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Abstrakt

Detta arbete har utforts pa bestéllning av Yrkeshdgskolan Novia. Novia dr sedan 2018 en
del av Drivhuset och erbjuder idag vagledning och utbildning inom damnet
entreprendrskap for studerande. Problemet for Drivhuset Novia ar att de inte aktivt har
arbetat med verksamheten och inte heller undersékt om malgruppen ar néjd med
tjdnsterna som erbjuds. Syftet med arbetet ar darfor att skapa en modell fér Drivhuset
Novias verksamhet. Den nya modellen fér Drivhuset Novia ska erbjuda en battre tjanst
som malgruppen studerande ar intresserad av.

Arbetet genomfordes genom metoden benchmarking, kvalitativa intervjuer och med hjalp
av Loopa-processen, som ar ett verktyg Drivhuset anvander sig av for att testa affarsidéer
pa malgruppen. Resultatet presenteras genom en verksamhetsplan och en Business
model canvas som lyfter fram de viktigaste punkterna kring verksamheten. Arbetet lyfter
aven fram marknadsforing och 6vriga intressanta aspekter som bestalldes av
uppdragsgivaren.

Modellen grundar sig pa tre huvudsakliga aktiviteter som beskrivs i arbetets resultat. Att
vagleda studerande ar Drivhusets huvudsakliga uppgift men for att kunna utféra
uppgiften behéver studerande kunskap och inspiration om entreprendérskap for att kunna
arbeta med amnet. Malgruppen erbjuds darfor, utover vagledning, flera intressanta
gastforeldsningar, evenemang for att natverka med féretag och studerande och slutligen
utbildningar och workshoppar.
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Abstract

This work was carried out at the request of Novia University of Applied Sciences. Since
2018, Novia has been a part of Drivhuset and offers guidance and training

in entrepreneurship for students. The problem for Drivhuset Novia is that they

have neither actively worked with the business, nor investigated whether the target
group is satisfied with the services offered. The purpose of the work was, therefore, to
create a model for Drivhuset Novia's operations that would help them offer a better
service to the target group of students based on their interest.

The work was carried out through benchmarking, qualitative interviews and by using the
Loopa process/method, which is a tool Drivhuset uses to test business ideas on the target
group. The result was presented through a business model and a Business Model Canvas
that highlight the most important points about the business. The work also

highlighted marketing and other interesting aspects that had been ordered by the client.

The model developed was based on three main activities and were presented in the
results of the work. Guiding students is Drivhuset's main task, but to be able to carry out
the task, students need knowledge and inspiration about entrepreneurship to be able to
work with the subject. The target group was therefore offered, in addition to guidance,
several guest lectures, events for networking with companies and students and finally
trainings and workshops.
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1 Inledning

” You can look at any giant corporation, and | mean the biggies, and they all started with a

guy with an idea, doing it well” (Kubr, Ilar, & Heinz, 2012, s. 22).

For att Yrkeshogskolan Novia (Novia) ska kunna ta fram hallbara I6sningar, entreprendrer
och foretag behover de hitta och hjilpa personer med affarsidéer. For detta andamal
behovs en modell, en vagledningsverksamhet, som fokuserar pa dessa personer med idéer

och viljan att bli féretagare.

Tradenomutbildningen vid campus Abo arbetar redan med en modell dar studerande
skapar foretag och arbetar med dem for att i praktiken lara sig hur det fungerar att vara
foretagare. | framtiden vill Novia kunna ge fler studerande mdéjligheten att arbeta med sina

idéer och skapa foretag utéver tradenomutbildningen.

Arbetet kommer ta fram en affirsmodell for hur Novia kan bygga en fungerande
verksamhet kring entreprendrskap och foretagande. Verksamheten kommer att fokusera
pa den absoluta borjan av ett foretags historia, alltsa idén och affarsplanen. Enligt
McKinsey&Companies bok Affdrsplanering (Kubr,llar,&Heinz,2012.s.21) ar bra affarsplaner

grunden till framgangsrika foretag.

Entreprendrskap har alltid paskyndat samhallsutvecklingen genom att ifrdgasatta gamla
|6sningar och tar fram nya hallbarare I6sningar. Entreprendérer och foretagare har en viktig
roll i samhéllet bade ekonomiskt och ekologiskt, darfor ar det viktigt att stodja och végleda

personer med idéer sa de far goda forutsattningar for att lyckas.

Drivhuset ar en kostnadsfri plattform for dem som vill driva sina idéer framat eller utveckla
sin kunskap om entreprendrskap. Novia ingar i Drivhuset sedan 2018 och har idag en kurs
inom damnet idéutveckling och erbjuder aven vagledning. Genom projektet StudENT ska
Drivhuset Novia utvecklas sa att skolan kan erbjuda battre tjanster och vara en studerande-
och arbetslivsndra entreprendrsmassig hogskola. Novia ska aktivt delta i det tvasprakiga

Finlands kompetensforsorjning och hallbara samhallsutveckling.

Jag valde att skriva om @amnet eftersom Novia erbjod mig detta uppdrag. Jag har sjalv ett
stort intresse for foretagsutveckling och tjanstedesign och hoppas att det dr nagonting jag

far arbeta med i framtiden.



1.1 Syfte

Syftet med examensarbetet ar att utveckla en affairsmodell for Drivhuset Novia. Utifran
benchmarking med andra Drivhus och behovsutredning bland kunderna, dvs studerande
och personal skapas modellen. Skribenten utvecklar en modell som kan skapa hallbara,
smarta och nya losningar eftersom det dar malet fér Drivhuset Novia. Skribentens mal med
arbetet ar att den fardiga modellen gynnar alla de studerande som har ett intresse for

entreprendrskap.

1.2 Problemformulering

Novia har ett brett utbud av utbildningar inom flera olika branscher. Detta medfér stor
potential for manga nya foretag och idéer av personer med olika kunskaper och
bakgrunder. Eftersom Novia ar en skola utspridd pa fyra olika stallen i Svenskfinland sa

medfor den geografiska spridningen bade majligheter och utmaningar.

Med hjalp av Drivhusets modeller kan Novia st6tta, uppmuntra och vagleda personer med
en affarsidé, men dd maste Novia na ut till malgruppen och erbjuda dem en fungerande

modell fér entreprendrskap.

Hur ska modellen se ut for att passa behoven bast? Drivhuset Novia fungerar inte likadant
som andra Drivhus, eftersom Novia ar en Yrkeshégskola och inte en skild organisation som
de dvriga Drivhusen. Novia har darfor inte utvecklats eller matt resultatet pa samma satt
som de andra Drivhusen. Problemet som uppstar ar att Novia inte vet om de har en
fungerande modell eller arbetar med de ratta metoderna. En annan fraga som uppstar ar
hur denna tjanst ska fungera bland de olika @mnesomraden, bor verksamheten anpassas
for att fungera pa de olika @mnesomraden eller fungerar samma modell for den stora
massan? Vilken slags modell kan tankas fungera for studeranden och vilken kunskap eller

modell skulle de sjdlva vilja ha?



1.3 Fragestdllningar

For att na syftet med mitt arbete kommer jag att svara pa féljande tre fragor:
- Hur ska verksamheten vara uppbyggd pa Drivhuset Novia?
- Hur ser verksamheten ut pa andra Drivhus?

- Hurvill malgruppen att Drivhuset Novia ska arbeta?

1.4 Avgransningar

Arbetet kommer att fokusera pa Drivhuset Novia och hur de kan skapa en fungerande
vagledningsverksamhet. Arbetet kommer inte att beakta hur 6vrig verksamhet eller hur
utbildning fungerar pa Novia. Endast studerande och personal pa Novia kommer att ingad i
undersokningen eftersom tjansten ar riktad till dem. Finansiering och kostnader kommer

att namnas men inte utredas i arbetet.

Andra startup-tjdanster kommer inte heller att understkas eftersom Novia har titeln
Drivhuset Finland. Arbetet grundar sig pa modeller fran olika Drivhus i Sverige for att fa
inspiration och kunskap om vagledningsverksamhet. Arbetet utgar fran att Drivhuset har
en fungerande modell, de arbetar med modeller som ar grundade pa vetenskapliga studier
pa Chalmers tekniska hogskola (Om Drivhuset, 2022). Under arbetet kommer besok till

Drivhuset Stockholm och Drivhuset Uppsala att genomforas.

Aktiviteter som finansiering, lansering och vardering kommer inte att beaktas i modellen,

da det inte motsvarar Drivhusets verksamhet.

2 Beskrivning av uppdragsgivare

| detta kapitel redogors for vem uppdragsgivaren Novia ar. Arbetet gar sedan vidare med

en beskrivning av Drivhuset, for att fa en battre insikt i organisationen.

2.1 Yrkeshogskolan Novia

For detta examensarbete fungerar Yrkeshdgskolan Novia som min uppdragsgivare.

Yrkeshogskolan Novia ar en svensksprakig yrkeshogskola som finns langs med kusten i
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Finland. Skolan &r verksam i Abo, Vasa, Raseborg och Jakobstad och har cirka 4 500
studerande. Novia ar den storsta svensksprakiga yrkeshogskolan i Finland och erbjuder
bland annat kandidat- och magisterexamen och fortbildning. (Om Yrkeshodgskolan Novia,

2022).

Novia utbildar personer inom féretagsekonomi, bioekonomi, halsa och valfard, teknik och
sjofart, samt konst och kultur. Hogskolan anses vara en foregangare inom sina
styrkeomraden med internationella och nationella samarbeten. (Om Yrkeshdgskolan

Novia, 2022).

Enligt Novia sjdlva sa representeras de flesta samhallssektorer eftersom man har ett sa
brett utbud av utbildningar. | skolans strategi “Novia 2030” kan man ldasa om skolans
styrkeomraden under rubriken "Hallbarhet”. Dessa ar hallbara |6sningar, entreprendrskap

och nordisk dimension. (Vision, profil, mission, varderingar, 2022).

Skolan arbetar med forskning, utveckling och innovation (FUI). Under FUI finns flera olika
projekt som arbetar med att skapa ny kunskap och férbattra produkter samt tjanster
(Forskning, utveckling och innovation, 2022). Ett projekt som finns med i FUI &r StudENT
projektet. | StudENT finns detta slutarbete med som en del som utvecklar
vagledningsmodellen for framtida entreprendérer och forbattrar Drivhusverksamheten pa

Novia.

2.2 Drivhuset

Drivhuset ar en organisation som arbetar med entreprendrskap vid olika hogskolor och
universitet i Sverige, Norge och Finland. Drivhuset har fjorton kontor utspridda i Sverige,
tva i Norge och ett i Finland som finns i Abo pa yrkeshogskolan Novia. Kontoren finns i
anknytning till hogskolor dar Drivhusets malgrupp finns, dvs manniskor med idéer eller

intresse for att utveckla sina kunskaper i affarsutveckling. (Om Drivhuset, 2022).

Drivhuset ser som sin huvuduppgift att trana manniskors entreprendriella kunskaper for
att skapa nya hallbara lI6sningar for andra personer och for varlden. Hallbart
entreprendrskap ar enligt Drivhuset produkten organisationen skapar genom den
kreativitet, engagemang och vilja att forbattra de far tillbaka d@ man hjalper andra

manniskors utveckling. (Om Drivhuset, 2022).
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Drivhuset hjdlper manniskor genom att ordna privata vagledningsmoéten dar de stottar
privatpersoners idéer, ordnar kurser i entreprendrskap, skapar workshops och
natverksmojligheter. De stdéder manniskor med Drivhusets egna metoder exempelvis
Loopa och Tookig. Metoderna ar forskningsbaserade verktyg som skapats for att hjalpa
manniskor sa de kan testa och utveckla sina idéer innan de gar vidare till nasta steg i

affarsutvecklingen. (Om Drivhuset, 2022).

Verksamheten fokuserar pa att trdna manniskor i affarsutveckling och ge dem en
valutvecklad affarsidé sa utvecklingen kan ga fran idé till verklighet (Om Drivhuset, 2022).
Enligt Philip Gratell (VD pa Drivhuset Uppsala) och Aron Podavka (VD Drivhuset Stockholm)
finansieras Drivhuset av statliga och privata finansidrer. Kapitalet gar at till att anstalla folk
som arbetar med affarsutveckling och till att hjalpa manniskor med deras affarsidéer
genom att betala for designer eller prototyper. Drivhuset ger inte ut nagot startkapital utan
de gor en exit genom att skicka personerna med valutvecklade idéer till affarsanglar som

kan bli potentiella finansiarer.

Beroende pa vilket Drivhus man besoker finns det olika slags uppldgg och verksamheten
kan variera. Exempelvis Drivhuset Stockholm arbetar med Stockholms universitet och
Sodertorns Hogskola. De gor 95 % procent av sina vagledningstraffar online och for en
statistik Over hur manga idéer de tar fram per skola eftersom de har specifika mal de
behover uppna. Med hjalp av KPI: er tar de fram viktig statistik som hjdlper dem att forsta

var de star just nu och vart de maste komma for att uppna malen.

KPI star for Key Performance Indicator, och ar matbara indikatorer for hur man presterar.
Med hjalp av KPI kan man fa fram statistik for ndgonting man vill utveckla eller stélla

matbara mal fér verksamheten. (What is a Key Performance Indicator?, u.d.).

3 Foretag och entreprendrer

Arbetet grundar sig pa teori fran litteratur om entreprendrskap, foretag, tillvaxtforetag och
tjanstedesign. Genom att definiera vad entreprendrskap och féretagande ar och hur det
har sett ut i historien kan jag sakerstalla att arbetet haller sig till syftet. Da begreppen ar
definierade gar arbetet vidare till teori om vad som behdver goras for att lyckas med sitt
foretag. Arbetet kommer att fokusera pa affarsidéen och affarsplanen och hur de arbetas

fram. Drivhuset vill vara en tjanst som hjdlper studerande i idéstadiet och darfér fokuserar
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arbetet pa affarsidéen och affarsplanen. Utan affarsidé finns det inga foretag (Kubr, llar, &

Heinz, 2012.5.22).

3.1 Foretag

Entreprendrskap, foretag och foéretagande ar alla starkt forknippade med varandra
(Henriksson & Stenkula , 2007.s.14). Genom att fortydliga vad foretag och foretagande ar

vill skribenten ge en battre forstaelse for vad dessa begrepp i grund och botten betyder.

Foretag ar sjalvstandiga beslutfattande enheter som finns pa en marknad. De producerar
varor och tjanster som sedan saljs pda marknaden. Foretagen samlar arbetskraft, teknik,
information, realkapital och kunskap for att skapa produkter till marknaden. (Foretag,

2022).

Ekonomiska transaktioner kan organiseras pa tva olika satt. Tva oberoende aktorer kan
handla med varandra pa marknaden eller sa kan transaktionerna ordnas inom ett foretag.
Enligt nobelpristagaren Ronald Coase finns fértag for att ekonomiska transaktioner kan ske

formanligare inom en organisation an pa marknaden. (Henriksson & Stenkula , 2007.s.14).

En orsak till att féretag och féretagande uppmuntras ar alla de skatteintdakter och jobb som
ar viktiga for ett fungerande samhalle. Viktiga samhallsfunktioner grundar sig pa
skatteintakter som skapas av foretag. Det ar en av orsakerna till att foretagsamhet och ett

gott foretagsklimat uppmuntras av samhallet. (Foretag bygger valfarden, 2020).

3.2 Vad ar entreprendrskap?

Ordet entreprendr harstammar fran franskans entre, som betyder mellan/rum och
franskans prendre, ta/anvanda (Henriksson & Stenkula , 2007.s.22). Ordet far da
betydelsen att anvdnda eller skapa mellanrum. En annan definition som finns ar franskans
entreprendre, det betyder att borja nagot eller ata sig nagot (Tillberg, 2022). | folkmun

pratar vi mer om ny eller egenforetagare.

Det finns manga definitioner av entreprendrskap och det rader inte konsensus om hur
ordet ska definieras. Joseph Schumpeter som ar en av de framsta
entreprendrskapsforskarna anser att entreprendrer ar innovatorer. De identifierar och

introducerar nya l6sningar och kombinationer pa redan befintliga produktionsmetoder
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Dessa kombinationer behdver inte vara nya tjanster eller produkter utan kan vara nya
produktionsmetoder, resurser, marknader eller organisationer. (Henriksson & Stenkula,

2007.s.23).

