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Kandidatarbete

Sammandrag

I rapporten redovisas utvecklingsprocessen av en affdrsmodell tillsammans med dess
applikation. Detta i syfte av att undersdka de utmaningar som uppstar vid utvecklingen av
en afférsidé till en digital tjdnst. Affarssidén hirstammar fran foretaget Swedspot AB och
syftar till att hjdlpa privatpersoner att hitta palitliga hantverkare. For att besvara
rapportens syfte anvdndes metoderna Design Thinking och Lean startup i kombination.
Genom att anvinda dessa metoder gick det att iterativt arbeta fram en malgruppsanpassad
mjukvaruprototyp.

Det som framkom av utvecklingsprocessen var tre huvudsakliga utmaningar. Den forsta
utmaningen i studien var att fa forstéelse for affdrsidén och hur den bor utvecklas pa bista
satt. Vidare patriaffades svérigheten att knyta samman tva olika kompetensomrdden med
varandra. Den tredje utmérkande utmaningen var att fa forstéelse for det dmsesidiga
beroende som finns mellan en applikation och dess affirsmodell. Utover detta
utvecklades ett flertal forslag pd mjukvaruprototyper for att slutligen resultera i en
lattanvand och sjalvforsorjande prototyp.

Av utmaningarna framkom att det dr onskvart att visualisera det dmsesidiga beroendet
mellan en affarsmodell och en applikation. P4 sa sétt erhdlls forstaelse for utvecklingen i
sin helhet och gor det dirmed léttare att utveckla en affdrsidé. Ddrav skapades
Application Canvas som ir ett verktyg ténkt att anvéndas i samband med Business Model
Canvas. Genom att anvinda dessa kanvaser i kombination kan ett team med delad
kompetens fa 6kad kdinnedom om utvecklingen i sin helhet och ddrmed styra utformandet
av en affarsidé i ratt riktning.

Nyckelord: Affirsmodeller, Applikationsutveckling, Design Thinking, Lean Startup, Utmaningar
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Abstract

In this report the development process of a business model and an application is
presented. This with the aim of examining the challenges that arise when developing a
business model with its application. The application idéa is derived from a company by
the name of Swedspot AB and aims to help individuals find reliable contractors. To meet
the goal of the report a combination of Design Thinking and Lean startup were used. By
using these methods a software prototype meeting the demands of the target group was
created while working in an iterative manner.

What arose from the development process was three main challenges. The first challenge
in the study was to understand the business idea och how it should be developed in the
best way. Further on the challenge of binding the two competences were also found. The
third challenge was to understand the mutual dependency that were between the business
model and its application. Beyond this multiple software prototypes were developed to
finally result in an easy to use and self-supporting suggestion of an application.

From the challenges came that it is preferred to visualize the dependency between the
business model and the application. In that way knowledge is gathered for the
development in its whole and therefore makes it easier to develop a business idea.
Application Canvas was created as a tool to use with Business Model Canvas. By using
these canvases in collaboration a team with multiple competences could gather a larger
understanding of the development in its whole and therefore control further development
of the business idea so that it goes in the right direction.

Keywords: Business models, Application development, Design Thinking, Lean Startup, Challenges
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Forord

Foljande rapport dr ett resultat av ett kandidatarbete pa Chalmers tekniska hogskola.
Kandidatarbetet genomfordes under varen 2016 pa avdelningen Interaktionsdesign under
institutionen Data- och Informationsteknik.

Forfattarna till rapporten vill rikta ett stort tack till handledaren Jonas Landgren vars
kompetens och stora engagemang varit till stor hjilp under studiens géng. Forfattarna vill
vidare ocksd tacka foretaget Swedspot AB som tagit fram affarsidén och gett gruppen
fortroende att vidare utveckla den. Dessutom vill forfattarna tacka Hanna Rydehell som
gett forslag pd relevant litteratur och bidragit med virdefulla &sikter kring dmnet
affarsmodeller.
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Ordlista

AC: (Application Canvas). Ett applikationsverktyg for att visualisera applikationen.
API: (Application Programming Interface). Ett grianssnitt hos en applikation for
interaktion med utomstaende applikationer.

Anvindargrianssnitt: Ett granssnitt tdnkt att visas for anvdndare av en applikation.
Applikationskonto: Ett anvindarkonto i en applikation.

BMC: (Business Model Canvas). Ett affairsmodellsverktyg for att visualisera
affarsmodellen.

Breadcrumbs: Monster vid anvéndargrianssnittsdesign.

Design Thinking: En utvecklingsmetodik.

Designer: Nigon med uppdrag att designa en produkt eller dylikt.

Escape Hatch: Monster vid anvidndargranssnittsdesign.

Freemium-erbjudanden: En gratis bastjanst med mdjlighet till en premiumtjénst mot
betalning.

Grafiskt grianssnitt: Ett granssnitt som &r tdnkt att visas pa en skdrm.

Grénssnitt: Utforming av forbindelsen mellan tva objekt.

Lean Startup: En iterativ arbetsmetod.

Native: Skapad specifikt for den plattformen.

Nativeapplikation: Applikation hemmahdrande pé den specifika plattformen.
Mjukvaruinnovation: Ny teknisk skapelse bestdende av mjukvara.
Mjuvaruprototyp: Prototyp bestdende av mjukvara.

Prototyp: En prelimindr modell av den fardiga versionen.

Push-notiser: En notifiering som dyker upp 1 realtid.

Software Design Document: Dokument som beskriver den generella arkitekturen hos en
applikation.

Splash-Screen: Bild eller skdrm som dyker upp innan annat material.

Teknisk plattform: Den grund applikationen &r tdnkt for. Kan vara operativsystem
exempelvis.

Iterativt: Att géra ndgonting upprepade ganger.

Webb: World Wide Web eller internet.

Webbapplikation: Applikation skapad for att koras pd internet.

Wireframe: Simpel illustration av exempelvis ett grafiskt granssnitt.

Wizard: Monster vid anvéndargrinssnittsdesign.
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1 Inledning

Tillsammans med utvecklingen av IT sé har forutsattningar for foretag fordndrats. Framfarten av
IT har bidragit till nya innovativa sitt att generera intdkter (Teece, 2010). D& IT-branschen skapar
nya mojligheter for foretag har den utvecklats till att spela en allt storre roll i foretags dagliga
verksamhet (Magnusson & Nilsson, 2014). Magnusson och Nilsson (2014) menar dven att dessa
mdjligheter har lockat flera innovatdrer till branschen och bidragit till att den utvecklats i rask
takt. D4 flera av innovatorerna verkar for att l6sa samma problem géller det att snabbt utveckla en
affarsidé for att tidigt ta marknadsandelar (Granstrand, 2015). For att mgjliggora detta géller det
att snabbt formulera en affarsmodell och utveckla en programvara som moter marknadens behov.

Det finns ett flertal IT-foretag som har lyckats vdl med utvecklingen av deras affairsmodell och
programvara, till exempel Spotify och Facebook med grund i de intdkter som affirsmodellerna
genererat (Siota & Zorzella, 2015). Det finns ocksd de foretag som haft en Overtygande
affarsmodell eller applikation utan att nd framgang. Ett exempel pa ett foretag som pé sin tid hade
en tilltalande affirsmodell, men som inte lyckades dr Boo.com som var ett omtalat IT-féretag vid
millenniumskiftet (Stockport, Kunnath & Sedick 2001). Vid fallet Boo.com Il4g inte
affirsmodellens utsikter i linje med applikationens funktionalitet. Férhoppningarna om hur
tjansten skulle spridas stimde ddrmed inte dverens med den teknik som krévdes for spridningen.
Detta resulterade i foretagets konkurs &r 2000. Ett exempel pa ett foretag som istéllet kan anses
ha haft en bra teknisk 16sning, men som inte lyckades dr Google med sin produkt Google Wave
(Kaewkitipong, 2012). Google Wave lanserades ar 2009 som Googles motsvarighet till
Facebook. Eftersom Facebook redan hade tagit stora marknadsandelar misslyckades konceptet
som avvecklades redan ett ar efter dess lansering (Kaewkitipong, 2012).

Ovanstdende exempel redogdr for problem som kan uppstd ndr en mjukvara utvecklas utan
hénseende till dess affdrsmodell och vice versa. For att lyckas med detta samspel kan det anses
fordelaktigt att utveckla en applikation tillsammans med dess affirsmodell. Genom att parallellt
utveckla dessa delar sparas tid vilket medfor att produkterna snabbare kan lanseras pa
marknaden.

Denna rapport kommer belysa de utmaningar som uppkommer under utvecklingsprocessen av en
afférsidé till en digital tjanst. Affarsidén som utvecklats ar framtagen av foretaget Swedspot AB
och syftar till att forenkla for privatpersoner att hitta pélitliga hantverkare. Rapporten ir ett
resultat av ett kandidatarbete vid Chalmers Tekniska Hogskola.



1.1 Syfte och fragestillning

Denna studie syftar till att underséka de utmaningar som uppkommer vid utvecklingen av en
affdrsidé till en digital tjdnst. Studien d&mnar till att utféra en designprocess for att sedan diskutera
de utmaningar det gar att ta lirdom av vid utvecklingen av en specifik affarsidé till en digital
tjanst.

For att uppfylla detta har foljande fragestéllning framtagits:
o Vilka utmaningar finns vid utveckling av en affirsidé till en digital tjiinst?

Utveckling av en afférsidé syftar hér till utveckling av den digitala tjénsten och dess affarsmodell
i samspel. Den digitala tjinsten avser i detta fall att vara en praktiskt tillimpbar
mjukvaruprototyp. Eftersom det kan anses vara svérare att fi en applikation att lyckas pa
marknaden dn att faktiskt utveckla dess funktionalitet &r det av stort intresse att studera de
utmaningar som uppkommer vid utvecklingen av en affarsidé till en digital tjanst.

1.2 Avgrinsningar

Eftersom studien syftar till att undersdka de utmaningarna som uppstdr vid utveckling av en
affarsidé till en digital tjénst var inte det storsta fokusomradet att utveckla en fardig produkt.
Didrav valde forfattarna att begrdnsa utformningen av den slutliga mjukvaran till en grafisk
prototyp som illustrerar anvidndargrénssnittet av applikationen. Séledes var endast den del av
mjukvaran som synliggdrs for anvindaren det som var for avsikt att skapa.

Under studiens gang samlades data in genom intervjuer. Da studien genomforts pd Chalmers
Tekniska Hogskola har intervjuerna varit geografiskt begriansade till Véstra Gotaland, mer exakt
Goteborgs- samt Uddevalla-omradet. Da applikationen &r en innovation som &nnu inte nétt
marknaden leder det till att detaljerad information inte kan ges kring produkten under
datainsamlingen. Detta eftersom exponering av detaljerad information skulle innebéra en risk att
ndgot annat foretag anammar Swedspot AB:s affarsidé.

1.3 Disposition

Rapporten innehdller fem olika kapitel. Det forsta kapitlet syftar till att ge bakgrund till rapporten
och redogora for dess fragestillningar och syfte. Det andra kapitlet utgér fran den teori som
studerats och varit en grund vid utvecklingen av applikationen och affirsmodellen. Kapitlet
inleds med teori om affarsmodellens definition f6ljt av hur en affdrsmodell skapas och evalueras.
Vidare ges ldsaren generell vetskap kring digitala tjédnster samt applikationer. Kapitel tre redogor
for de metoder som anvénds for att besvara rapportens fragestdllningar och syfte. I kapitel fyra
redovisas rapportens resultat samt en analys av resultatet. Kapitel fem presenterar en diskussion



samt reflektion kring arbetsprocessen och det som framkommit av detta. Det sjitte och sista
kapitlet summerar studien genom de slutsatser som dragits.

Projektgruppen ér till hdlften medlemmar fran institutionen Data- och Informationsteknik och
hélften frén institutionen Teknikens ekonomi och organisation. Studien har haft ett gemensamt
fokus och rapporten &r dérfor ett resultat av ett samarbete mellan de tva olika instutitionerna.



2 Teoretiskt ramverk

I detta avsnitt presenteras den teori som ligger till grund for studien. Det giller bade den teori
som det utgétts frdn vid utveckling sdvil som evaluering av Entreprenadappens affarsidé i form
av en affarsmodell samt den teori som applikationen grundar sig pa.

2.1 Affarsmodell

For att vidareutveckla en affarsidé utvecklas en affarsmodell for hur en verksamhet skall bedrivas
(Dahle, Holm, & Dagestad, 2012). Dahle et al (2012) skriver att en affdrsidé kan beskrivas vara
det som Overgripande formulerar en verksamhet. For att vidare definiera verksamheten byggs en
affairsmodell som &r en mer djupgéende beskrivning av en verksamhets struktur.

“The better we understand the structure of business models, the better we will be at creating
them”. Som Johnson (2010) uttrycker sig dr kunskap om affarsmodellers struktur en grund for att
sjalv kunna utveckla en konkurrenskraftig modell. En affarsmodell skall svara pa vem kunden ar
och vad kunden virdesitter (Johnson, 2010). Johnson (2010) pastér dven att affirsmodellen ocksé
skall svara pa hur foretag tjéinar pengar samt hur ett foretag levererar vérde till sina kunde. Syftet
med att anvénda en affarsmodell &r att forenkla och visuellt tydliggora ett foretags ofta komplexa
verksamhet kring dess virdeskapande. Varje affirsmodell maste ta hénsyn till att ndgot skall
skapas, spridas och levereras. Innovativa affairsmodeller har mojlighet att sétta framtida
standarder i1 branscher som andra foretag sedan forhéller sig till (Magretta, 2012).

I dagsléget finns det fler olika definitioner av vad en affirsmodell dr. Anledningen till detta ar att
forskare inte nétt konsensus i en korrekt definition (Zott, Amit & Massa 2011). Den definition av
affairsmodeller som har fatt storst genomslag &r den definition Osterwalder & Pigneur (2010)
anvinder sig av. "A Business Model describes the rationale of how an organization creates,
delivers and captures value". Osterwalder & Pigneur syftar till att en affirsmodell dr en
overgripande bendmning for hur foretag skapar, levererar och fangar vérde for sin verksamhet.

Enligt Shafer (2010) &r det viktigt att ha i dtanke att en affirsmodell aldrig bor ses som fardig. Att
utforma en affarsmodell bor ses som att gora strategiska val. For att 6ka sannolikheten att na
framgang med en produkt eller tjdnst krdvs att affirsmodellen utvecklas i samma takt och
riktning som produkten eller tjansten. Marknader och lagstiftningar kan dndras. Pa grund av detta
maste affarsmodellen stindigt fordndras och utvecklas (Shafer, 2010).

