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Business and wellness from green
* economy growth

y =,

TWITTER

Business and wellness The training @NatureBizz
from green economy programme is -
g rOWth p u b I ISh ed a Sanna-Mari Renfors

Increasing business skills of green We have now provided the Training

inaturebizz meeting is held is #Stockholm with

. .- Larare och kursledare:

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM . . .

sh.se B oo SSlnterieg Karin Dahlstrom & Anna Nyquist
Kontakt, Gotland: karin.dahlstrom@sh.se



mailto:karin.dahlstrom@sh.se
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Bizz-~ Att forsta grona kunder

Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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Bature Vilka kunder?

* Marknaden delas upp i mindre delar, kundgrupper, som
man valjer att vanda sig till med sina
produkter/tjanster/erbjudanden/vardeskapande.

* Kundgruppen i ett segment antas ha liknande behoy,
karaktaristika eller beteenden.

* Resurskravande att vanda sig till fler segment.
Segmenten kan ocksa vara sa olika att de kraver olika
satsningar.
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Nature
Bizz® Lar kanna "dina” tilltankta grona kunder

Vad?

Vad ar det egentligen som saljs? Vilka behov tillfredsstalls? Vad
hjélper produkten/tjansten kunden med? Varfor skall kunden
képa/anvanda tjdnsten?

Vem?

Vem har behovet? Vem ar egentligen kunden? Vem koper och vem
betalar?

Var? Nar? Hur?

Var, nar och hur kan kunden tankas képa? Var, nar och hur finns
kunden nar behovet infinner sig? Var, nar och hur behovs
produkten/tjansten?
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Nature

Bz  Undersokningar och analyser

Branschen och konkurrenterna

Branschstruktur, marknadspotential, jamférelse av kunders attityder och
preferenser, marknadsandel, kopkraft

Finns manga kallor; Branschforeningar, Affarsdata, Exportradet, SCB, OECD,

WTO, EU, Kompass, Bolagsfakta, Business Insights etc

Medarbetare

Arbetstillfredsstallelse, ersattning och kompensation,
kommunikation, attityd, kundrelationer

Kunder

Bytesbeteende/lojalitet (mellan varuméarken och leverantérer), efterfragan,
image, konsumtionsbeteende, inkdpsbeteende, kvalitetsuppfattning,
priskanslighet, tillfredsstillelse, uppmarksamhet pa reklam, syn pa
erbjudandet (test av koncept, produkt, design etc.), varumarkeskannedom
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Nature

Bizz" Undersokningar och analyser

T ex
Surveyundersokningar

Fokusgrupper
Observationer
Personliga intervjuer
Fallstudier

Omvarldsanalyser,
trendspaning och scenarier

(T ex TAIDA)
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Nature

Bizz>* Att forsta erona kunder

Kélla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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Nature

Bizz -~ Att forsta grona kunder

Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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Nature

Bizz~ Att forsta grona kunder

Atta olika
affarsmodeller
for
bokutgivning

Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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Nature

Bizz-~ Att forsta grona kunder

En private
banking bank i
Schweiz med
tre
affarsmodeller

Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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Nature

Bizz: Att forsta grona kunder
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Aﬁars m O d e I I :‘:" ;::: tailleatt pressa ner kostnaden for FRASTRUKTUR LAG::::::-
dskommunikation till narmare noll. Telekom- oS
gperatorerna forstod till en borjan inte hur

Yype kunder erbjuda gratissamtal och tog K $ ﬁ

e foretaget pa allvar. Dessutom var det bara

7 L SAMMA KOSTNADS 90 % AN
S ky p e ko N t ra anbrikdel av de traditionella operatérernas ETT MJUKVARSIE:::'::; oM GRAT!STJ}m?::
lunder som anvande Skype. Men med tiden 10 % BETALAR
te I ecom ijadeallt fler kunder anvénda Skype fér sina

Nemationella samtal, vilket innebar att fore-

Bettlskansade sig en av teleoperatérernas
 "ativa intaktskallor. Det har manstret,

| mértypiske for en revolutionerande affirs-

Skype dr ett féretag som Att ge bort programvaran,

iy arbetar med réstkom- och dérmed géra det mojligt
fmﬁdesdlgen fér de traditionella munikation, men det fér Skype-anvindare att ringa
) . Skype virldens dr uppbyggt som ett gratis till varandra, kostar inte

programvaruféretag. foretaget sdrskilt mycket.

Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
J Business Model Generation

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
sh.se

EUROPEAN UNION @ lnterreg

e Central Baltic




Nature

Bizz>~ Att forsta grona kunder

Sellaband —

Crowdfunding
for nya band
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Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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Bizz"
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Att forsta grona kunder

| dag héller en méngd innovativa affarsmodeller
pd att utvecklas. Helt nya branscher tar form
i takt med att gamla forsvinner. Uppstickare
utmanar det gamla gardet, av vilka somliga

kampar febrilt for att férnya sig.