En nyare definition av entreprendrskap ar enligt Jansson (2010.s.9) kombinationen mellan
handlingskraft och kreativitet. Han menar att entreprendren ar personen mellan
mojligheter och resurser. Entreprendren har ett driv att forverkliga idéer och skapa

|6sningar pa problem som sedan levererar varden i olika form.

Entreprendrer anses ha typiska egenskaper som flera kallor lyfter upp. Entreprendrer ar

enligt Jansson (2010.5.10) bené&gna att:
- Ta medvetna risker
- Vara malinriktade
- Klara av motgangar
- Vara kreativa

- Verka effektivt och handlingskraftigt.

3.3 Entreprendren i samhillet

Samhallsutvecklingen har i alla tider drivits framat av entreprenérer som har utvecklat nya
idéer och ifragasatt gamla. En stor del av alla foretag och foreningar ar skapade av
entreprendrer som sedan har paskyndat samhallets utveckling (Jansson, 2010.s.11). Det &r
nya féretag som skapar ett hogre konkurrenstryck och sporrar de gamla foretagen att

effektivera sin verksamhet (Henriksson & Stenkula , 2007, ss. 64-65).

Marknadsutveckling hanger ofta ihop med entreprendrskap som skapar tillvaxt och
ekonomisk utveckling. Da nya upptackter lanseras pa marknaden sker en selektion. Denna
process skapar bada direkta och langsiktiga indirekta effekter. En av de tva direkta
effekterna kan vara de nya strukturerna och kapaciteten som utvecklas av lyckat
entreprendrskap, endera genom expansion av befintliga foretag eller skapandet av nya
foretag. Den andra direkta effekten ar att gamla foretag som inte langre ar [6nsamma byts

ut mot nya foretag. De indirekta effekterna av lyckosamt entreprendrskap ar paskyndandet
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av en strukturomvandling, ett storre produkt/tjdnsteutbud och  mer

innovationsbenagenhet. (Henriksson & Stenkula, 2007, ss. 61-62).

Entreprendrskap kan dven ske destruktivt. Detta betyder att det har negativa effekter pa
samhallet. Entreprendrskap kan dven utnyttjas och anvandas i ett destruktivt syfte genom
att exempelvis undangdmma ekonomiska transaktioner och affarsverksamhet for att
utnyttja skatteldttnader eller anvanda svart arbetskraft. Droghandel och 6vrig olaglig

handel kan dven klassas som entreprendrskap. (Henriksson & Stenkula, 2007, ss. 32-33).

Socialt entreprendrskap &r enligt von Schantz (2022) att skapa en positiv
samhallsforandring med hjdlp av entreprendrskap. Genom att skapa ekonomiskt hallbara
organisationer som arbetar for ett battre samhalle uppstar socialt entreprendrskap. Von
Schantz menar att samhadllet oftast behdver kompletteras av privata aktorer for att
utvecklingen av samhallet ska bli mer hallbart. Man kan med andra ord sdga att Drivhuset

arbetar for socialt entreprendrskap.

4 Skapa och utveckla framgangsrika foretag

Framgangsforetag skapas av en rad lyckade processer som skots val. Det finns ingen garanti
for lyckade foretag, men hart arbete, noggrann planering, stora natverk och kapital ar nagra
faktorer som pdverkar utgangen for ett foretags framtid. (Kubr, llar, & Heinz, 2012, ss. 22-

23).

| grund och botten ar affarsplanen ett av de viktigaste verktygen for framgangsrika
forberedelser oavsett vilken typ av foretag som man avser att grunda. Affarsplanen
fungerar inte enbart som ett verktyg for grundaren, utan det ar dven ett verktyg for att
kommunicera med finansiarer, kunder, leverantorer, distributorer osv. Att soka
finansiering ar vanligt hos nya foretag. Sjalva affarsplanen och hur man presenterar den ar
tva viktiga faktorer for att fa finansiering. Man kan dven starta utan finansiering men da
avstar man oftast fran att lyfta lon eller vinst fran foretaget. (Kubr, llar, & Heinz, 2012, s.

21).

Hur fint det an ar med affarsplaner och mal s3 behéver man alltid veta vad kunderna pa
marknaden vill ha. Vet man inte vad kunderna vill ha sa behdver man ta reda pa vilket slags

problem kunderna upplever. Att kdnna sina kunder ar enligt Osterwalder och Pigneur
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(2010, ss128-129) en viktig egenskap for alla foretag, inte bara de nya foretagen som ska

grundas.

4.1 Affarsidén

Affarsidén ar avgorande for framgangsrika foretag och den ligger till grund for den mer
detaljerade affarsplanen, som utvecklas da idéen har provats. | affarsidéen beskrivs bland
annat vad kundnyttan ar, vilken marknad produkten riktar sig till och hur man kommer att

tjdna pengar pa produkten. (Kubr, llar, & Heinz, 2012, s. 33).

Enligt Drivhuset dr det enda sattet att veta om en idé har potential att bli framgangsrik eller
inte, hur entreprendren arbetar och reagerar med fokus pa sin malgrupp. Idéen behover
arbetas fram och genomga tester for att man ska veta om den dr genomforbar eller om den
|6ser kundens problem. For att inte slésa tid och resurser behdver man fraga sig om det
finns en efterfragan pa marknaden av produkten. Finns det ingen efterfragan behéver man
samla in information av kunderna for att forsta vad som ar kundernas problem eller behov.
Affarsutveckling ska ske jamsides med produkt/tjansteutveckling da bada processerna har
en inverkan pa varandra. Ifall man utesluter den ena kan det resultera in en valdigt
valutvecklad produkt som svarar pa efterfragan, men ar alldeles for komplex och inte
utnyttjas av kunderna som man hade tankt sig. Man sparar alltsa resurser och tid genom
att noggrant fran borjan lyssna pa kunderna och utveckla produkten enligt deras behov.

(Salem Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 16-17).

Enligt Drivhuset behdver inte idéerna vara vare sig unika eller vdlutformade i sin forsta
version. Idéutveckling handlar inte endast om att ta fram unika idéer utan mer om att se
behov eller problem. Man kan till exempel fraga sig varfor det finns manga féretag i en
specifik bransch. Oftast ar svaret for att det finns ett stort behov da flera féretag med
liknande idéer klarar sig pa samma marknad. Framgangsrika idéer skapas i manga fall av
nya kombinationer av redan befintliga I6sningar. Man anvander t.ex. nagon annans l6sning
men saljer den till en annan malgrupp for att 16sa deras problem. Framfor allt om man gor
nagonting lite battre an andra foretag eller lagger till ndgot i produkten kan vara avgorande
for framgangsrika idéer. Man behoéver inte gora stora forandringar for att ens egen idé ska
utmarka sig och ge kundvarde for andra malgrupper. (Salem Dynehall & Lark Stahlberg,

2018, ss. 18-19).
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Enligt Kubr, llar, och Heinz (2012, s. 39) behover en affarsplan ha svaren pa tre avgorande
fragor for att den ska kunna fungera. Planen ska var sa valutarbetad att entreprenéren kan

uttrycka sig enkelt och klart till personer den pratar med om sin idé.

Den forsta fragan planen behover svara pa ar vilken kundnyttan ar, alltsa vad produkten
ger for nytta till kunden. Kunder behover forsta varfér de ska betala for produkten och hur
det underlattar deras vardag eller uppfyller deras behov. Kunder maste bli n6jda med idéen
och bryr sig inte om hur fantastisk du tycker att produkten &r, produkten behdver en
Unique Selling Proposition (USP), som samtidigt svarar pa vilka konkurrensfordelar din
produkt harijamforelse med konkurrenternas. Har maste framga varfor kunderna ska kdpa
just din produkt och inte ndagon annans. Produkten behdver vara relevant och unik sa det

finns ett tydligt kunderbjudande. (Kubr, llar, & Heinz, 2012, s. 39).

| affarsidéen behover marknaden definieras for att forstda hur stor marknaden ar for
produkten och hur den kan konkurrera med redan befintliga produkter. Idéen har inte ett
affarsmassigt varde om den inte kan sld igenom pa marknaden och intressera malgruppen.
| detta skede behdver inte en noggrann marknadsanalys utforas, men att anvanda data fran
redan befintliga kallor som statistikcentralen eller branschorganisationer kan ge en
uppskattning for hur produkten klarar sig pa marknaden och ge en riktlinje om hur stor

malgruppen éar. (Kubr, llar, & Heinz, 2012, s. 39).

Den sista fragan en affarsidé behover svara pa enligt Kubr, llar, och Heinz (2012) ar hur man
kan tjana pengar pa produkten. Har behover man forsta hur mycket pengar det gar att tjana
pa produkten och pa vilket satt pengarna kommer in. Affarsidéen maste I16na sig dver en
langre tidsperiod, detta framkommer i nasta steg i affarsutvecklingen, affarsmodellen.

(Kubr, llar, & Heinz, 2012, s. 39).

Sammanfattat behdver en affarsidé dessa egenskaper for att ha goda framtidsutsikter

enligt Kubr, Ilar, och Heinz (2012, s. 44):

Kundnytta, den |6ser ett problem eller ett behov

Den ar innovativ och unik

Tydligt fokuserad

Lonsam pa sikt.
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4.2 Affarsplan Business Model Canvas

Ett verktyg for att arbeta med affarsidéer dr Business model canvas (BMC), som ar
framtagen av Filosofie doktor, Alexander Osterwalder. Modellen finns fér att hjalpa
entreprendrer med att skapa en affarsmodell som visar Oversikten i den planerade
verksamheten och hur det ar tankt att entreprendren skapar ldnsamhet genom sitt

vardeerbjudande. (Salem Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 26-27).

BMC innehaller nio byggstenar som ar indelade i tva olika sidor. Den ena sidan ar
verksamhet som ar synlig for omvarlden; kundrelationer, kundsegment, kanaler och
intdktsfloden. Den andra sidan innehaller aktiviteter som inte syns for omvarlden men som
ar avgoérande for att verksamheten ska fungera; kostnadsstruktur, nyckelresurser,
nyckelpartners och nyckelaktiviteter. Det finns flera olika designalternativ fér verktyget
men syftet ar anda det samma, att kartldgga dina tankar och idéer for att skapa en

affarsmodell. (Osterwalder & Yves, 2010).

4.2.1 Kundsegment

Kunder kan ha gemensamma behov och beteenden vilket gér att man kan segmentera
kunderna, dvs dela upp kunderna i olika grupper beroende pa deras behov, beteende och
andra specifika drag. | sin BMC kan man ha flera olika kundsegment eftersom produkten
passar manga olika kunders behov. Det ar dock viktigt att affirsmodellen har tydliga
kundsegment sa man lattare kan anpassa sin verksamhet efter kundernas behov. (Salem

Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.2.2 Virdeerbjudande

Vardeerbjudandet kan ses som ett paket av |6sningar eller fordelar. Produkter eller tjanster
som ger ett varde for en specifik malgrupp kallas for vardeerbjudande. Erbjudandet kan
[6sa ett problem for kunden eller ticka behovet som kunden har. For att
affarsverksamheten ska generera pengar behdver kunderna vara villiga att betala pengar
for att ndgon annan loser kundens problem eller behov. Vardeerbjudandet behover alltsa
vara sa attraktivt att kunden ar beredd att betala for det. (Salem Dynehall & Lark Stahlberg,
2018, ss. 27-28).
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4.2.3 Kanaler

For att nd kunderna med sitt vardeerbjudande behover féretaget nd dem via olika kanaler.
Det ar viktigt att ha en god kommunikation med kunderna genom olika slags kanaler;
kommunikationskanaler, distributionskanaler och forsaljningskanaler. Detta skapar ett gott

samspel med kunderna. (Salem Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.2.4 Kundrelationer

Kundrelationer ar foretagets befintliga relation med de olika kundsegmenten. De behdver
inte vara personliga relationer utan automatiserade relationer och design paverkar hur du
far kunders uppmarksamhet, behaller dem och saljer mer. (Salem Dynehédll & Lark

Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.2.5 Intdktsfloden

Pengar som kommer fran varje kundsegment kallas for intaktsfloden. Pengarna kan komma
fran olika slags intaktsfloden med helt olika prissattningsmodeller, exempelvis uthyrning,

forsaljning och licensiering. (Salem Dynehéll & Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.2.6 Nyckelresurser

Nyckelresurser dr resurser som ar avgorande for att affairsmodellen ska fungera. Dessa
tillgdngar gor att vardeerbjudandet kan positionera sig pa marknaden och levereras till
kunderna som gor intaktsflodet mojligt. Nyckelresurser behdver inte dgas av foretaget utan
kan skapas genom partnerskap eller uppsta pa andra satt genom det egna natverket.
Resurserna kan vara personal, kontor, datorer, kontrakt eller humankapital. (Salem

Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.2.7 Nyckelaktiviteter

For att affairsmodellen ska fungera behovs nyckelaktiviteter. Exempel pa nyckelaktiviteter
ett foretag kan ha ar: produktion, distribution, forsaljning, férbattringar av produkter och

tjanster eller utvecklandet av helt nya. (Salem Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).
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4.2.8 Nyckelpartnerskap

Till nyckelpartners hor de i ditt natverk som ar leverantorer, partners och andra viktiga
aktorer som far foretaget att fungera. Dessa partnerskap kan vara kontrakt mellan
forsdljare och kopare eller avtal mellan konkurrenter och icke-konkurrenter. (Salem

Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.2.9 Kostnadsstruktur

De vasentliga kostnaderna som skapas i affarsmodellen utgor kostnadsstrukturen. Dessa
kan exempelvis vara produktionskostnader eller leverantérskostnader. (Salem Dynehall &

Lark Stahlberg, 2018, ss. 27-28).

4.3 Loop-metoden

Loop metoden ar framtagen av teori fran Steve Blanks Customer Developement, Saras
Sarasvathys Effectuation och  Alexander  Osterwalders Business  Model  Canvas.
Loopmetoden grundar sig pa forskning om affarsutveckling, entreprendrskunskap och
verifierade verktyg om hur man utvecklar affairsmodeller i samband med marknaden.
Chalmers tekniska hogskola, som ar ett av varldens framsta universitet inom omradet, har

hjalpt till att utveckla och kvalitetssakra metoden. (Loopa, 2022).

Att testa sin idé pa personer ur malgruppen kallas att loopa. Orsaken till att man anvander
verktyget till sin affarsidé ar for att entreprendren behdver fa svar pa maojliga hypoteser
och tankar kring sin idé. Idéer som blir framgdangsrika blir inte det av att entreprendren
endast laser teori och pratar med sina affarspartners. En valutvecklad idé behdver provas

pa malgruppen och utvecklas enligt deras asikter. (Loopa, 2022).

Malgruppen far ofta entreprendren att inse att idén den skapat kanske ar bristfallig eller
att fakta om malgruppen inte stammer 6verens med verkligheten. Det viktigaste med att
Loopa ar inte att fokusera pa ifall hypotesen ar ratt, utan att fa vardefull feedback eller
ovantad information som hjadlper en med att fortsatta utveckla idéen. (Salem Dynehall &

Lark Stahlberg, 2018, ss. 32-33).

For att Loopa kan man intervjua personer ur malgruppen. Da man intervjuar ar det viktigt

att man staller neutrala fragor och undviker ja- och nej-fragor for att fa mer ovantad
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information och kunna tolka det som sags mellan raderna. Det dr dven viktigt att faktiskt
traffa sin malgrupp, pratar med dem och forsta dem. Ett vanligt misstag inom
affarsutveckling ar att man tror att man kdnner kunden nar man egentligen bara har
fordomar och antaganden som saknar grund. (Salem Dynehall & Lark Stahlberg, 2018, ss.

33-34).

4.4 Tjanstedesign

Tjanstedesign kommer att ingd i detta arbete eftersom det ger kunskap om hur tjanster ska
forverkligas sa att de motsvarar kundernas énskan (Reason, Lovlie, & Flu, 2016). Kunden i
detta fall ar studeranden och Yrkeshogskolan Novia. Tjanstedesign kommer att hjdlpa mig

att forbattra denna tjanst som Novia erbjuder sina studerande.

