kan identifieras och
hur ska de hanteras?

Gaér det att tacka kostnaderna
genom anvdndande, forséljning
eller p4 annat satt?

Gor en plan for fortsatt
verksambhet.

Summera ihop de resurser som
hittills anvands, tid och pengar.



I utvecklingsfasen tar arbetet fart
och borjar krava bade mer tid och
kapital. Konceptet ska vidareut-
vecklas till ett erbjudande som kan
testas, utviarderas och anvindas,
forst i liten skala och sedan mer
omfattande. Ibland behoéver ur-
sprungskonceptet anpassas for att
fungera och for att mojligheterna
for langsiktigt foretagande ska oka.

Syftet ar att skapa ett erbjudande
som verkligen loser ett viktigt pro-
blem, som fungerar och som leve-
rerar varde i samhéllet, p4 markna-
den och for individen.

MARKNAD

Malet hér ar att borja anvinda va-
ran/tjansten pa riktigt om an i be-
gransad omfattning till att borja
med. Det &r viktigt att ta reda pa
hur anvdndarna och mélmarkna-
den reagerar. Vad fungerar och vad
maste justeras. Inledningsvis sker
samarbetet med malgruppen i be-
gransad skala som ett test.

Erfarenheterna, kommentarer och
synpunkter vavs in i en larandepro-
cess och anvinds for att forbattra
vardet pé erbjudandet.

UTVECKLINGSFAS - UTVECKLA, ATERKOPPLA

+ Testa affarsidén pa riktigt i
begransad omfattning
med ratt malgrupp.

+ Samla pa erfarenheter.

10

malgrupp.
+ Utveckla vidare baserat

LA

« Testa erbjudandet pa ratt

=

Aterkoppling fran anvindare/mal-
grupp blir vardefulla insikter i hur
erbjudandet bor utvecklas och hur
affarsmojligheten kan byggas upp,
anvandas, marknadsforas och sil-
jas. Samla in s mycket synpunkter
som mdjligt.

ERBJUDANDE

Nu ar det dags att arbeta fram er-
bjudandet/varan/tjinsten, s& att
den kan testas pd marknaden. Ar-
beta fram en version av erbjudandet
som innehdller det mest visentliga
delarna. Alla detaljer behover inte
vara med fran borjan.

+ Utveckla helheten
organisationen, ekonomin.

pa erfarenhet av testerna.



Utvecklingen omfattar hela pake-
teringen av erbjudandet och kan
omfatta delar som kunskap, réva-
ror, design, tillverkning och dist-
ribution. Fran jord till bord. Vissa
erbjudande dr mer komplexa och
bestar av minga olika aktorer, rdva-
ror, kunskap etc. Andra ar enklare
och kan boérja anvindas mer omga-
ende t ex enklare digitala tjanster
och appar.

Var noga med att folja upp alla
delarna i kalkylen. Var arlig med
kostnaderna. Testa olika satt att ta
betalt for erbjudandet. Var ar moj-
ligheterna till stabilt ldngsiktigt fo-
retagande stOrst?

Var lyhord pé hur erbjudandet tas
emot. Vad ar bra och fungerar? Vad
behover utvecklas? Vav in arbetet
med standiga forbattringar tidigt
for att stirka mdijligheterna for en
langsiktig verksamhet.

VERKSAMHET

I takt med att verksamheten kom-

mer igdng ar det bra att planera for
hur den ska organiseras. Genom-
forandet/leveransformigan beho-
ver sdkras upp, resurser tillsittas
och teamet forstirkas med fler
personer. Samarbete med leveran-
torer, samarbetspartners, mento-
rer, radgivare och andra kan ménga
ganger komplettera den egna verk-
samheten pi ett effektivt sitt.

Lagg omtanke vid att skapa en sund
kultur i verksamheten. Vad ar vik-
tigt och hur ska vi forhélla oss till
varandra. Arbeta tillsammans fram
en sund vardegrund som skapar bra
forutséattningar for en stabil fram-
tid. Anvand girna de 17 globala ma-
len for hallbar utveckling i Agenda
2030 som grund att diskutera verk-
samheten pé ett djupare plan.

En central frdga i utvecklingsfasen
ar hur verksamheten ska finansie-
ras for att komma iging. Ett bra
satt att tidigt skapa forutsittningar
for en sund ekonomi &r att ta betalt
for sitt erbjudande redan i de for-

Reflektioner - utveckling

Marknad

Testmarknad och malmarknad.

* Vad tycker testmarknaden om?
Vad ar bra? Vad bor féréandras?

* Hur ar kopviljan? Fungerar
prissittning, betalnings-,
finansieringsmodell?

Erbjudande

Prototyper och forsta leverans.

* Fungerar inledande leveranser?
Vilka delar behover justeras?

» Haller kalkyler och budget for

inledande verksamhet och
leveranser?

