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Forord

Denna rapport ar resultatet av kandidatarbetet SportsSphere som genomforts pa
Chalmers Tekniska Hogskola under institutionen for industri- och materialveten-
skap. Kandidatarbetet har genomforts under varterminen 2024 av sex studenter pa
civilingenjorsprogrammen Teknisk Design, Maskinteknik samt Industriell Ekonomi.
Arbetet ar utfiardat av foretaget Boid i samarbete med foretaget We Do Sports och
har haft som syfte att utveckla en digtal applikation som kombinerar networking
med golf.

Inledningsvis vill vi tacka alla som har deltagit i vara intervjuer och dérigenom
bidragit till vart arbete. Vi vill d&ven rikta ett stort tack till Sara Annvik fran Boid
och Axel Emanuelsson fran We Do Sports for att ni generdst delat med er av era
erfarenheter och stottat oss i arbetet.

Slutligen vill vi tacka Andreas Dagman, programansvarig pa Teknisk Design, pro-

jektets examinator Lars-Ola Bligard, samt var handledare Oskar Rexfelt for det stod
ni erbjudit under projektets gang.

iv



Sammanfattning

SportsSphere ar ett kandidatarbete som syftade till att ta fram ett koncept av en
digital plattform som underlattar networking genom golf. Idén kommer fran pro-
duktdesignstudion Boid som tillsammans med We Do Sports har en vision om att
underlédtta networking genom sport.

For att utforska idén och lyckas skapa ett koncept av en attraktiv plattform genom-
fordes flera intervjuer med de tva stora anvandargrupperna, golfklubbar och foretag,
for att kartlagga deras behov. Samtidigt utforskades marknaden for att hitta lik-
nande tjanster som redan tillgodoser dessa behov for att fa en béttre forstaelse for
hur SportsSphere kunde differentieras. Senare under projektet inleddes en omfat-
tande idégenereringsfas vilken resulterade i tva koncept. Dessa koncept utvéirderades
under en ny intervjufas och lag till grund for beslutet av det slutgiltiga konceptet.

Slutresultatet, SportsSphere ar ett administrationssystem for golfklubbar som hanterar
foretagsnatverk och ett verktyg for anviandare att enkelt hitta nya affarsmojligheter
i en avslappnad och inspirerande miljo, namligen pa golfklubben.



Abstract

SportsSphere is a bachelor’s thesis aimed at developing a concept for a digital plat-
form that encourages networking through golf. The idea originates from a product
design studio, Boid, which in collaboration with We Do Sports, saw an opportunity
in the market.

To explore the idea, several interviews were conducted with the two main inter-
ested parties: golf clubs and businesses, giving a better overview of the market’s
needs. Simultaneously, research of market was conducted in order to identify simi-
lar services already meeting these needs, aiming for a better understanding of how
SportsSphere can differentiate itself. After an extensive idea generation process, two
concepts were developed. The concepts were then narrowed down to a final concept
based on feedback from an evaluation phase consisting of more interviews.

The final result, SportsSphere, serves as an administration system for Golf Coun-

try Clubs managing business networks, and a way for users to easily discover new
business opportunities in the relaxed environment that is golf.
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Executive Summary

Networking is an essential tool to establish new business opportunities as well as
maintaining relationships of interest. Following digitalisation, mobile applications
such as LinkedIn were developed to improve the accessibility of networking to a
broader audience. Meanwhile, networking has also established itself in several sports
over the years, particularly in golf. The purpose of this project is to identify the
market’s needs and propose a final solution in the form of a prototype for a mobile
application combining digital networking and networking through golf.

Interviews were conducted in order to identify the needs of the market, as well
as completing extensive market research to get an overview of the existing solu-
tions allowing benchmarking. The data was then categorised into groups of similar
needs and existing sub-solutions. With the help of idea generating techniques, two
concepts were developed into prototypes. In order to ensure the best correlation
between the market’s needs and the two prototypes, a new interview session was
organised. The interview focused on pitching both ideas and developing the proto-
types based on the feedback as well as the platform theory called The Chicken and
the Eqg Dilemma. As the concepts provide value for two interested parties that are
reliant on one another, several penetrating strategies to encourage early adopters to
use the two concepts where proposed. Eventually, the prototypes where narrowed
down to one final concept, SportsSphere, and a strategy for early adopters was pre-
sented.

Two challenges were acknowledged during the process of developing the final proto-
type. While executing the interviews to identify the market’s needs, it appeared the
market was more satured than initally predicted. Quite a few unsuccessful attempts
to penetrate the digital-networking-and-sports market were discussed during inter-
views. On the plus side, this resulted in more extensive market research. While some
of these attempts failed due to reasons such as overpriced memberships, failed dif-
ferentiation or the lack of market penetrating strategy, the failure of other attempts
where less clear. When developing the final concept, the challenges of diffentiation
and market penetration were acknowledged.

The project resulted in an example prototype: SportsSphere. As previously ex-

plained, the functions of the concept were developed focusing on the needs of the
market.
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Sports-

SportsSphere is a time-efficient tool for Golf Coun-
try Clubs as they can easily manage their golf
business network. The platform includes smooth
coordination of events, bookings and a possibil-
ity to communicate with their members directly
through the platform.  SportsSphere represents an
all-in-one platform for users or members at a Golf
Country Club, consisting of several opportunities
such as bookings, club events, and communica-
tion.

All businesses can make their own SportsSphere ac-
count. If the profile is connected to a company asso-
ciated with a golf business network, the user will au-
tomatically see all the upcoming events on their home
screen.

In conclusion, the project has successfully developed a
product that differentiates itself from the rest of the
market while focusing on the market’s needs. Some un-
certainties on how to penetrate the market persists due
to the dependancy that clubs and users have on each
other. Moreover, pricing was only briefly discussed dur-

ing the interviews which leaves further uncertainties in the legitimacy of the list
of potential buyers. Finally, the market’s needs that were discovered and the fi-
nal concept displays an opportunity to develop a new platform combining golf and

networking.

1Referenser till fotografier som anvinds i figur 0.1 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.

viil



Innehallsforteckning

Inledning

1.1 Bakgrund . . . . ...
1.2 Introduktion till projektet . . . . . . . . .. ...
1.3 Syfteochmal . . ... ... ... ...
1.4 Avgransningar . . . . . .. ..o

Slutresultat
2.1 Anvandarnas behov . . . . . .. ..
2.2 SportsSphere . . . . . . .

Golf som sport och dess networkingfordelar

3.1 GolfiSverigeidag . . . . . . . ...
3.2 Networking . . . . .. . ... .
3.3 Golfnatverk . . . . . . ..

Plattformar

4.1 Dagens konkurrenter . . . . .. ... oo
4.2 Design for kommersiell framgang . . . . . .. ...
4.3 Chicken and egg paradox - att attrahera de forsta anvindarna . . . .

Process- och metodbeskrivningar

5.1 Metoder for datainsamling . . . . .. ... .. ...
5.2 Metoder for dataanalys . . . . . . .. ... oo
5.3 Metoder for idé- och konceptgenerering . . . . . . . .. .. .. ..
5.4 Visualiseringsverktyg . . . . . . .. ... oL oL
5.5 Metoder for konceptvardering . . . . . .. ...

Genomforande

6.1 Projektprocess. . . . . . ..
6.2 Fas 1 - Forstaelse for kontexten . . . . . . .. ... ... ...
6.3 Fas 2 - Anvandaranalys . . . . . .. .. ... ...
6.4 Fas 3 - Idé- och konceptgenerering . . . . . . . ... ... ... ..
6.5 Fas 4 - Konceptvardering med anvandare . . . . . . .. ... ...
6.6 Fas 5 - Definition av slutgiltigt koncept . . . . . . .. ... .. ..

Resultat - Behovsidentifiering

7.1 Golfklubbarnas behov. . . . . . . . ... ..

ix

11
11
13
15

19
19
19
20
20
21

23
23
24
25
28
30
34

35



7.2 Foretagens behov . . . . . .. ..o 38

7.3 Behovslista . . . . ... 41
8 Resultat - Konceptgenerering 43
8.1 Fyra huvuddelar. . . . . . . . ... ..o 43
8.2 Interaktion mellan anvindare . . . . . .. .. ... ... 44
8.3 Konceptbeskrivningar . . . . . . .. ..o 45
8.4 Utvecklingskostnad och driftkostnad . . . . . . . ... ... ... ... 53
9 Resultat - Konceptvardering 55
9.1 Golfklubbar . . . . .. .. 55
9.2 Foretag . . . . . . 59
9.3 Utvérdering med We Do Sports . . . . . . .. ... ... ... .... 64
9.4 Lamplig lanseringsstrategi for respektive koncept . . . . . . . .. .. 65
10 Resultat - Slutkoncept 69
10.1 SportsSphere - En spelplan for framgéng . . . . . .. .. ... .. .. 69
10.2 Walkthrough av slutkoncept . . . . . . .. ... ... ... ... ... 74
10.3 Betalmodell . . . . . . . . ..o 82
10.4 Hur valet av slutkoncept stéirks av plattformsteori . . . . . . . . . .. 83
10.5 Jamforelse mellan SportsSphere och befintliga 16sningar . . . . . . . . 84
11 Diskussion 87
11.1 Aterkoppling till syfte ochmal . . . . . . . . .. ... ... ... ... 87
11.2 Resultatet - styrkor samt svagheter . . . . . . . ... ... ... ... 88
11.3 Val av lanseringsstrategier . . . . . . . . ... ..o 89
11.4 Process och metoder . . . . . . . . . . ... ... ... ... 90
11.5 Sambhalleliga och etiska aspekter . . . . . .. ... ... 92
11.6 Fortsatt utvecklingsarbete . . . . . . . . . . ... ... ... 93
12 Slutsatser 97
Kallforteckning 99
Bildreferenser 103
A Bilagor I
A.1 Intervjumallar anvandaranalys . . . . . . .. ... ... ... ..... I
A.2 Intervjumall konceptvirdering & scenarion foretag . . . . . . . . . .. IAY
A.3 Intervjumallar konceptvardering & scenarion golfklubbar . . . . . . . IX
A4 Pitch eventkoncept . . . . . ... XIV
A.5 Pitch bokningkoncept . . . . .. ... L oL XV
A6 Kl-analys . . .. . . .. XVI
A7 Wireframes Figma . . . . . . ... ... ... XX






1

Inledning

I det inledande kapitlet introduceras begreppet networking och sportens férmaga
att forena ménniskor. Darutéver redogors for projektets bakgrund, syfte och mal,
samt vilka avgransningar som gjorts for att tydligt definiera projektets omfattning.

1.1 Bakgrund

Att skapa, bygga och varda meningsfulla relationer med olika typer av méanniskor
i varierande sammanhang och for olika syften utgor en grundlidggande del av livet.
Networking kan beskrivas som en strategi som innebér att mota och interagera med
manniskor i syfte att etablera kontakter som kan vara gynnsamma i karridrslivet
(Oxford University, u.a). Det kan finnas flera individuella drivkrafter till network-
ing, sasom en nyanstalld som vill lara kdnna sina arbetskamrater, en foretagschef
som vill knyta nya kontakter inom branschen eller en siljare som soker potentiella
kunder. Att knyta professionella kontakter genom networking kan ha stort virde for
ett foretag som striavar efter att etablera framtida affirsmojligheter (James, 2018).
Affarsndtverk runt om i hela varlden organiserar konferenser, workshops och andra
sammankomster dar ménniskor utbyter erfarenheter, tankar och idéer med varandra.

I rapporten Building a personal brand through social networking presenterar Lisa
Harris och Alan Rae resultatet fran ett forskningsprojekt som visar pa vikten av att
skapa ett personligt varumérke genom networking, savél online som offline (Harris
& Rae, 2011). I takt med teknikens utveckling okar konkurrensen pa arbetsmark-
naden inom manga branscher vilket gor det allt viktigare att starka sitt personliga
varuméarke for att forbéttra sina framtida karriarsmoéjligheter. Dérmed finns det
ett okande behov av att forenkla mojligheterna till nya kontakter och méten inom
yrkessfaren, sarskilt i en varld som blir allt mer digitaliserad. Tack vare sociala me-
dier underléattas kontakten mellan méanniskor varlden 6ver, och genom engagemang i
onlineforum kan yrkesverksamma utveckla sitt professionella natverk (James, 2018).
En popular tjanst forknippad med networking ér LinkedIn. LinkedIn ar en globalt
etablerad plattform med sina 930 miljoner medlemmar, varav 4 miljoner anvandare
i Sverige, enligt Hadjipetri Glantz (2023).

Sociala upplevelser gynnar relationer och ménniskor som deltagit tillsammans i ett
socialt sammanhang tenderar att soka sig till varandra, eftersom de delat en tidi-
gare gemensam erfarenhet (Dalen & Seippel, 2021). Idrott innebar fysisk och social
interaktion vid en angiven tidpunkt och i en specifik miljé. Dessutom férenar sport



likasinnade manniskor och genererar en kansla av gemenskap genom att arbeta mot
ett gemensamt mal.