Idag ar tjanstesektorn den storsta sektorn i Norden och i varlden. Den star for 46 % av alla
arbetsplatser och sektorn vaxer fortfarande. | lander dar industri och jordbruk var viktiga
sektorer tidigare blir tjanstesektorn allt viktigare. Detta innebar att den tjanst som erbjuds
idag maste halla hog klass for att kunderna ska anvdnda ditt foretag och inte nagon
konkurrent. Tidigare lag fokus framst pa designen av de producerade produkterna och inte
sa mycket pa sjilva tjansten. Idag har detta fordndrats och foretagens tjanster och
varumarke ar idag viktigare an nagonsin eftersom kunderna bara kan byta leverantor eller

producent med en knapptryckning. (Reason, Lovlie, & Flu, 2016).

Tjanstedesign fokuserar pa att forbattra tjdnsterna och produkterna sa att kunden blir mer
nojd med tjansten/produkten den képer. Kunden ar alltsa i fokus, och produkten planeras
sa att den pa basta mojliga satt moter kundens alla krav och preferenser. Detta beror pa
att kunden ar foretagets viktigaste tillgang, utan kunder finns inga foretag. Foretagens mal
ar i forsta hand att tjana pengar pa kunder. (The 5 Stages in the Design Thinking Process,

2022).

Tjanstedesignprocessen bestar av olika faser som till exempel definition, forskning, design,
produktion och utvardering. | definitionsfasen satter féretaget upp behoven och malen for
utvecklingsprojektet. Har samlar man information om tidtabell, budget, strategiska mal och
andra resurser. Efter definition ar forsknings fasen. Har samlas mer information om

kundernas behov, 6nskemal, motiv, forvantningar och varderingar sa att malgruppen blir
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tydlig. Med en val utford undersdkning ar det lattare att klargéra uppdraget och behovet

med data fran resultatet av forskningen. (The Phases of Service Design, 2021).

| designfasen genereras idéer och koncept utvecklas utifran leverantérens mal och kundens
behov. For att lyckas i denna fas maste man involvera bade kunder och tjansteleverantoren.
Da man utvecklat en idé ar det viktigt att testa den, att gora en prototyp och fa folk fran
malgruppen att prova den nya tjansten eller konceptet. Detta kommer att spara bade tid

och pengar om detta gors i ett tidigt skede. (The Phases of Service Design, 2021).

Produktionsfasen innebar tester av produkten pa marknaden. | dessa tester ska en storre
mangd manniskor inga for att testet verkligen ska visa vad som fungerar och vad som inte
fungerar. Med pilottestet ar det avgérande att fa feedback fran kunderna och utveckla
tjdnsten utifran den. Vid det har laget sker dven intern utbildning och introduktion for
tjdnsten eftersom detta ar steget fore tjansten lanseras pa marknaden. (The Phases of

Service Design, 2021).

Den sista fasen ar utvardering. Detta ar en viktig fas for fortsatt utveckling av tjansten. Med
den kunskap och feedback du far fran marknaden ar det mojligt att gora produkten battre
och standardisera den sa det ar lattare att hantera och skapa tjansten. Genom att
utvardera processen av den utvecklade tjansten sa far man information hur det gick och

var det kan goras forbattringar. (The Phases of Service Design, 2021).

5 Metod

For att samla information till arbetet har jag valt foljande metoder: kvalitativa intervjuer,
benchmarking och Loopa. | detta kapitel framstalls teori om kvalitativ forskning samt

orsaken till val av dessa metoder.

Kvalitativ forskning skiljer sig fran kvantitativ forskning framst genom att kvalitativ
forskning fokuserar mer pa ord an siffor. Kvalitativ forskning ger ocksa en induktiv syn
mellan forhallandet teori och praktik da teorin fas fram genom insamlade data. Till skillnad
fran deduktiva metoder sa anvander den induktiva metoder mer data och skapar
generaliseringar med hjdlp av data. Tyngd ligger dven pa att forstd de sociala

verkligheterna som deltagarna i en viss miljo lever i och hur de tolkar dem. Kvalitativ
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forskning ar alltsa  tolkningsinriktad. (Bryman & Bell, Foretagsekonomiska

Forskningsmetoder, 2011, ss. 390-391).

Kvalitativ forskning genererar teori och har ett tolkande synsatt till skillnad fran kvantitativ
forskning som foljer en naturvetenskaplig modell och prévar en teori (Bryman & Bell,
Foretagsekonomiska Forskningsmetoder, 2011, s. 49). Detta arbete prévar inte en modell
utan har i stdllet som mal att samla information for att skapa en modell med hjalp av
personer som har koppling till affarsutveckling och entreprendrskap eller yrkeshégskolan
Novias studeranden och lararen. Med en kvalitativ forsknings modell far arbetet teori och

information som sedan star till grund for vagledningsmodellen.

Den kvalitativa forskningsprocessen kan se olika ut beroende pa forskningens malsattning.
Eftersom detta arbete fokuserar pa att skapa en modell, kommer insamling av data genom

intervjuer att félja ordningsféljden enligt Bryman & Bell (2011, s. 395):

1. Generella fragestallningar

2. Val av relevanta platser och undersdkningspersoner

3. Insamling av data

4. Tolkning av data

5. Begreppsligt och teoretiskt arbete (vid behov, 5a specificering av fragestallningarna,

5b insamling av ytterligare data)

6. Rapport om resultat och slutsatser

Intervjuerna ar semi-strukturerade. Intervjufragorna ar planerade pa férhand och gar enligt
en forbestamd ordning. Om informanten gar in pa ett spar som inte ar planerat, men som
kan vara av intresse for arbetet, sa tillats detta och skribenten kan be informanten utveckla

svaret. Frageformularet for intervjuerna med Drivhuset ar inspirerat av BMC.

Intervjuerna spelas in och analyseras i efterhand av skribenten. Efter att de analyserats
kommer materialet att skickas till de intervjuade for godkdannande. Inspelningarna kommer
darefter att raderas da de ar godkdanda av informanterna. Namn och titel kommer att

publiceras i arbetet.
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Loopa-metoden sker pd Novias campus i Abo och Jakobstad. En prototyp av modellen for
verksamheten testas genom att studeranden far ta del av planen till modellen och ge sina

synpunkter och preferenser.

De studerande som vill ldmna feedback dr anonyma eftersom de svarar pa en enkat via en

QR-kod. Skribenten samlar inte in nagra personuppgifter avdem som deltar i enkaten.

Forskningen kommer att folja vissa riktlinjer for att informanterna som ingar i
undersokningen ska veta villkoren for intervjun (Bryman & Bell, 2011 s. 137). Fore
intervjuerna kommer dessa riktlinjer att lasas upp till informanterna sa de ar medvetna om

den etiska aspekten och deras rattigheter som informant.

1. Undersodkningens syfte forklaras for informanterna och dven de moment som ingar

i undersdkningen fortydligas.

2. Personerna som ingar ska fa information om att intervjun ar frivillig och att de kan
avsluta intervjun nar de oOnskar. Minderdriga kommer inte att ingd i

undersdkningen.

3. Personuppgifter som samlas in under intervjuerna behandlas med stérsta majliga
konfidentialitet. De forvaras sa obehoriga inte har tillgang till dem. Endast uppgifter

som informanterna godkdnner att publiceras ingar i det fardiga arbetet.

4. Information som samlas in om enskilda privatpersoner anvands endast for

andamalet med forskningen.

5. Informanterna kommer inte att fa falsk eller vilseledande information om

andamalet eller om forskningen.

6 Uppdraget

| detta kapitel forklaras mer detaljerat hur skribenten har samlat information till arbetet.
Saval planeringsfasen som sjalva utforandet av de olika momenten i undersdkningen

beskrivs i detalj.
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6.1 Planering

For att fa information om verksamheten gjordes ett besok till Drivhuset Uppsala och
Drivhuset Stockholm under skrivprocessen. Under besoket ldag fokus pa att samla
information om hur vagledningsverksamheten fungerar, vilka verktyg som anvands, hur
marknadsforing gérs och hurdana lokaler som anvdnds. Syftet var att observera de olika

Drivhusen for att fa en forstaelse om verksamheten.

Efter besoket och analysen av de olika Drivhusen fortsatte arbetet med intervjuer. De
intervjuade ar Aron Podavka VD for Drivhuset Stockholm, och Philip Gratell VD for

Drivhuset Uppsala.

I intervjun ville jag fa fram varfor de har planerat sin verksamhet som de har gjort och vad
som ar viktigt da man erbjuder vagledningsverksamhet. Intervjun ar en del av min metod
for att fa fram de professionellas asikter och anvanda deras asikter som grund da jag

redovisar mitt resultat.

Verksamheten paverkas dven av prefekternas preferenser och kunskap. Efter att
intervjuerna med Drivhuset Sverige hade analyserats gick arbetet vidare till att intervjua
personal fran Novias olika @mnesomraden. | intervjuerna framkom o6nskemal om
vagledningsverksamheten, hur den ska den ska anpassas, hur ldrarna ser pa
entreprendrskap och hur personal vill att Drivhuset ska arbeta for att deras

utbildningsomrade ska gynnas av arbetet.

Da en prototyp av vagledningsverksamheten hade skapats Loopades den i litet skala med
studeranden pa Novia for att testa den pa malgruppen. Med detta test kunde modellen

annu formas sa att malgruppen studeranden beaktas.

Med en analys fran Drivhusen i samband med prefekternas och studerandes asikter skapas

min modell fér verksamheten enligt Novias malsattningar och riktlinjer.

6.2 Utfoérande

For att utféra projektet fokuserar arbetet pa tjdnstedesign processen. Det forsta steget i
processen ar definition, det innebar att samla information om behovet och malet i

projektet. Detta ar definierat i kapitel 1 och 2.
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Steg tva i processen ar forskningsfasen, den ar definierad i kapitel 5 Metod, medan detta
kapitel kommer att fokusera pa sjdlva utférandet av forskningen. Syftet med
forskningsfasen ar att samla information och lattare klargéra modellen med data fran

resultaten i forskningen.

6.2.1 Besok till Uppsala och Stockholm

Planeringen av besoket till Sverige gjordes i fortid sa intervjun och aktiviteterna var
planerade foére resan. Under resan var malet att observera och analysera Drivhusens

aktiviteter och verksamhet for att fa inspiration till hur Novia kan bygga sin modell.

Resan boérjade med ett besok till Drivhuset Uppsala. Under besdket var en rundtur,
presentation och intervju inbokad. Rundturen i Drivhusets utrymmen leddes av VD Philip
Gratell som &dven intervjuades och presenterade verksamheten. Pa kontoret arbetade 4

personer med kommunikation, eventplanering, affarsutveckling och statistik.

Gratell gav en presentation om verksamheten pa Drivhuset Uppsala. Presentationen
inneholl vilka aktiviteter de arbetade med, deras evenemang, mission och vision, statistik,

marknadsforing, samarbetspartners och framtida mal.

Besoket till Drivhuset Stockholm startade pa yrkeshogskolan Hyper Island med en
forelasning for Al studeranden. Foreldsningen var riktad till studeranden pa skolan och
handlade om Drivhusets verksamhet. Enligt VD Podavka ar gastféreldasningar en viktig del i
deras arbete for att na ut till studeranden. Utover Hyper Island besdktes dven Stockholms
universitet i Kista dar en foreldsning och workshop for studeranden inom datavetenskap
arrangerades. Foreldsningen innehdll samma material men ocksa en workshop dar

studeranden fick arbeta med verktyget Lean Canvas for att utveckla sina idéer.

6.2.2 Intervjuer

Under arbetets gang utfordes 7 intervjuer. 2 intervjuer med personer kopplade till
Drivhuset och 5 personer med koppling till Novia. Syftet med intervjuerna varierar, vilket

beskrivs mer detaljerat i bilagan kopplad till intervjun.
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Under besoket till Uppsala utfordes en intervju men VD Philip Gratell. (se bilaga 1) Syftet
med intervjun var att samla information om Drivhusets aktiviteter och hur de har byggt sin

modell kring verksamheten.

Efter besoket till Sverige utférdes den sista intervjun med koppling till Drivhuset. VD Aron
Podavka leder Drivhuset Stockholm och intervjuades i samma syfte som Gratell. Intervjun

skedde pa distans via plattformen Microsoft Teams (se bilaga 2).

Intervjuerna med personal fran Novia planerades pa forhand och de foljde dven ett
strukturerat frageformular. Intervjuerna skedde pa Microsoft Teams men dven pa plats i

Novia Jakobstad och Novia Vasa.

Intervjuerna med personal fran Novia utfordes i féljande ordning: Vice Prefekt Eva Juslin
(se bilaga 3), Prefekt Kristian Blomqvist (se bilaga 4), Prefekt Eva Sandberg-Kilpi (se bilaga
5), Utbildningsledare Emma Westerlund (se bilaga 6), Vice Prefekt Anna-Lena Berglund (se

bilaga 7). | bilagan finns dven utskrivet vilket &mnesomrade personalen representerar.

6.2.3 Loopa

| samband med mitt marknadsforingsarbete vid Novia genomfdordes 2 presentationer som
handlade om Drivhusets verksamhet. Den forsta presentationen genomférdes pa Novia i
Abo och den andra pa Novia Allegro i Jakobstad. Under dessa presentationer samlades
information om studerandens asikter kring den nya modellen for Drivhuset Novia. Eftersom
den verkliga modellen inte var klar i detta skede sa presenterades en prototyp som

visualiserade Drivhusets framtida verksamhet och aktiviteter.

Detta ar dven fas 3 i tjanstedesignprocessen. | designfasen genererar man idéer och
utvecklar en prototyp av den informationen man har om kundernas behov. Med hjalp av

prototypen kan kunderna fa ett forsta intryck av hur tjansten kommer att se ut.

For att studeranden skulle fa en battre forstaelse kring Drivhuset sa presenterades forst
allman information om Drivhuset. Efter informationen presenterades prototypen genom
en slideshow. Efter presentationen svarade deltagarna pa fem fragor, dar efter kunde de
ge Ovriga kommentarer om prototypen. Svaren samlades in genom att deltagarna

skannade en QR-kod for att sedan svara pa fragorna pa enkaten. (se bilaga 8 och 9)
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Orsaken till att svaren inte samlades in genom att personligen Loopa med deltagarna
berodde pa att deltagarna troligen inte skulle ha gett lika arliga svar om de inte skulle ha
varit anonyma. Aven med anledning till att respondenterna antagligen skulle ha varit farre
om man personligen hade Loopat med dem efter presentationen. Manga respondenter

skulle troligen inte ha kommenterat protototypen om det inte varit enkelt och anonymt att

svara pa den via mobilen.
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Figur 1. Prototyp av Drivhuset Novia. (Ehrnsten,2022).

6.2.4 Sammanfattning av utférandeprocessen
Genom att inledningsvis géra benchmarking med Drivhus i Sverige samlades information
om hur en verksamhetsmodell kan skapas. Darefter intervjuades personal fran
uppdragsgivaren for att samla data om hur modellen kunde se ut for att pa basta satt
erbjuda stod for studeranden pa olika @mnesinriktningar och samtidigt samla information
om behovet fran olika @amnesomrdden. Slutligen presenterades en prototyp av

verksamhetsmodellen for malgruppen for att sdkerstalla att modellen tillfredsstaller deras

behov.
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7 Resultatredovisning

| detta kapitel kommer det insamlade materialet att analyseras. Materialet som analyseras
ar intervjuerna med personal fran Drivhuset och Novia. Slutligen analyseras svaren fran

enkaten bland studeranden.

7.1 Benchmarking

| benchmarkingen med Drivhusen framkom information om hur de andra Drivhusen hade
byggt upp sin verksamhet och hur verksamheten kunde se ut pa Novia. De tva Drivhusen
hade en liknande verksamhet men de skiljde sig fran varandra genom att erbjuda olika slags

aktiviteter. Aktiviteterna ar Drivhusens vardeerbjudande.

