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Varfor

Utbver att forstd sina malgrupper ar det ven viktigt att
forstd kunder och finansidrer. Det finns olika typer av
kunder och finansidrer med verksamheter som skiljer
sig . Om man t.ex. har en Isning pa ett problem som
man vill att en kommun ska finansiera ar det viktigt att
forsta pa vilket satt den losningen méste utformas for
att kommunen ska vara intresserad av att finansiera
den. Det ar &ven viktigt att hitta ratt argument for att de
ska finansiera Idsningen utifrdn hur deras uppdrag och
behov ser ut. Vill man sélja samma losning till t.ex ett
fastighetsbolag ar det majligt att de inte &r intresserade
av exakt samma utformning av vardeerbjudandet.
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Value Proposition Canvas (VPC) ar ett verktyg for att
kartldgga kunders behov och utifrdn det ta fram och
paketera vérdeerbjudanden. VPCn kopplar darfor till
falten Kunder & finansidrer och Vardeerbjudande i So-
pact BMC och Overlappar Inspiration- och ldeationfa-
serna i Design Thinking-processen.

Verktyget bestar av en cirkel till héger dar man kartlag-
ger vad ett Kundsegment har for Besvar (pains), vad de
efterfragar for Fordelar (gains) och vad de har for Arbe-
te som ska utforas (Job to be done). Till vanster bestar
verktyget av en kvadrat dar man utifrdn kundsegmen-
tets behov tar fram ett Véardeerbjudande. Vardeerbju-
dandet fordelas upp i Besvarsdampare (pain relievers),
Fordelsskapare (gain creators) och genom vilka Pro-
dukter och tjanster de erbjuds. (Strategyzer, 2020)

11. Value Proposition Canvas
Hur

Arbetet med VPC borjar med att definiera ett eller fler
kundsegment med liknande kunder. FOr att gora det kan
man forst gora en process liknande Intressentkartan. For
varje viktigt kundsegment skapar man en VPG dar man
kartlagger de aktuella kundernas eller finansiarernas be-
hov kopplat till den I0sning man arbetar med.

Kundsegment: Detta gor man genom att besvara fra-
gorna: "vad vill kunderna astadkomma med sitt arbe-
te?”, "vad har kunderna for utmaningar?”, "vilka fordelar
efterfrdgar kunderna?”. Precis som med Empathy Map
Canvas kan detta genomforas med olika grader av invol-
vering av kunderna. Desto mer involverade de ar desto
béattre bild av deras behov far man. Det tar dock ofta tid
att bygga den tillit som kravs for att de ska uttrycka sina
behov utforligt, s& det kan behovas flera tréffar innan
man byggt tilliten och forstatt de verkliga behoven.

Vardeerbjudande: Nar val kundsegmentets behov ar
kartlagt borjar man stélla sig frdgorna: "hur kan vi 16sa
kundens problem?”, "vilka fordelar kan vi skapa for kun-
der?”, "vad kan vi erbjuda kunden for produkter och
tjanster?”

Som vanligt blir det en iterativ process att anvanda VPC.
Forutom att iterera fram och tillbaka mellan kundens be-
hov i cirkeln och vardeerbjudandet i kvadraten, blir det
naturligt att iterera med resten av Sopact BMC och inte
minst med TOC-canvas som delvis dverlappar VPC.



