VISUELLT TANKANDE FOR ATT HITTA AFFARSMOJLIGHETER

OER: VISUAL THINKING TO FIND BUSINESS OPPORTUNITIES
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Genom principer och tekniker for visuellt tdnkande ar det mojligt att kartlagga idéer och
utforska l6sningar. Genom att arbeta kreativt med visuella atergivningsverktyg och metoder
far designern hjalp att visualisera, utforska, identifiera och materialisera affarsmaojligheter for
textilinnovationer och med mera.

Kontextanalyskartan har malet att skapa information, medvetenhet och kunskap som gor det
mojligt for en organisation eller en koncern att fatta beslut om en affarsidé. Materialisering
och implementering av affarsmojligheter innebar att implementera idéer genom en
affarsplan. Business Model Canvas ar ett visuellt verktyg som strukturerar nyckelinformation
som bor beaktas for att beskriva, analysera och utforma affarsmodeller.

Forstar du kontexten for din verksamhet/idé?
Kanner du till de nédvandiga stegen och aktérerna for att fa det att fungera?

Férmaga att kommunicera och uttrycka affarsidéer visuellt med enkla skisser, ritningar
och gester.

Utveckla visuella moten med visuella verktyg, till exempel mallar och post-it-lappar for att
ta itu med affarsutmaningar och 16sa problem kreativt pa ett strukturerat satt.

Lara sig kreativa och innovativa satt att synliggora nya affarsmaojligheter.

Lara sig kritiskt tankande och problemlsningsférmaga genom visualiseringar.

© .

Affarsverksamhet och

marknadsfoéring Designprocess

Arnheim, R. (1969/1997): Visual Thinking. University of California Press.
IDEO (2009). Human Centered Design: Toolkit & Human Centered Design: Field Guide.
2nd ed.

Mall for Context Analysis Ma
Canvas mall

OER

Summary presentation

Svarta markpennor och fargmarkpennor med olika tjocklek.

Vita papper, rutat papper eller skissblock.

Ritmallar.

Post it-lappar, pennor och markpennor.

Flyttbara vaggar eller whiteboard dar allt material kan klistras upp och visas

Alla samlingar av dokument och material som har att géra med intern och extern
miljdanalys (dvs. nyhetsklipp, foton av mojliga kunder, trendrapporter, konkurrenternas
webbsidor, branschstatistik, bestammelser, branschtidskrifter osv.)

En surfplatta (valfritt).
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https://learn.destexproject.eu/oer/visual-thinking-to-find-business-opportunities/
https://destexproject.eu/wp-content/uploads/2021/12/Sum_Pres_Visual-Thinking.pdf

A.
CONTEXT ANALYSIS MAP

Att soka efter affarsmojligheter borjar med att observera och
forsta affarskontexten. Kontextanalyskartan hjalper till vid
studierna och analysen av kontexten genom visualisering och
kartlaggning av affarsdesignutrymmen med viktiga specifika
och allmanna miljofaktorer som ska beaktas.

Steg 1. Visualisera din affarsidé

Tank ut en affarsidé som placeras i mitten av mallen. Om du
arbetar i ett projekt som utvecklar ett innovationserbjudande
inom din bransch kan det arbetet bli en affarsmadjlighet. Om
du inte har en affarsidé annu, tank pa de senaste trenderna,
utmaningarna eller ett problem som du kommer att vilja l6sa
med liv och lust.

Steg 2: Utforska den allmadnna omgivningen

Den externa omgivningen handlar om krafter och
bildinstitutioner utanfér organisationen som eventuellt
paverkar organisationens resultat och beslutsfattande. Dessa
faktorer ar: Politiska, miljomassiga, sociala, tekniska, juridiska
och ekonomiska.

Uppgift 1: Skriv foljande pa en post-it-lapp: miljomassiga
och ekologiska trender eller aspekter, till exempel att géra
verksamheten etisk i egenskap av ett etiskt och hallbart
foretag, koldioxidbelastning, klimatférandringar eller
nagon miljdmassig begransning eller bestammelse som
kan paverka din bransch eller fa inverkan pa ditt innovativa
erbjudande.