Vagledningen var i fokus for de bada Drivhusen och det var dven den aktivitet som de
stravade att kunderna hittade till. Vagledningen skedde i de flesta fall pa distans via
videosamtal men fysiska moten kunde ocksa ordnas. Vagledningen skedde pa bada orterna
pa liknande satt. En studerande bokade ett mdte via deras hemsidas bokningsfunktion och
darefter diskuterade man sin idé men en affarsutvecklare/vagledningscoach. Under
vagledningsmotet var idén och den studerande i fokus. Man utgick ifran vad personen hade
for idé och arbetade enligt metoder som passade for den specifika idén. Enligt Gratell och
Podavka hade dom ingen manual som fungerar for alla studeranden utan varje idé ar unik.
De utgar fran verktygen Loopa och Lean canvas och Podavka namnde dven Minimum Viable
Product (MVP) samt Vardeskaparen som anvands for att bygga upp grunderna och hitta
kundvardet i idéerna. Kunden och malgruppen éar i stort fokus under de bada Drivhusens

vagledning.

Drivhusen arbetar aktivt med marknadsforing for att na ut till malgruppen. Drivhusen
anvander sig av sociala medier (Facebook, Linked In, Instagram) men de nar ut till kunderna
framst genom fysiska traffar. P4 massor, gastforelasningar, pop-ups och évriga evenemang
traffar de sin malgrupp. Marknadsforingen ar riktad mot skolorna som ar Drivhusets

samarbetspartners men de exkluderar inte studeranden fran andra skolor.

Intdkterna for att bedriva Drivhusen kommer fran statliga medel, samarbetspartners och
sponsorer. Drivhuset Stockholm far dven en del av sina intdkter fran forsaljning av tjanster

(forelasningar, workshops). Deras nyckelpartners ar hogskolorna for att na ut till
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malgruppen och samarbetspartners som hjalper med gastférelasningar eller andra typer av

sponsorering.

7.2 Intervjuer

Under denna rubrik analyseras sammanfattningarna av intervjuerna. For att se innehallet

som analysen ar baserad pa, se bilagan kopplad till intervjun.

7.2.1 Philip Gratell

Den forsta intervjun skedde pa Drivhuset Uppsala med VD Philip Gratell. Intervjun innehdll

20 fragor. (bilaga 1.)

Malen foér Drivhuset Uppsala framkommer i deras verksamhetsplan som tas fram av

styrelsen. Malen och statistiken f6ljs upp av Gratell. Data hamtas fran ett CRM system.

Enligt Gratell behover trosklarna vara laga och det ska vara inspirerande och kul fér att man
ska kunna uppmuntra flera till att starta foretag. Man behdver dven en del kunskap om de
praktiska och teoretiska kring foretagande for att forsta varfor det fungerar som det gor

inom vissa branscher och marknader.

Drivhuset Uppsala arbetar dven med att forsdka inspirera och utbilda men det far inte
konkurrera med universiteten som ar deras kunder. De féresprakar entreprendrskap,
eftersom studerande kanske inte annars stéter pa amnet under studielivet, exempelvis for

de som studerar till larare sa ar inte foretagande en sjalvklarhet.

For att halla verksamheten effektiv fokuserar Drivhuset Uppsala pa malgruppen
studerande och ge dem kvalitativa tjanster. Varje idé ska vara valutarbetad nar den skickas
vidare till en finansidar eller annan instans. Enligt Gratell ar det valdigt olika hur mycket
vagledning det behdvs for att en idé lyckas. 200 idéer pa 400 moten ar ett genomsnitt, sa

man kommer i medeltal tva ganger till Drivhuset med sin idé.

Gratell menar att en bra affarsutvecklare ar bra pa att lyssna, forstar var personen befinner
sig idag och forstar forutsattningarna. En bra affarsutvecklare ska inte coacha olika

individer pa samma satt utan utga fran individen. Det ar viktigt att forsta vad visionen ar
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for individen. Det ar aven bra att ha kunskap om olika verktyg som passar for

affarsutveckling.

Gratell rekommenderar ocksa Drivhuset Novia att inte goéra verksamheten onddigt
komplicerad. Drivhuset ska stotta unga och man ska ha det i atanke nar man jobbar. Gratell
anser att tva till tre koncept/aktiviteter ar lagom for att inte goéra verksamheten for
komplicerad. Drivhuset Novia ska dven utga fran sina egna forutsattningar och fundera pa

vad man vill uppna.

Gratell avslutar intervjun med att poangtera hur viktig marknadsféringen ar. Verksamheten

ska byggas kring studenter sa det ska vara inspirerande och modernt.

7.2.2 Aron Podavka

Intervjun med VD Aron Podavka (Drivhuset Stockholm) skedde 26.10.2022 via Teams i Abo.
(Bilaga 2)

Drivhuset Stockholm far mal av styrelsen som sedan foljs upp genom fyra KPI: er. For att
uppmuntra till foretagande ser Podavka garna att man stdder de individer som har ett
intresse for foretagande eller entreprendrskap. Drivhuset Stockholm deltar dven i tavlingar

och visar mojligheterna som uppstar i och med att vara foretagare/entreprenor.

Podavka rekommenderar Drivhuset Novia att fa in tydliga mal i verksamheten, till exempel
hur manga unika personer en affarsutvecklare ska ha hjalpt. Skraddarsydda workshops for
olika kurser ar dven bra eftersom det tilltalar malgruppen mer om materialet dr anpassat
enligt kursen man gar. Podavka sager ocksa att Drivhuset Novia inte ska I3sa sig vid nagra
kurser utan vaga bradda utbudet utanfér de ”vanliga” kurserna som handlar om

entreprendrskap.

Podavka anser att Drivhuset Novia ocksa skulle kunna erbjuda kapital eller andra medel till
studerande som behover utveckla prototyper eller andra hjdlpmedel. For att fa sadana

medel kunde Drivhuset Novia anséka om pengar fran statliga organisationer.

Genom att endast fokusera pa studeranden tror Podavka att Drivhuset Novia kommer att

fungera bast. Han namner dven mojligheten att fungera vid sidan om Yrkeshogskolan Novia
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som en skild organisation. Genom att vara en skild organisation tror Podavka att man har

storre frihet och kan ta egna beslut snabbare an om man ar en stor organisation.

Podavka avslutar med att paminna om marknadsféringen och rekommenderar hur
Drivhuset Novia kan forbattra sin synlighet. Digitala radgivningar lyfts fram och Podavka

anser att de fungerar valdigt bra hos Drivhuset Stockholm.

7.2.3 Evaluslin

Intervjun med Vice prefekt (Halsa och Valfard) Eva Juslin skedde 28.10.2022 via Teams i
Abo. (Bilaga 3)

Enligt Juslin finns det ett intresse bland de som studerar pa @mnesomradet men det finns
en lagstiftning som stéller vissa krav och tillstand pa personerna och féretagen inom social-
och sjukvardsbranschen. For att kunna starta foretag inom branschen behdver man en

hogre yrkeshégskoleutbildning.

Juslin lyfter fram praktiska dvningar och kunskap som faktorer som man behdéver arbeta
med for att hoéja intresset for foretagande. Hon anser dven att mojligheterna med
foretagande bor lyftas fram for att det inte ska kdnnas svart och riskfyllt att vara foretagare.
Juslin ar positivt installd till att Novia satsar pa foretagande och anser att Novia kunde goéra
annu mer for att fler ska kunna bli foretagare. Marknadsféringen ska enligt Juslin ske direkt

till studerande och inte via exempelvis e-post.

7.2.4 Kristian Blomqvist

Intervjun med Prefekt (Teknik och Sjofart) Kristian Blomqvist skedde 1.11.2022 via Teams i
Abo. (Bilaga 4)

Blomquvist ser att det finns ett intresse for féretagande pa amnesomradet och de har dven
en egen foretagsradgivning for ingenjorsstuderanden. Blomqvist ser det inte som Novias
framsta uppgift att skapa foretagare men han ar anda positivt installd till att uppmuntra
studerande till féretagande. Han ser ocksa att en foretagsradgivning fungerar bra for att
hdja intresset och hjdlpa studerande med foretagande. Han anser att féretagande ska lyftas
fram som ett alternativ och att uppmuntran ar det viktigaste for att studerande ska fa upp

ogonen for att bli féretagare.
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Blomqvist papekar att det ar svart att na ut till studerande men rekommenderar interna
kanaler och applikationer som ar riktade mot studerande. Man kunde skicka ut information
en till tva ganger till alla studerande per ar sa att alla studerande far samma information.
Blomquvist avslutar med att papeka att det kunde vara nyttigt om larare och prefekter fick

mer information om Drivhuset och vad de arbetar med.

7.2.5 Eva Sandberg-Kilpi

Intervjun med Prefekt (Bioekonomi) Eva Sandberg-Kilpi skedde 3.11.2022 via Teams i Abo.
(Bilaga 5)

Sandberg-Kilpi ser att det finns ett intresse for foretagande hos de som studerar pa
amnesomradet. Hon tycker foretagande och entreprendrskap ar viktigt for att man ska
kunna forma sina egna jobb i framtiden. Sandberg-Kilpi anser att man behdver se over

behovet hos de olika amnesomradena for att tydligare se var behovet av Drivhuset finns.

Med intressanta fall dar foretagare berattar sin historia om hur hen blev féretagare tror
Sandberg-Kilpi att man kan hdja intresset for foretagande bland studerande.
Hallbarhetsaspekter ar nagot som man behdver arbeta med specifikt pa Bioekonomi

utbildningen.

Marknadsforingen fungerar bast enligt Sandberg-Kilpi om man pratar med studerande och
lyssnar pa vad de vill ha. Sandberg-Kilpi avslutar med att lyfta fram vikten av att involvera
malgruppen och ldararna i Drivhuset. Inspiration och stdd behovs for att unga ska vaga satsa

pa foretagande.

7.2.6 Emma Westerlund

Intervjun med utbildningsledare (Konst och Kultur) Emma Westerlund skedde 14.11.2022

vid Yrkeshogskolan Novia i Jakobstad. (Bilaga 6)

Westerlund ser att det finns ett intresse bland studerande men hon papekar att studerande
ofta dr ganska osikra kring féretagande. Amnesomradet innehéller flera kurser inom

amnet féretagande men Westerlund ser garna att man arbetar mer kring amnet.

Westerlund anser att man behdver avdramatisera dmnet entreprendrskap och fa

studerande att forstd amnet dnnu battre. Problemldsningsférmaga och idégenerering ar
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omraden som Westerlund garna ser att Drivhuset arbetar med. Viktigt for den som
vagleder ar att ha kunskap om branschen den vagleder i. Hon lyfter dven fram att Drivhuset
kunde fungera som en slags katalysator som far personer fran olika utbildningsomraden att

arbeta med samma projekt.

Westerlund tror att fysiska moéten och regelbundna traffar med studerande fungera som
marknadsféring. Aven larare ska enligt Westerlund informeras om Drivhuset s de kan

hanvisa studerande till Drivhuset vid behov.

7.2.7 Anna-Lena Berglund

Intervjun med Vice prefekt (Foretagsekonomi) Anna-Lena Berglund skedde 15.10.2022 vid

Yrkeshogskolan Novia i Vasa. (Bilaga 7)

Berglund anser att det ar manga studerande inom dmnesomradet som ser en framtid som
foretagare. Det finns ett stort intresse men manga studerande valjer att inte genast starta
foretag eftersom de vill samla kunskap fran branschen innan de startar eget. Berglund
tycker det inte finns ndgra brister i Novias utbud vad det galler kurser och kunskap kring

entreprendrskap pa @mnesomradet.

For att hoja intresset kring foretagande anser Berglund att beradttelser och presentationer
fran unga foretagare skulle fungera. Enligt Berglund behover ocksa de studerande kdnna
att de har en gedigen utbildning med kunskap om branschen. Utbildningsomradet behdver

enligt Berglund satsa mer pa sjalvledarskap for att fa fram fler foretagare.

Berglund tror att fysiska traffar och att rora sig bland studerande skulle fungera bra som
marknadsforing. Att dven lyfta fram statistik och resultat kring saker som Drivhuset har

astadkommit dr nagot som Berglund rekommenderar.

7.3 Loopa med studerande

Under tva Drivhus evenemang kunde skribenten prata direkt med malgruppen
studeranden. | evenemanget ingick en presentation om Drivhuset, gastforeldsning av en
foretagare och en presentation av prototypen for Drivhusets verksamhet. Under denna

rubrik analyseras svaren fran enkaten.



28
| Abo svarade 11 av 16 deltagare pa enkéten (se bilaga 8). Pa fraga 1. ”Vad ar bra med denna
modell?” svarade de flesta att helheten och utbudet var bra. Det framkom dven att flera

tyckte att modellen var latt att forsta och aktiviteterna tilltalade dem.

P3 frdga 2. ”Ar det ndgonting som inte dr bra med denna modell” svarade 9 personer. De
flesta sag inget fel med modellen i nuldget. En informant ville att accelerator kursen ska ga

oftare och en annan tyckte att prototypen har for mycket visuellt innehall.

Pa fraga 3. ”“Skulle du anvanda Drivhusets tjanster? Varfor/ Varfor inte?” svarade 11

personer. Samtliga respondenter skulle anvanda Drivhuset sa lange de studerar.

Fraga 4. ”"Hur skulle Drivhuset fungera om du fick valja?” svarade 7 personer pa, medan 4
svar var blanka. De flesta ville att Drivhuset ska fungera som modellen presenterades.
Nagra respondenter ville ha fler gastférelasningar och evenemang. Presentationer av
tidigare studeranden och foretag var ocksa eftertraktat. De 6nskade dven ett tatare
samarbete mellan studeranden och Drivhuset, och att det skulle finnas ett utrymme dit

man kan ga for att fa vagledning.

Fraga 5.”Vad skulle vi kunna utveckla ytterligare?” har 9 svar. De som svarade ansag att

synligheten och marknadsféringen behover utvecklas.

Fraga 6. ”Ovrigt?” hade ett svar som inte var blankt. Respondenten ville att studerande inte
ska behova delta pa ”“tréaningar” om man kommer pa en egen bra idé. Respondenten
uttryckte att hen vill att man ska fa arbeta pa sin egen idé i stdllet for att arbeta med den
gemensamma idén som foretaget har. (Tradenomutbildningen i Abo kallar tillfillen d& man

arbetar med sitt foretag for traning.)

| Jakobstad deltog 17 personer i enkdten (bilaga 8). Pa fraga 1 svarade 15 personer. Det
framkom att respondenterna uppskattade att det var Iag troskel att komma till Drivhuset
och fa hjalp. Vagledning for idéer och inspiration till studerande var dven nagot som lyftes

fram.

Fraga 2 har 11 svar. De flesta hade inget negativt att sdga om modellen. En del kunde inte

heller svara for att de inte hade tillrackligt mycket kunskap om Drivhuset eller modellen.
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Fraga 3 har 17 svar. De allra flesta svarade att de skulle anvdanda Drivhuset om de behover
hjalp med sina affarsidéer. En stor del svarade att de inte behéver vagledning just nu, men

skulle kunna tanka sig Drivhuset tjanster som relevanta om de hade en idé.

Fraga 4 har fatt 12 svar. Sammanfattningsvis ville de flesta att Drivhuset ska synas mera
och vara en aktiv del av studerandeservicen. Det framkom ocksa att respondenterna vill
traffa en affarsutvecklare personligen och inte endast online. Kontakter och natverk sades

ocksa vara viktigt for en del av respondenterna.

Fraga 5 har 12 svar. Har syns dven att marknadsféringen behover utvecklas och Drivhuset
behdéver bli mer synligt. Gastforeldasningar och mentorer eller féretag som hjalper

studerande 6nskades dven.

Fraga 6 har 6 svar. Har framkommer ingenting nytt eller relevant for arbetet. Mer

marknadsforing, information och synlighet togs upp som 6nskemal dven har.

Jamfor man svaren fran Abo och Jakobstad ser man att studerande i Abo vet mer om
Drivhuset an de studerande som deltog i enkdten i Jakobstad. Enligt svaren hade
respondenterna en positiv instdllning till Drivhuset och skulle i hég grad anvanda tjansten
om den var tillganglig. Gastféreldasningar, vagledning och natverk var aktiviteter som

respondenterna anség var intressanta.