Vidare finns det ett fleratal olika ramverk for att utveckla en affarsmodell. Ett sddant ramverk &r
till for att strukturellt beskriva hur ett foretags affirsmodell ser ut pa ett enkelt sdtt. Nagra
exempel pé dessa ar Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010), The Entrepreneurs
Business Model (Morris, 2014) och The Four Box Business Model Framework (Johnson, 2010).
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Nedan presenteras Business Model Canvas som har valts eftersom det &r det mest erkdnda
ramverket vid affirsmodellsutveckling (Osterwalder & Pigneur, 2010).

2.1.1 Business Model Canvas

Alexander Osterwalder har lagt grunden till ett mycket vélként verktyg for att visuellt presentera
olika affarsmodeller. Ramverket kallas The Business Model Canvas (BMC) och dr en modell
som bidragit till stor forenkling vid utveckling av och forstaelse for affirsmodeller. BMC
askadliggor hur olika intressenter och delar i ett foretag bidrar till att skapa virde. Modellen
anvinds av nystartade savél som véletablerade foretag (Osterwalder & Pigneur 2010).

BMC ér uppbyggt av nio byggstenar som pa ett enkelt sétt visualiserar ett foretags affarsmodell,
se Figur 1. Bokens fOrfattare namnger byggstenarna som: Kundsegment, Virdeerbjudande,
Kanaler, Kundrelationer, Intdiktsfloden, Nyckelresurser, Nyckelaktiviteter, Nyckelpartnerskap
samt Kostnadsstruktur.

Nyckelpartnerskap Nyckelaktiviteter Vardeerbjudande Kundrelationer Kundsegment
Nyckelresurser Kanaler
Kostnadsstruktur Intdktsfloden

Figur 1. Business Model Canvas (Business Model Alchemist, 2010). CC BY-SA.

Enligt Osterwalder & Pigneur (2010) &r en affirsmodells primidra byggsten Kundsegment.
Kundsegment beskrivs som kdrnan i en affirsmodell eftersom ett foretag utan kunder inte kan
vara lonsamt. Det dr darfor viktigt att direkt definiera foretagets malgrupp for att kunna
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differentiera erbjudandet mot den specifika malgruppen. Ett flertal foretag specificerar sin
malgrupp som massmarknaden och riktar sig dirmed inte till ndgon specifik kundgrupp.

Virdeerbjudandet dr det som frdn kundens synvinkel differentierar olika foretags produkter eller
tjanster. Didrmed &dr vérdeerbjudandet inte bara en enkel produkt, utan alla komponenter som
bidrar till kundens val att vilja ett foretags produkt eller tjanst framfér en annan.
Virdeerbjudandet kan vara allt frdn priset och funktionen som foretaget erbjuder till den status
som foretagets varumérke genererar. Det finns olika faktorer som bidrar till att kunden viljer ett
visst foretags erbjudande fore ett annat.

Med byggstenen Kanaler syftas till hur virdeerbjudandet distribueras till affirsmodellens
kundsegment. I detta fall avser distribuering hur vérdeerbjudandet pa ett effektivt sitt kan
levereras till ett specifikt kundsegment. Exempel pa kanaler dr applikationer, fysiskt bemdtande
och 6vrig kommunikation.

Byggstenen Kundrelationer handlar om de relationer som foretaget har till olika kundsegment.
Hur foretaget hanterar en kund beror pa om fOretaget dr ute efter att vdrva, behalla eller oka
forsdljningen mot den specifika kunden. Beroende pa vilket motiv som &dr bakomliggande
foretagets kundhantering anpassar foretaget sitt kundbemotande. Kundens bemoétande kan bestéd
av allt frdn personlig hjdlp till sjdlvbetjdning. De olika typer av bemoétanden syftar till att
tillfredsstélla ett specifikt kundbehov.

Alla foretags primdra mal ar att generera intdkter for att ddrmed ha en forutsdttning att pavisa ett
positivt resultat. Med Intdktsfloden syftas de betalmetoder som anvinds for att generera intékter
for det specifika foretaget. For att definiera intdktsfloden delar Osterwalder & Pigneur (2010) upp
intéktsfloden 1 tva olika typer: Transaktionsintikter som utgors av engéngsbetalningar och Fasta
intékter som dr l6pande betalningar fran kund.

Nyckelresurser dar de resurser som bidrar till affirsmodellens funktion. Utan dessa tillgdngar gér
det inte att leverera det intdktsdrivande virdeerbjudandet. Nyckelresurserna dr ocksé viktiga for
att kunna driva distribution, tillhandahalla kunder och tillata intdktsfloden. Dessa resurser
definieras som fyra olika kategorier: Fysiska, Immateriella, Manskliga och Ekonomiska.

Liksom nyckelresurser dr Nyckelaktiviteter nagot som bidrar till affirsmodellens funktion.
Nyckelaktiviteter krdvs for att skapa virdeerbjudandet och driva affirsmodellens olika
funktioner. Osterwalder & Pigneur (2010) delar in nyckelaktiviteterna i tre olika block:
Produktion, Problemldsning och Plattform/Nitverk. Med en plattform som nyckelresurs krivs
nyckelaktiviteter som syftar till att utveckla, underhalla och marknadsfora plattformen.

Med Nyckelpartners syftas de leverantorer och partners som haller samman fOretagets
affairsmodell. Det finns olika anledningar till att inga i partnerskap. En av anledningarna ir att
partnerskapet optimerar verksamheten och ger skalférdelar. Den andra anledningen som beskrivs
ar att partnerskapet minskar risker och osdkerheter. Genom att alliera sig med andra foretag om
en specifik id¢ eller teknik 0kas chanserna till framgéng. Att ensam gé in i ett tankesitt eller
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ensamt utveckla en ny teknik innebér stora risker. Den tredje och sista anledningen till att foretag
gér in 1 partnerskap &r att foretaget kan undvika att behdva skaffa alla resurser som krévs for att
uppfylla affirsmodellen sjdlv. Genom att dela resurser och aktiviteter med samarbetspartners kan
foretag minska kostnader och darmed littare uppnd ekonomisk framgéang.

Byggstenen Kostnadsstruktur beskriver alla de kostnader som ér relaterade till vardeerbjudandet
och foretagets affarsmodell. Osterwalder & Pigneur (2010) skiljer pd Kostnadsdrivna och
Virdedrivna modeller. Det som sérskiljer dessa modeller ér att kostnadsdrivna modeller baseras
pa ett synsitt som handlar om att minimera kostnaderna i alla mojliga ldgen. De virdedrivna
modellerna fokuserar istéllet pd att skapa virde genom végar s som exklusivitet och personlig
service. Nagra typiska sirdrag som aterfinns i foretags kostnadsstrukturer &r Fasta och Rorliga
kostnader samt Skal- och Samproduktionsfordelar.

2.1.2 Evaluering av Business Model Canvas

For att bedoma hur bra en affirsmodell &r har Osterwalder (2011) tagit fram sju olika
fragestdllningar som alla kan diskuteras utifrdn affirsmodellens uppbyggnad och funktion.
Fragestdllningarna som presenteras nedan skall betygsséttas pa en skala mellan 1-5 utifran hur vil
affairsmodellen uppnar de efterfrdgande funktionerna.

1. Hur stora dr omstdllningskostnaderna for kunden att byta till din tjdnst?
2. Hur skalbar dr affirsmodellen?

3. Generar affdirsmodellen dterkommande intdkter fran samma kund?

4. Genereras intdikter fore kostnader?

5. Hur mycket far affdrsmodellen andra att gora arbetet?

6. Har affirsmodellen ett inbyggt skydd fran konkurrenter?

7. Ar affiirsmodellen baserad pad en utmanande kostnadsstruktur?

Efter att ha utvecklat modellen utifran dessa fragestillningar skall affirsmodellen testas pa
marknaden. Osterwalder (2011) poédngterar att affirsmodeller inte kan ha hogt betyg pd samtliga
fragestéllningar men att det &r viktigt att modellen pavisar hogt betyg pa en eller ett flertal for att
affirsmodellen skall anses vara bra. Nedan foljer en forklaring av de olika fragestéllningarna
samt vissa teoretiska exempel.

1. Omstdillningskostnader

For att en kund skall gé fran en standard till en annan kravs omstéllningskostnader. Detta behdver
inte vara kostnader relaterade till finansiella matt utan dven kostnader i form av tid och energi.
Kostnader sitter en barridr for kunden. Vid byte av en tjénst eller produkt till en konkurrent
kommer en kund att viga nyttan av bytet mot de kostnader som bytet faktiskt medfor.

Omvint forsoker ocksa flera foretag idag utveckla deras affarsmodeller till att anvénda teknik
som mojliggér inlasningseffekter for deras kunder. Inlasningseffekterna syftar till att knyta
kunden till ett specifikt varumérke och samtidigt forsvéra for kunden att byta leverantor. Ett bra
exempel pa foretag som pé ett lyckat sétt uppnétt inldsningseffekter &r Apple. Deras kunder kan



integrera samtliga av Apples produkter till ett och samma konto, vilket dkar den totala
upplevelsen for kunden for att samtidigt fora kunden nédrmare foretaget. (Adamek, 2009)

2. Skalbarhet

Denna frigestéllning syftar till att besvara huruvida en affirsmodell kan utvidgas utan att tillsitta
ytterligare finansiella medel. I takt med att foretag vaxer behdvs ofta mer resurser for att kunna
tillhandahalla samma vérde for kunden. I detta fall &r det viktigt att ha en affarsmodell som enkelt
kan skalas upp 1 storre storlek utan att nimnvirt stora investeringar behdver goras (Osterwalder,

2011).

Ett exempel pa foretag som till en borjan misslyckades med affarsmodellens skalbarhet dr Skype,
som initialt inte kunde erbjuda en funktionell plattform till deras anvéndare. En anledning till
detta var att spridningen av tjidnsten expanderade for fort vilket resulterade i att foretaget inte
hann utveckla de resurser som krdvdes for att underhdlla det dkade antalet anvindare. Som
resultat av detta fick kommunikationsforetaget rekonstruera affairsmodellen till att bli skalbar for
att kunna ha en bredare kundkrets (Osterwalder, 2011).

3. Aterkommande intcikter

Affdarsmodellen bor ge intdktsstrommar som sker l6pande och inte vid enstaka tidpunkter.
Aterkommande intiikter dr fordelaktigt eftersom det ger foretag mojlighet att Littare prognostisera
for framtida vinster och dirmed planera eventuella investeringar. Aterkommande intiikter knyter
ocksa kunden nidrmare ett foretag vilket gor att det &r léttare att etablera stabila kundrelationer.
Dessutom é&r kostnader ofta hoga for att hitta nya kunder (Osterwalder, 2011). Lopande intékter
fis ofta genom att knyta avtal med kunder som stricker sig under en ldngre tid. Som resultat av
langre kundavtal minskar foretag sina kostnader da de inte behdver investera i nya kundrelationer
utan snarare bibehélla sina nuvarande (Magnusson & Nilsson, 2014).

Det ér vanligt att en affirsmodell inkluderar 16pande savél som fristdende intdkter. Ménga foretag
som lyckats med detta dr de som erbjuder plattformar av olika slag. For att ta Xbox som exempel
erbjuder de en fast kostnad for att erhalla deras plattform, men tar &ven en kostnad for att kdpa de
spel som finns pd plattformen. Dessutom erbjuder de 16pande prenumerationstjdnster for att
koppla plattformen mot deras internettjanster (Dahlberg & Jonell, 2003).

4. Generering av intdkter fore kostnader

En svarighet vid utvecklingen av en ny affarsmodell &r att den ofta kraver kapitalintensiva medel
vid initieringsfasen (Osterwalder, 2011). Dérav dr det alltid fordelaktigt att erhélla intékter redan
innan kostnaderna borjar sitta fart. Detta géller for samtliga foretag d&ven om de dr nystartade
savil som viletablerade pd marknaden. Detta eftersom det i foretag alltid finns begrinsade
resurser att tillgd och dessutom en risk att de finansiella medel som laggs ut ej kommer att fés
tillbaka.

Foretag som etablerat detta &r bland annat de som arbetar enligt det virdebaserade arbetssittet
Lean Production. En av principerna inom Lean ir att inte tillverka produkter mot lager utan att
snarare tillverka produkter utefter efterfrigan (Kilpatrick, 2003). Med detta menas att industrier
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sasom Volvo Cars tillverkar en ny bil forst nir den specifika bilen &r bestélld och erbjuder dérfor
inte bilar som lagervaror utifrdn  spekulationer (Jansson & < Kére, 2003).

5. Affdrsmodellens grad av sjdlvforsérjning

Detta &r en vital del att ldgga fokus pd vid utformningen av en affirsmodell. Som é&gare ar det
mycket formanligt att fi andra att ldgga grunden for det arbete som sedan genererar
intéktsstrommar.

Exempel pé foretag inom IT-branschen lyckats bra med detta dr Facebook, Airbnb samt Uber.
Facebook ér virldens populdraste nyhetsportal, men liter sina anvéndare leverera nyheterna.
Airbnb dr hogre virderat dn hotellkedjan Hilton, men har inga materiella tillgdngar sdsom
fastigheter. Tjansteforetaget Uber ar idag vérldens storsta taxiforetag men édger sjélva inga fordon
(Magnusson & Nilsson, 2014).

6. Konkurrensskydd

En bra affirsmodell erbjuder inte bara ett bra virde for kunden utan ocksd ett skydd mot
konkurrenter pd marknaden. Starkt konkurrensskydd gor det svarare for kunder att dverga till en
ny aterforsdljare.

Forskare inom affdrslitteraturen resonerar att det snarare dr App Store som gjort Apple
framgangsrik &n deras producerade telefoner. Med App Store fir anvdndarna tillgdng till en stor
plattform med mingder av utvecklare som gjort specialanpassade derivat utifrdn deras
kompetensomraden. For Samsung, som dr en av Apples storsta konkurrenter, &r det léttare att
kopiera Apples produkter dn att skapa det ekosystem av utvecklare och anvéndare som App Store
byggt upp (Magnusson & Nilsson, 2014).

7. Affdrsmodellens kostnadsstruktur

Att skdra ner pa kostnader kriver mycket uppoffringar som ibland kan leda till bristande kvalitet
eller annan negativ paverkan. Vissa affarsmodeller undviker nedskérningar genom att skapa
véirde genom en helt ny och ofta banbrytande kostnadsstruktur.

