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OVNING 1 = MOJLIGHETSKARTAN

Ni behdver: Post-it-lappar, penna samt A3-blad med "Méjlighetskartan”

UPPGIFT:

Var och en skriver ner tre-fem svar pa varje frdga nedan. Skriv ner ett svar pa varje post-it-
lapp. Placera ut dina post-it-lappar i respektive del pa gruppens Mojlighetskarta (A3-bladet).

FRAGORNA:
INTRESSEN. vad brinner du for?

Skriv ner tre-fem saker du verkligen brinner for (tank passion, fritids- intressen och sa
vidare). Exempel: milj6, rattvisa, matlagning, fotboll.

ERFARENHETER. vad har du gjort innan?

Fokusera pa dina tidigare erfarenheter. Skriv ner tre-fem erfarenheter du har med dig fran
livet, arbeten, studier, ideella engagemang, resor och liknande.

KUNSKAPER & FARDIGHETER. Vad kan du och vad &r du bra pa?

Fokusera pa kunskaper och fardigheter. Skriv ner tre-fem saker du har kunskap om eller ar
bra pa. Nagot du lart sig via utbildning, pa jobbet, genom fritidsintressen eller pa annat satt.

RESURSER. Vad har du for tiligangar?

Fokusera péa vad du har for tillgangar. Skriv ner tre-fem du har tillgang till. Exempel: cykel,
lokal, pingisbollar, mobiltelefon.

KONTAKTER. vilka kdnner du?

Fokusera péa kontakter. Skriv ner tre-fem personer som du tror skulle kunna hjalpa dig med
nagot om du skulle utveckla en idé.
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OVNING 2 — BESKRIV ER GRUPPS
IDE

Ni behdéver: Kollegor, post-it-lappar, penna samt A3-blad med "The Business Model Canvas”

UPPGIFT:

Bygg vidare pa féregaende uppgift genom att férsdka hitta olika kombinationer av lapparna
som skulle kunna innebé&ra nya méjligheter och idéer till vardeskapande. Kombinera géarna
post-it-lappar fran flera personer i gruppen. Valj ut 1-2 idéer och skriv ner svaret pa
nedanstaende fragor pa Post-it-lappar. Klistra dessa lappar pa A3-blad "The Business Model
Canvas”.

FRAGORNA:
VARDEERBJUDANDE. Vilket virde levererar vi?

Vardeerbjudandet ar en kombination av produkter och/eller tjanster som skapar ett
varde for en specifik malgrupp. Vardeerbjudandet I6ser ett problem eller tillgodoser ett behov
som kunden har.

KUNDSEGMENT. Fér vem skapar vi varde?

Kunderna &r hjartat i alla affarsmodeller. Utan kunder (eller en malgrupp) éverlever inga
verksamheter.

NYCKELAKTIVITETER. Vilka nyckelaktiviteter kraver vart virdeerbjudande?
NYCKELPARTNERS. Vilka ar vara nyckelpartners och leverantérer?

NYCKELRESURSER. Vilka nyckelresurser kraver vart vardeerbjudande?

TID OVER? Fyll gérna i resterande rutor i ”The Business Model Canvas”.
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OVNING 3 — FORBERED ATT PITCHA
ER IDE

Ni behdver: Papper och penna for ev stddanteckningar

UPPGIFT:

Ni ska nu férbereda er pa att leverera en 1-minuts pitch av er idé. Utse en eller kanske tva
presentatérer i gruppen. En pitch ar en kort sammanfattande presentation av ert
vardeerbjudande, se nedan. Den ska fanga uppmarksamheten hos potentiella kunder /
malgrupp och skapa nyfikenhet och ett intresse av att fa veta mer. Den ska ta precis 1 minut
— varken mer eller mindre.

PITCHEN:

Fanga intresset! Retoriska fragor, metaforer, exempel, humor etc.

Problem/behov Problem/behov. Konsekvens av problem/behov. Konsekvens av nuvarande
16sning.

Ditt erbjudande. Sa lIéser du problemet / méter behovet.

Nyttan med ditt erbjudande. Vardet av ditt erbjudande.

I forhallande till

e | férhallande till andra alternativ for att I16sa problemet/méta behovet.

Avslutning

En tydlig avslutning. Vad vill du ska handa efter pitchen?
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