Gemensamt for de som svarade &r att de ansag att marknadsforingen och
kommunikationen behover forbattras. Det var oklart for manga vad Drivhuset ar och vad
de idag erbjuder for tjanster. Det ar dven tydligt att Drivhuset behdver vara lattillgangligt

och erbjuda en avslappnad miljo for att det ska tilltala respondenterna.

8 Affarsmodell

Min slutprodukt kommer att presenteras enligt en verksamhetsmodell och med hjdlp av en
Business Mode Canvas (BMC). BMC, som éar ett verktyg som Drivhuset arbetar med,
presenterades mer ingdende i tidigare teoriavsnittet for detta arbete. Intervjuerna med
Drivhuset Uppsala och Stockholm &r dven uppbyggda enligt BMC, sa slutprodukten kan
kopplas ihop med teorin och med Drivhuset. Utéver min BMC kommer arbetet att lyfta

fram aktiviteter som Drivhuset Novia kan grunda sin verksamhet pa.
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8.1 Verksamhetsmodell
Under denna rubrik kommer arbetet att fokusera pa aktiviteterna som Drivhuset Novia ska

grunda sin verksamhet pa. Aktiviteterna har tagit inspiration fran dévriga Drivhus, och sedan

formats enligt malgruppens behov.
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Figur 2. Verksamhetsmodell fér Drivhuset Novia. (Ehrnsten,2022).

8.1.1 Evenemang
Enligt intervjuer med Drivhuset Uppsala ar evenemang ett koncept de anvander sig mycket

av. De ordnar olika slags morgonmalstillstdllningar (Business Breakfast) men &dven

evenemang dar de samlar startups och studeranden for att natverka.

Drivhuset Stockholm ordnar inte lika manga evenemang eftersom konkurrensen om
studerandens tid ar valdigt svar. De geografiska avstanden ar dven en faktor som gor det
svart att locka studeranden till evenemang eftersom avstanden ar stora mellan olika delar

av Stockholm. Drivhuset Stockholm ordnar dock gastforeldasningar med personer fran
naringslivet for att 6ka kunskapen och inspirera studeranden pa skolorna.

| Interjuver med personal fran Novia framkom det att inspiration och kunskap ar tva viktiga
faktorer till att studerandes vilja till att starta foretag hojs. Darfér ar evenemang en viktig
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del av Drivhusets verksamhet. Genom dessa evenemang ska Drivhuset ge kunskap och
inspiration for att annu fler ska fa idéer som de vill arbeta vidare med. Méjliga evenemang
kan vara gastforeldasningar med personer som sjalva ar féretagare eller bara valdigt kunniga
inom sin bransch. Att personer berdttar sin historia och avdramatiserar féretagande ar

nagot som personalen vill se mera av for att hoja intresset for foretagande.

For att problemet med de for stora geografiska avstanden som Stockholm har inte ska
uppsta i Novia bor alla gastforeldasningar daven ske digitalt sa alla studeranden kdnner att de

har mojligheten att delta.

Natverksevenemang ar nagot som Drivhuset Uppsala arbetar med och det framkommer
aven i intervjuer att nadtverk och kontakter ar valdigt viktiga nar man pratar om
foretagande. Olika slags natverksevenemang i form av massor, tavlingar eller pitchtillfallen

skulle forbattra studerandes natverk och ge dem fler viktiga kontakter.

Alla evenemang ska resultera i mer inspiration och kunskap som sedan ger Drivhuset fler

kunder som bokar vagledning.

8.1.2 Utbildning

Enligt samtliga intervjuer med personal ska det inte finnas fler obligatoriska kurser inom
amnet entreprendrskap. Personalen ansag att valfria kurser ar ett battre koncept dar de
som redan dar lite intresserade av entreprendrskap kan fa mer kunskap. Kurserna som
erbjuds bor vara praktiskt inriktade sa studeranden far prova pa nagon form av
foretagande. Troskeln ska vara 1ag och det ska vara latt att fa hjalp. Uppmuntran och
synliggdrandet av mojligheter for studerande ar enligt personalen det basta sattet for att

fa studerande intresserade av entreprendrskap.

Intervjuerna visade att hallbarhet och problemldsningsformaga ar @mnen som behdéver
ingd i utbildningen kring entreprendrskap. | intervjuerna framkom det dven att Drivhuset
kunde involveras i redan befintliga kurser. Drivhusets roll kunde vara att presentera verktyg

eller hjalpa till med projekt och moduler som kurserna innehaller.

Kursen Acceleratorn ska erbjudas at alla studeranden och fungera enligt en hybridmodell
sa fler fran malgruppen kan delta. Kursen kunde ocksa byta namn sa den ar mer

beskrivande och lockande, enligt samtal med studeranden.
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Malet med utbildningarna ar att ge kunskap och inspirera malgruppen till foretagande sa

flera hittar till Drivhuset och far vagledning.

8.1.3 Vagledning

Enligt intervjuerna ar personalen positivt installd till en vagledningsverksamhet. Personalen
vill att den som vagleder dven har kunskap inom de olika @mnesomradena eftersom
branscherna fungera pa sa olika satt. Att vagledningen dven bor finnas digitalt och

lattillgangligt framkom i en intervju.

Enligt intervjuerna med Drivhusen startar vagledningsprocessen med att man gar in pa
deras hemsida och bokar ett moéte. Pa bokningssidan samlar Drivhuset personuppgifter och
information om idéen sa man kan forbereda sig infor vagledningen. Att ldmna
personuppgifter ar obligatoriskt, men det ar frivilligt att svara pa fragorna angaende den

egna idén. Podavka och Gratell papekar att Drivhuset maste vara lattillgangligt.

For att vagledningen ska lyckas bér man utga fran varje enskild person och idé, man ska
stoda alla men pa olika satt. Verktyg som anvands ar bland annat Loopa, Lean Canvas,
Vardeskaparen och Minimum Viable Product (MVP). Man utgar fran var personen befinner
sig just nu och arbetar fran det. Kunder och malgrupper ar i stort fokus da man utvecklar

idéer.

Far att folja upp idéen sa bokar man in ett uppféljningsmote och ger nagra mal som ska
uppfyllas till nasta traff. Enligt Gratell och Podavka finns det ingen modell som alltid
fungerar for alla, modellen bér anpassas enligt varje enskild person och hur just denne
arbetar. Det skiljer sig ocksa hur ofta man behdver boka in moéten, vissa kommer till

Drivhuset bara en gang medan andra deltar i tre till fyra moten.

Enligt Podavka arbetar en bra affarsutvecklare/vagledningscoach pa féljande satt: En bra
affarsutvecklare ar sporrande och inspirerande. Hen ar nyfiken och ger en struktur som
mojliggdr fortsatt arbete. Hen ska arbeta systematiskt och ha ett intresse for
startupsektorn, och garna vara kunnig inom omradet. Att det finns vilja att stoda och arbeta

for idéerna ar viktigt.

Enligt Gratell arbetar en bra affarsutvecklare pa foljande satt: Hen ar bra pa att lyssna,

forstar var personen som vagleds befinner sig idag och forstar forutsattningarna. En bra
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affarsutvecklare ska inte coacha olika individer pa samma satt utan utga fran individen. Det
ar viktigt att forsta vad visionen ar for den enskilda individen. Det ar dven bra att ha kunskap
om olika verktyg, veta nar de ska anvandas och hur man far team att utféra de aktiviteter

som behovs.

Drivhuset Novia rekommenderas att arbeta pa liknande satt som de 6vriga Drivhusen. Det
finns inte i nuldget nagonting som pekar pa att modellen inte skulle fungera pa Novia.
Drivhuset Novia behdéver folja upp sin vagledning, skapa statistik och mata hur val man
arbetar. Mal for Drivhusets vagledningsverksamhet kunde exempelvis vara 50 vagledningar
per termin. Drivhuset Novia behdver matbara mal for att lattare kunna utveckla
verksamheten i framtiden. Drivhuset kan ordna regelbundna traffar i de olika skolorna sa

studeranden dven har mojlighet att diskutera sina idéer den vagen.

8.1.4 Marknadsforing

Podavka menar att deras verksamheten grundar sig pa gastférelasningar for att na ut till
malgruppen. Gastforeldasningar fungerar i bade marknadsforingssyfte och utbildningssyfte.

Malet ar att deltagarna ska boka en vagledning via deras hemsida efter férelasningen.

Enligt Podavka ar inte evenemang ett fungerande koncept i Stockholm fér utbudet och
avstandet i staden ar helt annorlunda a@n i Uppsala. Folk vill inte aka kollektivtrafik 30 min
for att delta i ett event och sedan aka hem. Marknadsforing pa sociala medier aktiverar inte
heller kunderna tillrackligt mycket for att de ska ta steget for att boka en vagledning. De

arbetar standigt med att gasta foreldsningar och skolor for att fa nya samarbetspartners.

Enligt Gratell ar marknadsforing en av de viktigare aktiviteterna och de besdker ofta massor
och universiteten i staden for att nd ut till malgruppen. Deras kunder finns pa universiteten
sa det ar enligt Gratell naturligt att de spenderar mycket tid dar for att bygga en relation
till kunderna. Sociala medier anvdands men det ar mer en kanal som delar information och

aktiviteter an en kanal som fokuserar pa att hitta nya kunder.

Personalen och Drivhusen var inne pa samma linje gallande marknadsforingen. Fysiska
traffar dar man deltar i ndgon foreldsning, haller en workshop eller bjuder pa kaffe i skolan
fungerar bra. Drivhusen gor dven sa kallade ”inspring” dar de med kort varsel gastar en

forelasning och marknadsfor Drivhuset pa cirka fem till tio minuter.
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Att finnas pa interna kanaler ar enligt respondenterna ett bra satt att synas. Intranatet,
Novias hemsida och e-post kunde fungera for det syftet. Drivhuset Uppsala marknadsforde
sig ocksd via studerandeforeningar. | Noivas fall kunde exempelvis Novium vara ett

alternativ.

Att beratta om tidigare foretag och deras historia var dven nagonting som en del av

personalen trodde att skulle fungera i marknadsféringssyfte.

Sociala medier ska anvandas men med syftet att informera och inspirera. Att hanvisa till
sociala medier nar man traffar malgruppen kan vara ett lattillgangligt satt for dem att
fordjupa sig i verksamheten och félja med hur Drivhuset kan hjdlpa dem eller erbjuda dem

vagledning.

Marknadsforingen behdver provas mot malgruppen for att veta om den fungerar och hur
den behodver utvecklas. Genom att samla data om marknadsféringen, exempelvis hur
manga man natt ut till, talat med, antalet visningar och mangden vagledningar kan man dra

slutsatser om marknadsféringen.

8.1.5 Ovrigt

Enligt Podavka ska man inte gora verksamheten komplicerad utan fokusera pa
vagledningen. Att gasta skolor och gora sa kallade inspring innan foreldsningar ger stor
effekt eftersom man direkt pratar med malgruppen. Detta leder i sin tur till fler potentiella
vagledningar som man sedan kan arbeta vidare med. Malet med Drivhuset Stockholm &ar
att fa fram kvalitativa och valutvecklade idéer som sedan kan bli foéretag eller skickas vidare

till finansiarer.

Drivhuset Uppsala ar inne pa samma linje och menar att man inte ska gora det for svart.
Man bor fokusera pa vagledning, stotta unga i entreprendrskap och ta det darifran och ha
tva till tre koncept som man utgar fran. De forsoker ocksa att inte lagga sa mycket tid pa
ovriga projekt kring Drivhuset eftersom de anser att det tar bort vardefull tid fran den

dagliga verksamheten.

| intervjuerna framkom det dven att erfarenheten och kunskapen kring Drivhuset var

relativt 1ag. Flera av respondenterna fran Novia anser att personalen borde fa en battre
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insikt i vad Drivhuset ar och vad de jobbar med, fér att sedan kunna informera studeranden

och hanvisa dem till tjansten.

Drivhuset Uppsala och Stockholm ar sjadlvstandiga fran universiteten och skoter sin
verksamhet sjdlva. Podavka anser att det dven kunde vara ett alternativ for Novias
verksamhet. De bada organisationerna finansieras av statliga medel och Drivhusen kan
aven dela ut kapital fér de idéerna som behoéver stod i form av en prototyp eller annat som

starker idén.

8.2 BMC

Under denna rubrik presenteras en Business Model Canvas. Denna modell grundar sig pa
informationen som samlats in under den empiriska delen av arbetet. Detta verktyg har som

uppgift att stdda uppdragsgivaren med sitt framtida arbete.

8.2.1 Kundsegment

De primdra kunderna for Drivhuset Novia kommer sannolikt att vara de studerande i Novia
som har ett intresse for entreprendrskap eller de som har en idé de vill utveckla. Kunderna
kommer antagligen inte att vara jamnt fordelade bland de olika @mnesomradena, men
Novia bor anda arbeta for att alla studeranden som vill delta i Drivhusets aktiviteter ska

kunna gora det. Malgruppen for Drivhuset ar alla studeranden pa Novia.

8.2.2 Virdeerbjudande

Erbjudandet ska vara en gratis studerandeservice som hjdlper studerande med deras idéer,
utbildar, inspirerar och ger battre natverk. Det ar en service med lag troskel dar alla Novias

studeranden ar vialkomna.

8.2.3 Kanaler

Enligt samtliga intervjuer ar fysiska traffar den metod som fungerar bast for att na ut till
malgruppen. Drivhusen arbetar med sociala medier, men medierna ar ofta riktade till dem
som redan har hittat till Drivhuset och ar bekanta med deras tjanster. Steget fran att se
nagot innehall pa sociala medier eller e-post om Drivhuset till att boka en vagledning kan

vara ett stort steg, enligt intervjuer med Drivhuset Stockholm och Uppsala.
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Drivhuset Novia finns dar dess malgrupp befinner sig och ska darfér utnyttja den férdelen.
Man bor synas fysiskt pa campus genom olika méassor eller evenemang men dven gora korta
"inspring” till foéreldasningar. Inspring kan vara korta presentationer om Drivhuset fore en

foreldasning har borjat. Workshops i kurser fungerar ocksa som marknadsforing.

Sociala medier ska anvdandas men begransat till nagra fa kanaler i borjan. Drivhuset
Stockholm anvander skolornas egna sociala medier for att aterpublicera sina egna inlagg.
Bekanta plattformar med mycket trafik fran malgruppen, som exempelvis intranatet, ska

aven utnyttjas. Novias hemsida bor ocksa ha information om Drivhuset.

Landningssidan fran sociala medier och intranatet ska vara Drivhusets hemsidan dar man
hittar information och enkelt kan boka en vagledning. Hemsidan behover utvecklas sa det
ar lattare att boka vagledning och hitta personer som arbetar med affarsutveckling. |
dagslaget ar det svart att boka en vagledning och enligt ett simpelt Usability Test sa hittar

inte kunderna var pa hemsidan man kan boka vagledning.

8.2.4 Kundrelationer

For att studerande ska vaga boka vagledning och anvanda Drivhusets tjanster sa behéver
det skapas ett fortroende. Malgruppen behover kdnna att troskeln till Drivhuset ar 13g och
att det ar oppet for alla studeranden. Drivhuset dar en modern studerandeservice som
anpassar sig enligt malgruppens behov och vill utvecklas med hjalp av feedback fran

studeranden.

Fortroende skapas genom att fysiskt traffa studeranden, erbjuda intressanta evenemang
och synas pa de interna kanalerna. Sociala medier anvands dven for att paverka relationen,
som att paminna om aktiviteter och dela material, men det ar i huvudsak via fysiska moten

som relationen skapas.

8.2.5 Nyckelaktiviteter

For att leverera vardeerbjudandet behdver Drivhuset erbjuda vagledning fér att hjalpa
malgruppen med deras idéer. For att folk ska komma pa idéer och fa kunskap ska Drivhuset
erbjuda gastférelasningar och tillfallen dar man kan traffa féretagare och startups for att

natverka och inspireras. For att ge kunskap till malgruppen ska Drivhuset dven erbjuda
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kurser och delta i kurser dar féretagsamhet och entreprendrskap finns med. Se rubrik 9.2

”Aktiviteter” for mer information om nyckelaktiviteter.