* Vad ar unikt med detta
erbjudande jamfort med andra?

Verksamhet

Utveckla helheten.

* Gor en SWOT, Strength /Weak-
nesses/Opportunities/Threats,
for att belysa styrkor, svagheter,
mojligheter och hot.

* Hur stérker valda globala mal i
Agenda 2030 verksamheten?

sta testerna. Kunden och markna-
den &r en ofta bortglomd finansiar
i tidiga faser. Att ta in kapital tar tid
oavsett om det giller stipendier, bi-
drag, lan eller investeringar. Bero-
ende pd var i Sverige verksamheten
idr baserad kan det finnas olika,
unika majligheter till stod. Folj upp
finansieringsplanen vartefter verk-
samheten utvecklas.

For att 6ka forutsattningarna till att
bli langsiktigt stabil och hallbar ar
det bra att redan under uppbygg-
nadsfasen skapa ordning och reda
i hur verksamheten, oavsett orga-
nisationsform, leds. Bygg tidigt in
struktur med regelbundna moten,
agendor, protokoll, avstdmningar
och uppfdljning. Skapa policys, reg-
ler och ledord for vad som ar viktigt
och varfor.

Och glom inte bort att ha kul och
att fira framgéngar tillsammans!

 Finns en organisationskarta med
ansvarsférdelning och
kompetensdnskemal?

 Finns en langsiktig finansie-
ringsplan for inledande verk-
samhet?

11



STABILISERINGSFAS - HALLBART FORETAGANDE

12

+ Stabilisera affaren mot
vald malmarknad.

+ Stabilisera leveransen av
erbjudandet.

I stabiliseringsfasen mognar verk-
samheten, blir mer etablerad och
langsiktigt hdllbar. Kunderna och
anvindarna pa malmarknaden ar
nojda, planer verkstalls och nya af-
farsmojligheter tas till vara. Syftet
ar att forfina verksamheten till att
béra sina kostnader, f4 organisatio-
nen att ma bra och nd uppsatta mal.

MARKNAD

Arbeta aktivt med att folja upp hur
verksamheten fungerar mot vald
malmarknad och kundsegment.
Sétt upp nyckeltal for t ex kund-
nodjdhet, intdkter, kostnader, 16n-
samhet och marknadsféring. Kan
verksamheten spridas till nya mal-
grupper och andra marknader?

Hall koll pa hur marknaden forand-
ras. Hur ser trenderna ut just nu?
Hur agerar konkurrenterna som
tillfredsstaller samma behov? Sker
andringar i lagstiftning som kan pa-
verka affaren?

ERBJUDANDE
Sakerstall och stabilisera verksam-
hetens genomférande och leve-
ransformdga. Arbeta fram rutiner
for att kvalitetssikra erbjudandet.
Behovs support, hur ska klagomaél

+ Stabilisera hela verksam-
heten mot uppsatta mal.



hanteras, kan erbjudandet expan-
deras genom att andra delar 1aggs
till och da leverera fler varden for
samma malmarknad?

VERKSAMHET

Lat de strategiska delarna av verk-
samheten ta plats. Skapa en lang-
siktigt hdllbar organisation som
mar bra. Finslipa affirsmodellen sa
att positivt kassaflode uppnés och
lénsamheten optimeras mot upp-
satta mal.

Eventuell vinst bor inledningsvis
aterinvesteras i verksamheten for
att trygga langsiktigheten. Forst
darefter kan Overskott anviandas i
enlighet med organisationens vilja.

Utvardera om marknadsforing och
forsdljning fungerar. Besluta om
verksamheten ska expanderas till
nya marknader eller om nya erbju-
dande laggas till grunderbjudandet.
Se oOver att leveransformdgan ar
stabil och fungerar pé basta sitt.

Reflektioner - stabilisering

Marknad

HAll kunderna, anvidndarna ndjda.

* Vad tycker malgruppen,
anvandarna?

* Finns ytterligare mojligheter att
gora anvandarna nojda?

Erbjudande
Fungerar erbjudandet som tankt?
e Arleveransformégan tillforlitlig?

Kan leveransférméagan
forbattras, optimeras?

Verksamhet
Fungerar helheten.

Ar verksamheten stabil och
langsiktigt hallbar?

Fungerar organisationen?
Héller ekonomin?

Kan verksamheten expandera?

Kdénns allt for
bekvimt; da dr det
dags att réra pa sig.
Ar du skriickslagen
infor ndsta steg;
da dr du pa

rdtt spar.

/Susan Fales-Hill (1962-)
Manusférfattare, TV-producent
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Att skapa och leverera virde till
kunden ar en fOrutsittning for att
en verksamhet ska bli langsiktigt
hallbar. Att 16sa ett problem som
ndgon vill ha 16st, att tillfredsstélla
ett behov som ndgon har.