Exempel pa detta dr Uber som tidigare ndmnts 1 detta avsnitt. De dr ett taxibolag som inte dger
sina egna fordon utan istdllet tjinar sina pengar genom en enkel applikation som formedlar ett
utbyte mellan en forare och en kund. P4 detta sdtt har de utmanat taxindringen genom en
kostnadsstruktur som inte paverkar kvaliteten pd deras tjdnst. P4 liknande sétt har dven Skype
utmanat Telecom-industrin genom att implementera motsvarande tjédnst via Internet. Dessa
modeller resulterar i nya sitt att tjina pengar genom att erbjuda samma typ av tjénster pa nya
innovativa sitt (Magnusson & Nilsson, 2014).



2.2 Digitala tjanster

En digital tjédnst definieras som en tjdnst som kan formedla information genom olika
infrastrukturer s& som internet (Papazoglou, 2003). Digitala tjénster karaktiriseras av att de pd
olika sétt utnyttjar den digitala teknikens forméga att hantera stora méangder data. Dessa tjénster
kan formedla snabb kommunikation mellan databaser och individer utan att hinsyn behover tas
till dess avstand fran varandra (ITPS, 2008).

Shapiro & Varian (2013) sdger “Technology changes, economic laws do not”. Med detta menar
dem att varje digital tjinst begrinsas av de lagar som finns. For att lyckas med en digital tjénst pd
en marknad giller det didrmed att tekniken pd ett innovativt sitt foljer de begransningar som
lagarna medfor. En affarsidé till en digital tjinst 4r en kombination av ekonomiska och tekniska
aspekter. Teknologin i form av mjukvara &r 1 konstant férandring och utvecklingen av affarsidén
behover darfor ocksd ha detta i dtanke. Nedan foljer en generell beskrivning om applikationer
som dr exempel pa digitala tjanster. Denna beskrivning ar ténkt att ligga till grund for vilka
tekniska delar som vidare tas i beaktning vid utvecklingen av denna studies afférsidé.

2.2.1 Applikationer

En av de mest centrala delarna i en applikation &dr dess funktioner. Funktionerna definierar vad en
mjukvara kan astadkomma. Att skapa en applikation gors med fordel genom ett iterativt
arbetssdtt da det leder till att eventuella problem synliggdrs i och med att arbetet stindigt
utvérderas. Problemen bearbetas senare vid ndstkommande iteration (Ries, 2014). En metod som
baseras pa ett iterativt arbetssétt dr Lean Startup. Denna metod foresprakar skapandet av en
Minimum Viable Product (MVP) vid varje iteration. Dessa MVP ir prototyper av den fardiga
produkten med endast den mest visentliga funktionaliteten. Prototyperna kan anvéndas for att
validera den nuvarande produkten till foljd av att funktioner kan falla bort eller tillkomma vid
varje ny iteration.

Vid utveckling av en mjukvaruinnovation dr dven valet av teknisk plattform essentiellt, det avgor
vilken malgrupp som applikationen kommer att nd ut till och hur stor spridning den kan fa pd
marknaden. Bland plattformar som &r ldmpade for konsumentprodukter och tjénster av
mjukvarusort dr kategorierna datorer, mobila enheter och webb mest framtrddande. For
traditionella datorer och mobila enheter finns ett flertal plattformar i form av olika operativsystem
sasom 10S, Windows, Android och diverse Linux-distributioner. I denna studie kommer fokus att
vara pa webb da applikationer utvecklade pd denna plattform kan erhéllas frdn mobila enheter
savil som datorer. Dessutom kan webbapplikationer konverteras till nativeapplikationer vid
behov. En fordel med detta ér att det ej behdver goras ett val mellan specifika operativsystem pa
den mobila plattformen. Applikationen kan enkelt utvecklas f6r webb, 10S och Android.

Det grafiska granssnittet dr ytterligare en del som é&r av storsta vikt for hur applikationen lyckas

pd marknaden. Ett grafiskt granssnitt &r det som definierar hur anvéndaren uppfattar och
interagerar med applikationen. Ett hjdlpmedel for ldttare lyckas med ett grinssnitt dr att designa
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efter specifika monster. Jennifer Tidwell (2010) skriver om flertalet ldmpliga designmonster i
boken Designing Interfaces. Ett exempel pa ett sddant monster dr Wizard dér anvindaren leds
igenom ett anvandargrinssnitt stegvis med syfte i att astadkomma en uppgift (Tidwell, 2010). Ett
annat monster dr Breadcrumbs som syftar till att hjdlpa anvéndaren att veta var den &r i
applikationen samt Escape Hatch som anvidnds som en utvdg for anvdndarna dé de vill borja om
fran startpunkten i applikationen (Tidwell, 2010). Dessa monster ligger samtliga till grund for att
underldtta skapandet av ett lidttanvénd applikation.

En littanvénd applikation kan anses vara en applikation dar anvidndarens val sker naturligt utan
att anvindaren behdver ldnga overviganden.

Applikationers grianssnitt kan i en tidig fas dven illustreras med hjilp av sa kallade Wireframes.
Jesse J. Garret (2010) beskriver i boken The Elements of User Experience dessa som en enkel
beskrivning av alla de komponenter som ingar i ett anvéindargrianssnitt. Wireframes ger en tydlig
bild av vad anvéndargrinssnittet innehaller och hur de &r tdnkt att se ut. De fungerar dven vil som
ett kommunikationsverktyg for designers att forklara samt visa en konceptuell modell av en
applikation (Garret, 2010).

Efter att ha skapat Wireframes kan dessa vidare anvéndas som grund for att skapa mer grafiskt
kompletta illustrationer. Interaktivitet kan da ldggas till genom diverse verktyg for att pd sa sitt
skapa en prototyp av applikationen. Prototyperna &r dven ldmpliga att anvinda i anvéndartester
som utfors dé de ger en bra bild av hur applikationen &r ténkt att fungera (Knapp, 2013).
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3 Metod

Denna studie dr baserad pa en designorienterad ansats utifran Design Thinking (Brown, 2008)
och de huvudsakliga principerna kring Lean Startup (Ries, 2014). Dessa metoder anvindes i
kombination for att uppfylla syftet ur en affirsméssig savédl som teknisk synvinkel. Design
Thinking anvédndes som ett tankesdtt som genomsyrade hela arbetsprocessen genom att ldta
anviandaren std i centrum (IDEO, u.d.). Lean Startup dr en metod som med sin konkreta
arbetsgang med iterativa faser styr utveckling framat (Blank, 2013). Figur 2 illustrerar detta
overgripande metodsamband som bidragit till utvecklingen av applikationen och dess
affarsmodell. Utover detta anvindes specifika metoder for att praktiskt generera en affarsmodell
och en mjukvaruprototyp.

e Design Thinking S

Figur 2. Overgripande metodsamband. Forfattarnas egen bild.

3.1 Design Thinking

Enligt Bau (2015) &r Design Thinking en filosofi, ett angreppssétt samt en uppsittning metoder
och verktyg for att jobba anvéndarcentrerat genom en hel innovationsprocess. Design Thinking
syftar till att gora en innovationsprocess mer anvindarcentrerad, strategisk och holistisk. For att
utveckla en anvédndarcenterad produkt laggs fokus pa att observera verkliga miljoer for att pa sa
satt karldgga vilka funktioner som efterfragas (Bau, 2015). Brown (2008) beskriver att nir en
uppfattning bildats kring vilka anvéndarens egentliga problem &r s kan en 10sning foreslas, testas
och utvirderas. Ddrefter fortsdtter processen med lirdom frén tidigare iterationer och borjar
saledes om pa nytt. Metoden syftar till att stindigt iterera arbetsgangen for att pa sd sitt lata en
produkt véixa fram (Brown, 2008).
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Buchanan (1992) anser att definitionen bakom Design Thinking varierar mycket di olika
ménniskor har olika sétt att se pd konceptet vilket han menar gér metoden mindre trovérdig da
den saknar en enhetlig definition. Dock dr design ndgot som stdndigt dndras vilket ger forstaelse
for att definitionen bakom Design Thinking gor det ocksd. Att utgd frdn Design Thinkings
anvindarcentrerade synsitt gor det ldtt att identifiera ménskliga beteenden. Sadana
identifikationer &r mycket vérdefulla dd de med enkelhet kan omvandlas till nytta for kunden
savil som for foretag (Brown, 2008).

3.1.1 Design Sprint

I ett tidigt skede i studien anvédndes ett flertal Design Sprints for att testa de idéer som
applikationen byggts pd. En Design Sprint dr en kort arbetsprocess som har till uppgift att
verifiera en idé och vidare motivera fullskalig utveckling (Knapp, Zeratsky, Kowitz, 2016). Varje
sprint &r tidnkt att ske dver en fem dagar 1dng period, med varje dag avsatt for ett av de fem stegen
Unpack, Sketch, Decide, Prototype och Test for att ddrefter utvirderas infor framtida utveckling.
Detta synliggdrs tydligare i Figur 3.

Unpack Test
Alla i sprinten Sketch Decide fest
redogor for sina dividuell Basta skiss valjs Prototype Prototyp?ndtestas
Kompet 2d Individuella ifran d Digital " mot anvandaren,
petensomraden 16sni = utifran de igital prototyp gors o =
" " Gsningar pa . - . " > utifran detta gors
for att anvanda den . induviduella utifran basta skiss o
problemet skissas . beslut infor
gemensamma skisserna framtidalltvecKiing
kompetensen

Figur 3. Illustration av Design Sprint. Forfattarnas egen bild.

Design Sprint kan ses som en mer konkret del av Design Thinking di forstaelse, kreativt
skapande, implementering och testning utfors enligt en explicit mall. Design Thinking definierar
det dvergripande arbetsséttet varav Design Sprint dr tillvigagéngsséttet vid en specifik iteration.

3.2 Lean Startup

Lean startup dr en metodik med ett iterativt tillvigagingssitt som stdod vid utveckling och
anpassning av ett koncept for att passa kundens behov. Da en stor del av alla uppstartsforetag
misslyckas dr det av stor vikt att anvdnda sig av en beprovad metodik vid utveckling av en
affarsidé (Blank, 2013). Metoden ar framvéxt ur filosofin lean manufacturing och anvinds som
ett kvalitetssdkringssystem for att l0sa buggar och anpassa interaktionen mot den slutliga
anviandaren. Lean manufacturing syftar till att maximera kundvérdet och att ldgga resurser pa
viardeadderande processer. Metoden for Lean startup kan ockséd hérledas till begreppet Kaizen
som syftar till att vidta sténdiga forbéttringsatgérder (Ries, 2014).

Lean startup bestar huvudsakligen av tre faser som kallas Skapa, Mdt och Ldr, se figur 4. Vid
forsta iterationen byggs en Minimum Viable Product, vilken liknar en enkel version av
slutprodukten. Denna prototyp testas mot malgrupp for att samla empiri om vad kunden
efterfragar. Mélgruppens bemotande ger information om vad som krivs vid nésta iteration (Ries,

13



2014). Genom iterationer av utforandet sker successiv utveckling av prototypen som utvecklas
fran en minimum viable product till ett kundanpassat vardeerbjudande.

Skapa Mat

Lar

Figur 4. 1llustration av Lean Startup-processen. Forfattarnas egen bild.

Kritik har riktas till detta arbetssétt da skapandet av en Minium Value Product kan himma
utvecklingen av mjukvarans arkitektur (Sharkey, 2013). Mer exakt syftar detta till att det 14tt viljs
en enklare arkitektur istéllet for att direkt satsa pd ett mer avancerat alternativ. Trots kritiken
anses Lean startup vara ett effektivt och enkelt sétt att forvalta affarsidéer och testa dem pd
marknaden.

Vid utvecklingen av studiens forsta Minimum Viable Product kartlades de funktioner som
projektgruppen ansdgs vara nodvéndiga for att applikationen skulle uppfylla sitt syfte. Utover det
definierades kundsegmenten och vidrdet varje kundsegment erholls for att fylla forsta
byggstenarna i Business Model Canvas. Den forsta affirsmodellen gjordes sedan helt komplett
infor applikationstestet mot den tinkta anvindaren. Testet genomfordes med syfte att fa insikt i
vilka delar som behdvdes forbéttras och vilka som eventuellt skulle elimineras till nésta iteration.
Testningen utgick fran en pappersprototyp dér anvindaren fick navigera sig genom den tinkta
applikationen for att 10sa ett givet problem. Som exempel tillfrdgades anvéndaren att genom
applikationen anlita en hantverkare for att utfora ett altanbygge. Utifran testerna med anvindaren
samlades information for att ligga grund till en ny version av applikationen sévdl som
affairsmodellen. P& liknande sitt anvindes detta typ av iterationssitt genomgéende for sévil
applikation som affarsmodell.

3.3 Att kombinera Design Thinking och Lean Startup

Lean Startup delar manga likheter med Design Thinking. Bdda metoderna driver utvecklingen av
innovationer framat, dr starkt marknadsdrivna och arbetar med iterativa metoder. Daremot gar det
att urskilja en del skillnader vad géller arbetssétt och i vilka situationer de tvd metoderna
anvinds. Exempelvis utgér Lean Startup ifrén att det finns ett tydligt problem som ska 16sas och
att ett 10sningsforslag redan uppfunnits. Inom Design Thinking initieras istéillet arbetsprocessen
med att observera och intervjua den tdnkta anvindaren for att pd sd sitt identifiera
slutanvéndarens verkliga problem (Miiller & Thoring, 2012).
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I den hir studien anvinds en kombination av delar frdn bada teknikerna for att béttre passa den
aktuella innovationsprocessen. Frimst nyttjas de ménga och snabba iterationer som foresprakas
enligt Lean Startup, men till skillnad fran det huvudsakliga kundfokuset som denna metod
foresprakar har stor vikt istéllet lagts vid slutanvdndaren. Dessutom har problemomérdet
observerats och identifierats pa sittet som Design Thinking forespréikar.

3.4 Anvandartester

Anviandargréinssnittets kvalitet utvirderades genom att utfora tester mot slutanvéndarna. Enligt
Cooper, Reimann, Cronin & Noessel (2014) skall testerna ge svar péd ikoners lamplighet samt
organisering och kategorisering av information. Utdver detta skall svarighetsgraden for en
forstagadngsanvandare bedomas, vilket genom testerna uppfylldes. Testerna som genomfordes var
utformade enligt en variant av metoden Cognitive Walkthrough (Polson, Lewis, Rieman &
Wharton, 1992) och bestod didrmed av anvéndartester dér reaktioner iakttogs och dokumenterades
via rostinspelning och skriftlig dokumentation. Enligt Polson et al. (1992) dmnar Cognitive
Walkthrough till att undersoka hur svért det dr for anvindare att utfora aldrig tidigare utforda
uppgifter i ett system.

