Del 2 Grundlaggande affarsforstaelse

Introduktion for Lararen

Valkommen till kursdelen om Grundlaggande Affarsforstaelse. | denna del kommer vi att fokusera pa
Affarskartan - ett verktyg designat for att ge en dvergripande bild av en affars manga aspekter. Genom
en serie av lektioner kommer vi att utforska varje del av Affarskartan for att forsta hur de bidrar till
framgangsrik affarsplanering och strategiskt beslutsfattande. Varje lektion ar utformad for att vara
interaktiv och att uppmuntra eleverna till kritiskt tdnkande och tillampning av teoretiska koncept pa
praktiska situationer.

Lektionsodversikt

Lektion 1: Introduktion till Affarskartan
e Fokus: Syftet och strukturen av Affarskartan.

e Forberedande Lasning: Introduktionen till Affarskartan .

e Diskussionsinstruktioner: Diskutera varfor Affarskartan ar ett viktigt verktyg fér foretag och
sdljare. Hur kan det hjalpa i den snabbt foranderliga marknaden?

Lektion 2: Affaren
e Fokus: Vad menas med en affar? Hur paverkas affiaren av kundernas beteenden och
kdpmonster?

e Forberedande Lasning: Del 3.1 om Affaren

¢ Diskussionsinstruktioner: Grupperna ska diskutera och presentera vad som utgér karnan i en
affar och hur man kan satta affaren i centrum i stallet for produkten eller kunden.

Lektion 3: Saljaren
e Fokus: Rollen och betydelsen av sdljaren i affarsprocessen.

e Forberedande Lasning: Del 3.2 om Séljaren.

o Diskussionsinstruktioner: Reflektera 6ver saljarens roll och hur en balans mellan fysisk och
digital forsdljning kan se ut.

Lektion 4: Kunden
e Fokus: Kunden - forstaelse, segment och beteende.

e Forberedande Lasning: Del 3.3 om Kunden.

e Diskussionsinstruktioner: Diskutera hur kundens forandrade beteenden och képmonster
paverkar affaren.



Lektion 5: Produkten
e Fokus: Produkten - definition, 6éverféring av rattigheter och betalmodeller.

e Forberedande Lasning: Del 3.4 om Produkten .

¢ Diskussionsinstruktioner: Grupperna ska diskutera olika betalmodeller fér produkter och
tjanster och reflektera 6ver trenden med tjanstefiering.

Lektion 6: Behovet
e Fokus: Kundbehov och hur foretag kan tillgodose dessa.

e Forberedande Lasning: Del 3.5 om Behov .

e Diskussionsinstruktioner: Utforska olika typer av kundbehov (rationella och emotionella) och
hur dessa kan identifieras och tillgodoses.

Lektion 7: Kanaler
e Fokus: Forsadljnings- och distributionskanaler.

e Forberedande Lasning: Del 3.6 om Kanaler .

e Diskussionsinstruktioner: Diskutera olika typer av forsaljningskanaler och hur de paverkar
rackvidden till kunden.

Lektion 8: Konkurrenterna
e Fokus: Analys av konkurrenterna och deras inverkan pa affaren.

e Forberedande Lasning: Del 3.7 om Konkurrenter .

e Diskussionsinstruktioner: Grupperna ska analysera en specifik konkurrent och diskutera hur
konkurrensen paverkar affarsstrategier.

Lektion 9: Relationer
e Fokus: Bygga och underhalla affarsrelationer.

e Forberedande Lasning: Del 3.8 om Relationer .

¢ Diskussionsinstruktioner: Utforska vikten av starka affarsrelationer och hur dessa kan
utvecklas och underhallas dver tid.

Lektion 10: Kommunikation
e Fokus: Kommunikationens roll i affaren.

e Forberedande Lasning: Del 3.9 om Kommunikation .

o Diskussionsinstruktioner: Diskutera strategier for effektiv kommunikation (etos, patos, logos)
med kunder och inom séljteamet.



Lektion 1: Introduktion Affarskartan

Tid: 90 minuter
Férberedande Lasuppgift:

e L3s artikelns introduktion och avsnittet om Affarskartans modell och dess 9 delar for en
overgripande forstaelse av dess syfte och anvdndningsomraden.

Lektionsinnehall:
1. Introduktion (10 minuter)
e Kort presentation om Affarskartan och dess syfte.

e Diskussion kring den snabbt foranderliga marknaden och behovet av verktyg som
Affarskartan.

2. Fordjupning i Affirskartans Modell (15 minuter)

e Genomgang av de 9 delarna i Affarskartan: Affaren, Séljaren, Kunden, Produkten,
Behovet, Kanaler, Konkurrenter, Relationer och Kommunikation.

3. Gruppdiskussioner (20 minuter)

e Eleverna delas in i grupper och diskuterar hur Affarskartan kan tillampas pa ett
foretag eller en affarsidé som de viljer.