Enligt Svenska Golfférbundets slutrapport, med statistik over golfsdsongen 2023,
finns det totalt en halv miljon aktiva golfspelare i Sverige (Svenska Golfforbundet,
2023). Tack vare golfens globala expansion har sporten blivit mer tillganglig for
en bredare publik och bidragit till dess stdandiga utveckling och tillvaxt. Inom af-
farsvirlden betraktas golf som en erkdnd sport som idag anviands for att utvidga
professionella natverk och framja relationer (Lee et.al., 2020). Som idrottsform
anses golf vara en idealisk sport nar det géller networking eftersom en fyra timmars
golfrunda i en avslappnad miljo skapar moéjligheter for intressanta samtal spelarna
emellan.

Fortsattningsvis visar forskning att ménniskor som delar liknande intressen ten-
derar att bygga djupare relationer via networking, déar essensen ar att hitta trygghet
i personliga moten och att det kdnns naturligt att ta kontakt (James, 2018). Mot
bakgrund av detta d&mnade projektet att forena sportintresse med bade personligt
och affarsmaéssigt relationsbygge.

Sammanfattningsvis har networking en viktig roll i vara liv och golf ar en vixande
sport med manga spelare i Sverige. Da golf ar en erkdnd sport inom afférsvér-
den lampar sig golf vil som fokus och gemensam ndmnare for méanniskor som vill
natverka i ett affirsmaéssigt syfte.

1.2 Introduktion till projektet

Projektet genomfordes mot en extern uppdragsgivare, Boid, som ar en produktde-
signstudio vars arbete har anvindaren samt affirsmarknaden i centrum. Genom att
kombinera fysisk och digital design och att arbeta i en kreativ foretagskultur, stravar
Boid efter att driva innovation framat. Detta projekt inkluderade &ven samarbete
med We Do Sports, ett foretag specialiserat pa marknadsforing och utveckling inom
golfindustrin. Tillsammans tog Boid och We Do Sports fram idéen om att skapa
en digital plattform som kombinerar networking och idrott. Idén handlade om att
utveckla en innovativ tjénst som anvinder data fran anvandares LinkedIn-profiler
och sportintressen for att skapa meningsfulla nétverksmojligheter, savil innanfor
som utanfor arbetsplatsen.

For att undersoka ett ssmmanhang déar samspelet mellan sport och networking redan
ar etablerat riktade projektet sin uppmarksamhet mot golfvarlden, enligt riktlinjer
fran uppdragsgivaren Boid. Sett till malgruppen golfklubbar inriktade sig arbetet pa
klubbar beldgna i sydvéstra Sverige, i enlighet med instruktioner fran uppdragsgi-
varen. Begransningarna gjordes for att gora projektets omfattning hanterbart efter
angivna tidsramar. Trots det ar foretagets langsiktiga vision att utveckla "framtidens
universella sportnatverk", det vill sdga att vidareutveckla plattformen och involvera
andra sporter.



1.3 Syfte och mal

Syftet med projektet var att ta fram ett koncept av en digital plattform som under-
lattar networking genom golf. For att fortydliga projektets huvudsyfte foljer nedan
tre delsyften som tillsammans uppfyller huvudmalet med projektet.

Delsyfte 1 - Identifiera en potentiell marknad och kartligga behov hos féretag och
klubbar

I syfte att skapa en unik plattform, var en central del i projektet att utforska hur
pa marknaden ser ut idag, vad galler plattformar som kretsar kring sport och net-
working. En kédrnfaktor i projektet var att genomfoéra en behovsidentifiering for att
kartlagga drivkrafter, problem och utmaningar kopplade till networking inom golf.

Delsyfte 2 - Owersditta identifierade behov till en plattform med ett virde for an-
vandarna.

Ett av projektets huvudfokus var att konceptualisera en plattform med funktioner
som skapar viarde for alla inblandade parter. Genom att arbeta anvidndarcentrerat
sikerstélldes att plattformen uppfyller identifierade behov hos bade klubbar och
foretag.

Delsyfte 3 - Undersoka ekonomiska faktorer som beror utveckling och lansering av
plattformen.

For att ta fram ett koncept med potentiell framgang pa marknaden var ett delsyfte
att studera det ekonomiska perspektivet. Det involverade bland annat att ta fram
en betalmodell med ett B2B-perspektiv samt driftkostnader for plattformen.

1.4 Avgransningar

Projektet avgrédnsades till att leverera grafiska representationer av ett koncept, inte
en fullt utvecklad prototyp. Den representativa prototypen som skapades i Figma
visar huvudfunktioner och tidiga versioner av denna prototyp fungerade som pre-
sentationstekniskt stod i intervjuer samt stodjer konceptbeskrivningarna som foljer
i rapporten.

Med fokus pa B2B avgrinsades antalet aktorer till golfklubbar och foretag vid fram-
tagning av betalningsmodeller. Det innebér att klubbarna och foretagen star for
kostnaderna medan anstéallda privatpersoner far en kostnadsfri anviandning av plat-
tformen. Applikationen finansieras alltsa inte av betalningar fran privatpersoner,
utan istéllet av foretaget.

Senare i projektet gjordes ytterligare en avgransning dér det beslutades att endast



utveckla ett digitalt granssnitt for plattformens anviandare i form av féretagsper-
soner, och inte utveckla ett administrationssystem for klubbarna. Anledningen till
det var att ett sadant system stéller krav pa att mota outforskade behov kring ad-
ministration som stréicker sig utanfor projektets omfattning.

Da det i koncepten i Figma Design har anvénts fotografier referas dessa till en sep-
arat referenslista for bilder, Bildreferenser. Det har anvints manga fotografier som
har ateranvéints upprepade ganger. Dessa hanvisas déarfor inte till vid varje tillfalle,
utan fotografierna aterfinns istéllet i Bildreferenser dar det vid varje fotografi med
hénvisning star vilka figurer de anvands i.
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Slutresultat

Projektet resulterade i ett koncept och en grafisk representation av en digital plat-
tform. Plattformen kallas SportsSphere och den enar golfklubbar, féretag och anstéllda
i en applikation genom att mdota deras behov. Slutkonceptets olika funktioner for
SportsSphere fick ett positivt bemotande fran bada parter och flera visade intresse
av att anvidnda plattformen om den erbjods till rétt pris.

2.1 Anvandarnas behov

Ett viktigt delresultat i projektet var sammanstéallningen av aktorernas, alltsa fore-
tagens och golfklubbarnas, behov. Behoven kategoriserades efter klubbar respektive
foretag och informationen anvindes som grund for framtagningen av slutkonceptet.

For golfklubbarnas intakter var samarbeten med foretag vasentligt trots att en stor
del kom fran deras golfande medlemmar och géster. De flesta klubbar administr-
erade darfor foretagsnitverk och arrangerade néatverkstraffar som foretagen betalade
for att delta pa. Behovet av smidiga administrationstjénster och bokningsystem var
ett faktum, likvdl marknadsforing for att locka nya foretag, medlemmar och géster
till klubben. Relationsbyggandet och langvariga samarbeten var viktigt for klub-
barna och behovet av en enkel kommunikationslosning var ett faktum.

Ett gemensamt behov for alla kontaktade foretag var vidgandet av deras befintliga
kontaktnit. Precis som klubbarna virdesatte foretagen langvariga relationer och
det fanns ett behov av en tjanst som underlattade detta for dem. Det viktiga var
att den skulle vara enkel. Manga foretag var med i féretagsnédtverk administrerade
av golfklubbar av just den anledningen, delvis for att tillfredsstélla sitt egna golfin-
tresse, men framfor allt tillgodose foretagets intressen. Lika sa uttrycktes behovet
av att kunna hitta relevanta samarbetspartners och se vilka deltagare som anmalt
sig till natverkstréaffarna.

2.2 SportsSphere

Projektet resulterade i en grafisk representation av plattformen SportsSphere. Kon-
ceptet ar uppbyggt av funktioner som moéter klubbarna och féretagens behov.

Golfklubbarna anvander SportsSphere for att administrera sina foretagsnétverk vilket
betyder att de slipper den tidskravande mail-kommunikation som annars ar vanlig.



Genom SportsSpheres administrationssida pa webbsidan kan klubben enkelt skapa
event, hantera bokningar och kommunicera med alla sina foretagspartners pa ett
och samma stélle. For foretagen forenklas deras networking tack vare den smidiga
mobilapplikation som SportsSphere utgor. Figur 2.1 visar en grafisk representation
av applikationens startsida med en efterféljande konceptbeskrivning.
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startsida.

Alla foretagsanvandare skapar sin egen profil pa
SportsSphere.  Om foretaget &r medlem i ett
golfnatverk kommer alla kommande event inom
foretagsnatverket vara synliga pa hemskarmen.
Hér ar det enkelt for anvindaren att klicka pa
eventet, lasa agendan, se vilka som deltar, samt
anméla sig med ett knapptryck. Anvindaren har
mojlighet att upptéicka andra intressanta profiler
och kommunicera med individerna bakom dem.
Eftersom SportsSphere-profilerna integreras med
LinkedIn &r det latt for anvandarna att hitta rele-
vanta kontakter. Anvandare har dven mojligheten
att hitta externa event som arrangeras av an-
dra klubbar d&n den som anvindaren ar med i.
Detta ar ett satt for golfklubbarna att marknads-
fora sina egna foretagsnitverk och locka nya fore-
tag till dem. Foretagen far samtidigt chansen att
testa nya foretagsnatverk och pa sa satt vidga sitt
egna kontaktnat. SportsSphere underldattar dven
bokningen av golfrundor eftersom plattformen ar
integrerad med samma I'T-tjanst som anvands av
manga svenska klubbar. Anvindare kan pa sa satt
filtrera efter golfklubbar, se lediga tider, se vilka
personer som redan bokat in sig och sjalva boka
tider pa lediga golfbanor.

IFotografier som anvinds i figur 2.1 &terfinns i avsnittet Bildreferenser
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Golf som sport och dess
networkingfordelar

Detta kapitel presenterar teoretiska perspektiv inom golf, vilka &r avgorande for att
forsta varfor projektet har riktat in sig pa just denna sport. Det ger ocksa insikt i
varfor golf ar en bra utgangspunkt for en applikation som SportsSphere och varfor
networking ar sa viktigt for foretag. Fokus ldggs pa betydelsen av foretagsnatverk
och inkludering inom golfvarlden, samtidigt som branschens utveckling forklaras.

3.1 Golf i Sverige idag

Golf ar en sport som i Sverige idag utévas av 506 614 aktiva spelare. (Svenska Golf-
forbundet, 2023). Aktiva spelare innebér personer som har ett aktivt medlemskap
i nagon av de 445 golfklubbar som finns i Sverige. Ett klubbmedlemskap erhalls
av en arsavgift som ofta medfor att golfaren far spela avgiftsfritt under det aret pa
klubbens banor. Ett annat alternativ for att spela pa en golfbana ar att betala en
greenfee. Det ar den avgift en golfspelare maste betala till de klubbar som den inte ar
medlem pa for att fa tillgang till banan och dess faciliteter under en runda (Golfpry-
lar, u.a.). Manga golfklubbar erbjuder dock idag ofta mycket mer &n bara greenfee
och klubbmedlemskap, som driving range, restauranger, barer, konferenslokaler, spa
och i vissa fall till och med tennis- och padelbanor.

Oavsett om golfspelaren innehar ett medlemskap eller betalar en greenfee sa be-
hover personen boka en starttid for att spela en golfrunda. Det gar maximalt att
boka in fyra personer pa varje ledig starttid, i en sa kallad boll, och fram till att
bollen &r full kan vem som helst med gront kort boka in sig. Groént kort innebér
att spelaren har klarat ett kunskapstest och ett praktiskt spelprov vilket bekréftar
forstaelse for golfregler och spelteknik (Svenska Golfférbundet, 2024). Bokningarna
sker numera oftast digitalt via tjanster som Min Golf och Sweetspot. For att in-
tegrera nagon av bokningssidorna med sin egen hemsida maste klubbarna anvéinda
Golfens IT-system (GIT) som é&r ett integrerat datasystem for att hantera olika de-
lar av verksamheten. Det omfattar vanligtvis funktioner som bokning av starttider,
hantering av medlemskap och tavlingar samt hantering av ekonomi. GIT-system
skraddarsys for varje golfklubb och uppdateras kontinuerligt for att mota behoven
och kraven fran golfklubbarna och deras medlemmar (Svenska Golfférbundet, 2023).
GIT-integreringen utnyttjar tillgingliga API:er for kontrollerad datadverforing mel-
lan olika system och applikationer. En API mojliggér hamtning av befintlig data
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fran ett system for att anvandas vid utvecklingen av nya applikationer. Vissa APIL:er
ar publika och kostnadsfria medan andra kréver licens eller abonnemang (Skattev-
erket, u.a).

I golf anvands ett system som kallas for handicap. En spelare tilldelas ett handicap
vilket aterspeglar personens skicklighetsniva, dar virdet avgor antalet extra slag som
golfaren har till sitt forfogande under en golfrunda. Golfare pa hogre niva har lagre
handicap och dérmed farre extraslag. Golfens handicapsystem &r ett unikt system
som tillater erfarna golfare spela med nyborjare pa liknande villkor.

