LOOPA FOR FEEDBACK
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BUSINESS MODEL CANVAS

NYCKELPARTNERS

Vilka dr véra nyckelpartners? Vilka ér vara nyckel
leverantérer? Vilka nyckelresurser forvirvar vi
fran véra partners? Vilka nyckelaktivitet
vara partners?

Vilka nyckelaktiviteter kréver vara varde-
erbjudanden? Véra distributionskanaler?
utfor Intéktsficden?

Motivation for partnerskap Exempel
O Optimeting och 0 Nyhet
Funktion

0000000000

NYCKELRESURSER

Vilka nyckelresurser krdver vart varde-
erbjudande? Vara distibutionskanaler?
Kundrelationer? Intaktsfigden?

Olika typer av resurser
0 Fysiska

O immateriefia

© Manskign

O Ehonoemiaks

KOSTNADSSTRUKTUR

Vilka &r de vikligaste kostnaderna som f6ljer med var
affdrsmodell? Vilka nyckelresurser dr dyrast? Vilka
nyckelaktiviteter dr dyrast?

HALLBARHETSKOSTNADER
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Olika typer av affarsmodeller
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VARDEERBJUDANDE

Vilket varde levererar vi till kunden? Vilka kund
problem halper vi till att 15sa? Vilka kundbehov
tillgodeser vi? Vilka kombinationer av produkter etabl
Kategorier och tjanster erbjuder vi till

KUNDRELATIONER

Vilken typ av relationer forvantar sig vart
och ett av vara kundsegment att vi ska

a och uppratthalia med dem? Vilka
har vi etablerat? Hur kostnadskrévande &r
de? Hur &r de integrerade med resten av var
affarsmodell?

For vem skapar vi virde?
Vilka dr véra viktigaste kunder?

arje kundsegment?

Exempel

Exempel
0 Per

Genom vilka kanaler vill kundsegmenten bli
nadda? Hur nar vi dem nu? Hur &r vara kanaler
integrerade? Vilka fungerar biist? Vilka ar mest
kostnadseffektiva? Hur integrerar vi dem med
vira kundrutiner?

Byudande t

ut ger vi kunden support

Vilket viirde &r kunderna villiga att betala for? Vad betalar de
fdr just nu? Hur betalar de? Hur skulle de foredra att betala?
Hur mycket bidrar varje intaktsfibde till de samlade intéikterna?
Olika typer av intikter
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NY VERKSAMHET ETABLERAD VERKSAMHET
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NY VERKSAMHET ETABLERAD VERKSAMHET
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Steve Blank, The startup
owner'manual, p. 31-38

Eric Ries, The lean startup, p. 89-
91

Loopa for feedback!
« Det finns inga fakta i det har rummet vad galler din affarsidé — den finns utanfor i
omvarlden!
P « Det handlar inte om att ha “ratt” utan om att skaffa vardefull feedback som hjalper
dig att utveckla ditt erbjudande!
« Misslyckande ar en del av l[arandeprocessen
» Loopa och vaga andra riktning I6pande och ofta — gor pivoter!
« Som man fragar far man svar! Ibland ar det mellan raderna den viktiga
informationen finns. Hur reagerar manniskor? Hur beter de sig i vissa situationer?
Hur uttrycker de sig och vad sager de — egentligen?
« Kommunicera och dela erfarenheter och lardomar
D
D
D
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Loopatekniker

Datadetektiven

Sok efter relevant information om din malgrupp pa natet, marknadsundersokningar, studier, rapporter osv.
Journalisten

Intervjua personer ur din malgrupp (tank SPIN).
Antroprologen

Observera hur dina kunder beter sig i en viss situation.

Imitatoren

Stall dig i malgruppen skor. Anvand produkter och tjanster som din malgrupp skulle anvanda sig av.
Samskaparen

Bjud in malgruppen att samskapa ett vardeerbjudande
Vetenskapsmannen

Fa malgruppen att delta i experiment (medvetet eller omedvetet) och lar dig av resultaten.
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Loopa med ett syfte!

* Loopa light (idéloop) — har borjar man

* Segment-loop — har soker du ratt malgrupp

* MVP-loop - "one pager” test

* Varde-loop — far kunden det mervarde hen onskar

* Positionerings-loop — hur ser ditt erbjudande ut i forh till konkurrenternas
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SPIN

Situationsfragor
Problemfragor
Inverkansfragor

Nyttofragor

Niel Rackham, Spin Selling, p. 67-85.
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L OOPA digitalt?

Datadetektiven

Sok efter relevant information om din malgrupp pa natet, marknadsundersokningar,
studier, rapporter osv.

Journalisten

Intervjua personer ur din malgrupp (tank SPIN).
Antroprologen

Observera hur dina kunder beter sig i en viss situation.
Imitatoren

Stall dig i malgruppen skor. Anvand produkter och tjanster som din malgrupp skulle
anvanda sig av.

Samskaparen
Bjud in malgruppen att samskapa ett vardeerbjudande
Vetenskapsmannen

Fa malgruppen att delta i experiment (medvetet eller omedvetet) och lar dig av
resultaten.
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Vad ar en pivot?

- Nar du andrar riktning baserat pa feedback fran din
malgrupp
- Nar du forandrar en eller fler av byggstenarna in din BMC
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Teknik pivot: Man upptacker att en annan teknik I6ser kundens problem pa ett battre satt.

Exempel pa olika pivoter
Zooma in-pivot: En detalj i erbjudandet visar sig vara hela
erbjudandet.
Zooma ut-pivot: Erbjudandet I6ser inte kundens problem och blir en detalj i ett storre
D erbjudande.
Segment-pivot: Erbjudandet I6ser ett konkret problem, men for en annan malgrupp.
Problem-pivot: Kundens problem var inte tillrackligt stort.
Erbjudandet behéver omformas for att 16sa ett problem
som ar viktigare for kunden.
Kanal-pivot: Man behdver byta kanal for att sdlja en tjanst eller en produkt till en kund, till
exempel borja med-forsaljning genom webbutik i stallet for en fysisk butik, eller
med forsaljning till aterforsaljare i stallet for till slutkund.
D
D
D

Eric Ries, The Lean Startup, 172-176
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Varfor sker inte pivoter?

Fafanga — falska slutsatser som bygger pa en egen verklighet
Otydliga hypoteser — man marker inte om hypoteserna avvisas

Radsla for misslyckande

Eric Ries, The Lean Startup, 161
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Ju fler pivoter desto storre utveckling!
Forbered dig pa att vara flexibel

Forbind dig redan fran borjan att andra riktning baserat pa
feedback

Ju mer du investerat kanslomassigt/ekonomiskt/tidsmassigt i
din id€, desto storre utmaning att gora en pivot

Att sta infor en pivot kan upplevas som att man tappar
fotfastet. Det ar helt naturligt. Anvand den feedback du fatt
fran din malgrupp for att fa hjalp att valja ny riktning.
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FOrsOk INTE salja din idé!
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Boosting Digimarketing in
Jakobstad Region.

www.jakobstadsregionen.fi
www.pietarsaarenseutu.fi

#varldensbastaplats #maailmanparaspaikka #thebestplaceintheworld
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