Instruktioner till Eleverna for Gruppdiskussion:
e Vilj ett foretag att applicera Affarskartan pa.

e Diskutera och identifiera hur varje del av Affarskartan paverkar ert valda foretag eller
affarsidé.

e Forbered en kort presentation av er analys for att dela med klassen.



Lektion 2: Affar
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Se avsnittet om "Affaren" i er kurslitteratur.
Lektionsinnehall:
1. Diskussion: Introduktion till affarens grundlaggande koncept. (15 min)

2. Grupparbete: Utforska olika typer av affarer (B2C, B2B, B2P, C2C, P2P) och deras unika
utmaningar. (20 min)

3. Presentation: Grupperna presenterar sina analyser. (20 min)
4. Reflektion: Klassdiskussion om affarens roll i ekonomin. (5 min)
Instruktioner till Eleverna for Gruppdiskussion:
e Utforska och diskutera det specifika affairsomradet ni tilldelats.
e Fokusera pa att identifiera nyckelfaktorer som bidrar till framgang inom denna affarstyp.

e Varje grupp presenterar sina slutsatser och ger exempel pa féretag som lyckats inom sitt
omrade.

Lektion 3: Saljare
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnittet om "Saljaren".
Lektionsinnehall:
1. Inledning: Rollen och vikten av sédljaren i affarsprocessen. (10 min)
2. Individuell Uppgift: Reflektera 6ver egenskaper som gor en séljare framgangsrik. (15 min)

3. Gruppaktivitet: Diskutera hur sdljare kan anpassa sig till digital forsaljning och online-
marknadsforing. (20 min)

4. Sammanfattning: Grupperna delar sina tankar och lardomar. (15 min)
Instruktioner till Eleverna for Gruppdiskussion:
e Identifiera och diskutera vilka egenskaper och fardigheter som éar viktiga for en saljare idag.

e Betrakta hur den digitala eran har forandrat rollen som saljare och hur saljare kan anpassa sig
for att vara effektiva.



Lektion 4: Kund
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnittet om "Kunden".
Lektionsinnehall:
1. Foreldsning: Kundernas roll i affarsvarlden och olika kundsegment. (10 min)

2. Gruppdiskussion: Identifiera och analysera olika kundbehov och hur féretag kan méta dessa.
(20 min)

3. Rollspel: Simulera en kundinteraktion baserad pa ett specifikt behov eller scenario. (20 min)

4. Utvardering: Diskussion om vad som lardes fran rollspelen och hur teori kan tillampas
praktiskt. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Gruppdiskussion:
e Tank pa ett foretag du kdnner till och dess huvudkundsegment.
e Diskutera hur foretaget identifierar och tillgodoser behoven hos detta segment.

e Forbered ett kort scenario for rollspel som illustrerar denna interaktion.

Lektion 5: Produkt
Tid: 90 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnittet om "Produkten.
Lektionsinnehall:
1. Introduktion: Olika typer av produkter - varor, tjanster och tillgangar. (10 min)

2. Grupparbete: Diskutera innovation inom produktutveckling och dess paverkan pa
marknaden. (20 min)

1. Case Study Ecobottle: Analys av ett framgangsrikt produktlanseringsfall. (50 min)
Denna case study kan anvdndas for att stimulera diskussioner kring produktdesign,
hallbarhet, marknadsforingsstrategier och utmaningarna med att lansera nya produkter.
Eleverna kan uppmanas att analysera EcoBottles strategier, foresla forbattringar och téanka
kritiskt kring hur produkter kan utformas och marknadsforas for att mota bade affarsmal och
hallbarhetskrav. Skapa forstaelse for Stream Tech for att applicera samma ”tank” pa for
elevenens grupparbete.

3. Reflektion: Hur kan foretag fortsatta att innovera och uppfylla kundbehov? (10 min)
Instruktioner till Eleverna for Grupparbete:

e Vilj en produktkategori och diskutera hur innovation inom denna kategori har férandrat
marknaden.

e Analysera en framgangsrik produktlansering och vilka faktorer som bidrog till dess framgang.



Lektion 6: Behov
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnittet om "Behovet".

Lektionsinnehall:

1.

2.

3.

4.

Diskussion: Vad ar kundbehov och hur identifieras de? (15 min)

Individuell uppgift: Analysera ett foretag och dess sétt att identifiera och tillgodose
kundbehov. (20 min)

Presentation: Dela individuella analysresultat och diskutera gemensamma teman. (20 min)

Sammanfattning: Vikten av att férsta och mota kundbehov for foretagets framgang. (5 min)

Instruktioner till Eleverna for Individuell Uppgift:

Vilj ett foretag och undersok hur de identifierar sina kunders behov.

Reflektera 6ver hur effektivt foretaget tillgodoser dessa behov och vilka metoder de
anvander.
Lektion 7: Kanaler

Tid: 90 minuter

Férberedande Lasning: Avsnittet om "Kanaler".

Lektionsinnehall:

2.

3.

5.