Idag finns det tva typer av golfklubbar i Sverige: 49 aktiestyrda och 396 medlemsstyrda
(Svenska Golfférbundet, 2023). Skillnaden mellan dessa klubbar ar att aktieklub-
barna drivs som ett foretag som oftast kraver att en person képer en aktie for
att bli medlem, vilket resulterar i att aktieklubbar har bra ekonomiska resurser.
Medlemsstyrda klubbar drivs istéllet som en ideell forening och foljaktligen med
begrinsad ekonomi.

National Golf Foundation (2019b) (refererad av Grey et. al., 2020) anger att grup-
pen nyborjare idag ar mer diversifierad an tidigare nar det kommer till alder, kon
och etnicitet. Med detta i atanke utvecklas golfen i en positiv riktning. Genom
att aktivt arbeta for att minska fordomar och 6vervinna hinder kan golfen i Sverige
spegla den 6kade mangfalden som ses i linder som USA. Det innebér att skapa en
miljo dér alla kdnner sig inkluderade. Det ar en aktuell utmaning da andelen ak-
tiva kvinnliga golfspelare ar strax under 25% i Sverige idag (Svenska Golfforbundet,
2023). Trots att antalet golfmedlemmar 6kade under Covid-pandemin, har antalet
kvinnliga golfmedlemmar sjunkit till ungefar samma niva som fore pandemin, det
vill siga ar 2019. Darfor ar fragor om hur golfen bli mer representativ ur ett jam-
likhetsperspektiv viktiga att adressera.

En anledning till golfens fortsatta framfart &r de alternativa spelmojligheter som in-
troducerats, exempelvis golfsimulatorer och specialutformade drivning ranges (Soule,
2022). Det sociala motet star fortsatt i centrum dven om det sker utanfor den tradi-
tionella golfbanan och det bidrar till en storre inkludering med varierande spelformer
for nyborjare liksom elitspelare. Topgolf och Driveshack ar tva vixande foretag som
ger manniskor mojlighet att i ett socialt sportsammanhang delta i varierande golf-
spel pa sarskilda drivning ranges. Utover golfspelet finns mojlighet till sittplats vid
ett bord, mat och dryck, som kan liknas vid bowling.

3.2 Networking

Enligt Gibsons et. al. studie Understanding the role of networking in organizations
(2014) definieras networking som: “Networking is a form of goal-directed behavior,
both inside and outside of an organization, focused on creating, cultivating and uti-
lizing interpersonal relationships.” (s. 150). Det vill siga att networking syftar till
att skapa, bibehalla och utnyttja relationer. Eftersom networking ar mal-orienterat,
dar aktorerna har olika syften, skiljer sig networking fran andra sociala interaktioner
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(Gibson et al., 2014, s. 149).

Att vara sdker i sig sjilv dr dven en viktig del av networking, skriver Gibson et.al.
och hénvisar till Forret and Dougherty (2001). Personer med sémre sjalviortroende
kan istallet dra nytta av online-networkingens fordelar. I artikeln Professional net-
working: Fxploring differences between offline and online networking av Bauman
et.al. (2023) undersoker skribenterna huruvida méanniskors beteende skiljer sig vid
online och offline networking. Att vara séllskaplig visar sig gynnsamt i bade online
och offline networking. Fran artikeln kan slutsatsen dras att networking online inte
ska underskattas i forhallande till networking offline. Online networking innebéar
ndmligen en mindre negativ effekt av angest gentemot okdnda ménniskor jamfort
med offline networking. Online networking kan dérfor vara viktigt for att enklare
initiera kontakt.

For individen innebéar networking kontakter och visibilitet som kan gynna dem,
men for en organisation finns det bade positiva och negativa konsekvenser, skriver
Gibson et. al. (2014). En anstéallds prestation pa jobbet kan ¢ka tack vare network-
ing och vérdefull information kan dyka upp, men det finns en risk att anstéllda byter
organisation for att komma hogre upp pa karridrstegen. En slutsats fran studien
ar att tid maste investeras for att behalla samt utnyttja kontakter om networking
ska fa en vardefull effekt, och networking handlar darfér inte bara om att traffa nya
manniskor och vidga ett nétverk. Det kravs underhall for att fa avkastning.

3.3 Golfnatverk

For ett foretag ar det av yttersta vikt att etablera och varda relationer med andra
foretag och organisationer. Detta ar avgorande for att forbli konkurrenskraftigt och
anpassa sig till de kontinuerligt skiftande trenderna i branschen. Ett séatt for fore-
tag att gora detta ar att deltaga i olika foretagsnatverk med fokus pa Business To
Business (B2B) dér de far chansen att méta andra foretag som kan bli potentiella
kunder, leverantorer eller samarbetspartners. Marknadsforing inom B2B ar oftast
véldigt rak, dér relevanta personer och foretag kontaktas direkt. Affarerna tar dessu-
tom ofta lang tid och bygger pa langvariga relationer (Fortnox, 2024). Ett sétt for
foretag att fa ta del av foretagnétverkens foredelar ar att ga med i ett natverk som
administreras av en central aktor.

Idag finns det manga foretagsniatverk som administreras av en central aktor. Ad-
ministrationen kan underlattas med ett CRM-system som &r en mjukvaruldsning
som hanterar kunddata, affirsanalyser och automatiserar kundorienterade processer
(Johnsson, 2015). Tack vare CRM-system kan ocksa kommunikation for foretag un-
derléttas, bland annat genom funktioner som effektiviserar mail-utskick och schemalég-
gning av aktiviteter. Foretagsnatverken kan rikta sig mot olika branscher och tillgo-
dose olika intressen men vad de har gemensamt ar att foretagen som deltar betalar
den centrala aktoren att fa vara med. I utbyte far foretagen bland annat delta pa
de nétverkstraffar och event som anordnas och far pa sa siatt bygga relationer med
alla nédtverkets medlemmar vilket framjar samarbeten, kunskapsdelning och affér-



sutveckling. Centrala aktorer kan vara privatpersoner, organisationer, foretag eller
till och med sportklubbar som férenar foretag kring gemensamma intressen.

Ett foretag som vill ga med i en golfklubbs foretagsnétverk erbjuds ofta olika paket
nar de valjer medlemskap. Paketens olika prisklasser medfor olika férmaner som
exponering av foretagslogotyp pa klubben, fria bollar pa driving rangen eller en viss
méangd fria greenfees. Paketen avgor ocksa hur manga platser respektive foretag
far pa klubbens arrangerade nétverkstraffar. Det ar pa dessa event som foretagen
far traffa andra viktiga foretagsrepresentanter i en avslappnad miljo med roliga ak-
tiviteter.

Ett exempel ar golfbanan Hills Golf & Sports Club, dér foretag kan bli partners
genom att kopa ett av fyra paket (Hills Golf & Sports Club, u.a.). I paketen ingar
bland annat greenfee, konferens och skyltning pa banan med omfattning baserat pa
paketens niva. Foretagsmedlemmar far aven tillgang till Hills Business Club, som
arrangerar ett flertal event under aret dar foretagen far natverka.

Ett annat intressant exempel ar Sankt Jorgen Park i Géteborg som arrangerar fore-
tagsevent pa sina anlidggningar. De har bade hotell, konferens och golfklubb som

foretag kan dra nytta av for att anordna sina egna foretagsevent pa (Sankt Jorgen
Park, u.a.).
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4

Plattformar

For att forsta hur en digital plattform kan utvecklas samt vilka svarigheter som kan
uppsta redogor detta kapitel for teori kring digitala plattformar. Kapitlet innehéller
en lista pa dagens konkurrenter och sammanstéllning av deras funktioner, teori
om utvecklings- och designprocessen av en framgangsrik digital applikation med
anvandaren i fokus, hur anvindare lockas till applikationer samt The Chicken and
Egg Paradox for att attrahera de forsta anvindarna.

4.1 Dagens konkurrenter

Ett antal golf och natverksrelaterade plattformar som idag finns pa marknaden
har undersokts for att lyckas differentiera projektets applikation. Marknadsunder-
sokningen har dven mojliggjort tillampning av benchmarking for att dra nytta av
etablerade funktioner. Tabell 4.1 nedan sammanfattar elva digitala tjanster rele-
vanta for utvecklingen av SportsSphere.

Tabell 4.1: Beskrivning av konkurrenterna

Tjanst

Beskrivning

Confetti for Busi-
nesses (u.a.)

Confetti ar en digital tjdnst for foretag som regelbundet arrangerar
event. Den erbjuder flera funktioner som forenklar planering och genom-
férande av event, inklusive tillgdng till kontaktdatabas fran tidigare
event med deltagare, mojlighet att skicka meddelanden till kontakter,
och en samlingssida med bilder, eventlista och e-mailformulér.

Fore Business dr en global golfnétverksgemenskap for foretagsledare som
kombinerar affarsfokus med golfintresse. Nétverket bestar av flera lokala
grupper som regelbundet triffas. Medlemmar har tillgdng till ndtverkets
fulla medlemslista och olika affirsmojligheter genom en dedikerad app-
likation. Det ar exklusivt for foretagsdgare och direktorer.

Fore Business
(u.a.)
The Business

Networking App
(u.a.)

En applikation dar anvindare kan hitta nétverksevent, se deltagare och
kommunicera med andra anvidndare. Den passar bade for foretag som
behover ett administrationssystem for sina nétverkstraffar och for indi-
vider som vill utoka sitt natverk.

Card4Action
(u.a.)

En nétverksplattform som ar utformad fér bade administratérer och
medlemmar. Plattformen underldttar for administratéren att kommu-
nicera med medlemmarna, bjuda in till evenemang och hantera all
nétverksadministration. Medlemmarna har tillgdng till en applikation
dér de kan skapa profiler, folja ndtverkshindelser och kommunicera med
andra medlemmar.
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(u.a.)

Never Offside

En plattform som fokuserar pa att forenkla sportklubbars administra-
tionsarbete samtidigt som den hjilper dem att attrahera fler sponsorer
och supporters. Plattformen kan anpassas efter varje klubb och skapar
nya inkomstmojligheter genom att klubben kan arrangera evenemang
for sponsorer, sélja biljetter till supporters och publicera matchstatistik
for medlemmarna. Allt detta administreras genom klubbens adminis-
trationssida, och medlemmarna far tillgdng till allt via applikationen.

Trippus (u.a.)

En plattform for féretag som arrangerar stora evenemang med manga
deltagare. Plattformen gor det enkelt for foretagen att anpassa de-
signen efter sina specifika evenemang och sédkerstéiller att deltagarna
enkelt hittar all nédviandig information. Det inkluderar tillgang till
eventets agenda, onlinebiljetter och 16pande uppdateringar vid férén-
dringar. Evenemanget skapas genom en anvéindarvéinlig webbsida, och
deltagarna kan fa informationen antingen via en applikation eller via
webben.

Matchi (u.a.)

Ett bokningssystem for racketsporter som anvinds i ett flertal léander.
Anvéndare kan enkelt boka tider och smidigt betala genom applikatio-
nen. Klubbar har méjlighet att erbjuda aktiviteter dir spelare kan se
antal platser kvar samt begrdnsad information om deltagare.

(u.d.)

Golf Gamebook

En golfapplikation som fungerar som ett scorekort, later golfare pub-
licera sina golfrundor och folja sina vénners spel pa banan. Dessu-
tom mojliggér den skapande av olika tévlingsformer mellan vinner och
tillater golfklubbar att skapa téavlingsevenemang samt administrera delt-
agarnas resultat.

LinkedIn
(Wikipedia,
2023)

En digital tjanst och socialt ndtverk fér hantering av professionella
natverk och kommunikation. Anvindare far forslag pa nya kontakter
baserat pa gemensamma kontakter eller intressen genom en matchn-
ingsalgoritm. Anvidndarna kan skapa sina egna profiler, och ju mer
information profilen innehéller, desto mer relevanta kontaktfoérslag ges
for att optimera néitverkandet.

En sammanstéallning av de namnda konkurrenternas funktioner presenteras i Tabell

4.2 nedan.

Tabell 4.2: Sammanstéllning av konkurrenters funktioner

Befintliga konkurrenters funktioner
Informationsutskick | One-click

Personlig [Connecta med fran administratér |anmélan Se deltagare |Marknadsféring fran |Anpassad till

profil andra Privatmeddelanden | (ej mail) till event | Administratorprofil | pa event andra adminstratorer | Golfmarknaden
Confetti X X X X
Fore Business X X X X
The Business
Networking App X X X X X X
Card4Action X X
Never Offside X X X
Trippus X X
Matchi X X X
Golf Gamebook X X X
LinkedIN X X X
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Den forsta raden i tabell 4.2 visar nio olika funktioner som minst tva konkur-
renter har gemensamt, medan forsta kolumnen sammanstaller de tidigare beskrivna
konkurrenterna. En gron ruta med kryss innebér att applikationen erbjuder ru-
tans funktion. I syfte att fortydliga funktionerna presenteras en kort forklaring av
dessa nedan. Begreppet anvdndare syftar pa en person som anvander sig av tjan-
sten. Begreppet administrator syftar pa exempelvis klubbar som &r ansvariga for
natverksgrupper och event.

o Personlig profil: Anviandaren har méjlighet att gora en personlig profil, exem-
pelvis skriva en kort beskrivning om sig sjalv.

o Connecta med andra: Anvandaren har mojlighet att lagga till andra anvindare
pa applikationen.

e Privatmeddelanden: Anvindaren kan skriva till andra anvidndare privat i en
chatt.

o Informationsutskick fran administratorer (ej mail): Administratérer som ar-
rangerar event eller styr applikationen har mojlighet att skicka information i
form av inboxes, chatt eller i ett format liknande e-postmeddelanden i app-
likationen. Funktionen syftar pa all intern kommunikation i applikationen.

o One-click anmalan till event: Anvandaren har mojlighet att enkelt anmaéla sig
till event eller idrottspass med ett fatal klick.

o Administratorprofil: Administratorer har mojlighet att skapa en egen profil
med exempelvis beskrivningar av event, vilka tidigare event som arrangerats
och kommande event som erbjuds.

o Se deltagare pa event: Anvindare kan se vilka som deltar pa eventen genom
att se andra anvandares personliga profiler.

o Marknadsforing fran andra administratorer: Anvidndaren ar inte fast till en
administrator utan kan ta del av andra administratérers erbjudande.

o Anpassad till golfmarknaden: Tjansten ar utvecklad efter golfmarknadens be-
hov.