8.2.6 Nyckelpartner

Drivhusets nyckelpartner kan vara olika studerandeorganisationer som har tata kontakter
med studeranden till exempel Novium. Detta for att underldatta marknadsféringsarbetet
och nd ut till malgruppen. Ovriga nyckelpartner kan vara féretag som vill stéda unga
entreprencérer ekonomiskt eller ge vardefull kunskap inom relevanta amnen, exempelvis
marknadsforingsbyrder eller andra foretagare som vill nda ut till studeranden i

marknadsforingssyfte, men som dven vill utbilda och dela med sig av sin kunskap.

For att studeranden ska kunna fa finansidrer och gora en exit den vagen behdver Drivhuset
en partner som kan tanka sig finansiera idéerna som kommer fran Drivhuset. Som tidigare
namnt ar ett mojligt avslut for Drivhuset att studeranden gor en exit antingen genom att
starta sitt eget foretag, fa en finansiar eller ga vidare till en annan organisation som vill ta

over idéen.

8.2.7 Nyckelresurser

Resurser som behdvs for att Drivhuset Novia ska kunna ge kunderna vardeerbjudandet ar
forst och framst nagon som arbetar med Drivhuset. Personen behover kunna utféra arbete
som har med vagledning, marknadsféring, evenemangsplanering och kursplanering att

gora.

Drivhuset behover en bra landningssida dar det ar latt att félja med aktiviteterna som
erbjuds och férsta hur man bokar en vagledning. Ett utrymme dit studeranden kan komma
for att fa vagledning ska dven bokas eftersom det framkommer i intervjuerna att inte alla
vagledningar sker pa distans. Det hjalper ocksa Drivhuset med att vara en
studerandeservice som man latt kan kontakta och fa hjalp av. Ett pop-up utrymme pa de

olika orterna dar Novia har verksamhet rekommenderas.

8.2.8 Intdktsfloden

Tjansten ar gratis for studeranden sa ingen avgift kommer att krdvas av kunderna. Statliga

medel med eventuella sponsorer och partners far verksamheten att ga runt.
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8.2.9 Kostnadsstruktur

Kostnader i form av I6nekostnader och hyra av utrymmen ar Drivhusets storsta utgifter.
Rorliga kostnader dr eventuella evenemangskostnader, projektkostnader och
resekostnader for att besdka Novias campus. En eventuell bokningstjanst som gor det

|attare att boka vagledning kan krdva investering i lanseringsskedet.

9 Kritisk granskning

Intervjuerna kunde eventuellt ha utforts med en lampligare metod an den som anvandes i
arbetet. For att intervjuerna med personalen pa Novia skulle ha gett mer djupgdende svar
skulle respondenterna behovt mer kunskap om Drivhuset. Fragorna kunde ha skickats till
personalen i forvag eftersom de var relativt utmanande att svara pa dem utan nagon storre

forkunskap om Drivhuset tjdnster och verktysg.

| min Loop-process med studerande kunde fragorna dven ha kopplat till BMC. En fraga
kunde exempelvis ha varit: ”“Var och hur vill du se marknadsféring fran Drivhuset?”. Alla

fragor var inte heller neutrala i loop processen.

Intervjufragorna ar relevanta och besvarade forskningsfragorna men gav dven ovrig nyttig
information till uppdragsgivaren. Uppdragsgivaren ville dven att undersokningen skulle ge
dem information hur Drivhusen mater sina resultat och gér marknadsféring. Skribenten
anser ar validiteten for arbetet ar pa en niva som ger det resultat som uppdragsgivaren
hoppats pa. Validiteten kan inte avgoras av skribenten utan det maste uppdragsgivaren ta

stallning till.

Arbetet har ett relativt stort urval av informanter. Man kan magjligen argumentera emot att
sju informanter ar ett stort urval, men for ett slutarbete pa kandidatniva ar det rimligt med
tanke pa forskningsfragorna. Loop metoden ger dven en inblick i hur studerande anser att
Drivhuset ska fungera. Det gar inte att faststalla slutsatser kring hur malgruppen vill att
Drivhuset ska fungera, men resultatet gav anda information om vilka slags tjanster
malgruppen vill ha av Drivhuset. Skribenten anser dnda att mangden materialet som
samlats in och analyserats har en sadan reliabilitet att liknande arbeten skulle ge ett
motsvarade resultat. Arbetets reliabilitet kan inte heller bestammas av skribenten utan det

maste provas for att ge ett trovardigt resultat av reliabiliteten.
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10 Diskussion

Arbetet har tagit fram en affarsmodell fér Drivhuset Novia som uppdragsgivaren kan arbeta
vidare med. Uppdragsgivaren kan applicera modellen i sin verksamhet och bdrja arbeta
enligt den redan idag. Arbetet svarar pa forskningsfrdgorna genom att skapa en
affarsmodell, skapa en BMC fér uppdragsgivaren, gora benchmarking med andra Drivhus
och Loopa med malgruppen. Sjalv tycker jag att modellen &r realistisk och genomforbar
samt innehaller mycket aktiviteter som ar relevanta for malet med Drivhuset: att skapa
hallbara, smarta och nya l6sningar. Jag anser dven att mitt eget syfte med arbetet
uppfylldes, dvs att den fardiga modellen gynnar alla studeranden med ett intresse for

entreprendrskap.

Utvecklingen av Drivhuset Novia dr anda inte fardig och detta arbete har endast tagit fram
en modell som Drivhuset kan utgd ifran da de arbetar vidare med verksamheten. Detta
examensarbete har inte mdjligheten att félja hela tjanstedesignprocessen, eftersom den
kraver mer tid och tester an tidslinjen for detta arbete. For fortsatt utveckling av tjansten
rekommenderar jag Novia att utfora de tva sista faserna av processen (produktionsfasen

och utvardering).

Fas 4 itjanstedesignprocessen ar produktionsfasen. Den innebar storre tester av Drivhusets
tjanster med flera kunder ur malgruppen. Denna fas har som mal att visa vad som fungerar
med Drivhuset i praktiken och vad som behodver utvecklas. Avgorande for fortsatt
utveckling ar att man samlar in feedback fran studeranden som testar Drivhuset. (The

Phases of Service Design, 2021).

Sista fasen ar utvardering. For att fortsatta utveckla tjansten behdver Novia samla kunskap
och feedback fran marknaden. Den informationen ger mojligheten till att standardisera
tjdnsten och gora den lattare att hantera och utveckla. (The Phases of Service Design,

2021).

| framtiden kunde Drivhuset dven fokusera pa studerande fran exempelvis Abo Akademi
for att kunna vagleda annu fler. Detta ar inte nagot som rekommenderas i lanseringen av
Drivhusets nya modell pa grund av att modellen inte har testats och verksamheten behéver

hitta sina strukturer och rutiner innan en expansion kan ske. Jag haller med Gratell och
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Podavka da de namner att man ska fokusera pa vagledningen och ha nagra koncept man

arbetar med. Gor inte verksamheten for komplicerad utan hall malgruppen i fokus.

Framtida forskning kring Drivhuset Novia kunde vara hur man optimerar sjdlva
vagledningen sa att den ger sa stor avkastning som majligt i form av férverkligade idéer.
Kundndjdhetsundersékningar av Drivhuset eller evenemangsplanering kunde ocksa vara
intressanta amnen att studera i framtiden. En planering av marknadsforingen ar dven ett

amne som bor utredas.

Enligt min asikt kan en tjanst aldrig vara helt klar och fardigt utvecklad. Stannar man och
inte fortsatter att utveckla tjansten kommer troligen en konkurrent med ett nyare och

battre erbjudande att locka till sig kunderna.

Slutligen vill jag tacka all personal vid Novia som deltog i detta arbete och Drivhusen

Uppsala och Stockholm for ett vardefullt besok.
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Bilaga 1.

Intervju med Philip Gratell, VD for Drivhuset Uppsala. 17.10.2022

1. Vilka mal har ni som Drivhuset?

Specifika mal som framkommer i verksamhetsplanen som tas fram av styrelsen. Forsta
malet ar att vitalisera naringslivet genom att inspirera och hjdlpa unga och studenter att
utveckla sina idéer till féretag. Specifika mal ar hur manga vi hjalper, hur manga som startar
foretag, hur manga idéer som framkommer, hur manga vagledningar/coachningssamtal

som krdvs, sedan andra mal for projekt som ar aktuella.

2. Hur féljer ni upp era resultat?

VD ansvarar for att félja upp statistik, analysera den och ta ut data ur CRM. Anvander
Jobsdata som ar ett CRM system dar alla projekt finns dven data om vagledningar. Detta

presenteras for styrelsen.

3. Hur uppmuntrar man till féretagande?

Det maste vara enkelt och lustfyllt, blanda praktiska och faktabaserade medel s3 man far
kunskap om de praktiska och samtidigt forstar varfor nagot fungerar som det gor. Kul och

inspirerande, lag troskel, alla idéer &r bra idéer, inte stalla for hoga krav.

4. Vad ar ert vardeerbjudande?

Man far valdigt mycket gratis av drivhuset, hjalp pa vagen i borjan, en slags karta som visar
hur du ska ga fran A till B, en tydlighet hur man ska testa sin idé, kompetenta
affarsutvecklare, bra natverk. Paketeringen av allt detta pd ett lattillgangligt satt ar

vardeerbjudandet.
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5. Hur dr er vagledningsverksamhet uppbyggd?

Alla kan boka mote via hemsidan, motena bokas med en affarsutvecklare, man far ett forsta
e-postmeddelande med nagra fragor for att forbereda motet sa man sparar tid, man maste
inte svara pa dem innan motet. Méten sker en och en dar man diskuterar var personer
befinner sig och utgor fran det, forsdker alltid att applicera metoder som Loopa eller Lean
Canvas. De gar inte att applicera pa alla utan man maste utga ifran var man befinner sig.

Kunder och malgrupper éar i stort fokus for alla.

6. Vem ingar i ert kundsegment?

Primar kund ar studenter, Sveriges Lantbruks Universitet (SLU) och Uppsala universitet.
Drivhuset ar 6ppna for alla, nekar inte nagon utan hanvisar vidare om det skulle finnas
instanser som ar lampligare @n Drivhuset. Universiteten ar en viktig kund som staller vissa

krav som behover uppfyllas. Partners och finansiarers krav ska ocksa uppfyllas.

7. Anvidnder ni samma modell till alla kunder?

Samma modell for utbildningen anvands till alla studeranden, grundinnehallet kan
appliceras pa alla men det behdéver vara kundinriktat. Exempelvis uppgifter relaterade till
olika studieinriktningar med sma modifieringar och férandringar men med samma

utgangspunkt for alla.

8. Vilka slags kundrelationer har ni?

Kandidat och magisterprogrammet ingar. Aven folk som vara laser en kurs p& universitet.

9. Med vilka kanaler nar ni ut till malgruppen?

Man behoéver synas cirka 7 ganger for att ta ett aktivt beslut om att kontakta Drivhuset.
Sociala medier anvdnds och det fungerar bra for dem som redan har hittat Drivhuset.

Drivhuset Uppsala hanvisar till sociala medier nar man ar ute och traffar kunder. Vi ar aktivt
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ute pa campus och deltar i massor. Vi syns i skolornas utrymmen genom att vi delar ut kaffe,
har affischer och synns pa skolans tv. Vi gor sa kallade “inspring” dar vi under 5-10minuter
i borjan av lektionen marknadsfor Drivhuset genom en kort presentation. Drivhuset haller
aven utbildningar och workshops for att utbilda och marknadsfora. Drivhuset skickar ut
nyhetsbrev och ar i kontakt med karer och nationer pa skolorna. Samarbeten med andra

aktorer som har kontakter med studenter ingar dven i arbetet.

10. Vilka nyckelaktiviteter ingar i er verksamhet?

Vagledningsverksamheten ar den viktigaste aktiviteten. Andra aktiviteter dr inspiration och
utbildning men det far inte konkurrerar med universiteten. Vi foresprakar féretagande och
entreprendrskap, en orsak till detta ar att man kanske inte annars stoter pa det under ens

studieliv till exempel om man studerar till [arare sa ar inte féretagande en sjalvklarhet.

11. Vilka verktyg anvander ni er av i vagledningsverksamhet?

Loopa, ar det vanligaste verktyget med Lean canvas. Vi har slutat anvanda BMC eftersom
vi anser verktyget vara lite for knepig att anvanda i ett tidigt skede. BMC fungerar battre
om man redan har ett existerande féretag eller har kommit langt i processen med att skapa
ett foretag. Team canvas ar bra med tanke pa teamet man har runt omkring sig, till exempel
for att forsta teamets potential och styrkor. Mojlighetskartan anvands for att fa forstaelse
om sjdlva idéen och orsakerna till idéen. Vardeskaparen ar dven ett vanligt verktyg. Enligt

Gratell ar behovet olika beroendet pa caset.

12. Hur har ni avgrinsat er verksamheten sa den ar effektiv och fokuserar pa malet?

Vi fokusera pa studenter for det ar den huvudsakliga malgruppen. Hur lang tid som
Drivhuset spenderar pad varje casen ar olika men ideérna ska vara kvalitativa innan de
skickas vidare. Foretag som ar lite storre och tjanar pengar ar kanske inte lampade for

Drivhuset eftersom de kan fa hjalp pa egen vag eller anvanda andra statliga institutioner.
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13. Hur mycket tid behovs innan en idé ar sa pass utvecklad att den kan borja soka

finansiering/ innan ett foretag kan starta sin verksamhet?

Det ar valdigt olika och beror pa caset och hur aktivt studenterna arbetar med det. De flesta
kommer aldrig hela vagen till att lansera sitt foretag eller till skedet dar finansiering ar
aktuellt. Vissa behover bara 1 mote, nagra kommer 10 ganger men da behéver man borja
satta upp mal for att arbetet ska utvecklas. 200 idéer pa 400 méten ar ett genomsnitt, sa

kunden kommer i medeltal tva ganger till Drivhuset med sin idé.

14. Hur arbetar en bra affarsutvecklare/ vagledningscoach?

De ar bra pa att lyssna, forsta var personen befinner sig idag och forstar forutsattningarna.
En bra affarsutvecklare ska inte coacha olika individer pa samma satt utan utga fran
individen. Det ar viktigt att forsta vad visionen ar for individen. Det ar dven bra att ha
kunskap om olika verktyg, veta nar de ska anvandas och hur man far team att utféra de

aktiviteter som behovs.

15. Hur ser ert intdaktsflode ut?

3 olika kategorier i intdkter, finansiering, partnerfinansiering och resursfinansiering. Den
storsta delen kommer fran statliga medel till exempel skolorna och staden. Privata bolag
finansierar for att stéda Drivhuset arbete men ocksa for att nd ut till studenter.
Resursfinansiering innebdr att man ger en resurs som exempelvis foreldsningar i
kommunikation eller marknadsféring. De ar ofta kopplade till en liten summa pengar i

finansiellt stod.

16. Vem ar era Nyckelpartners?

Vi fokuserar pa foretag inom B2B som vill nd nya foretag eller entreprendrer. Dessa

partners vill stotta unga foretagare och entreprendrer.
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17. Vilka ar era nyckelresurser for malgruppen?

Vagledning, event, ndtverk, inspiration. Base 10 later oss hyra ett utrymme i byggnaden sa

vi kan ha vart kontor dar.

18. Vilka tips skulle du ge Novia da vi ska utveckla verksamheten?

GOr det inte svart, fokusera pa vagledning, stotta unga i entreprendrskap och ta det

darifran, ha 2 till 3 koncept som man utgar fran.

19.Vad bér vi undvika, hur ska vi inte gora?

Utga fran egna forutsattningar. Uppsala arbetar inte med manga projekt for det tar bort

vardefull tid fran den dagliga verksamheten. Man behdéver fundera vad man lagg sin tid pa.