Den forsta prototypen som anvéndes i testerna gjordes i papper och de senare prototyperna var
istdllet digitala. Detta for att undvika en sd kallad “macaroni-effekt” som Jake Knapp (2014)
skriver om i artikeln Paper prototyping is a waste of time. Effekten syftar till en analogi med barn
som skapar simpla konstverk med makaroner och en vuxen iakttagare ger positiv kritik till
skapelsen trots dess simpla form och utseende. Pappersprototyper kan pa detta sitt vara negativt
dé det kan leda till att anvdndaren inte ger drlig kritik och att problem aldrig papekas (Knapp,
2014).

3.5 Uppbyggnad och evaluering av affarsmodeller

For att visualisera olika affarsmodeller som framtagits i studien anvidndes Osterwalders Business
Model Canvas som verktyg. Affarsmodellerna evaluerades dérefter utifrdn Osterwalders sju olika
fragestéllningar som presenterats i tidigare litteraturavsnitt. For att bedoma varje affarsmodells
barkraftighet betygséttes de pa skalan 1-5 utifrdn de givna fragestéllningarna. Dérefter kunde en
tabell framtas for att pa s sitt synliggora vilken modell som erhallit hdgst podng. Ménga menar
att metoder likt denna inte blir betydelsefull d& ingen kan forutspa en marknads reaktioner pa en
ny produkt. Trots det &r detta evalueringsverktyg fordelaktigt da det fir skaparen av
affairsmodellen att noggrannare tinka dver dess struktur (Osterwalder, 2011).
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3.6 Datainsamling

Den insamlade datan till studien baseras huvudsakligen pd kvalitativ information i form av
intervjuer och observationer. Intervjuerna ger tydlig information frdn en primér kélla och ligger i
linje med Design Thinkings anvindarcentrerade principer. Valet av intervjuer baseras dessutom
pa att insamlingsséttet ger upphov till en hog detaljrikedom samt mdjlighet till forstaelse av
komplexa fragestillningar. Vid intervjuer finns mojlighet att stilla foljdfragor vilket ocksa talar
for insamlingssittet da det ger mycket valid information.

Enligt Bryman finns det tre olika intervjutyper. Intervjutyperna bendmns som strukturerade,
ostrukturerade och semistrukturerade (Bryman, 2013). Oavsett intervjutyp ger intervjuer relevant
information kring designval av studiens mjukvaruprototyp. Detta i kontrast till mer kvantitativ
information som istéllet anses vara béttre 1 utvirderandet av en redan féardig design (Cooper et al,
2014).

For att utveckla en tjanst for en viss marknad &r det viktigt att fa reda pd vad som efterfrigas i
den specifika branschen och vilka relationer aktorerna déir har till varandra. Filtstudier valdes
eftersom det dr det enda sittet att bilda en verklig uppfattning om hur hantverkare, slutkunder och
byggvaruhus forhéller sig till varandra. Studien syftade till att ta reda pd de olika aktdrernas
roller, konkretisera olika problemomraden samt hitta potentiella intdktskillor for applikationen.
Detta for att enligt de principer som Osterwalder, Pigneur, Bernada och Smith foreslar i Value
Proposition Design: how to create products and services customers want (2014) for att snabbt
kunna faststilla att virde och kundsegment stimmer dverens med verkliga behov. For att komma
fram till den slutliga affirsmodellen studerades informationen frén féltstudierna. Informationen
kring aktorerna i branschen studerades ocksa med anledning av att det ocksé var ett underlag for
designprocessen vid utveckling av applikationen.

Vid faltstudierna gjordes ett strategiskt urval av intervjuobjekt genom att utfora intervjuerna pa
fem byggvaruhus i Vistra Gotaland. Byggvaruhus valdes for att det dir fanns tillgang till
hantverkare, konsumenter samt tjanstemin inom bygghandeln pa ett och samma stélle. For att
kartldgga branschen valdes ett flertal byggvaruhus ut av olika storleksordning, baserat pa antal
kunder och varumérkets marknadskédnnedom.

Under féltstudierna studerades aktdrerna genom observation savél som genom kommunikation.
Vid samtliga intervjuer inleddes kommunikationen som en Sppen dialog utan konkretisering av
studiens syfte likt en ostrukturerad intervjutyp. P4 detta sdtt skapades en bred bild av
byggbranschens nuldge ur flera synvinklar. Successivt dndrades intervjutypen till att bli allt mer
strukturerad fOor att pd sd sdtt besvara mer konkreta fragestéillningar, se Bilaga A. Under
insamlingen noterades data genom skriftlig dokumentation sdvil som ljudupptagning vid de
tillfallen respondenten gav sitt godkdnnande.

Nir litteratur samlades in till rapporten studerades all litteratur kallkritiskt. Med detta avses att
syftet med text, upphovsman, relevans och trovirdighet kontrollerades. I afférslitteraturen finns
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lite information tillgdngligt gdllande affarsmodeller i IT-branschen. For att tillgd relevanta
artiklar inom &mnet kontaktades en doktorand, med forskningsfokus kring sambandet mellan
affarsmodeller och tillvéxt av nya teknikbaserade foretag.
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4 Designprocessens resultat och analys

I foljande kapitel presenteras rapportens resultat. Till en borjan ges en Overblick av
designprocessen for att sedan beskriva varje prototyp for sig. Processen och prototyperna star till
grund for diskussionen som reflekterar ver utmaningar som uppkommit under studien. Dessa
utmaningar presenteras i ndstkommande kapitel, Diskussion.

4.1 Designprocessen

Da utvecklingen skett i iterationer enligt filosofin Design Thinking samt arbetsséttet Lean Startup
gjordes kontinuerligt evalueringar som resulterade i olika prototyper. Foljande avsnitt beskriver
de tre prototyperna som konstruerats under utvecklingsprocessen. Mjukvaruprototypens
utveckling kan askadliggoras genom ett flertal delsteg, se figur 5. Det forsta forslaget, Prototyp 1
(P1), grundade sig i den uppfattning som erhdlls utifrdn det givna uppdraget fran Swedspot AB.
Av dessa utgidngspunkter utvecklades en Minimum Viable Product (MVP) som en
pappersprototyp. Dérefter utvirderades MVP mot dess malgrupp genom anvindartester enligt
den metod som fOreslds i Design Sprint. Utifrdn de nya utgingspunkterna kartlades nya
egenskaper som utvecklades och sedan utvirderades, for att slutligen resultera i Prototyp 1.

P1 P2 P3

Utveck-
ling

Utgangs-
punkter

‘ Utvérdering '

Utveck-
ling

Utgangs-  Utveck-
punkter ling punkter

‘ Utvérdering ' ‘ Utvérdering '

Figur 5. Designprocessen. Forfattarnas egen bild.
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Da uppdragsbeskrivningen inte tillhandaholl tillréackligt med data utfordes faltundersdkningar for
att pa sd sitt erhdlla mer information. Efter att féltstudien genomforts utvecklades en ny prototyp
(P2) utifrén den insamlade datan. Aven detta forslag utvecklades genom ett flertal iterationer.
Anviandartester anviandes éterigen for avgora hur anpassad prototypen var efter malgruppen. For
att underlitta kommunikationen mellan utvecklingen av mjukvaruprototypen och affirsmodellen
framkom idén om att skapa ett verktyg for att visualisera applikationens bestdndsdelar. Verktyget
har namngetts Application Canvas och kommer hddanefter bendmnas som AC. Genom att
utvdrdera Prototyp 2 med hjidlp av AC och BMC framkom idén kring den slutliga prototypen
(P3). I de foljande avsnitten presenteras de tre olika prototyperna bestaende av en applikation och
en affarsmodell.
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4.1.1 Prototyp 1

Applikationsbeskrivning: Privatpersoner anvinder applikationen for att hitta pdlitliga hantverkare. Hantverkare
och Privatpersoner skapar sjdlva ett applikationskonto. Applikationen sdljs till privatpersoner via marknadsplatser
sa som App Store och Google Play.

Vid initieringsfasen av studien skapades en Minium Viable Product av Entreprenadappen enligt
den forsta fasen i Lean startup. Grundstrukturen till produkten skapades utifrdn vad som ansdgs
vara nddvindiga funktioner for att privatpersoner skall hitta palitliga hantverkare, se figur 6 a, b
och c. Dérefter genomfordes anvdndartester som motiverade ett antal dndringar.
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Figur 6 a, b, c. Prototyp 1. Forfattarnas egen bild.

Resultatet av testerna visade att en tydligare struktur krdvdes for att inte gora anvdndaren
forvirrad och att minska det nddvéndiga kognitiva arbetet anvdndaren behdvde utféra. Begreppen
Vad?, Var?, Vem? togs fram for att ge anvindaren ett tydligt monster att arbeta efter i
applikationen. Begreppet Vad syftar till att privatpersonen ska vélja ett alternativ som passar bést
utifran vad privatpersonen behdver ha hjilp med. Exempel pa hjdlpomraden &r badrum, och
maleri med mera. Begreppet Var syftar istillet till att beskriva vilken geografisk plats hjilpen
behovs. Slutligen avser begreppet Vem att privatpersonen skall bestimma vilken hantverkare
privatpersonen anser vara lamplig att utfora arbetet. Dessa begrepp testades mot anvdndaren och
gav positivt resultat gillande forstaelse for applikationens upplagg.

Niér privatpersonen star infor valet av vilken hantverkare som &r lampligast redovisas ett antal
hantverkare i1 en lista. Denna lista sorteras efter de som &r befogade att utfora arbetsuppgifter
inom det givna hjdlpomridet samt dess geografisk position. Sorteringen bygger ocksé pa betyg av
tidigare kunder som hantverksfirmorna haft. Privatpersoner skulle ge kritik och berdm till de
hantverkare som utfort tjdnster hos dem, varpa applikationen skulle fa ett sjalvforsorjande
kvalitetssystem. Hantverkare som utfort bra arbete skulle fa hogre betyg och dd hamna hdgre upp
i listan, vilket skulle resultera i att fler privatpersoner skulle kontakta dem.
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Denna prototyp bygger pa att privatpersoner och hantverkare har varsitt konto. Hantverkare
skulle skapa egna profiler dir de sjdlva redogjorde for den verksamhet de bedrev och gav en kort
beskrivning om sitt foretag. Kommunikation skulle kunna foras direkt mellan hantverkare och
privatpersoner genom ett inbyggt meddelandesystem i applikationen. Utover detta skulle ocksa
annonseringsutrymme finnas i applikationen for att lata foretag gora reklam f{or olika
byggrelaterade artiklar och material.

Fordelarna med denna kontobaserade applikation &r att applikationen knyter privatpersoner och
hantverkare till den genom meddelandehanteringen. Pa sa sitt dr chanserna siledes storre att mer
feedback kommer att fas da applikationen latt kan skicka push-notiser till dess anvindare for att
paminna dem om att ge hantverksomddmen.
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Figur 7. Business Model Canvas for Prototyp 1. Forfattarnas egen bild.

Affarsmodellen till detta alternativ pa applikation &skadliggoras i Figur 7. I denna affarsmodell
tydliggors tre kundsegment som &r Privatpersoner, Hantverkare och Annonsdrer. Varje segment
exponeras 1 tre olika farger. En viss firg pd en ruta inom ett byggblock relaterar séledes till
kundsegmentet i samma farg. De rutor som dr fargsatta enligt en gréskala &dr inte kopplade till
nagot givet segment utan ses istdllet som gemensamma interna delar for foretaget.
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Relationerna for de olika segmenten skiljer sig frdn varandra. For privatpersoner ér relationen
som starkast. Privatpersonernas asikter dr virdefulla for att applikationen skall kunna ha ett
sjalvforsorjande kvalitetssystem. Relationen till hantverkare &r ocksé den stark till skillnad mot
relationen till annonsérer som dr ytlig. Vérdet som applikationen ger Privatpersoner &r att den
16ser problemet for dem att enkelt hitta palitliga hantverkare. For Hantverkare och Annonsorer dr
véirdet att de exponeras for privatpersoner. Hantverksfirmor fir ocksa mojligheten att hitta
potentiella kunder och synas i ett sammanhang av palitlighet. Intéktsfloden till dgarna av
applikationen ges genom att privatpersoner betalar for applikationen. Intikter fas ocksd fran de
annonsorer som gor reklam pé applikationen.

4.1.2 Resultat fran filtstudien

Efter det att den forsta prototypen konstruerades gjordes en féltstudie. Den data som samlades in
under studien har sammanstillts och analyserats. Sammanstéllningen gav upphov till tre konkreta
pastdenden som samtliga lade en grund for fortsatta utvecklingen av applikationen sdvdl som
affarsmodellen. Filtstudien utmynnande i foljande tre konstanteranden.

1. Hantverksfirmor ser ingen svdrighet med att hitta kunder

Hantverkare har i dagslidget inget problem med att hitta kunder. De deltagande hantverkarna i
studien redogjorde ocksé for det faktum att det oftast &r deras kunder som tar kontakten med dem
och inte tviartom. Flertalet av de hantverkare som intervjuades hade ocksa inplanerade arbeten
som strickte sig flera manader framaét.

En forklaring till hantverkarnas saknade problematik med att hitta nya kunder kan bero pa
tillfalliga omvérldsfaktorer. I samband med att privatpersoner haft mojlighet att erhalla rotavdrag
for utforda tjénster har ocksd det gett upphov till att fler privatpersoner har rdd att anstélla
hantverkare.

2. Referenser avgor vilken firma en kund hor av sig till

Samtliga personer som var tillfrdgade under faltstudien angav referenser som det absolut
viktigaste hjdlpmedlet, for att forsdkra sig om att en hantverkare kommer gora ett bra jobb.
Saledes ér referenser och betyg en viktig del vid valet av vilken hantverksfirma kunder kontaktar.
Referensernas ursprung dr dock olika. Av studierna att doma &r det essentiellt att referenser
kommer frén ndgon som sjdlv haft erfarenhet av utford tjénst eller frdn ndgon som &r kunnig
inom omrddet och har kinnedom om att en firma &r palitlig.

Hantverksfirmor &r ocksa de mycket medvetna om att referenser &r av stor betydelse for att {4 nya
kunder. P4 grund av detta forsoker manga firmor involvera kundernas sikter 1 sitt arbete sa det
utfors enligt kundens onskan. Manga hantverksfirmor har ocksé ett ndtverk med andra firmor
som de samarbetar med vid olika uppdrag. Exempelvis har en el-firma ofta kontakt med en
snickarfirma, savél som en firma inom VVS. Hantverksfirmorna utnyttjar darfor sina nétverk och
forsoker rekommendera de firmor som ingér dér i for att deras samarbetspartners skall ha jobb att
gora, for att pa detta sitt stirka forhoppningarna om att sjélva bli rekommenderade.
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3. Byggvaruhus har samarbete med hantverksfirmor

Av de byggvaruhus som under studien var tillfrdgade har samtliga samarbete med olika
hantverksfirmor. Firmorna erhéller rabatter vid storre kop och bygghandeln ger ocksa
rekommendationer om hantverkare till deras andra kunder som koper varor. Anledningen till att
bygghandeln ger rekommendationer om hantverkare till deras konsumenter &r att de ser det som
ett satt att fa ndjdare kunder fran tva olika héll. Att ha ndjdare kunder 6kar sannolikheten for
okad forsiljning.