Med hjilp av verktyget NABC far
du hjélp att fokusera pa anvandar-
nas, kundens och malmarknadens
viktiga behov och inte bara pé er-
bjudandet. NABC ar bast lampat
att anvanda i tidiga faser dvs under

VARDEERBJUDANDE PRESENTERAT MED VERKTYGET NABC

En véil genomarbetad NABC kom-
mer att leda fram till en affarsplan
allt eftersom information och insik-
ter 1aggs till den initialt kortfattade
beskrivningen.

14

Idé- och Konceptfas nir det inte
finns s& mycket fakta.

NABC inbjuder till att g4 ut i verk-
ligheten, prata med kunder, le-
verantOrer, finansidrer och andra
beslutsfattare for att ta reda pa
hur saker verkligen forhéller sig. Fa
feedback och aterkoppling pa ditt
tank. Med denna input kan virde-
erbjudandet forfinas, utvecklas och
fortydligas for att sedan testas pa
nytt.

BENEFITS

NABC passar ocksd mycket bra
som struktur i forberedelserna for
en presentation tex en hisspitch.
NABC hjalper till att fokusera pa
lyssnarens behov. Vaga vara tydlig

NABC ér den enklaste versionen av
beskrivningen pd vad det ar du vill
gora. Anvand kunden och markna-
den for att ta reda pa att ni loser ett
viktigt problem och verkligen leve-
rerar varde till er malgrupp.

Manga inkubatorer, Almi och Vinn-
ova utgér ofta frain NABC-modellen
i de ansokningsmallar som anvands
av respektive organisation.

NEED BEHOV

Prata med kunden, anvdndarna,
den som betalar att behovet verkli-
gen finns och ar viktigt att 19sa.

APPROACH ANGREPPSSATT
Beskriv er 16sning, hur ni satt sam-
man tjansten, varan. Beskriv vad
som &r unikt med just ert sitt att
gora kunden ndjd.

BENEFIT NYTTA

Satt ord och siffror pd den nytta ni
levererar. Stam av med marknaden
att de héller med.

COMPETITION  KONKURRENTER
Reflektera over andra alternativ
som ldser samma problem pa an-
dra sitt an ert. Hur undviker ni att
kunden sager nej tack?

med syftet av presentationen. Det
kan handla om att fi fortsétta prata
eller om att avsluta en affar.



NABC-mall for idépresentation

Titel:
Syfte:
Publik:

Anviindare:

Beskriv anvindarens eller marknadens
viktiga och 6mmande behov.
Vilka ar anvindarna?

APPROACH

>

Forklara ditt specifika, unika angrepps-
satt for att tillfredsstilla detta viktiga

o
[¢)
=
Q
<

BENEFITS

Beskriv nyttan i relation till anvinda-
rens kostnad. Kvantifiera sd 14ngt det
ar mojligt. Varde = nytta / kostnad

COMPETITION

Vilka ar konkurrenterna eller alternati-
ven for att tillfredsstélla behoven?

Oppning - fénga uppmédrksamheten

4 N
- J
4 N
. J
4 )
- J
4 N
\\ J

N
. J

Avslutning - ett tydligt erbjudande, en frdga, en fortsdttning

4 N\
. J
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Canvasverktyg
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For att 16pande utveckla foretagets
affarserbjudande finns ett flertal
verktyg som alla heter ndgot med
"Canvas”. Business Model Canvas,
Lean Business Canvas, Social Bu-
siness Canvas, Viardeerbjudande
Canvas m fl.

Alla dessa canvas dr avsedda att vara
hjalpmedel for att enkelt kunna la-
borera med helheten och hitta nya
satt att skapa, leverera och fanga
upp vardet av affarsmojligheten.

Fordelarna med dessa canvas ar att
helheten blir mer 6verskadlig och
att det pa kort tid gar att experi-
mentera med flera olika scenarios
och upplagg. Innan idén ar provad
pa marknaden &r en stor del av in-
formationen i en canvas antagan-
den och gissningar.

Antagandena &dndras nir feedback
och ny information kommer in frdn
moten med kunder, beslutsfattare,
radgivare och andra. I de fall anta-
ganden inte visar sig stimma 6ver-
ens med verkligheten ar det viktigt
att arbeta om dessa och kontinuer-
ligt gbra om canvasen.

Mer detaljerad information finns pa
Coompanions hemsida dér ni hittar
flera varianter inklusive instruktio-
ner for hur de ska anvindas.

Affdrsmodeller och

vardeerbjudanden dr

precis som mjélken

i kylen, de har korta
bdist-fore-datum.

/Alexander Osterwalder (1974-)
Afférsteoretiker, forfattare



Exempel pa canvas-modeller

Se ocksa vart arbetshafte dér du sjilv kan testa ndgra av de canvas vi anvander inom Coompanion.

