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VART STATLIGA UPPDRAG (VIA TVV)

e Att ge de rad den information som behovs infor, under och
efter start av kooperativa eller liknande foretag

e Stimulera lokalt och regionalt utvecklingsarbete med
inriktning pa foretagande, och

e Utveckla nya verksamheter samt metoder som kan
anvandas i detta arbete
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- Sociala innovationer och samhallsentreprenérskap i Halland

. EUROPEISKA \ .
Yol UNIONEN BASTA LIVSPLATSEN
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*u,+*  regonala i Region Halland

utvecklingsfonden
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VAD KANNETECKNAR EN SAMHALLSENTREPRENOR?

e "entreprendrer som ldser eller vill I6sa samhallsutmaningar
genom att kombinera entreprendrskapets logik med ett
samhallsnyttigt mal”

e Var erfarenhet ar att entreprenorernas fokus ofta ligger pa
att bidra till losningar pa samhallsutmaningen snarare an pa
det egna foretagets hallbarhet och lonsamhet
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Metodbok for samhallsentreprendérer
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AFFARSUTVECKLINGSMATRISEN

Marknad

= Beskriv behovet och vem
som har behowvet

Erbjudande

- Beskriv erbjudandet,
tjgnsten, varan

Verksamhet

« Beskriv helheten av affars-
idén, beskriv teamet

C@MPANION COO

KOOPERATIV UTVECKLING

« Ltvardera marknaden, vem
&r kund, up|:r5|mtta m|jrrne-r,
konkurrenter och andra
alter nativ

- Testa affarsidén pa riktigt i
begrﬁ nsad umﬁittring med
ratt mﬂgrupp_

- Samla pd erfarenheter.

- Stabilisera affaren mot vald
mé&lmarknad

Create

- Konkretisera erbjudandet,
visualisera idén

- Utvardera méjligheter och
risker

- Tests erbjudandet pd ratt
méalgrupp

- Utveckla vidare baserat p&
erfarenheter av testerna

« Stabilisera leveransen av

erbjudandet

- |...||::r|::r5|mtta behov av kun-
5kap, ﬁn.m15ierin3_ relationer

= Utveckls helheten organisa-

tionen, ekonomin

- Stabilisera hela verksam-
heten mot uppsatta mél




VEM AR KUNDEN VI PRATAR OM EGENTLIGEN?

Anvandaren: Den som anvander sig av en produkt/ tjanst, men
som inte nodvandigtvis betalar for den.

Kunden: Den betalande kunden. Behover inte alltid vara den som
direkt anvander produkten/ tjansten.

Formanstagare: Vem drar nytta av och pa nagot satt tjanar pa att
produkten/ tjansten finns pa marknaden? Tex samhallet, vilka delar?
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ETT BRA VERKTYG FOR AFFARSUTVECKLING

NEED/ BEHOV: APPROACH/ ANGREPPSSATT:
Vilka behov finns? Hur viktiga ar de? Beskriv er 16sning. Stdm av med
Prata med din kund/ anvédndare. kunden. Vad ar unikt med just ert
Utforska. APPROACH satt att gora kunden nojd?

R"eflektera Over andra a.I.ternatlv Som Satt och och siffror pa den nytta ni
:coser soamr;\a ptoblem for kunden levererar med ert erbjudande.

ast pa andra satt. .
P COMPETITION BENEFIT Stam av med kunden.
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NABC som presentationsmall

Titel: . )
Syfte:
Publik:
Anvéndare:
L. -
" 4

Beskriv anvandarens eller marknadens
viktiga och mmande behov.
Vilka &r anvéndarns? \ J

A

APPROACH

Férklara ditt specifika, unika angrepps-
sEtt for st tillfredsstalls detta viktiga

behow
~
Beskriv nyttani relation till anvénda-
rens kostnad. Kvantifiera s& |2ngt det &r
méjligh. Varde = nytta [ kostnad . vy
- ~
COMPETITION
Wilka &r konkurrenterna eller alternati-
ven fér att tillfredsstéilla behoven?
-
V! - ett tydligt erbjudande, en friign, en fortsitming
-~ =,




NABC som presentationsmall

>
OPPNING
PASTAENDE i;ﬂﬂ:a
RETORISK FRAGA
IE“'”““”":"E CH'EI-'IEHS?
L]

Med hjiilp av verkiyget NABC kan du skapa en kortfattad och banttherad presentation som summerar virdeerhjudandet.
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kajsa@coompanion.se
Tel: 070-5147765
www.halland.coompanion.se

WWW.COOocCreate.se

—y



http://www.halland.coompanion.se/
http://www.coocreate.se/
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