4.2 Design for kommersiell framgang

For att utveckla en applikation som tilltalar malgruppen finns det flera designper-
spektiv som &r aktuella att beakta. Jordan (1998) sidger "Of the factors involved
in the product creation process, then, usability issues can be amongst the most sig-
nificant in terms of influencing the commercial success of the product” (s. 1). Det
betonar vikten som anvéindarvinlighetsfragor har for att paverka en produkts kom-
mersiella framgang. Usability definieras enligt ISO-standarden som "...the extent to
which a system, product or service can be used by specified users to achieve speci-
fied goals with effectiveness, efficiency and satisfaction in a specified context of use”
(ISO 9241-11, 2018). Begreppet Usability avser resultatet av interaktionen med en
tjanst, produkt eller system, och lagger fokus pa de tre parametrarna effectiveness,
efficiency och satisfaction for att beskriva hur latt en produkt ér att hantera. Effec-
tiveness, eller andamalsenlighet, avser i vilken utstrackning ett mal eller en uppgift
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kan uppnas med hansyn till noggrannhet och fullstindighet. Efficiency, eller effek-
tivitet, avser hur mycket resurser i form av exempelvis tid och energi som kravs
for att uppfylla malet. Satisfaction, eller tillfredsstéllelse, syftar pa hur val anvan-
darens behov och férvantningar uppfylls av den kognitiva, fysiska och emotionella
respons som sker som ett resultat av anvindningen av systemet. Med hjalp av dessa
parametrar kan produkter, tjanster och system utformas for att smidigt mojliggora
for anvandare att uppna sina mal.

P& grund av en extensiv utveckling av teknik har behovet av wsability i design
av produkter okat som ett satt att accelerera inldrningen av produkten och pa sa
satt snabbare na fram till effektiv anvindning. (Rexfelt, personlig kommunikation,
31 okt 2023). Patrick W. Jordan har formulerat tio riktlinjer for anvandbar design,
med syfte att sammanfatta de egenskaper som ér forknippade med usability (Jor-
dan, 1998):

1. Consistency - Att designa en produkt sa att likvirdiga uppgifter inom pro-
dukten utfors pa liknande sétt.

2. Compatibility - Att designa en produkt sa att den dr kompatibel med anvén-
darnas forvantningar baserade pa andra produkter och kunskap om omvérlden.

3. Consideration of user resources - Att designa en produkt sa att anviandningen
tar hansyn till anvandarens resurser och hur de anvands.

4. Feedback - Att designa en produkt sa att de anvindarens handlingar uppmaérk-
sammas dess resultat tydligt kommuniceras.

5. Error prevention and recovery - Att designa en produkt for minskad risk att
anviandaren begar misstag, samt for enkel aterhdmtning.

6. User control - Att designa en produkt sa att anviandaren upplever éverensstamd
kontroll 6ver atgirder som utférs och 6ver produktens status.

7. Visual clarity - Att designa en produkt sa att information kan avlésas och
forstas sa enkelt och tydligt som mojligt.

8. Prioritisation of functionality and information - Att designa en produkt sa att
de viktigaste funktionerna och informationen &r mest lattatkomliga.

9. Appropriate transfer of technology - Att designa en produkt som utnyttjar
teknologi som ar utvecklat for andra sammanhang for att 6ka usabilityn.

10. Explicitness - Att designa en produkt sa att den innehaller ledtradar till vad

anvandaren bor anvinda den till och hur.

Eftersom avsaknad av usability i en produkt kan leda till att anvindarna upplever
frustration och missnéje och saledes slutar anvianda produkten ar det darfor av
storsta vikt att beakta parametrar som effektivitet, &ndamalsenlighet och tillfredsstél-
lelse vid utveckling av en applikation. Att inkorporera wusability i utvecklingen av
hemsidor kan leda till minskad frustration och 6kad tillfredsstéllelse hos anvéindaren,
nagot som genom att oka effektiviteten och minska underhallskostnaderna kan vara
ett verktyg till en mer kommersiellt framgangsrik applikation (Issa, T., Isias, P.,
2014). Detta kan uppnas genom att exempelvis anvianda Jordans tio riktlinjer i
kombination med wusability. Jordans femte riktlinje visar exempelvis pa att kom-
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plexa system bor erbjuda hjalp till anvindaren som enkelt gar att hitta, ett satt kan
vara genom att inkludera dokumentation och tips i applikationen. Medan komplexa
funktioner fyller en roll i en applikation dr det viktigt att de inte ar 6vervaldigande
for anvindaren eller svara for henne att komma at. Det ar nyttan som ska styra
utvecklingen och applikationen ska darfor inte vara onoddigt avancerad om det inte
okar nyttan for anvindaren (Digital Skills Global, 2024).

Néar de kommer till utformning av anvindargranssnitt ar det ocksa viktigt att ha
anvandarens mal i atanke vid design, for att inte bli allt for fordjupad i funktionerna
och riskera att forbise négot (Digital Skills Global, 2024). Séledes ar det relevant
att ta anvindningssituationen i beaktande. M. Hassenzahl (2005) har definierat tva
olika usage modes med syfte att sarskilja de anvidndningssituationer dir en anvan-
dare kan ha specifika méal eller enbart &r ute efter stimulans utan ett tydligt syfte. I
goal mode ér uppfyllandet av malet i centrum, och malet ar det som bestdmmer alla
handlingar anvindaren utfor. Produkten kan darfor ses enbart som ett medel for att
na malet, och anvindaren lagger vikt pa att vara effektiv. I action mode ér sjalva
anvindandet av produkten i centrum, dér malen utvecklas 6ver tid. Produkten ses
istdllet som ett mal i sig sjalvt, och effektivitet ar inte lika viktigt. Genom att gora
en distinktion mellan de olika usage modes kan situationen anvindaren befinner sig
i ndr hon anvander applikationen hjélpa utvecklaren att fatta beslut som leder till
en framgangsrik applikation.

Under utveckling av en applikation finns det &ven en del begrepp att ta i beakt-
ning. En prototyps fidelity syftar pa hur val den liknar den slutgiltiga produkten
och kan syfta pa omraden sa som farger och former, funktionalitet och interaktion
(Pernice, 2016). Under utveckling av en applikation anvinds ocksa wireframes. En
wireframe representerar en applikations eller hemsidas skelett genom att med linjer,
boxar och andra simpla element mala upp ett diagram eller ett set av diagram som
visar pa utseendet eller den grundliaggande funktionaliteten (Lucidchart, u.d). En
wireframe har saledes lag fidelity och skapas tidigt i utvecklingsprocessen for att
demonstrera eller kommunicera funktionaliteten hos en produkt under utveckling.

4.3 Chicken and egg paradox - att attrahera de
forsta anvandarna

For att en natverksplattform ska vara attraktiv krédvs det mer &n bara en valdesignad
plattform som tillfredsstéaller ett befintligt marknadsbehov. Trabucchi forklarar i sin
artikel "Let’s Get a Two-Sided Platform Started: Tactics to Solve the Chicken and
Eqg Paradoz" (2020) att mangden anvandare och de positiva nitverkseffekterna ar
avgorande for plattformens 6verlevnad. For att fortydliga ges foljande exempel: Pri-
vatpersoner har svart att hitta lediga bord pa restauranger da det inte finns ett latt
satt for dem att se vad som erbjuds i omradet. Samtidigt star manga restauranger
tomma och upplever en lag efterfragan. Ett foretag inser problemet och utvecklar
en plattform som underlattar gésternas sokning efter tillgangliga restauranger sam-
tidigt som restaurangerna far battre marknadsforing. Trots att alla aktorer vinner
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pa att anvinda applikationen har utvecklaren svart att fanga de forsta anvandarna.

Applikationsutvecklaren star infor ett internationellt valkdnt problem som kallas
The chicken or eqg causality dilemma. Det innebar att marginalnyttan att ansluta
sig till plattformen for de forsta anviandarna ar néast intill obefintlig da hela tjan-
sten bygger pa nétverkseffekter som starks desto fler som anvénder den (Bauer et.
al., 2019). Forfattarna ger aven tva tydliga exempel, AirBnB och Uber. Utan
rumsvardar eller chaufférer pa plattformarna gynnas ingen privatperson, och utan
privatpersoner gynnas ingen rumsvéard eller chauffor. Detta ér ett gemensamt prob-
lem som alla stoter pa som ger sig in pa en dubbelsidig marknad, det vill saga dér
aktorerna pa var sida om plattformen gynnas av den andres tillvixt.

I boken Diffusion of Innovations (1983) forklarar Rogers hur diffusionsprocessen
for innovationer gar till och hur viktigt det &r att na den kritiska massan ar vid
ratt tidpunkt. Innovationen maste na mellan 10 till 25 procent av alla potentiella
anvandare, annars ar det hogst troligt att den dubbelsidiga marknaden misslyckas.
Han forklarar att det dr forst nar man passerat den kritiska massan som de positiva
natverkseffekterna nar sin fulla potential och kan pa sa sitt siatta igang diffusion-
sprocessen som drivs med hjilp av anvindarna.

I boken Platform Revolution (2017) berdttar Parker, Van Alstyne, & Choudary
bland annat hur betalningstjansten PayPal lyckades sla igenom pa marknaden. Vid
flera tillfallen namner forfattarna betydelsen av att underlitta for de forsta anvan-
darna att borja anvinda plattformen vilket d&ven grundarna av PayPal forstod. Vid
denna tid fanns det liknande tjénster som forsokte 16sa samma problem som PayPal,
men alla anviande komplicerade verifieringsmetoder. PayPal anviande endast email
och kreditkort, nagot som de flesta hade, och kunde pa sa sitt sinka instegstroskeln
for de forsta anvindarna. PayPal borjade erbjudas pa Ebay, vilket gjorde att de fick
tillgang till en befintlig grupp av anvindare men framfor allt, genom att enkelt kunna
valja PayPal bland andra betalningsalternativ lyckades de séanka troskeln ytterligare.

Agarna till PayPal valde att inte satsa pa traditionell marknadsféring d& de berdk-
nade att det skulle bli allt for kostsamt. Daremot var detta Instagram och Twitter:s
priméra strategi innan lansering, att marknadsfora hart i borjan, for att dra till
sig ménga anvindare pa en gang. Aven om detta har visat sig fungera vildigt bra
for dem, sa ar det en strategi som Parker et.al.(2017) menar inte uppvisat sig vara
speciellt gynnsam i plattformsvarlden. De forklara skillnaden mellan “push” och
“pull”, vilket innebér att antingen trycka ut marknadsféring och hoppas att anvén-
darna lagger informationen pa minnet, eller att skapa en tillrackligt bra tjanst som
istdllet drar till sig nya anvindare. De pastar att dagens nyckel till framgang for
plattformstjanster ar just att designa ett dragande koncept som ar sa attraktivt for
anvandarna att de sjalvmant véljer plattformen.

Vikten av att rikta sig mot réitt anvandargrupp ar ocksa nagot som Parker et.al.

(2017) lyfter. De forklarar videostreamingtjansterna Youtube och Vimeo:s lanseringar,
tva konkurrerande plattformar, och hur dessa lyckades fanga olika anviandare pa nas-
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tan samma marknad. Youtube riktade sig forst at videokreatorerna och anordnade
videotavlingar for att fylla databasen med content. Kreatorerna hade da investerat
sin tid i tjansten, de fick foljare, och pa sa satt hade Youtube lyckats lasa in sina
forsta anvandare. Troskeln att byta tjanst vid detta laget hade hojts for dessa anvan-
dare. I takt med att Youtube vixte skiftade tjanstens fokus at tittarna da de bland
annat utvecklade algoritmer for mer individanpassade videoforslag. Detta ledde till
att manga kreatorer kande sig bortglomda, och det var da Vimeo kom in i bilden.
De hade noga studerat marknaden och forstod att det fanns en nisch som inte var
tillfredsstalld. Darfor skapade de en plattform som riktade sig at kreatorerna och
kunde pa sa sitt oka sin anvindarbas.