Uppgift 2: Upprepa samma procedur, fortsatt med
demografiska trender i samhallet. Sociala normer

och patryckningsmedel ar viktiga for att bestamma
kundbeteenden. Faktorer att beakta ar: Kulturella aspekter
och perception/halsomedvetenhet/hastigheten for
befolkningstillvaxt/aldersfordelning/inkomstférdelning.
Utvardera om det finns nagon inspiration eller nagon ny
insikt om vem du vill betrakta som en potentiell klient?
Diskutera med dina studiekamrater.

Uppgift 3: Fortsatt att kartlagga den allmanna omgivningen
genom att identifiera tekniktrender och internationella
influenser som en del av analysen av teknikfaktorer. Dessa
faktorer ar relaterade till innovationer och automatisering av
branschen. Dessutom innehaller kartlaggningen foljande:
Forskning och utveckling/automatisering/teknikincitament/
teknikoverforing. Tank pa teknikfaktorer som en kalla till
innovation och nya affarsmajligheter.

Uppgift 4: Folj ordningen i mallen och analysera juridiska
faktorer som omfattar alla juridiska krafter som definierar
vad en verksamhet kan eller inte kan gora, till exempel
foljande: Branschférordningar/regionala lagar/licenser och
tillstdnd/immateriell egendom. Tolka hur lokala lagar och
bestammelser kan paverka ditt innovationserbjudande. Hur
paverkar de? Genom att skapa nya majligheter eller skapar
de begransningar for nya affarsidéer?

Uppgift 5: Tolka ekonomiska faktorer for att hitta mojligheter

som lyfter affarsidéer. Skriv pa post it-lappar olika ekonomiska

indikatorer som kan generera konkreta data. Féljande
ar exempel pd ekonomiska faktorer: Ekonomisk tillvaxt/

Mindre &n eller runt en timme

rantesatser/vaxelkurser/inflation/arbetsléshet. Utvardera
om din nya affarsidé kan kopas av konsumenter eller
mojligen skulle kunna dndra modellerna fér efterfragan/
tillgang i ekonomin. Denna information paverkar aven
prissattningsprocessen for nya produkter och tjanster.

Uppgift 6: Politiska faktorer tangerar ibland juridiska faktorer.
Dessa faktorer handlar om hur regeringens politik och
atgarder paverkar ekonomin och paverkar verksamheten.
Det brukar handla om féljande: Regeringens stabilitet/
skattepolitik/handelsrestriktioner/tullar/byrakrati. | likhet
med andra faktorer ska du utvardera om det finns politiska
beslut som negativt kan paverka affarsverksamheten eller
lanseringen av nya verksamheter.

Nu nar analysen av den allmanna omgivningen ar klar,

ta en stund och diskutera den allmanna bilden med dina
kurskamrater.

Steg 3: Utvirdera de specifika férutsattningarna fér din
affarsidé.

Analysen av de specifika forutsattningarna hjalper dig att
studera hur ett innovationserbjudande skulle klara sig

pa marknaden och beaktar element som befintliga eller
potentiella klienter, leverantoérer och konkurrenter.

Uppgift 1: Fundera pa din initiala affarsidé eller

ditt innovationserbjudande, diskutera med dina
gruppmedlemmar och definiera vilka som ar de potentiella
klienterna, kunderna eller kdparna i din bransch. Skriv det
pa en post it-lapp och om du vill, illustrera med en teckning.
Fraga hur mycket kontroll kunderna har nar de dikterar vilka
typer av produkter och tjanster som ska vara tillgangliga

i branschen. Hur mycket inflytande kan kunderna ha pa
prissattningen eller andra egenskaper for erbjudandet?

Uppgift 2: Undersok vilka som ar eller kan bli dina
konkurrenter. Finns det nagon annan entreprendr

eller nagot foretag som har samma eller liknande
innovationserbjudande? Hur manga konkurrenter har du
uppskattat att du har? Sék igenom deras webbsidor och
undersok hur de presenterar sitt innovationserbjudande till
potentiella kunder. Visa viktig information i mallen.