‘Partners

E

Nyckelaktiviteter i

Nyckelresurser g

Pl K

'.'J

Vardeerbjudande @ Kur

Kanaler

b

Kostnadsstruktur

Intaktsstrommar

BUSINESS MODEL CANVAS

Modell for att utveckla nya och dokumente-

ra befintliga affirsmodeller. Skapad av den
Schweiziske affarsteoretikern Alexander Oster-
walder 2008.

The Value Proposition Canvas
VALUE PROPOSITION CANVAS (7
Ett tillagg till BMC-modellen ovan for att roaes =
analysera, utveckla och formulera sitt var- 1 ||
deerbjudandet.
el L]
o)
R e
Problem Sltgls:{!‘:ri% - iﬂt&f;ﬁ:gﬁ&?&de Din konkurrensfordel E:‘.Tsznt:?t -

| Kundens alternativ
Fur debunden s e o dsg?

Viktiga nyckeltal
st e s v s for .
S oo

bty

Kanaler
st vigor dessunden

iSatopa oty

“Early adopters”
Viksegeiape htdn dsakundersom 8

| Kostnadsstruktur
st v o st oh
oo kostder

Intakter

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\

LEAN CANVAS

Lean Canvas ar ytterligare en anpassning av
BMC-modellen gjord av Ash Maurya for att
forenkla utvecklingen av affirsmodeller av
Lean-karaktar.
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I september 2015 antog FN 17 globa-
la mal for hallbar utveckling av varl-
den. Dessa hallbarhetsmal pa sam-
héllsutmaningar blir mer och mer
' synliga i samhallet.

GODHALSA OCH
VALBEFINNANDE

1 INGEN
FATTIGDOM

Tl

GOD UTBILDNING
FORALLA

(({
A4

Att forhalla sig till de 17 héllbarhets-
mdlen i verksamheten blir allt mer
viktigt och kan dessutom utgdéra en
konkurrensmaéssig fordel.

RENT VATTEN OCH
SANITET FOR ALLA

Oavsett om verksamheten soker fi-
nansiering frdn t ex Vinnova eller
deltar i en offentlig upphandling
efterfrdgas vilket/vilka av de 17 ut-
vecklingsmélen som verksamheten

10 MINSKAD

OJAMLIKHET
V' N

(=)

v

1 BEKAMPA KLIMAT-
FORANDRINGARNA

1 FREDLIGA OCH
INKLUDERANDE
SAMHALLEN

1
|-

Y,
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ANSTANDIGA
ARBETSVILLKOR
OCH EKONOMISK

Tll“’ﬂ#“
M

HAV OCHMARINA

1 EKOSYSTEM OCH
RESURSER

BIOLOGISK
MANGFALD

=,
—
‘
1
]
—

GENOMFORANDE
OCH GLOBALT AW,
PARTNERSKAP E E
an
GLOBALA MALEN
far hallbar utveckling

fokuserar pé.

Att tanka igenom detta redan tidigt
i verksamhetsutvecklingen kan ge
fordelar i konkurrens med de som
inte forstatt vikten av att prioritera
héllbarhet eller inte tagit stéllning.

Mer information hittar ni pa
www.globalamalen.se

""Tveka aldrig

pa att en liten
grupp engagerade
manniskor kan
forandra varlden.
Det ar den enda
I6sning som
nagonsin har
fungerat.”’

/Margaret Mead (1901-1978)
Socialantroprolog, férfattare



Har du en
samhallsnyttig idé?
Hor av dig till oss!

Hor av dig till oss! Vi har som
uppdrag att fraimja entreprenor-
skap dar médnniskor gemensamt
forverkligar sina idéer.

Vi hjélper dig som vill starta eller
utveckla foretag tillsammans med
andra eller om du ér en idébéarare
som vill 16sa olika samhéllsutma-
ningar genom ett hallbart, demo-
kratiskt och jamstallt foretagande.

Genom finansiering fran Tillvaxt-
verket och Region Jonkopings 1an
kan vi erbjuda kostnadsfri radgiv-
ning och affarsutveckling.

PROJEKTLEDARE ILLUSTRATIONER

Evelina Mattsson Magnus Mikaelsson
UN Climate Council

TEXTER

Margareta Wallentén, Niowa FOTO
www.unsplash.com

FORM

BNGTMGNS AB

Coompanion verkar for den lokala
och regionala utvecklingen genom
projekt dar gransoverskridande
samverkan runt samhéllets gemen-
samma utmaningar star i fokus.

Vill du veta mer om véra tjanster
och vad vi p4 Coompanion Jonko-
pings lan kan gora for dig eller ditt
foretag?

Kontakta oss pa:
jonkoping@coompanion.se,
0381-159 60 eller boka en kost-
nadsfri rddgivning via vir hemsida
www.coompanion.se/jonkoping
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Med stéd fran
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