Parker et.al. (2017) tar upp atta olika strategier fér att 6vervinna chicken or egg
causality dilemma. FEnligt dem kommer alla plattformsutvecklare sta infor detta
problem och valet av strategi bor skraddarsys for varje koncept. Bara for att nagon
utvecklar en plattform som liknar en redan existerande, kommer lanseringsstrate-
gierna troligtvis skiljas mycket. Foljande tabell 4.3 sammanfattar och forklarar
Parkers et.al. (2017) strategier, samt ger ett exempel pa hur strategierna anvants
av andra foretag.
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Tabell 4.3: Parker et. al. (2017) 8 strategier for att 6vervinna Chicken and egg

dilemma

Strategi

Forklaring

Exempel

Follow-the-rabbit

Utoka existerande pipeline-
business for att skapa en
dubbelsidig marknad

Foretaget Amazon hade en
valetablerad pipeline-business
som onlineférsiljare. Sedan
utokade de tjdnsten sa att
dven foretag och privatper-
soner kunde séilja genom plat-
tformen

trahera den avgoérande anvin-
dargruppen

Piggyback Ta del av en redan existerande | PayPal lanserade sin tjanst pa
anviandarbas Ebay. Pa sa sétt blev de
omedelbart exponerade for en
stor anvindarbas
Seeding Skapa vérde for en typ av an- | Reddit laddade upp fardigt in-
viandare som senare har for- | nehall som folk fick diskutera.
magan att attrahera andra | Pa sa sitt lockade de en viss
anvandare typ av anviandare forst
Marquee Skapa incitament for att at- | Ndstan alla spelkonsoler har

behovt samarbeta med Elec-
tronic Arts for att bli tillrack-

Utveckla sedan 16s-
ningen till en plattform som
drar till sig andra anvindare
som vill kommunicera med de
befintliga anvandarna

vandare.

ligt stora
Single-side Skapa en losning som initialt | OpenTable startade som
endast hjdlper en typ av an- | en tjdnst fo6r restauranger

att hantera sina befintliga
bokningar.  Senare utveck-
lades tjéansten till en plat-
tform  dir  privatpersoner
kunde hitta och boka restau-
rangerna

Producer evangelism

Attrahera producenter, som
kan ta med sina redan ex-
isterande kunder och pa sa
sdtt Overvinna chicken and
egg dilemma

Skillshare gjorde det enkelt
for larare att ladda upp online
videomaterial for sina elever.
Genom att attrahera lararna,
fick plattformen studenterna
“pa kopet”

Big-bang adoption

Stor marknadsforingskam-
panj, push-strategi, for att fa
hogt intresse for plattformen

Twitter investerade enorma
summor for att synas pa olika

event och i manga kanaler

Micro-market

Fokusera pa ett litet mark-
nadssegment, t.ex geografiskt
omrade, och anpassa plattfor-
men for dessa anvindare

Facebook startade som en
kommunikationskanal for en-
dast Harvard studenter. Efter
att studenterna visat hur bra
plattformen fungerar borjade
den spridas
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Process- och metodbeskrivningar

I detta kapitel beskrivs de olika metoder och verktyg som har anvants under pro-
jektets olika faser. Malet med dessa teoretiska beskrivningar ar att ge ldsaren den
nodvandiga kunskapen for att pa ett effektivt satt folja och forsta det kommande
kapitlet dar projektets genomférande beskrivs.

5.1 Metoder for datainsamling

Marknadsundersokning: En marknadsundersokning kan genomforas for att kartlagga
om det finns potential inom en specifik verksamhet genom att identifiera brister pa
marknaden som kan adresseras med produkten som planeras att utvecklas (Wikberg
Nilsson et.al.,2015). Genom att analysera maél, resurser och mojligheter bade hos
den egna organisationen och hos konkurrenter samt analysera utvecklingen i om-
givningen kan affirsmojligheter identifieras.

Intervju: En intervju dr en datainsamlingsmetod dér fragor stélls till deltagaren.
Intervjuer kan vara anviandbara vid insamling av kvalitativ data dar fordjupad
forstaelse for ett specifikt &mne ér intressant (Denscombe, 2017). En intervju kan
ha olika nivaer av struktur. Den kan vara strukturerad, semi-strukturerad eller
ostrukturerad vilket paverkar mangden flexibilitet intervjun har, det vill sdga hur
strikt en uppskriven intervjumall {6ljs. 1 syfte att spara materialet fran en intervju
kan transkribering anvéndas for att overfora tal till skrift, exempelvis med hjalp av
automatiserade verktyg sasom Microsoft Teams (Semantix, 2024).

Det finns flera urvalsprinciper vi datainsamling dér teoretiskt representativa urval
tillampas vid genomfoérandet av projektet. Det innebéar att strategiskt vélja delta-
gare i en mindre grupp vars egenskaper forviantas aterspegla dem i en stor grupp
ur ett teoretiskt perspektiv (Denscombe, 2017). Urvalet kan goras vid val av inter-
vjuobjekt och resultera i svar som ger en korrekt representation av hela malgruppen.

5.2 Metoder for dataanalys

KJ-analys: Efter att data samlats in kan en KJ-analys tillimpas i syfte att sam-
manstéalla kvantitativt material och exempelvis ge en 6vergripande bild av en serie
intervjuer. Varje enhet av data skrivs ner pa en separat lapp som déarefter grupperas
enligt gemensamma teman eller monster (Bligard, 2015). En KJ-analys kan skapa
en holistisk bild av ett problemomrade, anviandas som verktyg for att belysa och
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forsta anviandarbehov, samt vara till hjalp vid beslutsfattande.

Behouslista med rangordning: Med insamlad data kan en behovsanalys genomforas
for att klargora drivkraften bakom méanniskors beteenden (Wikberg Nilsson et.al.,
2015). Genom att lista behov utifran data ges en tydlig bild 6ver vilka behov som
en produkt bor tillfredsstilla hos anvindaren. Att dven vikta och rangordna be-
hoven konkritiserar vilka de storsta behoven ar hos malgruppen och vilka som bor
prioriteras hogst respektive lagst. Behovslistan kan ge upphov till kriterier i design-
specifikationen.

5.3 Metoder for idé- och konceptgenerering

Brainstorming: Brainstorming gar ut pa att generera ett stort antal idéer till ett
tydligt definierat problem i en miljo dar kreativt tankande uppmuntras (Interac-
tion Design Foundation, 2024)). Brainstorming kan tillimpas pa méanga olika sétt
i kreativa projekt men nyckeln ér att tdnka utanfor boxen och vialkomna alla typer
av idéer.

Brainwriting: Brainwriting &r en idégenereringsmetod som innebar att alla delta-
gare i en grupp skriver ner sina idéer under tystnad (Interaction Design Foundation,
2024). Efter att en bestdmd tid har passerat byter deltagarna papper med varan-
dra och bygger vidare pa varandras idéer fram till att alla papper roterat ett helt
varv. Metoden framjar likvirdigt deltagande fran alla medverkande och nyttjar de-
ras kreativa potential.

Braindrawing: Braindrawing liknar metoden brainwriting men hér tillampas skissande
istéllet for skrivande (Wikberg Nilsson et.al.,2015). Pa motsvarande sétt definieras
olika teman pa olika papper. Varje deltagare har en viss tid pa sig att skissa ideér
inom angivet tema och nér tiden ar ute roteras papperna till nista deltagare. Pa
sa sitt kan idéer byggas pa varandra och leda till gemensamma idéer med flera up-
phovspersoner.

Morfologisk matris: Utifran identifierade behov kan en morfologisk matris anvén-
das for att ta fram dellésningar som sedan kan kombineras till koncept. (Wikberg
Nilsson et.al., 2015). Kriterier som ska uppfyllas av olika funktioner listas forst i
en tabell. Tabellen fylls pa med alternativa losningar till varje kriterie och genom
att sedan kombinera olika dellésningar skapas helhetslosningar. Dérefter kan gener-
erade koncept utvérderas och diskuteras.

5.4 Visualiseringsverktyg
Miro: Miro &r en digital arbetsyta som mojliggor att flera medlemmar jobbar med

samma projekt samtidigt. I Miro kan processen visualiseras med hjalp av diagram,
kartor, text och bilder (Srivasteva, 2023). Flera metoder, exempelvis KJ-analys,
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kan utforas i verktyg som Miro.

Figma Design: Figma Design ar ett digitalt designverktyg som anvéinds for att
skapa, dela och testa granssnitt for olika digitala produkter (Figma Design, u.a.).
Programvaran mojliggor att flera skapare kan arbeta tillsammans pa samma fil, och
det dr mojligt att skapa alla aspekter av ett grianssnitt sa som animationer, ikoner
och interaktiva prototyper.

5.5 Metoder for konceptvardering

Scenariobaserad vdrdering: For att kommunicera och utvéirdera koncept ar scenarier
ett anvandbart verktyg for att fa anvindare att forsta olika losningar (Wikberg Nils-
son et.al.,2015). Genom att malande beskriva anvindarinteraktionen vid en specifik
situation, samt uppvisa visuellt material som medierande objekt, kan personer utom
projektet forsta och reagera pa losningens olika funktioner i det specifika samman-
hanget.

Pitch: En pitch ér en kort presentation som siljer in och Overtygar mottagaren
om véardet i en idé (Nordkvist, 2019). En pitch kan utformas pa olika sétt. I detta
projekt strukturerades pitchen med hjalp av Work Lifes (2020) artikel The change-
maker’s guide to pitching your project idea, diar metoderna: The Four W’s och
Elevating Pitch tillampades.

Likert skala: Ar en numerisk skala dir personer graderar huruvida de haller med
eller inte om ett angivet pastaende (Nationalencyklopedin, u.a). Bedéomningen fran
flera anvindare kan summeras och till exempel anvindas for att pavisa attityden
kring en viss losning eller ett visst koncept.

Minimum viable product: En minimum viable product, eller MVP, ar en metod
for att feedbackprocessen av en produkt ska starta sa tidigt som mojligt. MVP ar
ett koncept stidndigt utveckling definierat av Ries i Lenarduzzi och Taibis artikel
MVP Ezxplained: A Systematic Mapping Study on the Definitions of Minimal Viable
Product (2016) som “a version of a new product, which allows a team to collect the
maximum amount of validated learning about customers with the least effort”. En
MVP anvands for att pa enklast mojliga satt utvardera en produkt genom vardering
med anvandarna.
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Genomforande

I detta kapitel sammankopplas teorierna presenterade i kapitel 5: Process- och
metodbeskrivning med den praktiska tillimpningen av dem under projektets gang.
Arbetetsgangen beskrivs genom fem olika faser som till sist resulterar i ett slutkon-
cept av en nétverksplattform. Kapitlet innehaller beskrivning av projektets fokus
och arbetsgangens struktur, forstaelse for problembilden, anviandaranalys, idé- och
konceptgenerering samt konceptvardering med anvandare och utvecklingen av det
slutgiltiga konceptet.

6.1 Projektprocess

Projektets fokus var att ta fram ett koncept baserat pa identifiering av en potentiell
marknad samt en grundlaggande behovsanalys. Projektet har saledes genomgatt en
process dar stort fokus legat pa datainsamling och utvecklingsarbetet har haft denna
som huvudsaklig grund. I designprocessen antogs en anvindarcentrerad metodik
med iterativt arbete mellan datainsamling, idégenerering och produktutveckling for
att sdkerstélla att idéer och losningar varit val anpassade efter anvindarnas behov
och onskemal.

Med syftet att utforska den initiala idén har utvecklingsarbetet haft en bred in-
ledning men avgransats under processens gang. Processen har ocksa definierats och
delats upp i fem faser som beskrivs och illustreras i figur 6.3 nedan:

1. Fas 1, Forstaelse for kontexten - Den forsta fasen utfordes med syfte att
skapa en Overgripande forstaelse av marknaden samt en tydlig bakgrund for
att mojliggora for kommande datainsamling.

2. Fas 2, Anvindaranalys - Den andra fasen gav en djupare forstaelse over an-
vindarnas behov, problem och drivkrafter géllande huvudsyftet genom datain-
samling och analys.

3. Fas 3, 1dé och konceptgenerering - Den tredje fasen utfordes for att idégenerera
kring den analyserade datan och ta fram koncept, som slutligen resulterade i
tva separata koncept.

4. Fas 4, Konceptvdrdering - Den fjarde fasen anviande malgruppen som ett medel
for att genom intervjuer och huvudsakligen kvalitativ analys identifiera de tva
konceptens olika viarden for anvindarna.

5. Fas 5, Definition av slutgiltigt koncept - 1 den femte och sista fasen anvindes
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resultatet fran konceptvéirderingen for att utveckla och motivera ett slutgiltigt
koncept, vilket representerades grafiskt.

Figur 6.1: Arbetets process

6.2 Fas 1 - Forstaelse for kontexten

Huvudsyftet i forsta fasen var att skapa forstaelse for bakgrunden, problembilden
och projektets mal. Det innebar att utveckla en forstaelse for hur golfvirlden ser
ut och hur den idag kombineras med networking. Det innebar ocksa en utvecklad
kunskap for hur networking utfors pa foretag och om strategier inom B2B. For att
mojliggora det genomfordes ett antal moten med uppdragsgivare for att fortydliga
uppgiften och dagens marknad. Samtidigt genomfoérdes en marknadsundersokning
och relevant teori samlades in for att stodja arbetet.