Inledning: Forstaelse for olika distributions- och férsaljningskanaler. (10 min)

Grupparbete: Utforska fordelar och nackdelar med olika kanaler baserat pa foretagstyp. (20
min)

Case Study Stream Tech : Analys av ett foretags val av forsaljningskanal och dess effektivitet.
(50 min) Case study ar utformat for att belysa vikten av att anpassa forséljningskanaler efter
konsumenternas férandrade beteenden och preferenser. Genom att diskutera Stream Techs
tillvagagangssatt, kan eleverna utforska hur foretag kan anvanda innovativa och
kundcentrerade strategier for att forbattra sin rackvidd och forsaljning. Skapa forstaelse for
Stream Tech for att applicera samma “tank” pa for elevenens grupparbete.

Diskussion: Hur teknologiska framsteg paverkar valet av kanaler. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Grupparbete:

Vilj ett foretag och dess huvudkanaler for distribution.

Diskutera hur dessa kanaler bidrar till féretagets 6vergripande forsaljningsstrategi och
kundtillfredsstallelse.



Lektion 8: Konkurrenter
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnittet om "Konkurrenter".
Lektionsinnehall:
1. Introduktion: Konkurrensanalysens roll i affarsstrategin. (10 min)

2. Gruppaktivitet: Utfor en enkel SWQOT-analys for att identifiera konkurrenters styrkor och
svagheter. (20 min)

3. Presentation: Dela resultaten fran SWOT-analysen och diskutera strategier for att hantera
konkurrens. (20 min)

4. Reflektion: Vikten av att forsta konkurrenter for att skapa unika vardeerbjudanden. (10 min)
Instruktioner till Eleverna for Gruppaktivitet:
e Vilj en bransch och identifiera tva huvudkonkurrenter inom den branschen.

e Genomfor en enkel SWOT-analys for dessa foretag och diskutera hur detta paverkar deras
position pa marknaden.

Lektion 9: Relation
Tid: 60 minuter

Foérberedande Lasning: Avsnittet om "Relationer".
Lektionsinnehall:
1. Diskussion: Olika typer av affarsrelationer och deras betydelse. (10 min)

2. Grupparbete: Diskutera aktiviteter ett foretag behover agera pa for att starka sina
affarsrelationer. (20 min)

3. Gruppdiskussion: Erfarenheter och lardomar fran grupparbetet. (20 min)

4. Sammanfattning: Hur man bygger och uppréatthaller langsiktiga relationer med kunder och
partners. (10 min)

Instruktioner till Eleverna for Rollspel:

e | eragrupper, valj ett foretag och beskriv vilka affarsrelationer féretaget har, reflektera over
fler relationer som kan skapas.

e Redovisa befintliga affarsrelationer och eventuella affarsrelationer som kan adderas for att
starka relationerna mellan foretaget och kunderna.



Lektion 10: Kommunikation genom Storytelling- Etos, Patos och Logos
Tid: 60 minuter

Forberedande Lasning: Avsnittet om "Kommunikation", med sarskilt fokus pa storytelling och dess
komponenter etos, patos och logos.

Lektionsinnehall:
1. Foreldsning: Anvandning av Etos, Patos och Logos i Storytelling (10 minuter)

e Introduktion till de tre retoriska appellformerna etos (trovardighet), patos (kanslor)
och logos (logik) och deras betydelse i effektiv storytelling inom
affarskommunikation.

2. Individuell Uppgift: Skapa en Storytelling-baserad Kommunikationsplan (20 minuter)

e Eleverna valjer ett affarsscenario dar storytelling kan anvandas for att |0sa ett
problem eller férbattra en relation. De utarbetar en plan som inkluderar etos, patos
och logos for att engagera malgruppen effektivt.

3. Pardvning: Utbyte och Feedback pa Kommunikationsplaner (20 minuter)

e | par utbyter eleverna sina kommunikationsplaner, ger konstruktiv feedback och
diskuterar hur val etos, patos och logos har integrerats for att skapa en dvertygande
berattelse.

4. Klassdiskussion: Effekten av Storytelling i Affarskommunikation (10 minuter)

e Diskussion om hur storytelling, nar den stods av etos, patos och logos, kan 6vervinna
utmaningar och forstarka budskapet i affairskommunikation. Exempel pa framgangsrik
storytelling i verkliga foretag tas upp.

Instruktioner till Eleverna for Individuell Uppgift:

e Vilj ett Scenario: Det kan vara lanseringen av en ny produkt, en
forandringshanteringsprocess, eller att forbattra foretagets image. Tank pa en situation dar en
valstrukturerad berattelse kan gora skillnad.

e Utveckla Kommunikationsplanen: Anvand etos for att bygga fortroende och trovardighet
(t.ex. genom att dela foretagets framgangar eller expertis). Integrera patos for att engagera
kdnslomassigt (t.ex. genom kundberéttelser eller visionen bakom projektet). Anvand logos for
att starka argumentationen med logik och fakta (t.ex. statistik, forskningsresultat).
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