Pa de byggvaruhus som studerades hade personalen tillging till en lista med hantverkare. Utifrdn
denna lista gav de rekommendationer av hantverkare till deras kunder for att pa detta sétt bidra
till mersélj for byggvaruhuset och samtidigt hjélpa konsumenten. Nir byggvaruhusen fick
kdnnedom om att deras rekommendationer var bristfilliga noterades detta och samtidigt stroks
hantverksfirmorna som ej utfort ett bra arbete fran listan.

4.1.3 Prototyp 2

Applikationsbeskrivning: Privatpersoner anvinder applikationen for att hitta pdlitliga hantverkare. Byggvaruhus
abonnerar pd applikationen och kan genom applikationen exponera varor och skapa konton for de hantverkare de
samarbetar med. Applikationen finns att tillga som funktion pd byggvaruhusens hemsida och gar dven att ladda ner
som mobilapplikation.

I Prototyp 1 lades ansvaret att ldgga till hantverkare hos hantverkarna sjdlva. Eftersom
féltundersokningen pavisade att hantverkarna har ldtt att hitta kunder s& syntes ett stort hinder
med detta utféorande. Det saknades incitamentet for hantverkare att pa egen hand skapa och
underhélla ett applikationskonto.

Gillande referenser fanns det betydande problem kring hur hantverkare skulle betygsattas.
Hantverkare fick omdomen genom privatpersonernas erfarenheter av den givna hantverkaren.
Problemet med det var att det vid lansering av applikationen skulle saknas data och betyg kring
de listade hantverkarna. Det fanns med andra ord inget som pavisade hantverkarens pélitlighet
nédr applikationen skulle sldppas. Eftersom att affirsidén var att utveckla en applikation dir
privatpersoner kan hitta palitliga hantverkare blev den tidigare prototypen inte ldngre lika
fordelaktigt.

Utifran att faltundersdokningen pévisade att hantverkare har relationer med byggvaruhus
utvecklades ett koncept som bygger pd att byggvaruhusen rekommenderar hantverkare till
privatpersoner. Detta koncept utvecklades utefter den tidigare strukturen: Vad?, Var? och Vem?.
Den storsta fordndringen var nu att hantverkaren i detta koncept inte har ndgon direkt koppling
till applikationen, det &r istillet byggvaruhusen som hanterar de hantverkare som finns att tillga
for privatpersonerna som nyttjar programvaran.

Den nya idén var tinkt att implementeras dels som en egen fristdende applikation, men dven som

ett tilligg pd byggvaruhus hemsidor i form av en tjédnst som privatpersoner kan anvinda sig av for
exempelvis installation av varuhusets produkter. Eftersom den nya applikationen inte krdvde
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feedback frdn privatpersoner fungerade applikationen utan inloggning, vilket skulle minska
intrddesbarridrren och bortfallet av anvdndare. Med detta forslag var det tinkt att byggvaruhusen
skulle kopa en varuhusspecifik version av tjidnsten. Detta skulle bidra till merforsiljning genom
att privatpersoner skulle védlja hantverkare som var knutna till det specifika varuhuset. Dessutom
skulle varuhuset forknippas med péalitlighet genom att endast erbjuda pélitliga hantverkare.
Forutom det skulle varuhuset ocksd kunna exponera sitt varumérke savél som sina produkter
genom applikationen i den utstrdckning de sjdlva ville.

Den storsta fordelen med denna prototyp var att privatpersoner kunde tillgodose sig
rekommendationer redan vid studiens initiering. En annan fordel dr att intékterna blir 16pande
frén byggvaruhusen som ansluter sig och ddrmed lattare att forutspa. Det gér dven att dra nytta av
byggvaruhusens tidigare utvecklade marknadsforingskanaler nér applikationen skall spridas pa
marknaden.
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Figur 8. Business Model Canvas for Prototyp 2. Forfattarnas egen bild.
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I Figur 8 illustreras affarsmodellen for den andra prototypen. Liksom tidigare ndmnt skiljer sig
kundsegmentet mellan denna idé och den forsta idén som presenterades. Hir liggs bygghandeln
in som det viktiga intéktsdrivande kundsegmentet. Tanken bakom konceptet &r att intaktsflodena
ska ske l0pande fran byggvaruhus likt ett abonnemang.

Det vérdeerbjudande som ges for privatpersoner adr liksom foregaende affarsmodell att enkelt
hitta pélitliga hantverkare. For byggvaruhusen &r virdeerbjudandet merforséljning och for
hantverkarna blir det ett sétt att exponera sig som palitliga genom att halla god relation till
byggvaruhusen och utfora uppgifterna vl mot privatpersonerna.

4.1.4 Application Canvas

Vid utvecklingen av affirsmodellerna anvindes Business Model Canvas for att visualisera
affarsmodellens uppbyggnad. Det visade sig dock att det saknades en motsvarighet for att ocksé
kunna presentera mjukvarans byggstenar. Med detta i dtanke framkom idén att enkelt kunna
visualisera samspelet mellan affarsmodellen och applikationen. Detta visualiserades genom att
skapa en kanvas for applikationsutvecklingen till att anvdndas som komplement till BMC. Detta
komplement bendmns som Application Canvas. AC innehéller ett flertal olika byggstenar likt
BMC, som tillsammans representerar de krav som stélls pd applikationen. Genom att visualisera
dessa byggstenar tillsammans med Business Model Canvas kan ett team av delad kompetens latt
overskada den kompletta affirsmodellen och applikationen, se figur 9. Pa detta sitt gir det att
véiga ekonomiska krav mot de tekniska och tydliggora det tidigare nimnda samspelet mellan de
tvd delarna.

AC BMC
Anvindare Nyckel- Intdktsgi ckel- Nyckel- Virde- Kund- Kund-
& funktioner pa p | aktiviteter erbjudande relationer segment
Anvindning
Nyckel- Kanaler
resurser
Anvindargrinssnitt | Teknisk-plattform j)adsstruktur Intdktsfloden

Figur 9. AC & BMC. Forfattarnas egen bild.

Genom gruppdiskussioner och studier av teknisk dokumentation sdsom Software Design
Documents, dir mjukvarudesignen dokumenterats i tidigare mjukvaruprojekt, kartlades de delar
som krévs for att kunna utforma en applikation. Detta resulterade i fem viktiga byggstenar som
nedan presenteras.

24



1. Anvindare och Anvindning

En av de viktigaste byggstenarna ansdgs vara anvindaren, dvs den eller de som applikationen
riktas mot. Om affarsmodellen &ndras sé att applikationens anviandargrupp fordndras s kommer
det dven att behdva ske &dndringar 1 applikationen. Denna del beskriver de olika
anvindargrupperna exempelvis utifrdn anvéndarexpertis, det vill sdga hur teknikvan anvindaren
ar.

2. Anvandargrinssnitt

En annan av byggstenarna som har stor paverkan pa applikationens utveckling och dven paverkar
affairsmodellen &4r dess grinssnitt mot anvindarna. Denna del beskriver hur applikationen
kommunicerar med dess méanskliga anvindare. Detta dr av stor vikt d& det dr det priméra sittet
for huruvida applikationen kommer att uppfattas och anvéndas av dess anvéndare.

3. Nyckelfunktioner

Funktionssegmentet beskriver den huvudsakliga funktionalitet som applikationen ska
tillhandahélla. Detta har stark koppling till de virdeerbjudande som finns i BMC. Dir
affairsmodellen beskriver vilken nytta kunden far sa forklarar funktionssegmentet hur de olika
véirdeerbjudandena ska realiseras genom konkreta funktioner som applikationen tillhandahaller.

4. Teknisk Plattform

Utifrdn anvindarnas preferenser och expertisnivaer, applikationens funktioner och det virde som
innovationen dr tdnkt att bidra med bestdms de plattformar som passar bast for mjukvaran att
byggas for. Sadan kan exempelvis innebéra att applikationen skall utvecklas for smarta klockor
alternativt att den skall fungera pa en mobil enhet.

5. Intédktsgivare

Utifrdn de mgjligheter som finns till intdktsgivare med den nuvarande applikationsidén eller
affairsmodellen beskrivs hér hur dessa kan implementeras i produkten. Det gar som exempel att
sdga att dir BMC séger att det ska finnas annonsplatser for en viss kundgrupp avgor AC vart
ndgonstans i applikationen dessa ska ldggas och hur de ska vara utformade.

Ett exempel pd vad som kan ingd i en Application Canvas finns att tillga i bilaga D. De olika
segmenten dr ordnade efter hur stor inverkan de har pa utvecklingsprocessen samt hur de
paverkar varandra. Slutanvédndaren tillsammans med de funktioner applikationen dr tinkt att
tillhandahalla indikerar vilka tekniska plattformar som &r mest ldmpade. Intdktsgivarna stdller
krav pa anvédndargrénssnittet och funktionerna genom till exempel placering av annonser eller hur
funktioner begrinsas for olika anvidndare pdgrund exempelvis freemium-erbjudanden.
Anvindare, funktioner och intdktsgivare ges mest utrymme dd de anses vara de tre viktigaste
delarna av AC. Detta pa grund av att de, som nidmnt ovan, kan anvindas for att bestimma vilka
plattformar applikationen bor utvecklas for och vilka krav som bor stillas pa
anvindargranssnittet.
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4.1.5 Prototyp 3

Applikationsbeskrivning: Privatpersoner anvinder applikationen for att hitta palitliga hantverkare. Applikationen
finns att tillga gratis som nedladdningsbar applikation savdl som pd web-sida. Hantverkare och privatpersoner kan
sjdlva ligga in nya profiler i applikationen. Intikter genereras av annonsering savdl som finansierad
hantverkarexponering av byggvarhus.

P& grund av att Prototyp 2 saknade tydliga nitverkseffekter dr det inte ett konkurrenskraftigt
alternativ. Eftersom applikationen var ténkt att sdljas till byggvaruhus begrinsades antalet
hantverkare till de kontakter det givna varuhuset hade. Med det i atanke framkom ett tredje
forslag pé applikationsuppbyggnad med en tillhérande ny affarsmodell.
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Figur 10 a, b, c. Applikationens grund. Foretagsnamn ar censurerade. Forfattarnas egna bilder.

Detta forslag baseras pd en applikation som ér fri frdn konton och inloggningsfunktioner. I detta
forslag dr det inte bara hantverkare som skapar sina egna profiler utan dven privatpersoner har
mdjlighet att lagga till hantverkare de haft hjdlp av. Applikationen bygger likt tidigare forslag pa
begreppen Vad, Var och Vem och innehéller liksom det forsta forslaget ett sjdlvforsorjande
kvalitetssystem i form av feedback fran privatpersoner, se figur 10 a, b, c eller Bilaga E. Utover
det sjilvforsorjande kvalitetssystemet s& nyttjar detta forslag ocksd byggvaruhusens relationer
med hantverkare. Listan av hantverkare initieras med en lista av rekommenderade hantverkare
frén varuhusen. Pa detta sitt anvénds byggvaruhusens rekommendationer i applikationen och det
ges ocksa en intdktsmojlighet till applikationsutgivaren. Varuhusen betalar utgivaren for att
exponera de hantverkare de samarbetar med. Likt tidigare ndmnt &r det en stor fordel for
varuhusen om deras hantverkare de samarbetar med har arbete att gora. Detta medfor att
hantverkarna far behov av nytt byggmaterial vilket i sin tur innebdr merforsiljning for
byggvaruhusen. Forutom det hjédlper varuhusen privatpersoner att tillgodose dem en palitlig
hantverkare och hantverkarna att erhalla nya kunder. Utdver det exponeras varuhusen och dess
varumairke i en miljo av pélitlighet vilket far varumarket att stidrkas mot kund.
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Figur 11 a och b. Beskrivning och kontaktuppgifter. Forfattarnas egna bilder.

Efter att en privatperson markerat vem som skall utfora arbetet far anvindaren ocksa skriva en
tydligare beskrivning av vad som skall goras. Privatpersonen har mdjlighet att markera en eller
flera hantverkare de vill kontakta. Nir anvindaren beskriver sitt drende far privatpersonen ocksa
fylla i sina kontaktuppgifter, se figur 11 a. Mailadressen lagras i en databas for att kunna nd
privatpersonerna ett par manader efter att applikationen har nyttjats. Att samla denna information
ar nodvandigt for att erhalla feedback fradn privatpersonerna. Samtidigt som privatpersonerna
beskriver omfattningen av tjédnsten de behover hjélp med erhéller de ett mail om vilka firmor de
kontaktat sdvdl som firmornas kontaktuppgifter. Denna information syns &ven i applikationen
direkt efter att beskrivningen har skickats ivdg se figur 11 b. Det dr viktigt att firmornas uppgifter
inte exponerats i ett tidigare skede i applikationen da privatpersonerna kan ldmna applikationen
och kontakta firmorna pa egen hand. Som resultat av att anvidndarna lamnar applikationen
elimineras chansen att ge feedback om hantverkarna da applikationen inte knutit anvéindarens
kontaktuppgifter tidigare.

Fordelarna med den hir prototypen ér att natverkseffekter nyttjas till storre del. Detta forslag ger
chans till flera olika byggforetag att ansluta sina rekommendationer. Ofta uppkommer svarigheter
med att f4 anvéndare att anvénda en applikation vid lansering. Denna applikation kommer dock
ha hantverkare inlagda vid lansering vilket underldttar att locka privatpersoner att nyttja
applikationen.

Denna applikation skall ocksa integreras med Facebook, se figur 11 b. Efter det att

privatpersonen skickat ivdg ett mail till olika hantverkare kommer privatpersonen att ha mojlighet
att dven dela ett inldgg pd Facebook om hantverkarna. Tanken med att dela inldgget &r att fa sina
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vénner att ge ett omdome om hantverkarna men ocksa for att Entreprenadappen pa ett enkelt sétt
skall marknadsforas pé sociala medier.