Marknadsundersokning

Tidigt i projektet genomfordes en marknadsundersokning med syftet att skapa en
tydlig bild av hur dagens marknad géallande applikationer eller tjanster som kom-
binerar golf och networking ser ut, samt vilka funktioner befintliga 16sningar har.
Att fa en tydlig bild av marknaden gav goda forutsattningar for att kunna hitta ett
eget marknadssegment och skapa konkurrensfordelar som mojliggor utvecklandet
av en unik applikation. Allt eftersom projektet fortlopte utokades marknadsunder-
sOkningen med nya tjénster och applikationer. Under bade fas 2 och fas 4 smalnades
datainsamlingen av till att rora specifika funktioner, och saledes framkom flertalet
nya tjanster som anvandes av intervjupersonerna. Dessa tjanster lades till som
komplement till den ursprungliga marknadundersokningen och anvéndes for att for-
tydliga bilden av marknaden och de hal som SportsSphere skulle kunna fylla.

Moten med syfte att fortydliga kontext och uppgift

Tidigt under projektets gang genomfordes ocksa flertalet moéten med uppdragsgi-
varna Boid och We Do Sports for att fortydliga malsattningen och utmaningarna i
den uppgift som tilldelats, eftersom projektet till stor del handlade om att utforska
och vidareutveckla den idé som de hade presenterat. Ett tongivande mote med We
Do Sports gav stor forstaelse for hur golfvarlden ser ut idag, betonade skillnaden
mellan aktiestyrda och medlemsstyrda golfklubbar och mojliggjorde en klarare def-
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inition av malgruppen. Ytterligare diskussioner med uppdragsgivaren resulterade
i avgransningarna som ror golf i forhallande till andra sporter och B2B 6ver en
individbaserad malgrupp.

6.3 Fas 2 - Anviandaranalys

Nar fas 1 var avklarad anviandes den insamlade kunskapen och 6kade forstaelsen for
att utfora en datainsamling bestdende av intervjuer med golfklubbar och foretag.
Den forsta intervjuomgangen genomfordes i syfte att kartligga behov hos potentiella
anvandare av applikationen, for att senare mojliggora framtagandet av en behovs-
lista. Malet var att samla information fran foretagsanstiallda med en onskan att
natverka och golfklubbar. Anvindaranalysen hade tva olika intervjumallar, en for
golfklubbar och en for foretag, se bilaga A.1). Intervjuerna strukturerades enligt
Trattmodellen, vilket innebér att de inleddes med 6ppna och ldttbesvarade fragor
och avslutades med mer konkreta fragor som fokuserade pa projektet och relaterade
idéer.

Intervjuer med golfklubbar

Syftet med att samla in kvalitativa data fran olika typer av golfanlaggningar i Sverige
var att fa en fordjupad kunskap kring golfbranschen. Framst fokuserades inter-
vjuerna pa samarbetet och kommunikation mellan golfklubbar, féretag och medlem-
mar, befintliga golfndtverk och dessutom att identifiera golforganisationernas behov.

For att samla in kvalitativ data kring det berérda omradet gjordes semistruktur-
erade intervjuer dar intervjuerna utgick fran en forutbestamd intervjumall men efter-
foljdes av olika foljdfragor beroende pa intervjusvaren. Den generella intervjumallen
fokuserade pa golfklubbens struktur, eventuella samarbeten, ekonomiska drivkrafter
samt anvindning av digitala kanaler och varje enskild intervju férbereddes med
tilldggsfragor som var intressanta utifran bakgrundsinformation som delgetts via or-
ganisationens hemsida.

For att na ut till olika golforganisationer och relevanta intervjupersoner gjordes ett
teoretiskt representativt urval. I forsta hand kontaktades allt fran medlemsstyrda
golfklubbar till aktiebolag, mindre klubbar med fa medlemmar och storre klubbar
med ett stort natverk. Personer med huvudansvar tillfragades, klubbchefen eller
en ansvarig for golfnatverket. Detta genomfordes med hjalp av We Do Sports kon-
taktnat samt genom att hitta kontaktinformation pa golfklubbarnas hemsidor. En
sammanstallning av deltagarna visas i Tabell 6.1 nedan.
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Tabell 6.1: Tabell 6ver intervjuobjekt fran golfklubbar

Kon | Yrkestitel Typ av klubb Antal medlemmar
1| man | Klubbchef Medlemstyrd férening 1200
2 | man | Klubbchef Medlemstyrd férening 4000
3 | kvinna | Klubbchef Medlemstyrd férening 600
4 | man | Ansvarig for golfndtverk | Medlemstyrd férening 700
5| man | Ansvarig for golfndtverk Aktieklubb 1100
6 | kvinna | Ansvarig for golfnatverk Aktieklubb 1200

Utover dessa klubbar intervjuades foretagen We Do Sports och Golfamore i syfte att
fa battre forstaelse for klubbarnas behov, vilket gjorde att det totalt intervjuades
atta personer i intervjuomgangen med klubbar. Golfamore ar ett foretag som hjalper
foretag att locka in nya spelare pa klubben genom att rabattera ut starttider

Intervjuerna holls via Microsoft Teams och transkriberingen skottes automatiskt och
digitalt for att mojliggora framtida analyser av insamlade data. Valet av digitala
moten motiverades av deras tidsmassiga effektivitet och tillgangen till automatiska
transkriberingsverktyg. De djupgaende intervjuerna varade i cirka 30 till 60 minuter
och resulterade i en omfattande mangd material.

Efter intervjuomgangen och infér senare analys sammanstélldes respektive intervju
genom en sammanfattande text med den viktigaste informationen och intressanta
citat listades for att senare anvindas i en KJ-analys.

Intervjuer med foretag

Samma datainsamlingsmetod, det vill sdga djupgaende semistrukturerade inter-
vjuer, nyttjades i syfte att samla in data géllande foretagens drivkrafter, tankar
och asikter kring sportrelaterat relationsbygge och natverkande 6verlag. Gruppen
gjorde ett strategisk urval dar alla foretag som kontaktades hade anstallda med ett
golfintresse och var medlemmar i foretagsnatverk pa en eller flera golfklubbar. 1
urvalet ingick foretag fran olika branscher och med varierande antal anstéllda i syfte
att gora ett teoretiskt representativt urval. Urvalet presenteras i tabell 6.2 nedan.

Tabell 6.2: Tabell 6ver intervjuobjekt fran foretag

Nr | Kon Yrkestitel Bransch Antal anstillda
1 | man VD Elektronik och sidkerhetssystem 500
2 | man Forvaltare/Uthyrare Fastighetsforvaltning 100
3 | man VD Finansiella tjanster 50
4 | man Hoteldirektor Hotell och turism 200
5 | man | IT arkitekt och grundare | Informationsteknologi och tjanster 80
6 | man Teamleader Logistik och distributionshantering 120
7 | man Regional Manager Finansiella tjanster 30
8 | man | Varumérkes ambassador Juridiska tjanster 70
9 | man | Senior Audit Associate Revision och affarsradgivning 1000
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Intervjuerna inleddes brett med fragor kring foretaget samt relationen till natverkande.
Dérefter riktades fragorna mer in pa personliga asikter kring tillgangen till natverks-
grupper och en databas med golfintresserade foretagare via en applikation. Inter-
vjufragorna skilde sig nagot beroende pa intervjupersonens yrkesroll da exempelvis
personer med chefsposition kunde besvara foretagets drivkrafter samt eventuella in-
vesteringar i en plattform, medan anstéllda fick fler fragor angaende deltagande pa
natverkstraffar i idrottsmiljo.

Intervjuerna var ungefiar en halvtimme langa och tva projektmedlemmar turades
om att stalla fragor till intervjuobjektet samt fora anteckningar. Nio intervjuer gav
en bred och mangsidig bild som var relevant for att identifiera behov samt utifran
det fortsitta arbeta med idégenerering.

KJ-analys

Med KJ-metoden analyserades den kvalitativa datan som samlats in vid intervjuerna
av golfklubbar och foretag. Nér intervjuerna sammanstéalldes valdes citat som reflek-
terade intervjuobjektens behov ut och samlades sedan i en KJ-analys. KJ-analysen
strukturerades i en tabell dar intervjuperson som uttryckt citatet, malgrupp, tema,
vardering och slutsats angavs for respektive citat. Saledes kunde citaten delas
in i kategorier utefter malgruppens pavisade behov och en 6vergripande bild av
datainsamlingen kunde erhallas. Se bilaga A.6 for den fullsténdiga KJ-analysen.
Analysmetoden resulterade i upptackten av monster i den insamlade datan géllande
behov hos klubbar och foretag. Dessa behov strukturerades i kluster med underkat-
egorier samt rangordnades efter hur manga intervjupersoner inom bade golfklubbar
och foretag som pavisade behovet. Miro anvindes som visualiseringsverktyg och
rangordningen av behoven och énskemalen finns i figur 6.2.
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Figur 6.2: Denna figur visar metodiken bakom hur behoven sorterades efter firg i
KJ-analysen. Figuren fungerar som en illustration av metoden, och ar inte amnad
att lasas i detalj. Grona lappar representerade de hogst viktade behoven, gula visade
behov av medelstor vikt och lappar med rosa firg illustrerarar de lagst viktade
behoven.

I figur 6.2 syns dven hur 6nskemal inkluderades, utéver behov for bade golfklubbar
och foretag. For att fortydliga behoven sammanstélldes de i en behovslista. For att
skriva behovslistan behovde alla behov konkretiseras i korta fraser. Behovslistan
aterfinns i figur 7.1. Dar presenteras alla behov och 6nskemal som identifierades hos
foretag och klubbar.

6.4 Fas 3 - Idé- och konceptgenerering

Nér datainsamling och efterféljande analys var genomford gick projektet vidare in
i fas 3, vars process redovisas i 6.3. Utifran de behov som identifierats inleddes
idégenereringsfasen och flera olika metoder anvindes for att komma fram till nya
idéer. Forutom idégenerering bestod denna fas av flertalet diskussioner for att kop-
pla kvalitativ data fran behovsidentifieringen med projektets syfte och darefter till
de slutgiltiga koncepten. Diskussionerna utspelade sig bade internt, med uppdrags-
givare och med externa parter och syftade till att klargora praktiska problem gal-
lande bland annat bokningssystem och driftkostnadsanalys av tjansten. Slutligen
skapades en grafisk representation av de tva koncepten som forberedelse infér kon-
ceptvarderingen med anvandarna.
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Figur 6.3: Den iterativa processen i fas 3.

Fran fyra huvuddelar till tva koncept

Den inledande idegeneringen resulterade i fyra huvuddelar. De fyra huvuddelarna
utsags i en brainwriting-session som utgick fran sex olika teman eller fragestallningar
som skrevs ned pa A3-papper dér tankar och idéer samlades. Utifran resultatet
diskuterades de olika teman vidare och det viktigaste skrevs ned pa post-it-lappar
och grupperades for att fa en 6verblick 6ver existerande 16sningsrymd. Med grund i
behovsidentifieringen utsags de fyra huvuddelarna med funktioner som ansags vik-
tigast utifran behovsidentifieringen:

o FEwvent och arrangemang

o Kommunikationskanal for klubbndtverk
o Aktiviteter och bokning

e Interaktion mellan anvindare

De fyra huvuddelarna separerades och utforskades inom sin respektive l6sningsrymd
for att identifiera vilka mojliga funktioner som uppfyllde de identifierade behoven
for varje del. Med hjélp av scenarion och wireframes skapade i Figma Design kunde
problemrymden fér de fyra huvuddelarna fortydligas. Under hela fasen kombiner-
ades idégenerering med skapandet av wireframes for att illustrera 16sningar och funk-
tioner. For redovisning av wireframes, se bilaga A.7. Under processen klargjordes
dven anvandningen av bokningssystem och API:er for att sikerstéilla att funktioner
relaterade till dessa omraden skulle kunna implementeras.

For att utforska losningsrymden och kombinera funktioner i huvuddelen Interak-
tion mellan anvindare dar behovsidentifieringen och analysen inte gav ett definitivt
svar anviandes en morfologisk matris. Matrisen finns i tabell 8.1 och togs fram for
att faststélla en losningskombination som berérde kommunikationen mellan tva in-
divider i tjansten. I matrisen var l6sningar till funktioner som rérde initial kontakt,
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visa pa intressen, chatt, chattfunktion och bokning (se figur 8.1) kategoriserade.
Dessa funktioner valdes baserat pa datainsamling i den tidigare fasen samt idé-
genereringen i den nuvarande fasen. Nar matrisen fardigstéllts anvandes den for att
sammanstalla flera fungerande 16sningar pa huvuddelen, som till sist granskades och
utvarderades for att vélja den som bést uppfyllde de identifierade behoven.

Idégenereringen avslutades efter iterativt arbete med fler sessioner av braindrawing,
brainwriting och brainstorming samt virdering av de fyra huvuddelarna och kom-
binationer av dem som MVPs. Detta for att fortydliga problembilder och slutligen
kunna kombinera de fyra huvuddelarna i tva koncept, koncept Fvent och koncept
Bokning. Dessa baserades pa analyser fran behovsidentifieringen som hade som syfte
att koppla konceptens funktioner till behoven.