Hur tanker du dig att din organisations affzrs-
modell ser ut om tva, fem eller tig 37 Kommer
niatt vara en av de dominerande aktorerna?
Kommer ni att halla konkurrenterna Stangen

Med hjdlp av nya och fantastiska atfarsmodeller?
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Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation



Nature

Bizz>~ Att forsta erona kunder

Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
Business Model Generation
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NS Framtiden

Kalla: Lindgren, Brandhold, 2014,
Scenarioplanering — Lanken mellan
framtid och strategi
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Nature
Bizz*

Perspektiv
Variabler

Slaktskap

Forklaring
Framtidsbild
Metod

Attityd till
framtiden

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
sh.se

Traditionell planering/
prognoser for framtiden
Delfokus, ”Allt 1 6vrigt lika”
Kvantitativa, objektiva, kdnda

Statistik, stabila strukturer

Historien forklarar nuet
Enkel och saker

Deterministiska o kvantitativa
modeller (ekonomi, matematik)

Passiv eller adaptiv
’Det som sker det sker”

Traditionell planering/prognoser -
Scenarioplanering (t ex TAIDA)

Scenarioplanering

Overgripande, Inget i 6vrigt lika”
Kvalitativa — 0 ev. kvantitativa
subjektiva, kdnda eller ggmda

Dynamiska, uppdykande”
strukturer
Framtiden &r nuets anledning vara

Mangfasetterad och osaker

Analytisk intention, kvalitativa
metoder, cross-impact, systemanalys

Aktiv och kreativ

”Framtiden Skapas” Kalla: Lindgren, Brandhold, 2014,

Scenarioplanering — Lanken mellan
framtid och strategi
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Nature

Bizz* TAIDA

Forberedelse | Tracking >Analyzing>lmaging >Deciding> Acting >

Frgestallning Trendspaning Trendsamband SWOT  "Foga samman |mplementera
Syfte "Utifran-in” Cross |mpact allt” Genomfora
Historisk ExInvarld, o sal-loop Utveckla, VKB-analys  Handlings-
tillbakablick Narvarld _, visioner/  Utveckla Planer
Omvarld Konsekvenstrad ., ;4er  robusta Lpande

|dékort strategier uppfoljning:

Fordjupad Word Mapping EWS

branschanalys Methqd

Huvudplot/Tidslinje Handlings-

Osékra trender planer

EWS

Scenariokors
Scenario-
beskrivningar

Kalla: Lindgren, Brandhold, 2014,

Scenarioplanering — Lanken mellan
SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM framtid och strategi
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Nature

Bizz" Trendspaning - "Utifran och in”

Letal omvarld och narvarld!

Omvarld, den varld vi inte kan paverka.
(T ex media, drivkrafter i omvarlden, ekonomi, marknad, politik, institutioner,
sociala varderingar, livsstil, teknologi, vetenskap, ekologi miljo, héalsa, lagstiftning, demografi)

Narvarld, den varld vi ar med och paverkar.
(T ex kunder, behov, distribution,
substitut, leverantorer, konkurrenter)

Omvarld

Invérld, den vérld vi sjalva kan paverka direkt.

(Den egna organisationen) Narvarld

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM

sh.se Kalla: Lindgren, Brandhold, 2014,
-F..HEP.EE:‘.[‘.,.‘i.'i.'.?,'.‘. <> ‘C‘;‘nttg,’sﬂfﬁ? Scenarioplanering — Lanken mellan

framtid och strategi




Ba  Syftet med scenarioplanering, ex TAIDA

(TAIDA inkluderar trendspaing)

Att skapa en mojlig forstaelse och majliga bilder av
"varldarnas” méjliga paverkan pa problemet/fragan

DA — NU — | FRAMTIDEN

Omvarld

Narvarld

Kalla: Lindgren, Brandhold, 2014,
Scenarioplanering — Lanken mellan

framtid och strategi
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Nature

Bizv- Visualisering och storytelling

o ;4 s, Kalla: Osterwalder, Pigneur, 2013,
o™ x Business Model Generation
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Nature Visionens roll -

Bizz* .. . . .
att ge en overgripande riktning
(kan ibland skapa en sjalvuppfyllande profetia)

O o

Vision

Kalla: Lindgren, Brandhold, 2014,
Scenarioplanering — Lanken mellan
framtid och strategi

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
sh.se



Nature

Bizz Business Model Canvas

[Value Proposition]

Va I'fO I'?. "e FOI' att. "n [Key Activities]
Vad?

[Customer Relationships ]

H u r’) [Key Partners] | [Customer Segments]
Till vem? "

Kalla:

Alexander Osterwalder, PhD \\ \

http://businessmodelgene 1

ration.com/downloads/bu g v .\
sinessmodelgeneration p [Key Resources] [Dlstnbutlon Channels]
review.pdf [COSt Structu re] [Reven ue Streams]
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http://businessmodelgeneration.com/downloads/businessmodelgeneration_preview.pdf

Nature . .
Bizz® NatureBizz Business Model Canvas

1. Mission / Mission [

+ (Vision/Vision, Business Idea / Affarsidé)

Customer segments / Kundsegment KEY STAKEHOLDERS

Value proposition / Vardeskapande erbjudande L, "
PP P ’ arfor?
Channels / Kanaler

o

...For att...
——Vad?

Revenue streams / Intakter _I u r?
Key activities / Nyckelaktiviteter Till vem?

Customer relationships / Kundrelationer

Key resources / Nyckelresurser

© © N o O~ 0D

Key stakeholders / Nyckelintressenter

10. Cost structure / Kostnadsstruktur

11. Impact & measurement / Paverkan och matning
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Sh.SE e e, Aegions Corvmigpmss 1 o Central Baltic



Nature

Bizz" Tack for att ni har lyssnat!

WWW.projectnaturebizz.eu
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Business and wellness from green

* economy growth
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Business and wellness The training @NatureBizz
from green economy programme is .
grOWth pUb“Shed a Sanna-Mari Renfors
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