Nyckelpartnerskap

Bygghandel, foretag
som tillhandahaller
server for

molnlagring

Nyckelaktiviteter

Utveckling och drift
av plattform,
marknadsforing,
starka
kundrelationer

Vardeerbjudande

Enkelt hitta palitliga

hantverkare

Merférsaljning

Kundrelationer

Starkast relation

Mail, Applikation
och Feedback

Kundsegment

Privatpersoner

Personlig kontakt

Ytliga relationer

Facebook

med Hantverkare
Annonsor

Kanaler

Applikation

Exponering i
applikation

Intdktsfloden

Bygghandel

Nyckelresurser

Plattform,
Humankapital

Exponering

Kostnadsstruktur

Hanverksannonser fran
byggvaruhus

Marknadsforing,
utveckling och drift,

licenser molntjdnster

Ovrig annonsering

Figur 12. Business Model Canvas for slutgiltig affarsmodell. Forfattarnas egen bild.

Av affirsmodellen att tyda av Figur 12 har denna applikation fyra olika kundsegment.
Relationerna till de olika segmenten skiljer sig dock &t. Starkast relation halls med
privatpersonerna, dem maste anvénda applikationen for att applikationen skall kunna utvecklas.
Bygghandeln kommer att ldgga in de hantverkare de har sammarbeten med, dels innan
lanseringen men ocksé som ett kontinuerligt arbete. Pa grund av det krivs det att kontakten med
byggvaruhusen ocksé dr nira.

Det som skiljer denna affirsmodell gentemot tidigare &r framst intdktsstrdommarna.
Intéktsstrommar kommer hér ifrdn annonsorer men ocksé ifran byggvaruhusen. Byggvaruhusen
fér betala for att deras rekommendationer skall synas dverst i listan. Som komplement till BMC
for Prototyp 3 har dven en AC utvecklats. Denna AC askadliggors av Figur 13.
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Figur 13. Application Canvas for Prototyp 3. Forfattarnas egen bild.

AC for Prototyp 3 far tva stora anviandargrupper i form av privatpersoner och bygghandeln och
illustreras med samma farger som tidigare presenterad BMC. For dessa tvad grupper kommer
Bygghandeln att kunna ldgga till hantverkare samtidigt som privatpersoner kommer ges den
mdjligheten sévél som att hitta och kontakta hantverkare. For att nd ut till en sd bred kundbas som
mdjligt samt ge majligheter att pa ett snabbt och enkelt sdtt bygga ut applikationen gors valet att
dven for detta forslag utveckla for webb med mojligheter att senare Oversitta till native.
Anviéndargrinssnittet kommer for den ténkta privatpersonen att behdva vara enkelt och snabbt,
vilket tillsammans med den ténkta uppdelningen i Vad?, Var?, och Vem? ger stark grund for att
vélja ett wizardmonster. For att underlétta inmatningen av hantverkare bor ett webbformuldr
finnas sé att bygghandeln och privatpersoner, pé ett standardiserat sétt, kan fora in de kontakter
som de har. Det behdver dven finnas funktionalitet for att mata in annonser i systemet.

Det som paverkat denna applikation mest gentemot tidigare forslag ar att funktionerna har blivit
flera. Det dr ett resultat av att affarsmodellen inkluderar ett extra kundsegment gentemot Prototyp
1 och 2. Dessutom kraver inte detta forslag att hinsyn tas till grafiska profiler i lika stor méngd da
produkten inte séljs till ett specifikt foretag likt som Prototyp 2. Detta gor att den grafiska
profilen i denna prototyp kan anpassas utifran vad utvecklarna anser &r ett tilltalande utseende,
istdllet fOr att rétta sig efter ett byggvaruhus redan féardiga grafiska profil.
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Beroende pa applikationsutvecklarnas anvéndning av externa bibliotek, ramverk eller andra
tredjehandsparter sdsom APL:er vid utvecklingen kan kostnader uppkomma som har direkt
paverkan péd affirsmodellens kostnadssegment. Dessutom &r olika plattformar i olika stor
utstrickning kostsamma och kan medfora utgifter i form av licensavgifter och liknande. I
Entreprenadappens fall padverkades dven affairsmodellen av att ett partnerskap kan ses med sociala
medier dd applikationen skall tillhandahélla integration med Facebook.

4.1.6 Evaluering av affirsmodellerna

Samtliga prototyper har funktionalitet som mojliggdr for anvdndaren av tjénsten att hitta en
palitlig hantverkare och har utvérderats enligt Osterwalders evalueringsmetod. Tabell 1 redovisar
en sammanstédllning av evalueringarna av affirsmodellerna for de olika prototyperna. I Bilaga C
erhalls motiveringar bakom poingsittning for fragorna for respektive modell. I studien har denna
evalueringsmetod anvénts for att genom den iterativa arbetsmetodiken kunna utvérdera vilka
styrkor och svagheter som affarsmodellen har. For att pd detta sitt bedoma vad som behover
forbéttras med den framarbetade affarsmodellen. Kritik kan riktas mot att som forfattare sjilv ge
bedomning av egen design, men dé forslagen endast jimfors med varandra dr podngsittningen av
virde.

1. Hur stora dr omstdllningskostnaderna for kunden att byta till din tjdnst?
2. Hur skalbar dr affdrsmodellen?

3. Generar affdirsmodellen dterkommande intdikter fran samma kund?

4. Genereras intdikter fore kostnader?

5. Hur mycket far affdrsmodellen andra att gora arbetet?

6. Har affirsmodellen ett inbyggt skydd fran konkurrenter?

7. Ar affiirsmodellen baserad pad en utmanande kostnadsstruktur?

Tabell 1. Sammanstéllning av evaluering. Forfattarnas egna tabell.

Fraga 1 2 3 4 5 6 7 Summa
Forslag 1 2 5 2 2 4 1 1 17
Forslag 2 5 3 5 3 2 1 1 20
Forslag 3 5 5 4 2 5 1 1 23

Genom studier av andra framgangsrika applikationer kartlades tre viktiga parametrar som bidragit
till deras framgéng, se Bilaga B. De parametrar som var dterkommande i samtliga applikationer
var att de var sjalvforsorjande, hade 1ag intrddesbarridr och till hog grad var skalbara. Dessa
parametrar besvaras genom fraga 1, 2 och 5 i Osterwalders evalueringsmetod. P4 grund av detta
ansdgs det naturligt att framforallt fokusera pa dessa punkter vid utveckling av applikationen.

Det Osterwalder beskriver som konkurrensskydd ar ndgot som forst dyker upp efter att
affairsmodellen testas mot dess marknad och kan dirmed inte konkretiseras i utvecklingen.

30



Eftersom det d4r omgjligt att bedoma affarsmodellens konkurrensskydd innan den applicerats pa
marknaden sattes for samtliga alternativ en etta pé frigestillning 6. Aven fraga 7 valdes att sittas
till 1 for samtliga alternativ, detta eftersom det dr omdjligt att bygga en utmanande
kostnadsstruktur utifran det angivna forslaget fran Swedspot AB.

Den prototyp som erholl hogst antal poéng utefter Osterwalders evalueringsmetod dr Prototyp 3.
Detta forslag mojliggér nitverkseffekter genom feedbackfunktionen som ger en dkad nytta for
nésta anvindare av applikationen. En 6kad grad av feedback ger en forbittrad applikation till
nésta anvindare. Nétverkseffekter erhélls inte i Prototyp 2 dér byggvaruhusen inte gynnas av att
ett annat varuhus anammar tjénsten.

Prototyp 3 gors ocksd sjélvforsorjande genom att lata externa parter skdta utbyggnaden av
referenssystemet. Dessutom undkommer applikationsutvecklarna att 1dgga till hantverksprofiler.
Eftersom Prototyp 1 saknade hantverkarprofiler till en borjan hade det krivts manuellt arbete att
skapa hantverksprofiler for att nd den kritiska massan. En kritisk massa kan definieras som den
mingd anvdndare som behovs for att applikationen skall uppfylla sitt syfte.

Det som frémst skiljer Prototyp 3 mot befintliga konkurrenter, som valts att inte bendmnas i
rapporten, dr dess fokus pd enkelhet och att tjansten mdjliggor att anvéndaren sjélv kan paskynda
kontaktprocessen. Dessutom ges en mdjlighet for anvdndaren att 1dgga till egna hantverkare.
Detta ger snabbt ett brett utbud av hantverkare for privatpersonerna. Utdver detta behdver inte
utvecklarna ta ansvar for hantverkarnas palitlighet eftersom detta skots av det sjdlvforsorjande
kvalitetssystemet.
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S Diskussion kring utmaningar

Genom att utfora en designorienterad studie i ett team med bade affarsutvecklings- och teknisk
kompetens skapades goda forutsittningar for att hantera och reflektera kring utmaningar vid
utvecklingen av en affirsidé till en digital tjénst. Inledningsvis redogoér detta avsnitt for de
svérigheter och utmaningar som framkom under studien. Senare presenteras dven hur verktyget
Application Canvas skapades.

5.1 Utmaningar i arbetsprocessen

Négra faktorer som fOrsvarade utvecklingsprocessen var naivitet, kommunikation och
metodikval. Alla dessa faktorer kan hérledas till de tre huvudsakliga utmaningar som praglade
arbetet och som senare kommer presenteras.

Det visade sig att ivrighet och naivitet bidrog till en 6nskan att snabbt utforma en 16sning pa
hantverksproblemet. Detta ledde till att utvecklingen gick i delvis fel riktning och att produkten
inledningsvis inte utvecklades baserat pa faktiskt data. Anvéndartesterna pavisade att
utvecklingen hade forsokt skapa en losning anvéndarna inte var i behov av. Utifran denna insikt
genomfordes en féltundersdkning for att fi forbéttrad forstaelse kring branschens behov.
Datainsamlingen syftade ocksd till att forstd det vdrde anvindarna far genom att nyttja
applikationen. Forstaelsen for detta virde anser Osterwalder et al (2014) dr vésentligt da tid inte
laggs pd att utveckla idéer som inte kommer fungera. Detta resulterade i en ny bild av problemet
dér andra faktorer nu véigdes in och utmynnade i att Prototyp 2 utvecklades. Att ivrigt utveckla
prototypen kan @nda ses som fordelaktigt d& det bidrog till nya idéer och tankesdtt som senare
kom att anvindas i den slutliga produkten.

I borjan av studien skedde applikationsutvecklingen och affarsutvecklingen till stor del skiljt frdn
varandra. Detta resulterade i att de tva delarna inte arbetade mot samma mal. Nér detta problem
identifierades uppstod en insikt att det fanns ett behov av en gemensam arbetsmetod dir samtliga
i gruppen kunde f4 samma kinnedom i arbetets framfart. Da Design Thinking och Lean Startup
bada foljer ett iterativt monster gick det att skapa en synkroniserad arbetsprocess for de bdda
utvecklingsomradena. Denna arbetsprocess bidrog till gemensamma riktlinjer som underlittade
utvecklingen i sin helhet. Av detta att tyda dr det viktigt att synkronisera utvecklingen i team med
olika bakgrund, for att pa sd satt forbdttra samhorigheten och skapa en gemensam malbild. Den
forbattrade samhorigheten bidrar till att det blir ldttare for teammedlemmarna att fora en
konstruktiv och dppen kommunikation. Detta dr nigot som ar viktigt for att utvecklingen inte
skall stanna upp pé grund av missforstand eller andra oklarheter.
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5.1.1 De tre huvudsakliga utmaningarna

Under projektets gang observerades och synliggjordes ett flertal utmaningar. Dessa utmaningar
var att forstd affirsidén och hur den bor utvecklas, att sammanknyta tva kompetensomraden och
att forsta det msesidiga beroendet mellan en affdrsmodell och applikation.

1. Forstd affdrsidén och hur den bor utvecklas.

Den forsta utmaningen avser forstéelse géllande affarsidén och hur den pa basta sdtt skulle kunna
utvecklas. Eftersom affdrsidén angavs redan vid initieringen av studien var det designteamets
uppgift att tolka afférsidén, for att 16sa det problem som den avser. Detta visade sig vara svart da
en affédrsidé kan tolkas pd manga olika sétt. I detta fall gdllde affdrsidén en digital tjanst och mer
specifikt en applikation vilket medforde vissa krav pa forstaelse for vad en applikation bor
innehalla. Vad som redogjorts i teoriavsnittet i denna rapport ror fraimst forstaelse for vilka
funktioner som bor vara med, vilken teknisk plattform applikationen ska finnas pd samt hur det
grafiska grinssnittet bor se ut.

Utmaningen att forsta affarsidén kan precis som Osterwalder (2010) pastar anses vara omgjlig att
besvara innan applikationen lanseras pa marknaden. D& den metod som anvéndes for att bygga
applikation och utveckla affarsidén var Lean Startup 1 kombination med Design Thinking skedde
utvecklingen enligt flera iterationer. Evalueringarna som gjordes i slutet av varje iteration bidrog
till att utvecklarna kunde sdkerstdlla att utvecklingen skedde mot anvéndarnas krav. Trots detta
var forfattarna vid ett flertal tillféllen pd vég i fel riktning. Detta ansdgs dd vara kostsamt i form
av tid di resurser lades pd att utveckla fel applikation. Vid evaluering av dessa prototyper
astadkom forfattarna battre forstaelse for affarsidén, vilket i sin tur bidrog till nya 16sningar i
form av bittre prototyper. Den tid som gick till spillo inledningsvis kan dérfor till viss del ses
som nddvéndig for att senare uppna det slutgiltiga resultatet.

2. Sammanknytning av tvd kompetensomrdden.

Den andra utmaningen patraffades vid de inledande mdtena kring utvecklingen av affarsidén och
applikationen. Utmaningen som d& uppkom var att knyta samman de tvd olika
kompetensomraden kring mjukvara och ekonomi. Att arbeta i grupp med personer med olika
dmnesmassiga kompetenser &r av stor fordel da gruppen som helhet far en battre forméga. For att
komma framat i en utvecklingsprocess ar det viktigt att samtliga i gruppen har forstaelse for vad
malet med studien dr. Detta sdtter kommunikationen inom gruppen pd sin spets, nagot som
forfattarna upplevde var svart vid initieringen av studien pa grund av dess utbildningsbakgrund.

Ett exempel pa denna utmaning var vid studiens inledande fas. Terminologin kring de olika
dmnena skapade latt missforstdnd. Flertalet begrepp som beskrivs under applikationsavsnittet i
teoridelen tolkades pa olika sdtt beroende pa fOrfattarnas akademiska bakgrund. Ett annat
exempel pd ndr denna utmaning férekom var vid utformningen av intervjun till datainsamlingen.
I detta fall var asikterna delade kring hur strukturerade dessa intervjuer skulle vara.
Diskussionerna kring detta resulterade i att en djupare forstaelse skapades for vad som ville
uppnds med intervjuerna och vilket uppldgg som passade bést for att nd dit. I denna studies fall
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bidrog detta till valet av den semistrukturerade metod som beskrivs under avsnittet
Datainsamling.