Uppgift 3: Fundera 6ver vilka som ar viktiga leverantorer i
din bransch. Pa vilket satt behover din affarsidé eller kommer
den att behova deras tjanster och strategiska partnerskap
for att leverera ditt innovationserbjudande? Hur mycket
kontroll har leverantérerna nar det galler att bestdmma de
typer av produkter och tjanster som branschen producerar?
Skriv ner dina fynd. Skaffa dig en allman &verblick éver
kontextanalyskartan.

Utvardera ditt innovationserbjudande, andra vid behov din
ursprungliga formulering av affarsidén eller fundera 6ver vilka
innovativa affarsmojligheter du har och den nya roll du vill ha
som entreprendr eller organisation.
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B.
BUSINESS MODEL CANVAS

Materialisering och implementering av affarsmajligheter
innebar att implementera idéer genom en affarsplan.
Business Model Canvas ar ett visuellt verktyg som férenklar
denna process genom att du kan strukturera nyckelin-
formation som bor beaktas vid beskrivning, analys och
utformning av affarsmodeller.

De 4 huvudfragorna hjalper dig att koppla samman bygg-
blocken pa ett satt sa att du pa samma gang kan fundera
over vad som ar ditt vardepastaende, for vem du designar
och forbereder ett innovationserbjudande, hur du ska pro-
ducera det och hur mycket det kommer att kosta for att
du ska fa kontinuerliga intakter och tjana pengar.

Steg 1: Kundsegment

Gor en lista dver de tre 6versta segmenten. Leta efter de
segment som ger mest intakter. For vilka skapar du varde?
Vilka ar dina viktigaste kunder?

Steg 2: Vardepastaende

Vilket varde levererar du till kunden? Vilka ar dina pro-
dukter och tjanster? Vilket jobb far du gjort for din kund?
Vilket problem I6ser du med din affarsidé eller ditt innova-
tionserbjudande? Vilka kundbehov uppfyller du?

Steg 3: Kundrelationer
Hur visar sig detta och hur bibehaller du relationen? Hur ar
de integrerade i resten av din affarsmodell?

Steg 4: Kanaler
Hur kommunicerar du med kunden? Hur levererar du
vardepastaendet? Hur ar dina kanaler integrerade?

Kanalfaserna ar:

1) Medvetenhet ar relaterat till hur du skapar medvetenhet
om dina produkter och tjanster

2) Utvardering betyder hur du hjalper kunderna att utvar-
dera ditt vardepastaende

3) Inkép handlar om hur dina kunder képer dina produkter

Mindre &n eller runt en timme

4) Leverans handlar om hur du levererar ditt vardepasta-
ende

5) After sales handlar om hur du tillhandahaller kundsup-
port efter kopet.

Steg 5: Nyckelaktiviteter

Fundera dver vad du kommmer att behova gora dagligen for
att driva din affarsmodell. Vilka nyckelaktiviteter kraver ditt
vardepastaende? Och dina distributionskanaler, kundrela-
tioner och kontinuerliga intakter?

Steg 6: Nyckelresurser

Gor en lista 6ver de tillgangar som behovs for att du ska
kunna erbjuda och leverera ditt vardepastaende. Ange
manniskor, kunskap och pengar som du kommer att
behdva som en del av din verksamhet. Ta vid behov med
immateriella resurser, t.ex. varumarkespatent, copyright
och nyckeldata.

Steg 7: Nyckelpartner

Gor en lista Over partner som du inte kan driva din verk-
samhet utan. Lite motivation for partnerskap ar:

1) Optimering och ekonomi 2) Riskreduktion och osakerhet
3) Tillagnande av speciella resurser och aktiviteter

Steg 8: Kostnadsstruktur
Ange dina storsta kostnader genom att undersdka viktiga
aktiviteter och resurser.

Steg 9: Kontinuerliga intakter

Ange dina tre basta kontinuerliga intakter. Om du gor sa-
ker gratis tar du med dem har ocksa. Samnmanfattningsvis
ar canvasens huvudmal att hjalpa foretag och entrepre-
norer att ga bortanfor produktcentrerat tankande mot ett
affarsmodellstankande.
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TEMPLATE: CONTEXT ANALYSIS MAP

CONTEXT ANALYSIS MAP
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