Figma Design

Under idé- och konceptgenereringsfasen anviandes Figma Design som stod for att
visualisera koncept och idéer. I boérjan av fas 3 skapades wireframes for de fyra
olika framtagna huvuddelarna som visade olika genererade l16sningar déar relevant
information och struktur kunde visualiseras i klargérande syfte. Senare i fasen, nar
de fyra perspektiven hade kombinerats till tva koncept, skapades tva prototyper i
Figma Design, en for vardera koncept. Vardera granssnitt hade hog fidelity och
baserades pa datainsamlingen fran fas 2, och skulle anvidndas som som medierande
objekt i kommande konceptvirdering med potentiella anvandare.

Intervju angaende drift- och utvecklingskostnad

I slutet av fas 3 holls en intervju med en entreprendr som ér utvecklare av en startup
med relevant betydelse for projektets syfte. Intervjun fokuserade pa insamling av
kunskap kring driftkostnad och utvecklingskostnad av applikationer samt anvand-
ning av APL:er for att fa svar pa fragor kring hur detta skulle appliceras i ett senare
steg av utveckling av SportsSphere.

6.5 Fas 4 - Konceptvardering med anvandare

Nér idégenereringsfasen hade landat i tva koncept och dessa hade skapats i Figma
Design inleddes den fjérde fasen, konceptvardering med anvidndare. Syftet med fasen
var att samla in asikter om de tva koncepten for att utvirdera deras potential och
identifiera det viarde koncepten hade for malgrupperna.

Intervjumall med scenarion och pitch
Likt behovsidentifieringen, delades konceptvirderingen in i intervjuer med de tva
malgrupperna, golfklubbar och féretag. I intervjumallen beskrevs koncepten med

varsin pitch, se bilaga A.4 och A.5, foljt av scenarion for att visa pa anviandingen
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av funktionerna. Daérefter stélldes fragor relaterade till vardera scenario, se inter-
vjumallarna i bilagor A.2 och A.3. Pitcharna fokuserade pa att framhéva fordelarna
och erbjuda en 6vergripande forstaelse av koncepten medan scenarion fyllde funktio-
nen att sikerstilla korrekt uppfattning om konceptens funktioner. Totalt skapades
fem scenarion som alla utgick fran samma fiktiva anvandare, dér tre presenter-
ades under eventkonceptet och tva under bokningskonceptet. For beskrivning av
vardera scenario. Under intervjuerna presenterades koncepten tillsammans med den
grafiska representationen. For att minska risken for partiskhet eller forutsiagbarhet
i resultatet av intervjuerna inleddes varannan intervju for bada malgrupperna med
boknings- respektive eventkonceptet.

Allt eftersom skedde revideringar av intervjumallen. Den storsta skedde da flera
fragor visade sig inte vara relevanta och dérfor stroks ur mallen, vilket kortade ner
intervjutiden. Det fattades dven beslut att sla ihop tva scenarion och ta bort ett
tredje i intervjumallen for golfklubbarna, da de enbart rérde individuell kommunika-
tion mellan foretagsrepresentanter och foljaktligen inte ansags paverka golfklubbar-
nas uppfattning om konceptens véirde for dem.

Skattning med likertskala

I slutet av intervjuerna visades ocksa en skattning i Microsoft Forms med tva fra-
gor for intervjupersonerna, déir de i forsta fragan fick svara pa vilket virde de sag
i vardera koncept for sitt foretag eller golfklubb enligt en sexgradig likertskala fran
litet till stort virde. Den andra fragan listade huvudfunktionerna i koncepten och
intervjupersonerna fick ange vilka funktioner de sag véirde i. Syftet med det var att
identifiera om nagra funktioner ansags mer nodvéindiga dn andra, och pa sa satt var
det mojligt att uppticka eventuella kombinationer av de tva koncepten som de sag
mer véirde i én vardera koncept for sig. Med hjalp av skattningen samlades pa sa
siatt kvantitativa data in gallande det uppskattade vardet hos vardera koncept, se
avsnitt 9.1 och 9.2.

Virdering med golfklubbar

Precis som under fas 2 utférdes semistrukturerade djupgaende intervjuer med golfk-
lubbar, denna gang med syftet att samla in kvalitativa data géllande vilket vérde
golfklubbarna sag i vardera koncept och huruvida personerna hade kunnat anvanda
sig av dem. I denna intervjuomgang naddes relevanta intervjupersoner genom att
anvanda ett teoretiskt representativt urval dar bade nya golfklubbar som inte hade
kontaktats for intervjuer i fas 2 saval som tidigare intervjuade klubbar deltog. Detta
i syfte att fa aterkoppling fran klubbar som uttryckte behov under fas 2, samt for att
fa insikter fran nya klubbar. Bland intervjupersonerna fanns fem klubbchefer och
fyra ansvariga for golfklubbens golfnatverk, for att fa insikter bade fran personer
med mer kunskap om golfnitverk samt om golfklubbens bokningssituation. Tabell
6.3 sammanstéller information om intervjuade personer. En av intervjuobjekten var
natverksansvarig for ett golfndtverk, men golfnétverket tillhérde inte en golfklubb.
Data kring denna intervju redovisas déarfor inte i tabell 6.3, men den har anvants som
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underlag for konceptutvecklingen. Natverket har liknande behov som golfklubbarna
och var dédrmed relevant att behandla som en klubb istéllet for ett foretag.

Tabell 6.3: Tabell 6ver intervjupersoner fran golfklubbar, fas 4

Nr | Kon Yrkestitel Typ av klubb | Antal Tidigare
Medlem- | inter-
mar vjuad

1 | Kvinna Klubbchef Aktiestyrd 1050 Nej
2 Man Klubbchef Medlemsstyrd | 4030 Ja
3 Man | Ansvarig for golfndtverk | Medlemsstyrd | 650 Ja
4 | Kvinna | Ansvarig for golfnatverk Aktiestyrd 1200 Ja
5 | Kvinna Klubbchef Medlemsstyrd | 3600 Nej
6 Man | Ansvarig for golfndtverk | Medlemsstyrd | 1350 Nej
7 Man Klubbchef Medlemsstyrd | 1250 Nej
8 | Kvinna Klubbchef Aktiestyrd 200 Nej
9 Man | Ansvarig for golfnatverk Aktiestyrd 1050 Ja

Golfklubbarna kontaktades huvudsakligen genom mail och déarefter bokades ett
mote i Microsoft Teams. Nar intervjupersonen accepterade, signerades avtal om in-
formerat samtycke samt det sekretessavtal som dven anvéindes i fas 2. Intervjuerna
spelades in och transkriberades direkt i det digitala moterverktyget likt i tidigare
intervjuer. De holls av tva personer, diar den ena var ansvarig for intervjumallen och
den andra assisterade med att visa prototypen. I borjan introducerades intervjuper-
sonen till det koncept som skulle inleda intervjun, efterféljande av presentationer av
scenarion. Intervjun avslutades med fragor som fokuserade pa att samla in vérde,
bade uppfattat varde hos funktionerna men ocksa rent ekonomiskt virde. Under
intervjuerna visades den prototyp som var skapad i Figma Design, och sist fick in-
tervjupersonerna skatta de tva konceptens upplevda vérde.

Intervjuomgangen med golfklubbar resulterade i tio intervjuer, varav datan senare
kunde borja sammanstéllas infor val av slutkoncept.

Utardering med foretag

I fas 4 anvandes samma datainsamlingsmetod for att samla in kvalitativa data édven
gallande vilket virde foretagen sag i vardera koncept och huruvida de hade kun-
nat anvinda sig av dem. Djupgéende semistrukturerade intervjuer anvéndes, och
upplagget for intervjun var snarlik de for golfklubbar. Det som skiljde sig at var
anvindandet av fler scenarion for att visa pa de funktioner som ansags skapa vérde
enbart for foretag. Intervjuerna varvade inledande koncept, presenterade scenarion
och avslutades med fragor om uppfattat virde relaterat till budget och ekonomi.
Intervjun avslutades med att samla in kvantitativ data med hjalp av samma skat-
tning som for golfklubbarna.

Vid insamling av foretagspersoner kontaktades delvis foretag som tidigare deltagit
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i behovsidentifieringen, men enbart ett foretag tackade ja till att delta igen. Ett
fatal foretag fran nya natverk deltog ocksa, och utover dessa anvindes uppdrags-
givarens foretagskontakter med syftet att na en bredare malgrupp én foretag som
redan dr medlemmar i ett golfnatverk samt fa insikter fran personer med beslutsfat-
tande roller pa foretag. Pa sa siatt anvandes dven har ett huvudsakligen teoretiskt
representativt urval. Tabell 6.4 sammanstéller intervjuade foretagen.

Tabell 6.4: Tabell 6ver intervjupersoner fran foretag, fas 4

Nr | Kon Yrkestitel Antal Medlem i | Tidigare
anstillda golfniatverk | inter-
(SE) vjuad
1 | Man | Mardnads-& forsaljningschef | 375 Ja Nej
2 | Man B2B sales manager 75 Ja Nej
3 | Man Logistics consultant 47 Ja Nej
4 | Man Egenforetagare 1 Nej Nej
5 | Man Regional manager 64 Nej Nej
6 | Man Investment manager 2 Ja Ja
7 | Man Cheif marketing officer 1026 Nej Nej
8 | Man Logistics consultant 47 Ja Nej
9 | Man CEO 179 Nej Nej

Efter nio intervjuer ansags dven datainsamlingen fran foretags-malgruppen vara
fiardig, och full analys av datan infor analys av slutkoncept kunde paborjas.

Workshop med We Do Sports

Tillsammans med féretagsledningen pa We Do Sports, som har lang erfarenhet i
golf- och foretagsbranschen, holls en workshop i syfte att validera att konceptuella
idéer for slutprodukten var robusta och vilgenomténkta. Har diskuterades resultatet
av datainsamlingen samt asikter, tankar och visioner om en framtida plattform. Med
utgangspunkt i de tva koncept som tagits fram lyftes for- och nackdelar samt vilka
unika och fordelaktiga egenskaper som ar viktiga att lyfta vid séljande av tjansten.
Véarderingen med We Do Sports var en viktig milstolpe i projektet da det bekraftade
projektets riktning vilket motiverade kommande designbeslut vid val av slutkoncept
med tillhorande affarsmodell.

Val av lanseringsstrategi

I denna fas diskuterades aven vilka lanseringsstrategier som hade passat bast for re-
spektive koncept. Diskussionerna grundade sig i den plattformsteori som avhandlats
i rapporten, men den inkluderade &dven perspektiv och asikter som framkom under
de genomforda intervjuerna. Strategierna togs fram for att fa en battre forstaelse
for hur respektive koncept attraherar anvandarna. Tack vare detta kunde koncepten
senare stallas mot varandra och jamforas for att motivera vilket koncept som hade
battre potential att sla igenom pa marknaden.
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6.6 Fas 5 - Definition av slutgiltigt koncept

Efter konceptvirderingen och analys av den insamlade datan inleddes fas 5. Resul-
tatet fran konceptvéirderingen i kombination med resultat fran tidigare datainsam-
ling lag som grund till ett val av slutgiltigt koncept, och en grafisk representation i
Figma Design skapades.

Val av slutkoncept

Den kvantitativa datan fran fas 4 analyserades och jamfordes med den kvalitativa
datan i form av citat som uttryckts av intervjupersonerna. Med all data som grund
fattades ett beslut om vad slutkonceptet skulle besta av, vilka funktioner som skulle
inga och hur det skulle representeras grafiskt.

Grafisk representation i Figma Design

Under fas 4 anvéndes prototyperna skapade i Figma Design som medierande objekt
under intervjuerna. Nar konceptvéarderingen hade avslutats och ett slutgiltigt kon-
cept var valt utvecklades prototyperna i Figma Design till att representera det slut-
giltiga konceptet, SportsSphere. Utvecklingen av den slutgiltiga prototypen baser-
ades pa konceptvarderingen och behovsidentifieringen i fas 2 samt grundades pa den
teori som presenterats i avsnitt 5.1.
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Resultat - Behovsidentifiering

Kapitlet redovisar resultat fran behovsidentifieringen som genomfordes i projektets
tidiga fas. Resultatet fran projektets intervjuer och dataanalys presenteras, samt
den lista 6ver behov som formulerades efter att behoven identifierats.

7.1 Golfklubbarnas behov

I syfte att identifiera vilka behov en digital plattform kan tillgodose golfklubbarna,
genomfordes djupintervjuer med sju representanter fran olika golfanlaggningar i
Viastsverige.

Vikten av samarbete med foretag

Resultatet av anvindarstudien visar att det finns stora drivkrafter kring att inleda
nya samarbeten med foretag och att varda langsiktiga relationer genom god kom-
munikation. Datainsamlingen visade att sponsorintakter tillsammans med storre
bokningar ar ett stort behov hos nastan alla golfklubbar. Som en intervjuperson
namnde sa ér greenfee-intakter vaderberoende till skillnad fran foretagsbokningar.
"Pa sa sdtt dar foretagssamarbeten viktiga, for det dr en sdkrad intdkt.", yttrade han
i intervjun. Oavsett ideell forening eller aktiebolag finns strédvan efter att knyta nya
foretagskontakter, men med det kommer utmaningar.