3. Forstdelse for det omsesidiga beroendet mellan affirsmodell och applikation.

Vid utvecklingen av nya idéer kring affdrsmodellen och applikationen framkom den tredje och
sista utmaningen. Det visade sig snabbt att utvecklingen av idéerna kring affirsmodellen hade
direkt paverkan pd utvecklingen av applikationen, men &ven att fordndringar i applikationen gav
direkt paverkan pa affairsmodellens utveckling. Dédrav framkom utmaningen som avser att forstd
beroendet och samverkan mellan en applikation och dess affarsmodell. Forfattarna ansag att det
var av stor vikt att 16sa problemet kring denna utmaning for att vidare kunna utveckla affarsidén
pa bista sitt.

Osterwalders (2010) BMC syftar endast till att beskriva ett foretags affarsmodell och ger inga
detaljer om det tekniska utformandet av en affdrsidé. Vid en fOrdndring i affirsmodellens
kundsegment kunde exempelvis det grafiska grénssnittet behdva anpassas och vid byte av teknisk
plattform gavs mojligheter till nya intdktstrommar. Detta tydde pé att utvecklingen av affarsidén
och applikationen péverkade varandra. Allt detta visade pad att det behdvdes ett verktyg for att
illustrera detta beroende for att underlitta for den framtida utvecklingen.

5.1.2 Diskussion kring Application Canvas

Liksom Shafer (2010) pastar dkas sannolikheten att lyckas med en produkt eller tjanst genom att
utveckla den i samma takt som dess affarsmodell. Nagot som klargjordes under studiens ging var
att det dr ineffektivt att forst skapa en affarsmodell for att sedan gora en applikation som matchar.
En applikation bor inte heller forst skapas for att sedan generera en passande affarsmodell. For att
resultatet skall bli tilltalande dr det essentiellt att delarna utvecklas tillsammans.

“The better we understand the structure of business models, the better we will be at creating
them” (Johnson, 2010). Liksom den strukturella uppbyggnaden av BMC ger en okad forstaelse
for affirsmodeller, har studien visat att AC och BMC i kombination ger en béttre forstaelse for
utvecklingen av en affarsidé till en digital tjinst. Syftet med AC &r att visualisera det dmsesidiga
beroendet mellan en affirsmodell och applikation. Tillsammans kan de bdda kanvaserna
anvéndas for att dskadliggora samspelet av delarna sinsemellan. AC dr pa detta sétt ett forsok till
att ge Okad fOrstdelse till hur affirsmodells- och applikationsutveckling hor ihop.
Askadliggorandet underlittar dirmed utvecklingen av en affirsmodell och applikation di
utvecklingen kan knytas samman och bli mer enhetlig, se figur 14.
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Figur 14. Sammanlénkning av affirsmodell och applikation. Forfattarnas egen bild.

Liksom Shafer (2010) péstir skall en affirsmodell stindigt forbattras och utvecklas utifrén
marknadens krav. P4 samma sitt sker en stindig utveckling av en applikations mjukvara. Pa
grund av att bada dessa delar stindigt utvecklas pavisas ddrmed vikten av att visualisera dessa
fordndringar. Genom detta kan kontroll av att applikationen och affirsmodellen utvecklas i
samma riktning ske. Visualiseringen gor det ocksa lattare att viga ekonomiska krav mot tekniska
och vice versa.

Den iterativa metod som i studien anvédndes fungerande vél vid utvecklingen av en applikation
tillsammans med dess affirsmodell. Genom att arbeta i iterationer gick det att gora ett flertal
utvdrderingar av de olika prototyperna som resulterade i nya forbattringsdtgirder av AC saval
som mjukvaruprototypen. Genom att iterationerna resulterade i dessa forbattringsatgérder visade
sig iterationer vara en fungerande metod for att utveckla en affédrsidé. En svérighet visade sig vara
att bedoma hur méanga iterationer som krévs for att en produkt skall anses vara klar, 4ven hur 1dng
respektive iteration skall vara.

Minimum Viable Product som redogors i metodavsnittet dr ett uttryck inom Lean Startup (Ries,
2014). MVP beskrivs som en prototyp av en fardig produkt som endast bestdr av den mest
vésentliga funktionaliteten. Av de insikter som studien medférde kan denna tolkning av
begreppet MVP anses vara bristféllig. Forfattarna anser istéllet att en prototyp bor inkludera en
applikation samt den tillhérande affirsmodellen. Detta for att underlitta for den gemensamma
utvecklingen av de bada delarna.

Liksom tidigare ndmnt skapades AC efter att Prototyp 2 tagits fram och kunde genom det
iterativa arbetssittet testas och vidareutvecklas vid utvecklingen av Prototyp 3. Anvédndandet av
AC tillsammans med BMC gynnande ocksé utvecklingsprocessen avsevirt dd samspelet mellan
utvecklingen av affarsmodellen och applikationen forbéttrades. Nya kundsegment kunde
definieras och relateras till ny funktionalitet och nya intiktsstrommar i Prototyp 3. Viktigt att ha i
atanke &r att Application Canvas som koncept behover fortsatt utveckling och undersdkning. I
dagsldget har AC endast testats vid utveckling av detta exempel. For att sdkerstdlla dess
funktionalitet behdver den testas i fler iterationer samt i andra typer av IT-relaterade projekt.
Detta eftersom tester i fler iterationer och miljoer sdkerstiller de olika byggblockens relevans och
duglighet. Genom att testa verktyget i fler miljoer kan AC utvecklas for att bli ett mer generellt
analysverktyg vid utvecklingen av en affarsidé till en digital tjanst.
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Osterwalder et al (2014) diskuterar ocksa i sitt litterdra verk Value proposition design: how to
create products and services customers want hur personer i ett team snabbt kan utveckla en
produkt och en affirsidé. De storsta skillnaderna pd det resultat och den process som
framkommer i rapporten gentemot den som foreslds av Osterwalder dr frimst att han har ett
tydligt fokus kring hur en affarsidé kan presenteras for investerare. Osterwalder lagger ocksé stor
vikt vid att diskutera kring ekonomiska aspekter, exempelvis hur ett team skall gé tillviga nér de
saknar ekonomiska medel. En ytterliggare skillnad pa vad Osterwalder ger for rekommendationer
géllande utvecklingen av en affarsidé och den 16sning som presenterats i denna rapport dr att det
hér har tagits fram ett verktyg for applikationen som komplement till det verktyg som finns for
affarsmodeller. Pa detta sétt ges en ny synvinkel pa affdrsidén utifrin ett mer tekniskt perspektiv.

Ur det miljoméssiga hallbarhetsperspektivet har inte Application Canvas ndgon paverkan.
Daremot leder anvindandet av AC tillsammans med BMC till forbéttrad kommunikation, vilket 1
sin tur minskar chanserna for missforstdnd. Detta leder till att tid kan sparas och att produkter
snabbare kan nd marknaden. Genom att en produkt snabbt nar ut pd marknaden ar det storre
chans for foretaget att ta marknadsandelar fore dess konkurrenter. P& detta sétt okas foretagets
chans till tillvixt och ddrmed dess chans att bedriva ett mer hallbart foretagande ur ekonomiskt
perspektiv. Den forbittrade kommunikationen kan ocksa anses ha social paverkan d& den bidrar
till en forbattrad gruppdynamik, dér alla i gruppen far en chans till att delge forbéttringsatgérder.
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6 Slutsats

Under denna studie har de utmaningar som pétraffats under applikationsutveckling och
affarsutveckling kartlagts. Detta for att besvara forskningsfragan Vilka utmaningar finns vid
utveckling av en affdrsideé till en digital tjdnst? Den forsta utmérkande utmaningen var att fa
forstaelse for affarsidén och hur den kan utvecklas. Vidare var det ocksa en svérighet att knyta
samman de kompetenser forfattarna hade med varandra. Den sista utmaningen var att fd
forstaelse for det omsesidiga beroende som finns mellan en applikation och dess affarsmodell.
Detta for att l4ttare kunna utveckla affarsidén i rétt riktning tillsammans.

For att bemodta de framkomna utmaningarna skapades under studien Application Canvas.
Application Canvas kan ses som ett verktyg for att visualisera det tidigare nimnda beroendet.
Verktyget skapades av forfattarna for att kringgd de utmaningarna som patréffades under studien.
Verktyget ér ett resultat for att pavisa vikten av samspel vid utveckling av en affirsidé. Det
iterativa metodsambandet som under studien anvindes medforde att reflektioner gjordes, dir AC
ar ett resultat av dem. Att utveckla AC i ett verkligt fall var bra dé iterationerna gav upphov till
nya forbattringsdtgirder.

Application Canvas skapades ocksa for att underldtta for forfattarna att foradla Swedspots
affarsidé. Genom studien har en prototyp bestdende av affarsmodell och applikation som har laga
intrddesbarridrer, dr sjdlvforsorjande och skalbar tagits fram. Prototypens funktioner har testas
mot anvindare och har genom fiéltstudier utvecklats for att ligga i linje med anvindarnas krav.
Prototypens fokus pé enkelhet dr framst det som skiljer den mot dess konkurrenter.

Négot som klargjorts under studiens géng &r att det dr ineffektivt att forst skapa en affarsmodell
for att sedan gora en applikation som matchar. En applikation bor inte heller forst skapas for att
sedan generera en passande affirsmodell. For att resultatet skall bli tilltalande ar det viktigt att
delarna utvecklas tillsammans. Genom att anvidnda sig av Application Canvas och Business
Model Canvas kan samspelet mellan applikations- och affarsmodellsutveckling underléttas
genom att effekterna av de beslut som gors kan visualiseras genom kanvaserna. Forfattarna har
forhoppningen att genom framtagandet av AC som komplement till BMC bidra till fortsatt
diskussion kring utveckling av affirmodeller och applikationer i samspel.
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Bilagor

Bilaga A - Semistrukturerad intervju Byggvaruhus

Intervjuerna priglades av en semistrukturerad intervjutyp som karaktériseras av att intervjun
inleds med mer generella fragor for att sedan bli allt mer strukturerade och konkreta. Frdgorna i
intervjun modifieras med tiden allt eftersom att de paverkades av den rddande situationen och
miljon samt respondenten och dess bakgrund.

Sammanlagt utférdes intervjuerna pd fem byggvaruhus med flertalet personer intervjuade pa
varje byggvaruhus.

Privatpersoner
Vem ér du?
Beritta varfor du ar har
Ska du utfora arbetet sjélv eller ska du anlita ndgon?
Beritta hur du gick tillvdga (eller hur du skulle ga tillvdga) for att hitta en hantverkare
Vad dr viktigt for dig ndr du anlitar en hantverkare?
Kénner du till ménga hantverkarsfirmor? Vad vet du om deras pélitlighet?

Anstillda inom Bygghandeln

Vem ér du?

Vad dr dina arbetsuppgifter inom bygghandeln?

Ar ni fristdende som foretag eller ingér ni i en koncern?

Till vilken grad har du kontakt med kunder?

Vilka dr era kunder och hur marknadsfor ni er mot dem?

Vad har ni for olika kundsegment och hur arbetar ni for att virna om dem?

Hantverkare
Vem dr du?
Beritta varfor du ar har
Hur ménga anstéllda har ditt foretag?
Hur arbetar du eller ditt foretag med kundkontakt?
Till vilken grad kontaktar ni sjdlva era kunder?
Koper du alltid ditt virke har?
Erhaller du ndgon specifik rabatt vid dterkommande kop?
Samarbetar din firma med andra firmor (exempelvis Bygg, El, VVS)
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Stammer vl

Stammer mycket vil

Bilaga B - Studie av Osterwalders fragestallningar

Tabell 2. Genomgang av andra foretag. Forfattarnas egen tabell.

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer vl

Stammer vl

Stammer mycket vl

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer mycket vl

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil

Stammer mycket vl

Stammer vl

Stammer mycket vl

Stammer mycket vl

Stammer mycket vil

Stammer vl

Stammer mycket vil

Stammer mycket vil
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Bilaga C - Evaluering av Prototyper

Foljande bilaga redovisar hur gruppen gick till viga for att betygsitta de olika affirsmodellerna
utifrdn Osterwalders evalueringsmetod.

Evaluering av Prototyp 1

I tabell 3 redovisas de poéng som den aktuella affdrsmodellen ges med avseende pé Osterwalders
sju fragestillningar, respektive friga har presenterats i tidigare teoriavsnitt. Podngen &r utdelade
efter hur bra affarsmodellen besvarar respektive fragestillning, en hogre podng innebir ett béttre
resultat pa den specifika fragan. Podngskalan &r fran 1-5.

Tabell 3. Evaluering av Prototyp 1. Forfattarnas egen tabell.

Fraga: 1 2 3 4 5 6 7

Poing: 2 5 2 2 4 1 1

1. Hur stora idr omstillningskostnaderna for kunden att byta till din tjénst?
Uppoffringskostnaden for kundsegmenten att anamma tjansten &r relativt hog for denna modell.
Privatpersonerna tvingas betala for tjinsten och hantverkarna behdver sjédlva anamma tjinsten
genom att ldgga in sin egen profil.

2. Hur skalbar ér affirsmodellen?
Affarsmodellen gors skalbar genom att erbjuda funktionalitet &ven nir kundkretsen dkas. Genom
att forbereda applikationen for ett 6kat antal anvéndare gér det att gora affarsmodellen skalbar.

3. Generar affirsmodellen 4terkommande intiikter frin samma kund?

Annonserna ger aterkommande intdkter, men eftersom intdktsbarridiren &r hog kommer
annonserna inte generera lika mycket intdkter som vid ett gratis utférande. Intdkterna vid kop av
applikation ar endast engdngsforeteelser och kan ddrmed inte ses som aterkommande fran den
specifika kunden.

4. Genereras intikter fore kostnader?

Stora delar av investeringskostnader kommer ligga innan applikationen lanseras och avse
utvecklingen av programvaran. Eftersom det inte krdvs nagra storre investeringar i materiella
resurser innan intdkter genereras kommer kostnaderna i stort sétt att begrénsas till 16ner. Inga
investeringar kommer behdver goras i1 serverhallar eller liknande eftersom det finns
molnutrymmen att tillgd som kan nyttjas genom operativa utgifter, det vill séga lopande
kostnader.
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5. Hur mycket fir affirsmodellen andra att gora arbetet?

Denna affirsmodell kan in princip forsorja sig helt sjdlv genom att privatpersoner och
hantverkare lagger in sig sjidlva. Dock krévs en manuell inmatning eftersom det vid initieringen
inte finns hantverkarbetyg i programvaran.