20. Finns det nagot du vill tilldgga eller utveckla?

Marknadsforing ar valdigt viktigt for man maste na ut till malgruppen. Verksamheten ska

byggas kring studenter sa det ska vara inspirerande, ungt och modernt.
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Bilaga 2.

Intervju med Aron Podavka VD vid Drivhuset Stockholm, 26.10.2022.

1. Vilka mal har ni som Drivhuset?

Vi har 3 ars strategier fran var styrelse. Vi foljer upp vara mal i dessa 4 punkter:

1. Antal unika idéer

2. Antal deltagare pa aktiviteter som forelasningar, workshops

3. Antalidéer som gar vidare till inkubator eller far utmarkelse genom att vinna tavling

4. Antal samarbetspartners (larosaten).

Vi har inget mal som antal nya grundade féretag utan snarare hur manga som blir utbildade
i Loopa och gar vidare till inkubator. Vi mater antal idéer som gjort en exit fran var

verksamhet.

2. Hur uppmuntrar man till féretagande?

Allting ar majligt, man maste fa fram ett intresse och vilja stotta individen. Individen maste
ha en vilja for att komma framat. Vi sporra studerande, skapar mojligheter och visar
mojligheter. Vi deltar dven i tavlingar for att uppmuntra folk att jobba med sina idéer. Jobba

for att introducera nya innovationer pa befintliga [6sningar.

3. Vad ér ert virdeerbjudande?

For studeranden: Radgivning, utbildning med experter och vi skannar marknaden efter

tavlingar fér personer med idéer.

For laroanstalterna: radgivning mot studenterna, workshops och moduler i

undervisningssammanhang.
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4. Hur ar er vagledningsverksamhet uppbyggd?

Studeranden bokar ett forutsattningslost mote, de behover inte férbereda nagot. Vi har
laga trosklar in sa alla kan delta med sin idé, sa tar vi det vidare darifran. Vanligtvis
zoommote, och sedan bokar vi framat pa forsta motet. Ett uppféljningsmote var 2-3-4

vecka. De far nagra mal som de ska arbeta mot.

5. Vem ingar i ert kundsegment?

Studerande i region Stockholm. Vi goér marknadsforing mot samarbetspartners

studeranden, men exkluderar inte studeranden fran andra skolor.

6. Anvander ni samma modell till alla kunder (vagledning)?

Loopa ar grunden men det beror pa idéen, vi stéder alla men pa olika satt. Minimum Viable

Product (mvp) och Loopa avgor hur vi gar vidare.

Varannan tisdag traffas teamet for att hjalpa varandra med svara case inom Drivhuset

Stockholm.

Extra: Hur manga jobbar pa Drivhuset Stockholm?

2 utvecklare 1 vd och 1 kommunikator, plus 2 praktikanter.

7. Med vilka kanaler nar ni ut till malgruppen?

Vi anvander sociala medier. Vi har tillgang till Stockholms universitets och Sodertérns
hogskolas Linked In och Facebook, dar far vi gora inlagg via deras kanaler. Vi har dven egna
kanaler och aterpublicerar vara egna inldgg till skolornas kanaler. Vi beséker skolor for att
dela ut till exempel kaffe och smorgasar och gor inspring fére foreldasningar. Vi ordnar

Workshops i klasser dar det finns projekt som har behov av stod.
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8. Vilka nyckelaktiviteter ingar i er verksamhet?

Vart vardeerbjudande ar nyckelaktiviteterna. Vagledning har vart storsta fokus dar varje
affarsutvecklare har som mal att vdgleda 100 unika idéer. Vara 2 externa projekt Impact

cup (tavling) och projekt med naringslivet (Hackaton).

9. Vilka verktyg anvander ni er av i vagledningsverksamhet?

Lean canvas, KTH Innovation Readiness Levels och Miroboard eller ndagon annan liknande

board.

10. Hur har ni avgridnsat er verksamheten sa den ar effektiv och fokuserar pa malet?

Vi exkluderar inte idéer utifran andra larosdaten men vi investerar inte resurser for att ga in
i andra larosaten, undantagsvis om vi far betalt. Bra kundsegmentering ar viktigt, vi har
studenter som malgrupp eftersom det finns manga andra aktorer utanfor Drivhuset. Vi
finns i ett valdigt tidigt skede for att fanga upp alla idéer vilket inte ar fallet féor manga andra
organisationer. Malet ar att skjutsa dessa idéer vidare till andra inkubatorer. Finns det

mottagare till idéerna sa slapper vi dem for da har de hittat ett hem och gjort en exit.

11. Hur arbetar en bra affarsutvecklare/ vagledningscoach?

En bra affarsutvecklare ar sporrande och inspirerande. De ar nyfikna och ger en struktur
som mojliggor fortsatt arbete. De ska arbeta systematiskt och ha ett intresse av
startupsektorn, och gdrna vara kunnig inom omradet. Viljan att stdda och arbeta for

idéerna ar viktigt.

12. Hur ser ert intdaktsflode ut?

80 till 90% av intdkterna kommer fran larosaten, resten kommer fran Tillvaxtverket och en

liten del fran forsaljning.
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13. Vem ar era Nyckelpartners?

De ar larosaten for att komma at studerande, vi har ocksd en tjanst dar vi séljer
heltidsanstallda affarsutvecklare till ldrosaten som arbetar dar for att stoda studeranden

genom Drivhusets koncept.

14. Vilka tips skulle du ge Novia da vi ska utveckla verksamheten?

Fa in tydliga mal i Drivhuset, till exempel hur manga férsta moten en affarsutvecklare ska
ha. Det ska vara fritt for den anstéllda att arbeta mot det malet. Skraddarsy workshops for
olika kurser sa materialet ar anpassat till de studerandes amnesomrade. Rekommenderar

inte att I3sa in sig pa specifika kurser utan vaga bradda sig utanfér de normala kurserna.

Diskutera med Almi, Vinnova (organisationer for kapital) for att fa verifieringsmedel sa ni
kan bevilja sma medel till studeranden for att de ska kunna utveckla prototyper till

idéerna.

15. Vad bor vi undvika, hur ska vi inte géra?

Fokusera bara pa studerande och fungera som projekt vid sidan om larosaten. Kan vara
bra att halla sig ifran larosatet och vara en separat organisation for att kunna ta snabba

beslut och till exempel ha ett eget bankkort och egna avtal med skolor.

Samla en styrelse med naringslivsprofiler och personal fran skolorna. Sok efter
erfarenheterna fran verksamhetsledare dvs personalansvariga eller budgetansvariga i
skolorna. Da blir man inte indragen i skolans ovriga verksamhet men har anda en nara

dialog och samarbete.

16. Finns det nagot du vill tilldgga eller utveckla?

Digitala radgivningar fungerar valdigt bra! Fa in Drivhuset pa Novias hemsida och kanaler
sa studerande ser att det finns radgivning att fa. Var med pa terminsstarten for att direkt

etablera sig bland studeranden och visa vad Drivhuset har att erbjuda.



52
Bilaga 3.

Intervju med Eva Juslin (vice prefekt, Halsa och Valfard) 28.10.2022

1. Finns det intresse av foretagande hos eleverna/lararna pa utbildningsomradet?

Ja det finns ett intresse men studerande kan inte starta féretag inom social- och
halsovarden. Det finns en patient- och klientsdkerhetslagstiftning vilket gér att man
behover ett tillstand av Valvira och regionsforvaltningsverket granskar alla féretag. Man
kan inte starta foretag utan behdrighet. Inom hogre yrkeshégskoleutbildningen @r man

behdorig i sitt grundyrke vilket gor att man kan starta foretag.

Vi arbetar med projekt for att ta fram modeller, metoder och material fér patient och

klientarbete. Estenomer ar valdigt intresserade och manga grundar foretag.

2. Vad skulle man kunna gora fér att hdja intresset?

Ha praktiska 6vningar och exempel om foretagande. Att utbilda inom vilka omraden man
kan starta foretag och vilka behdrigheter som behdvs. Kunskap om vad som kravs i
praktiken for att grunda foretag och kunskap om lonsamhet eftersom det kan vara ett
orosmoment for manga. Man tycker det ar bekvamare att arbeta inom den offentliga eller

privata sektorn som arbetstagare &n att starts eget.

3. Behover Novia satsa mer pa att framja féretagande?

Ja, Novia ska tillgodose samhillet med vad det behover. Féretag behdvs idag och de

uppskattas.

4. Tycker du Novia ska engagera sig for att fa fram fler foretagare? Varfor/Varfor

inte

Ja inom alla former, aven alumner eller andra undervisningsformer an

kandidatprogrammen.
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5. Ska Drivhuset involveras i utbildningsprogrammets kurser? Vilka i sa fall och hur?

Kan inte svara, kanner inte till Drivhusets verksamhet.

6. Finns det kurser inom foretagsamhet och entreprenérskap inom ert

dmnesomrade?

Estenom utbildningen har flest, och social- och hdlsovarden har nagra fa. Det finns dven
valbara studier inom entreprendrskap. Till exempel finns det bara 3 studiepodng for

socionomer.

7. Bor det finnas fler kurser inom amnet foretagsamhet och entreprenérskap inom

ert amnesomrade?

Ja men som valfria kurser som &r praktiskt inriktade. Ar svart att avgéra hur méanga,
eftersom det i sa fall kommer att paverka nagon annan undervisning. Till exempel nagon
kurs dar man far starta ett foretag i nagon form. Bor finnas for dem som studerar inom
hogre yrkeshogskoleutbildningar inom social- och halsovard eftersom de har

yrkesbehorighet.

8. Finns det begrinsningar med att satsa pa foretagande inom ert

utbildningsomrade?

Valvira ger tillstand till att grunda foretag. Det finns mycket krav som maste uppfyllas innan

man kan grunda ett foretag.

9. Om man tanker pa ditt utbildningsomrade specifikt, vad bér man satsa pa for att

fa fram fler féretagare?

Hybrid modeller med praktiska projekt om foretagande. Projekt dar man lar sig om

foretagande och som ger en kunskap om @mnet.
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10. Hur skulle du villa att en vagledningsverksamhet for foretagande ska se ut?

Den som vagleder kanner till kraven i branscherna. En slags foretagsradgivning och

karridrsradgivning skulle vara ett spannande koncept.

11. Hur skulle du vilja se att Drivhuset arbetar kring foretagande och entreprendrskap

pa ditt amnesomrade?

Kan tyvarr inte svara.

12. Hur vill du se att Drivhuset arbetar kring foretagande pa Novia i sin helhet?

En etablerad tjanst som hjdlper alla studeranden oberoende var eller vad man studerar.

Slagkraftig inom hela Novia.

13. Hur borde Drivhuset marknadsfora sig for att na ut till malgruppen? Var ska man

synas?

Det ska ske direkt till studeranden och Drivhuset ska vara lattillgangligt. Det ar svart att

marknadsfora via e-post till studeranden.

14. Vill du tilldgga nagot?

Det har ar ett viktigt tema och det ar bra att man utvecklar och arbetar vidare pa detta.
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Bilaga 4.

Intervju med Kristian Blomqvist (Prefekt, Teknik och Sjoéfart) 1.11.2022
1. Finns det intresse av foretagande hos eleverna/ldrarna pa utbildningsomradet?

Det finns ett intresse och vi har haft en radgivning for studerande sedan 1990-talet. Alla
studeranden har sdklart inte intresse av foretaganden men finns alltid ett dussin-tal elever
som tar kontakt och visar intresse eller behover hjalp. Detta ar nagot som vi kan utveckla

och dven sporra till mer foretagande.

2. Behover Novia satsa mer pa att fraimja foretagande? Varfor/ Varfor inte?

Jaiprincip, men ar osdaker om det ar Noivas roll att ta fram foretag. Vi har vissa ansvar som
Yrkeshogskolan Novia och tror inte det ar var framsta prioritet att skapa foretagare. Det ar

bra att uppmuntra till foretagande men det ar inte vart fokus.

3. Vad skulle man kunna gora for att hdja intresset for féretagande?

Det ligger i tiden att allt flera unga vill ha mer frihet och inte vara lasta till sitt arbete eller
sin utbildning, man vill kanske inte vara lika yrkesinriktade som férut. Foretagande kan vara

ett flexibelt alternativ och ge mer yrkesfrihet. Tror intresset 6kar bland studeranden.

De som blir foretagare ar ofta andra generationens foretagare, eftersom de kommer i

kontakt med féretagande i ett tidigare skede.

Det skulle kunna finnas en slags grundradgivning till studerande, och hjalpa dem i ett tidigt

skede om de behover stod

4. Finns det kurser inom foretagsamhet och entreprendrskap inom ert

dmnesomrade?

Ja det finns ganska mycket kurser inom dmnesomradet.
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5. Vilka kurser skulle Drivhuset kunna involveras i for att framja foretagande i ert

utbildningsprogram?

Jag ar inte valdigt insatt i vad Drivhuset kan erbjuda men tror att det finns mojlighet till att

ta in Drivhuset och deras verktyg for att framja féretagande.

6. Bor det finnas fler kurser inom amnet foretagsamhet och entreprenérskap inom

ert amnesomrade?

Jag tycker vi har ett bra utbud av kurser och ser inte att vi behéver ha fler kurser. Vi ska inte
vara en foretagsekonomisk inriktad linje, utan fokusera pa teknik och sjofart som ar var
specificering. Vi har saklart med synen pa foretagande inom vart amnesomrade men jag

tycker vi uppmuntrar till det pa ett [ampligt satt just nu.

7. Finns det begrdansningar med att satsa pa foretagande inom ert

utbildningsomrade?

Finns inga direkta begransningar forutom ekonomiska begransningar.

8. Om man tanker pa ditt utbildningsomrade specifikt, finns det ndagot man bor satsa

extra mycket pa fér att fa fram fler féretagare?

Jag tror uppmuntran ar det viktigaste, sa studerande far upp 6gonen for mojligheterna till
att bli féretagare. Tror inte att de ar allmént kant for de flesta att det ar en alternativ
mojlighet. Flera av dem som har fordldrar med foretag har kanske lattare att se
mojligheterna, medan vissa kanske aldrig tdankt tanken att grunda ett foretag.

Sammanfattningsvis, uppmuntra och synliggéra mojligheterna.
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9. Hur vill du se att Drivhuset arbetar kring foretagande pa Novia i sin helhet?

Jag kanner inte till Drivhusets verksamhet tillrackligt bra for att svara men tror det bor
finnas mer marknadsforing sa man hittar till Drivhuset och sa man vet vad de erbjuder for

tjanster. Drivhuset bor hjdlpa de som behover stod kring foretagande.

10. Det planeras en viagledningsverksamhet pa Novia dar Drivhuset stéder
studeranden med deras egna affdarsidéer genom enskilda moten mellan
studeranden och affarsutvecklare. Har du synpunkter pa hur en sadan

vagledningsverksamhet skulle kunna se ut?

Skulle kunna ske digitalt sa det finns mojligheter till Drivhuset tjanster oberoende var man
studerar pa Novia. Enkla kontaktmojlighet genom portal eller hemsida dar man kan anmala

intresse eller boka tid till vagledning. Viktigt att synliggdra det som erbjuds.

11. Hur borde Drivhuset marknadsfora sig for att na ut till studeranden inom ert

utbildningsprogram? Var ska man synas?

Det ar svart att na ut, men via interna kanalerna som intranatet och applikationer riktade
till studerande. Skicka ut information 1-2 ganger per ar, sa alla nya och gamla studerande
far samma information. Forsta arets studerande har kanske inte ett sa stort intresse for
foretagande under det forsta aret. Marknadsfor systematiskt och forklara vad man

erbjuder.

12. Till sist, vill du tilldgga eller utveckla nagot?

De kunde vara nyttigt om till exempel prefekterna skulle fa en bredare bild av Drivhuset,
mer information sa fler far veta vad Drivhuset arbetar med. Lirare inom de olika
amnesomradena kunde ocksa fa denna information for att internt sprida vad som ingar i

Drivhusets verksamhet.
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Bilaga 5.

Intervju med Eva Sandberg-Kilpi (Prefekt, Bioekonomi) 3.11.2022

1. Finns det intresse av foretagande hos eleverna pa utbildningsomradet?

Det finns ett intresse bland vara studeranden, det &r inom naturbruk som intresset finns. |
synnerhet for agrologer dar vissa har egna gardar ar intresset stort. Det finns ett intresse

och framfor allt ett behov av kunskap kring féretagande for alla studeranden.