6. Har affirsmodellen ett inbyggt skydd frin konkurrenter?

Enligt Osterwalders definition av skydd frén konkurrenter uppfylls inte kraven for att generera ett
hogre betyg. Dock har detta utférandet en stark konkurrensfordel i form av ett lattanvant
anvéndargrinssnitt.

7. Ar din affirsmodell baserat pi en utmanande kostnadsstruktur?

Eftersom en utmanande kostnadsstruktur avser en kostnadsstruktur som kan utmana en tidigare
bransch existens kan denna affarsmodell inte anses ha en utmanande struktur. Detta pd grund av
att denna modells kostnadsstruktur bygger pa att sélja produkter som hyllvaror.
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Evaluering av Prototyp 2

Tabell 4. Evaluering av Prototyp 2. Forfattarnas egen tabell.

Fraga: 1 2 3 4 5 6 7

Poing: 5 3 5 3 2 1 1

1. Hur stora idr omstillningskostnaderna for kunden att byta till din tjénst?

Vid utvecklingen av applikationen lades mycket tid pd att utveckla programvaran sd att
intrddesbarridren blev sd ldg som mdjligt. Genom att ta bort kostnaden for applikationen och
dessutom utesluta inloggning minimerades omstéillningskostnaden for kunden.

2. Hur skalbar ér affirsmodellen?
Vid forséljning till byggvaruhus begrdnsas applikationen av byggvaruhusens tidigare kontakter.
Pé detta sitt blir inte affarsmodellen lika skalbar som prototyp 1.

3. Generar affirsmodellen 4terkommande intiikter frin samma kund?
Eftersom intéktskéllan blir byggvaruhus som abonnerar pd tjénsten skulle affirsmodellen
generera aterkommande intdkter fran varje kund.

4. Genereras intikter fore kostnader?

I detta fall mdjliggors forséljning mot byggvaruhus redan innan utvecklingen av applikationen
paborjas. Detta eftersom det gar att sdlja applikationen redan innan applikationen har utvecklats.
Dock stirker en konkret applikation sdljargumenten di det gar att visa upp en fardig och
fungerande programvara. Utvecklingskostnaden blir for detta alternativ hogre &n for det tidigare
alternativet. Detta eftersom applikationen skall anpassas till att bemota kundens dnskemal.

5. Hur mycket fir affirsmodellen andra att gora arbetet?
Eftersom anvindaren inte skdter feedback péd plattformen, utan byggvaruhusen tvingas sjdlva
ligga in feedback kring hantverkare, sé kan graden av sjalvforsorjande anses vara 1ag.

6. Har affirsmodellen ett inbyggt skydd frin konkurrenter?

Det finns inget tydligt konkurrensskydd med denna affirsmodell dd den inte har nigra
funktionaliteter som binder kunderna till programvaran. Konkurrensfordelarna i form av att den
ar lattanvind och dess tillginglighet dr de som utmaérker denna version mot konkurrenter.

7. Ar din affirsmodell baserat pi en utmanande kostnadsstruktur?

Eftersom intdkterna &r reklambaserade bygger inte heller denna affirsmodell pd ndgon
utmanande kostnadsstruktur.
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Evaluering av Prototyp 3

Tabell 5. Evaluering av Prototyp 3. Forfattarnas egen tabell.

Fraga: 1 2 3 4 5 6 7

Poing: |5 |5 |4 |2 |5 |1 |1

1. Hur stora idr omstillningskostnaderna for kunden att byta till din tjénst?

Liksom tidigare prototyp innehdller denna inte heller nagon intrddesbarridr.
Inloggningsfunktionen &r dven hdr exkluderad och privatpersonen behdver inte betala for att
anvénda applikationen.

2. Hur skalbar ér affirsmodellen?
Aven denna modellen kan géras fullstindigt skalbar. Detta eftersom den liksom tidigare modeller
kan konstrueras for att klara av en stor kundkrets.

3. Generar affirsmodellen dterkommande intiikter frin samma kund?

Att ga fran fullstindig forsdljning till byggvaruhus till att basera intdktsflodena pa
annonseringsintdkter genererar ligre grad av aterkommande intékter frdn samma kund. Dock
kommer I6pande intdkter genereras sd lange kunderna véljer att annonsera i applikationen.

4. Genereras intikter fore kostnader?

En nackdel med denna modell ar att det dr svart att generera intikter fore kostnader. Det kravs
investeringar vid utveckling av applikationen for att kunna framfora en fardig programvara. En
fardig programvara dr nodvéandigt for att generera intdkter via reklam frdn annonsérer. Denna
affairsmodell bidrar till lagst investeringskostnader, detta eftersom det inte sker utveckling av
kundspecifika 16sningar och inte heller krdvs manuellt arbete for att ta fram referenser till
systemet.

5. Hur mycket fir affirsmodellen andra att gora arbetet?

Denna applikation blir helt sjdlvforsorjande géllande referenserna genom feedback av
privatpersonerna. Dock krivs arbete for uppdatering och underhdll av programvara samt arbete
for att knyta relationer till annonsorer och byggvaruhus.

6. Har affirsmodellen ett inbyggt skydd frin konkurrenter?
Liksom de tidigare presenterade prototyperna baseras endast konkurrensskyddet pa
applikationens konkurrensfordelar.

7. Ar din affirsmodell baserat pi en utmanande kostnadsstruktur?

Det finns inte heller i detta fall ndgot som talar for en utmanande kostnadsstruktur gillande
Osterwalders tidigare presenterade definition. Liksom tidigare nimnt baseras dessa intiktsfloden
pa de reklamintdkter som genereras av de som viéljer att annonsera pé plattformen.
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Bilaga D - Application Canvas

Anvidndare & Anvdndning

*Vem ska anvdnda applikationen?
o Vilken teknisk kompetens besitter
anvdndaren
* Nyborjare
* Normalanvandare
= Expert

«| vilken situation dr applikationen tankt att
anvandas?

*Vad ar anvdndarens mal ndr den anvander
applikationen?

*Hur ofta anvdnds applikationen?
o Dagligen
o Nagon gang i veckan
o Mer sdllan

Nyckelfunktioner Intdktsgivare
Vilka nyckelfunktioner ska applikationen +Vilka av applikationens bestandsdelar bidrar
tillata anvandaren att gora? till generering av intdkter?
+Ska alla funktioner finnas p alla plattformar? o Ex. Annonsering

Ex. Freemiumerbjudande
Ex. In-app-purchases

o0

*Ar funktionaliteten olika for olika anvindare?

Anvandargranssnitt

Teknisk plattform

*Vilka krav stills p4 applikationens grafiska grinssnitt? *Genom vilka plattformar gors applikationen tillganglig?

«Ar plattformen olika for olika anvindare?

Figur 15. Application Canvas. Forfattarnas egen bild.
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Application Canvas - Prototyp 1

Anvandare & Anvdndning Nyckelfunktioner Intdktsgivare

* Anvander applikationen vid

enstaka tillfallen tills dess att :
€ © Hitta hantverkare

en hantverkare hittas, direfter * Annonsering genom splash
dagligen till kontraktets slut Cr

* Chatta med hantverkare

* Varierande anviandarexpertis v

* Betygsdtta hantverkare

+ Vill hitta en hantverkare som
kan losa ett visst problem

* Anvander till hogst grad
mobila enheter, anvander
aven datorer

Anvandargranssnitt Teknisk plattform

Mobilapplikation

hantverkare. Vod? Vart? Vem?

Figur 16. Application Canvas for Prototyp 1. Forfattarnas egen bild.

Forst och frimst finns tvd tydliga anvindargrupper, som i Figur 16 foljer de farger som
presenterades i BMC tidigare, hantverkare och privatpersoner. Hantverkarnas behov gar att
sammanfatta som att de vill attrahera kunder och de formodas anvinda applikationen dagligen for
att fora kontakt med kunder samt underhélla sin profil. I denna applikationen mojliggdrs tilldgg
dér applikationen kan anvindas dagligen for att kommunicera med hantverkaren. Detta eftersom
bade hantverkaren och privatpersonen har tillgang till konton. Anvdndarna kan forvintas ha
blandad anvédndarexpertis med alltifrdn ménniskor som inte &r teknikintresserade till
expertanvindare.

Utifrn dessa tvd anvindargrupper anses webb vara en lamplig utgangspunkt med mgjlighet att
Oversitta till native-applikationer for mobila enheter. I 6vrigt bor wizardmonstret anvédndas for att
pa ett enkelt och strukturerat sitt lata anvdndaren ta sig genom applikationen. En viktig sak att ha
1 atanke vid utveckling av applikationen ar hur och var marknadsfoéring och annonsering ska in, 1
detta fall valdes en splash-screen.
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Application Canvas - Prototyp 2

Anvidndare & Anvdndning Nyckelfunktioner Intdktsgivare

* Anvander applikationen vid
enstaka tillfdllen

* Hitta hantverkare * Annonsering genom splash

* \Varierande anvandarexpertis screen
* Push-notiser

« Vill hitta en hantverkare som

* Anpassningsbara fargteman
S R
* Anvander till hogst grad * Hantera annonser
mobila enheter, anvander
aven datorer

+ Anvander applikationen
dagligen

+ Vill skapa merforsdljning

+ Arbetar mycket i kontorsmiljo

Anvandargranssnitt Teknisk plattform

* Tydlig struktur for att hitta + Webb

hantverkare. Vad? Vort? Vem?

+ Tillgdng via byggvaruhusets
hemsida

* Integreringsmojligheter mot
redan existerande system for
hantering av hantverkare

Figur 17. Application Canvas for Prototyp 2. Forfattarnas egen bild.

Den beskrivna affirsmodellen for Prototyp 2 kompletteras genom den AC som presenteras i
Figur 17. Likt det forsta forslaget sa finns det tvd stora anvindargrupper, men i detta fall har
hantverkarna bytts ut mot bygghandeln vilket for med sig genomgaende forédndringar i designen
av applikationen.

Privatpersonerna efterfragar samma funktioner som tidigare, de vill hitta en hantverkare pé ett ltt
och snabbt sitt for att 16sa ett problem inom ett visst omrdde. Bygghandeln vill skapa
merforsdljning genom att locka privatpersoner att anvéinda de hantverkare som de har avtal med.
Detta sker genom att olika foretag i bygghandeln far kdpa sin egen version av appen att integrera
mot deras redan existerande system. For att applikationen ska kunna hantera detta behover den
vara vildigt dynamisk och anpassningsbar, den behdver ett tydligt anvindargrinssnitt for att
hantera hantverkare. Dessutom behdver mdjligheten finnas att sdtta fargteman och dndra ikoner
for att matcha redan existerande grafiska profiler samt ge mdjligheten att dndra annonser fran
bygghandelns sida.

Till skillnad fran hantverkare arbetar ofta ménniskor i bygghandeln i kontorslandskap vilket
satter andra krav pa vilken plattform och design applikationen ska ha. Ett alternativ skulle
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exempelvis vara att ha en applikation for datorskdrmar med samma monster som de Ovriga
systemen som anvdnds hos bygghandeln i1 frdga. Som komplement till detta skulle
privatpersonerna anvdnda en webb- och mobilapplikation.

Vid dvergéng till prototyp 2 blev det framforallt anvéindarna som dndrades i AC. I affarsmodellen
ar hantverkare fortfarande med som ett segment likt tidigare men de har helt uteslutits fran
applikationsutvecklingen. Detta med anledning av att hantverkarna inte har ndgon direkt koppling
till applikationen och déarfor inte blir intressant att studera for den anvindarcentrerade
utvecklingen. Som resultat av att i affarsmodellen valt att sélja applikationen till byggvaruhus
skulle det grafiska grinssnittet att paverkas dd de olika byggvaruhusen kommer vilja att
applikationen skall vara i deras typsnitt och fargkoder.
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Bilaga E — Applikationen

'y

ENTREPRENAD
=—APPEN—

VI HJALPER DIG ATT

HITTA HANTVERKARNA
DUSKAN LITA PA

Figur 18. Startbild for Prototyp 3. Forfattarnas egen bild.
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Y

ENTREPRENAD
— APPEN—

VAD BEHOVER DU
HJALP MED?

SNICKERI MALERI/TAPETSERING

BETONG/MARK FASAD METALL

TOTALENTREPRENAD KOKSRENOVERING GOLVLAGGNING

Figur 19. Sidan “Vad?” for Prototyp 3. Forfattarnas egen bild.
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VAR BEHOVER DU HJALPEN?

4

ANVAND NUVARANDE POSITION
Q Skriv din adress

.

%
2, g
- 2 .
E 9o\’ <
AN )
\ % g
[
'y S 2,
- >
S, ]
3
%
e
2
o
%
©,
%
X
%
=
e
-
Qo
&
c S
&
1 Chalmers Tekniska
g ) Hogskola
%
2 %
% 2
9 2 S B
o, awggat® % g 2
T @ 2
(o) 2 2 at
= % = \e0? =
Z % %% 3 g
% = % 5 2 ¢ 2
ro,é\ D © % e
L7 (=% o, ) 3
0?’ 7] 9/'3 o ()
(o) o e [
% o, Sk % %
® = "%0/’ $
%
o,an

Figur 20. Sidan “Var?” for Prototyp 3. Forfattarnas egen bild.
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“ &8 Q

VI KAN HJALPA DIG

Rekommenderat av ByggMax

v o
63 omddmen

* ok

34 omdémen

* ok

12 omdémen

Rekommenderat av vara anvéndare

o 52 omddmen

*

23 omddmen

* ok

33 omddmen

* K

13 omdémen

ok k

== SAKNAS EN HANTVERKARE DU VET OM? LAGG TILL HAR! =

Figur 21. Sidan “Vem?” for Prototyp 3. Foretagsnamn &r censurerade.
Forfattarnas egen bild.
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TELEFONNUMMER:

DIN UPPDRAGSBESKRIVNING:

Figur 22. Sidan “Skicka” for Prototyp 3. Forfattarnas egen bild.

SKICKA
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« & Q

DU HAR KONTAKTAT

<

o

HOR VAD DINA VANNER VET OM OVANSTAENDE HANTVERKARE.
SKAPA ETT INLAGG PA FACEBOOK.

n Dela pa Facebook .

Dela pa din tidslinje ~

Jag har tankt att anlita dessa hantverkare. Vet ni nagot om dem?

©
@

<
0 @ J IRFLLTI SV VTNV Publicera pa Facebook

Figur 23. Sidan “Du har kontaktat” for Prototyp 3. Féretagsnamn &r censurerade. Forfattarnas egen bild.
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