2. Behover Novia satsa mer pa att framja féretagande? Varfor/ Varfor inte?

Vi framjar foretagande redan genom utbildningar och det finns med i var strategi. Det finns
tydligt med i hela organisationen, antar alla @mnesomrdaden har nagot som beror

entreprendrskap, men det beror ocksa pa hur man definierar entreprendrskap.

Det ar viktigt med entreprendrskap, med tanke pa framtida arbeten och kunskapen att
sjdlv. kunna forma sina framtida jobb. Drivhuset kan ge ett ytterligare stod for

entreprendrskap.

Det ar ocksa skillnad pa de olika branscherna. Man skulle behéva se 6ver behovet for att
sakerstdlla att det finns ett tillrdckligt stort stéd och kompetens gdllande foretagsamhet.
Da skulle man tydligare se var man behover framja foretagande, var behovet finns och hitta

behovet i olika situationer. Man behdéver tydliggéra behovet.

3. Vad skulle man kunna gora for att hdja intresset for féretagande?

“Med hjadlp av intressanta case dar foretagare berattar sin ”historia” hur hen blev

foretagare.

Vad som gick bra, vad som gick mindre bra vid uppstart, hur vardagen ser ut, vilka
mojligheter det ger att vara foretagare = vad betyder det att vara féretagare och vilka val

man gor ndr man valjer det "sparet”.
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Vilka natverk det finns for foretagare dvs man behdver inte vara ensam (tdanker har pa

foretagarféreningar o dyl.)

Utgar fran att foretagande har betyder att man har ett eget foretag.

Innan man ”“designar” nagot for detta sa kunde det vara bra att kolla (via intervjuer,

enkater) vad det dr som gor att studerande ar eller inte ar intresserad av foretagande.

Torde finnas en del utredningar gjorda om dylikt.” (Eva Sandberg — Kilpi).

4. Finns det kurser inom foretagsamhet och entreprendrskap inom ert

dmnesomrade?

Det finns ett flertal kurser och dven en ny laroplan for agrologer och skogsbruksingenjorer,
dar tog vi fasta pa behovet fran faltet vad galler foretagsamhet. Kring det engelsksprakiga
utbildningarna har vi inte sa mycket. Masterutbildningen har dven den ekonomiska

aspekten med i laroplanen.

5. Vilka kurser skulle Drivhuset kunna involveras i for att framja foretagande i ert

utbildningsprogram?

Det finns flera kurser som Drivhuset skulle kunna involveras i. For att arbeta med specifika

projekt eller moduler.

6. Bor det finnas fler kurser inom amnet foretagsamhet och entreprenérskap inom

ert amnesomrade?

Kanske inte fler kurser, utan hellre en rodtrad som finns med i kurserna kring

foretagsamhet.
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7. Finns det begrdansningar med att satsa pa foretagande inom ert

utbildningsomrade?

Det har vi inte i vara branscher, man kan som utexaminerad starta foretag.

8. Om man tanker pa ditt utbildningsomrade specifikt, finns det ndagot man bor satsa

extra mycket pa fér att fa fram fler féretagare?

Hallbarhetaspekter, de ekonomiska, sociala, kulturella och ekologiska.

9. Hur skulle du vilja se att Drivhuset arbetar kring féretagande och entreprenérskap

pa ditt amnesomrade?

Stoda unga och dldre i att vaga och kunna satsa pa foretag. Ge en forstaelse pa hur det ar
att vara foretagare. Det ar viktigt att ha kunskap om maéjligheterna kring féretagande, man

kan ha fler olika mdjligheter till arbete an bara en.

10. Hur vill du se att Drivhuset arbetar kring foretagande pa Novia i sin helhet?

En uppsamlare eller motor som arbetar for att framja féretagande. Vara en instans som ger
ett stéd och kunskap eller information om projekt och kurser, vara en kunskapsbas eller
stédlle dit man kan ga da man har fragor om dmnet. Gor det mer tydligt vad Drivhuset

erbjuder, till exempel inspiration, kunskap och kontakter vore viktigt.
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11. Det planeras en vigledningsverksamhet pa Novia dar Drivhuset stéder
studeranden med deras egna affdarsidéer genom enskilda moten mellan
studeranden och affarsutvecklare. Har du synpunkter pa hur en sadan

vagledningsverksamhet skulle kunna se ut?

Det later som en bra plan att man kan bolla sina idéer med nagon. Bra om kunde fa hora
om andras case och fa inspiration via det. Det ar inte alltid tydligt och naturligt inom

lantbruksbranschen med vem eller vilka man kan samarbeta med eller ha som partner.

Det later i sin helhet som en bra plan. Kunde dven fungera for alumner som vill starta eget
foretag eller som behdéver stod kring amnet. Kanske de kan fungera som en slags mentor

om de har kunskap och erfarenhet om @amnet.

12. Hur borde Drivhuset marknadsfora sig for att na ut till studeranden inom ert

utbildningsprogram? Var ska man synas?

Prata med studeranden for att fa informationen om hur man nar dem. Lat studeranden
beratta vilken nytta de haft eller vilken nytta man skulle kunna ha av Drivhuset. Ju mer man
vet om studerande desto battre nar man ut till dem. Hall dven ldrarna uppdaterade om
verksamheten, och Iat studeranden vara med och lansera tjansten for det ar for dem den

finns till.

13. Till sist, vill du tilldgga eller utveckla nagot?

Det har ar ett viktigt amne for alla vara studeranden och jag tror Drivhuset har en stor

potential att bredda och stéda studeranden inom alla vara branscher.
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Bilaga 6.

Intervju med Emma Westerlund (Utbildningsledare, Konst och Kultur) 14.11.2022

1. Finns det intresse av foretagande hos eleverna/lararna pa utbildningsomradet?

Ja det finns det. De flesta av vara lektorer och larare ar foretagare och aktiva entreprendrer
inom den bransch de undervisar vi. Det uppmarksammas inte sa mycket men det ger en

bra forebild till studeranden.

Hos studeranden finns det ett intresse for foretagande men de ar ganska osakra och borjar
ofta i fel anda, de skapar ofta sjdlva brandet innan det finns en val uttankt foretagsidé. Vi
forsoker fa dem att forsta att innehallet och det man vill sdlja ar det viktigt, det dvriga kan

man |ata ndgon annan skota till exempel bokféringen.

Tyvarr tror manga studeranden att de behover kunna allting om féretagande men vi

arbetar for att andra pa det.

2. Behover Novia satsa mer pa att framja féretagande? Varfor/ Varfor inte?

Vi har under de senaste 10 aren gjort en satsning pa entreprendrskap, och vi har fler
utbildningar dar vi tar in entreprendrskap. Vi har dven magisterprogram som handlar om

hur man sticker ut och lyckas som entreprendr inom konstbranschen.

Vi utbildar i en utmanande bransch (konst/kultur) dar entreprendérskap ar valdigt viktigt.
Jag tror inte vi kan satsa for mycket pa det utan vi maste standigt utvecklas och ta in dmnet
i nya kurser och projekt for att ge studeranden en god forutsattning att lyckas i arbetslivet

som entreprendr.

3. Vad skulle man kunna gora for att hdja intresset for foretagande?

Det handlar om att avdramatisera och pa nagot satt ta bort det som kdnns osdkert och
farligt med att vara foretagare. Vi behover fa studeranden att forsta entreprendrskap annu
battre, det ar till exempel inte meningen att man ska kunna gora allting sjdlv utan

samarbete och utnyttjandet av kontakter ar viktigt da man arbetar kring amnet.



63

4. Finns det kurser inom foretagsamhet och entreprendrskap inom ert

dmnesomrade?

Det finns 3 kurser som har namnet entreprendrskap och den gar alla studeranden. | de
kurserna ingar det juridik, kommunikation, ledarskap samt kunskap om féretagsambhet. |
entreprendrskurserna arbetar man med riktiga projekt och kunder. Det finns dven andra
kurser som specifikt behandlar @mnet, och manga av vara kurser handlar mycket om

kundrelaterat innehall.

5. Vilka kurser skulle Drivhuset kunna involveras i for att framja foretagande i ert

utbildningsprogram?

Framst inom entreprendrskapskurserna. Handledning, kunskap och metoder kunde
komma fran Drivhuset. Vi borde ocksa bli bdttre inom Novia pa att samarbeta och utnyttja

varandras kunskaper och styrkor.

6. Bor det finnas fler kurser inom amnet foretagsamhet och entreprenérskap inom

ert amnesomrade?

Studeranden kan aldrig fa for mycket kunskap om entreprendrskap, men nej kanske inte
specifikt fler kurser om @mnet. Som jag tidigare ndamnde sa tror jag mer pa att ta in amnet

entreprendrskap i fler av vara kurser och projekt for att den vagen utvecklas.

7. Finns det begrdansningar med att satsa pa foretagande inom ert

utbildningsomrade?

Inte direkta regleringar eller begransningar, men man maste saklart beakta upphovsratt

och det begransar till en viss del.
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8. Om man tanker pa ditt utbildningsomrade specifikt, finns det ndagot man bor satsa

extra mycket pa fér att fa fram fler féretagare?

Problemldsningsformaga och hur studeranden kan identifiera behov och arbeta fram

|6sningar pa dem. Idégenerering behdver vi ocksa arbeta med.

9. Hur skulle du vilja se att Drivhuset arbetar kring féretagande och entreprenérskap

pa ditt amnesomrade?

Vi behoéver arbeta kring idégenerering och skapa forutsattningar for att komma upp med
nya lésningar. Drivhuset kunde ge nagra slags metoder eller verktyg om hur man arbetar

kring idégenerering.

10. Hur vill du se att Drivhuset arbetar kring foretagande pa Novia i sin helhet?

Skulle vara roligt om Drivhuset kunde fungera som en slags katalysator for att fa personer
fran olika utbildningsomraden att arbeta i samma projekt. De kunde &dven vara en
paraplyorganisation for gemensamma examenarbeten eller andra slags arbeten som skulle

inkludera studeranden fran olika utbildningar.

11. Det planeras en vigledningsverksamhet pa Novia dar Drivhuset stéder
studeranden med deras egna affdarsidéer genom enskilda moten mellan
studeranden och affarsutvecklare. Har du synpunkter pa hur en sadan

vagledningsverksamhet skulle kunna se ut?

Det som krdavs av dem som vagleder ar att man behdver ha kunskap om de olika
branscherna. En god insyn eller forstaelse for de olika branscherna ar valdigt viktigt for att
man ska kunna hjdlpa och vagleda personer. Konst- och kulturbranschen fungerar
exempelvis inte pa samma sdtt som manga andra branscher och man behdver darfér en

god insyn i hur den fungerar.
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12. Hur borde Drivhuset marknadsfora sig for att na ut till studeranden inom ert

utbildningsprogram? Var ska man synas?

Fysiska moten och regelbundet traffa studeranden. Boka in méten till exempelvis Jakobstad
2-3 ganger per termin sa studeranden har méjligheten att fa ett ansikte pa Drivhuset och

utnyttja era tjanster.

Lararna behover dven informeras sa de kan héanvisa till Drivhuset da de upptacker behov

eller intresse hos studeranden.

13. Till sist, vill du tilldgga eller utveckla nagot?
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Bilaga 7.

Intervju med Anna-Lena Berglund (Utbildningsledare, Vice prefekt, Foretagsekonomi Vasa)

15.11.2022

1. Finns det intresse av foretagande hos eleverna/ldrarna pa utbildningsomradet?

Det finns ett intresse i denna bransch och i varje grupp finns det dven de som har egna
foretag. Manga ser det som en framtida mdjlighet, kanske inte det forsta man valjer

eftersom manga vill fa mer kunskap om branschen innan man startar ett foretag.

2. Behover Novia satsa mer pa att framja féretagande? Varfor/ Varfor inte?

Jag tycker vi redan gor mycket for foretagande och ser inte att det finns nagon brist for

tillfallet. De som &ar intresserade far den hjalp de behover.

3. Vad skulle man kunna gora for att hdja intresset for féretagande?

Jag tror mycket pa att storyn fran foretagare och speciellt unga foretagare inspirerar och
uppmuntrar manga studeranden. Man behodver dven kadnna att man har en gedigen
utbildning nar man bérjar med féretagande sa man verkligen har faktakunskap och vet var

man ska leta for att hitta det man behdver. Sammanfattningsvis: Inspiration och kunskap.

4. Finns det kurser inom foretagsamhet och entreprendrskap inom ert

dmnesomrade?

Det finns bara en kurs specifikt om entreprendrskap men amnet finns med i alla kurser och

laroplanen.
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5. Vilka kurser skulle Drivhuset kunna involveras i for att framja foretagande i ert

utbildningsprogram?

Det finns sakert flera kurser man skulle kunna involvera det i. Drivhuset ar redan involverat

i en av vara kurser dar vi anvander Loopa metoden.

6. Bor det finnas fler kurser inom amnet foretagsamhet och entreprenérskap inom

ert amnesomrade?

Det behodver inte finnas fler skilda kurser inom damnet eftersom vara kurser ger de
studeranden den kunskap som behdvs for att driva ett foretag, men jag kan tdnka mig att

ingenjorsutbildningen eller estenomutbildningen kunde ha lite fler kurser inom @amnet.

7. Finns det begrdansningar med att satsa pa foretagande inom ert

utbildningsomrade?

Nej det finns inte nagra skilda begrdansningar. Det ar viktigt ar att viljan och kraften till

foretagande ska komma inifran och inte fran ndgon annan.

8. Om man tadnker pa ditt utbildningsomrade specifikt, finns det nagot man bor satsa

extra mycket pa fér att fa fram fler féretagare?

Det handlar mycket att vaga ta steget, mojligen ndgon slags sjdlvliedarskap skulle man

kunna satsa pa. Jag tycker vi ger den kunskap studeranden behover.

9. Hur skulle du vilja se att Drivhuset arbetar kring féretagande och entreprenérskap

pa ditt amnesomrade?

Viarbetar redan med Loopa men vi skulle kunna ta in fler verktyg och utbilda personal inom

dem.
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10. Hur vill du se att Drivhuset arbetar kring foretagande pa Novia i sin helhet?

Man skulle exempelvis pa ingenjorsutbildningen kunna erbjuda en valfrikurs for dem som

har ett stort intresse for att skapa foretag.

11. Det planeras en vigledningsverksamhet pa Novia dar Drivhuset stéder
studeranden med deras egna affdarsidéer genom enskilda moten mellan
studeranden och affarsutvecklare. Har du synpunkter pa hur en sadan

vagledningsverksamhet skulle kunna se ut?

Det ar bra ifall en sddan tjanst skulle finnas. Det finns till viss del redan en sadan tjanst pa
ingenjorsutbildningen, en slags foretagsradgivning. Har inte nagra direkta synpunkter pa

hur man skulle kunna bygga en sadan verksamhet.

12. Hur borde Drivhuset marknadsfora sig for att na ut till studeranden inom ert

utbildningsprogram? Var ska man synas?

Det ar bra att man fysiskt syns pa stéllen dar det ror sig manniskor och till exempel bjuder
pa kaffe. Tror att det dven skulle vara bra att man lyfter fram resultat som Drivhuset gjort

och visar goda exempel pa foretagare.

13. Till sist, vill du tilldgga eller utveckla nagot?

Kolla med foretagsradgivningen pa ingenjorsutbildningen, de har statistik och sdkert

mycket annan nyttig information.
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Bilaga 8.

Frageformular for att Loopa med studerande. Abo 10.11.2022, Jakobstad 14.11.2022.
1. Vad ar bra med denna modell?
2. Ar det ndgonting som inte ir bra med denna modell?
3. Skulle du anvdnda Drivhusets tjanster? Varfér/ Varfor inte?
4. Hur skulle Drivhuset fungera om du fick valja?
5. Vad skulle vi kunna utveckla ytterligare?

6. Ovrigt?
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Figur 2. Business Model Canvas, Drivhuset Novia (Ehrnsten,2022).
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