En gemensam faktor for mindre golfklubbar ar deras utmaning att att na ut till po-
tentiella foretagskunder. Bland annat beror det pa begrinsade tids- och ekonomiska
resurser. Kalla samtal anses 10nlost: "Ringer man till golfare blir det ldttare, men det
vet man ju inte ndr man ringer liksom. ", uttrycker en klubbchef. Studien framhaller
att klubben behover en indikation pa foretagsintresse for att ta initiativ till kontakt:
“Vi jobbar egentligen bara med varma leads. Pa rekommendationer kan man sdga
fran ett bolag som dr med i ndtverket.”, ndmnde en av intervjupersonerna som ar-
betar med ett stort foretagsnatverk pa golfklubben.

Manga betonar langsiktighet som avgorande for att bygga relationen mellan klubben
och foretag. En klubbchef sa i en av intervjuerna:
Vi forsoker alltid att hitta langsiktiga samarbeten som inte bara dr ett ar

utan under langre tid, och dd gdller det inte att tjana sa mycket pengar
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pa sa kort tid som mdjligt utan att fa dem att vara med under en lingre
tid.

Ett sédtt att uppna langsiktiga samarbeten ér att erbjuda foretagen de dem efterfra-
gar genom att skraddarsy paket med formaner som de vill ta del av pa golfklubben:
"Da blir det dnnu enklare for dem att komma till oss, ndr de vet att de har en bra
deal." , berdttade en forsaljningschef pa en av goltklubbarna. Sadana férmaner kan
exempelvis innefatta rabatter, greenfees, exponering pa klubben eller staende in-
bjudningar till foretagsevent.

Som tidigare ndmnts, i kapitel 3, administrerar manga golfklubbar féretagsnatverk.
Intervjupersoner som administrerar dessa natverk papekade att de kontinuerligt ar-
betar med att rekrytera nya foretag till ndtverket och att engagera dem for att
generera mervirde for alla parter. Bade representanter fran golfklubbar och foretag
betonar behovet av ett vardefullt utbyte vid samarbete, vilket stiller hogt krav pa
natverkets kvalitet. Vikten av ett aktivt nétverk var ocksa avgorande. Med an-
dra ord att deltagandet ar aktivt, traffarna ér regelbundna och att det tillkommer
nya samarbeten. Ur klubbens perspektiv innebér det att de nétverkstriffar som
anordnas fylls med néatverksaktiva foretagspersoner: "Sa fort du kan fa féretagen
att aktivera sig eller sina kunder dr det ju mycket storre chans att de tycker att det
har [natverket] ar bra.”, menade en av intervjuobjekten. Idag férekommer det att
tillgéngliga platser pa forelasningar, natverksmiddagar eller andra evenemang pa
golfklubben inte fylls av foretagare. Antingen nyttjas inte eventens kapacitet eller
sa far ndtverksansvariga pa klubbarna ligga ytterligare tid pa att bjuda in fler per-
soner via mail eller telefon i sista stund. En av administratérerna uttryckte: "Om
jag ska fylla pa med de sista maste jag ga ut lite mer privat (...) sa det dar lite jobb
tbland for alla de hdr personerna har mycket att gora”. Med det syftade han pa
att aven om foretagspersoner ingar i affirsnétverk har de begréansad tid att dgna at
natverkstraffar.

En utmaning att kommunicera

Resultatet fran anvindarstudien visar att golfklubbar framst kommunicerar via mail,
klubbens interna hemsida och eventuella sociala medier beroende vem informatio-
nen riktar sig till. Vad géller foretagsnatverken kommunicerar man idag vanligen
via mail. A ena sidan motiverade en intervjuperson for att e-post har flera vér-
den: "Mazil ar personligt, det dr snabbt, man far bra svar, man far snabbare svar,
sd att det dr oftast mailvigen som vi viljer att ga” Uttrycket antyder att effek-
tiv kommunikation &r efterfragad och dessutom den personliga kontakten som kan
uppnas genom mailkommunikation. A andra sidan beskrevs foretagspersoner som
svarnadda av samma ansvarig for natverk och flera andra intervjuobjekt ansag ocksa
mail som en tidskrdvande men naturlig del av administrationen.

Flera klubbar uttryckte att behov av enkel intern kommunikation inom natverket ar
vasentligt. En klubbchef sade att “Allt ska vara ldtt ndar det kommer till foretagare.
Det ska absolut inte vara svart for da ryggar de direkt.”, vilket tyder pa att behovet av
enkelhet stracker sig bortom foretagsrepresentanternas egna preferenser och ér viktig
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for att sikerstélla deras engagemang. Forutom klubbens behov av enkel administra-
tion som tidigare beskrivits, involverar &ven kommunikationen féretagen. Med mail
som kommunikationskanal ar det enkelt att missa inbjudningar i e-postinkorgen en-
ligt flera foretagsrepresentanter, vilket beskrivs vidare under rubriken Foretagens
behov nedan.

Instéllningen kring en eventuell applikation var positiv. En klubbchef namnde bland
annat att "En applikation hade ju varit superbra att kunna ta del av och skicka ut
erbjudanden” En annan beskrev fordelen med att kommunicera internt med foére-
tagsnatverket: “Det finns jattemycket fordelar, for det forsta kommunikationen, att
na ut till alla foretag” Daremot visade datan pa utmaningar som uppstatt vid tidi-
gare forsok till att administrera via applikationer. Nagra av de som ansvarar for
golfklubbens affarsnatverk som intervjuades namnde att applikationer har anvands
for business-natverk men lades ner pa grund av hoga kostnader eller dalig tillimpning
da klubbar hade svart att skota kommunikationen endast genom applikationen. Det
vill sdga att klubbarna anviande sig av bade det gamla systemet och applikationen,
vilket gjorde att medlemmar inte anvéinde applikationen och den forlorade sitt syfte.

Marknadsforing och forsaljning

Insamlat material fran intervjuomgangen handlar delvis om golfklubbarnas behov
av marknadsforing och problem samt utmaningar relaterade till det. Tidigare ndm-
ndes att klubbarna vill na ut till fler foretag att inga samarbete med och helst av allt
veta vilka som &r golfintresserade for att kunna rikta sin marknadsféring. For att néa
och intressera olika typer av individer behover golfklubben visa vad de erbjuder. I
relation till golfbanor kan det finnas driving ranges, restauranger, konferenslokaler,
hotell, relax-avdelningar, traningsutrymmen, promenadslingor och manga fler fa-
ciliteter belagda i en naturnara milj6. Flera av intervjuobjekten ndmnde vikten av
att erbjuda mer é&n bara golf och att det ar en utmaning att attrahera alla typer av
ménniskor pa foretagen till klubben, inklusive de som inte spelar golf idag. En av
klubbcheferna uttryckte det sahér: "Det kanske inte foretagen har sa mycket pejl pa,
att man inte behdéver vara golfare for att dnda ha en dag pa golfbanan’. Det tyder
pa golfklubbarnas behov av att na ut till en bredare malgrupp vilket bland annat
kan astadkommas genom marknadsforing runt allt som klubben erbjuder.

Som tidigare namnt i kapitel 6, samarbetar flera golfklubbar med foretaget Gol-
famore i syfte att locka in nya spelare pa klubben genom att rabattera ut starttider.
Det visar att det finns ett behov av att visa upp sin verksamhet och ar en strategi som
flera nyttjar. Attityden kring Golfamores affirserbjudande skiljer sig i datainsam-
lingen da golfklubbar som har svart att fylla startider &r positivt instdllda, medan
andra menar att de forlorar mer pa att ge pengar at en tredje extern aktor an att
silja greenfee till fullpris och lata starttider ga tomma ibland.

En gemensam ndmnare som majoriteten uttryckte var att det ar viktigt att goltk-

lubben sjalva kan styra sina sin forséljning i form av priser och erbjudanden. Den
stora anledningen till det ar att efterfragan pa starttider skiljer sig under golfsa-
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songens manader, veckans dagar och dygnets timmar. Golf dr dessutom en vader-
beroende sport som kan innebédra tvira vindningar vad géller intresse for golfspel
och en utmaning for viderutsatta omraden i Sverige.

Fran intervjuerna med golfklubbar blev det tydligt att marknadsforing skapar ett
stort varde for klubbar vid utveckling av en applikation. Klubbar ser en stor moj-
lighet att kunna marknadsféra sina erbjudanden och klubben i sin helhet genom
synlighet i en applikation. Dock ser behoven olika ut for olika klubbar, dar mindre
klubbar ser varde i att rekrytera nya medlemmar och marknadsfora lediga starttider,
medan klubbar med manga medlemmar uttrycker ett intresse for att marknadsfora
foretagsevenemang och anlaggningens faciliteter. Den gemensamma faktorn ar én-
skan om att exponera golfklubben for en 6énskad malgrupp.

7.2 Foretagens behov

Med syfte att skapa en bred forstaelse for malgruppen utfordes aven nio semistruk-
turerade intervjuer med foretag, dar en person fran foretaget deltog per intervju.
Alla foretag som deltog i intervjuerna dr medlemmar i ett golfndtverk och ansags
darfor ha relevanta asikter for att ligga som bas for behovsidentifieringen. Nedan

foljer resultatet av intervjuerna géllande de omraden som framstod som mest bety-
delsefulla.

Attityd till networking

De foretag som deltog i intervjuerna verkar i olika branscher och har dérfor olika
behov, men under intervjuerna uttryckte samtliga foretag ett stort intresse for net-
working och att vidga sina kontaktnédt. Med olika utgangslidge utévade de inte net-
working pa samma séatt, dar vissa foretag dr medlemmar i flera natverk &ven utover
golfnétverket och andra verkar mest genom kontakter. Gemensamt for alla foretag
var att vikt lades bade pa att knyta nya kontakter och pa att varda och bibehalla de
som redan existerade. Anledningen till att foretagen var med i natverken varierade
déarfor beroende pa vad de ansag var viktigast, och for en del foretag var det éven
det rena golfintresset som lockade mest. En del foretag var med i natverken huvud-
sakligen for att knyta nya kontakter, till exempel ett foretag vars representant sa
att "Storsta anledningen till att jag dr med dr absolut att man kan knyta nya kon-
takter.”. Ytterligare ett foretag var ocksa av asikten att knytandet av nya kontakter
var det vasentliga i att vara medlem i natverk, och gick ocksa steget langre genom
att sdga att "Alltsa, vi dar galet affdrsmdassiga. Det hade lika vdl kunnat varit en
knypplingskurs om man ska vara drlig.”, vilket tyder pa att behovet av att knyta
nya kontakter har storre betydelse é&n vilken typ av nétverk de deltar i.

Ett hinder for foretagen nar det kom till att knyta kontakter &r nagot som en repre-
sentant uttryckte som att "Ska det vara givande affirsmdssigt sa att man ocksa kan
hitta nya kunder och samarbetspartner ar det ju viktigt att veta vilka som som ar
med och som kommer delta.". Att delta i ett natverk tar ofta tid, och det var da av
hogsta vikt for foretagen att i forvag kunna rakna med att fa ut nagot fran det. Med
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anledning av det uttrycktes ett behov av att i forviag veta vilka foretag som kommer
att delta pa eventet, men framfor allt menade intervjupersonerna att det ar relevant
att veta vilka personer som de héar foretagen skickar som representanter. Individer
med olika roller pa ett foretag har olika stor betydelse i de affarer som kan goras,
och saledes ansags det extra viktigt att detta framgar nér ett foretag beslutar sig
for om de ska ga pa ett nétverksevent. Under intervjuerna framkom att foretagen
ofta upplevde att detta saknas niar de anmaler sig till ndtverkstraffar, samt att de
genom att sjilva skicka réatt personer till ndtverket ocksa kan gora traffarna mer in-
tressanta: "Du vill triffa ratt personer, och da galler det att man sjalv skickar rdtt.
Personer som har kanske bade mandat och mdjlighet att identifiera (...) att det ddr
foretaget vill vi handla av eller gora affdirer med." menade en foretagsrepresentant.

En aspekt hos golf som tidigt uppdagades under datainsamlingen och som dérefter
ofta aterkom hos foretagen var hur golf som uppliagg paverkar mojligheterna till
networking. En golfrunda pa 18 hal tar ungefar fyra timmar vilket ger lang tid
for att lara kdnna en person, men flera personer uttryckte oro gallande att avvara
tid for ett mote med sa stora krav pa tidsatgang dar ett bra resultat inte kunde
garanteras. Resultatet fran KJ-analysen visade att alla citat géllande tidsatgang
antydde en negativ instdllning, vilket indikerar ett hinder for natverk inom golf. En
foretagsrepresentant uttryckte det som att "Om vi ska slippa ivdg min sdaljare pa
en golfbana sa far han banne mig komma hem med mycket affdrer, annars dr det
ogjort liksom for tiden dr sa vdrdefull.”, ett tecken pa foretagens behov géillande
att kunna pavisa ett resultat av sin tid. For framfor allt de mindre foretagen var
ett ytterligare tidsrelaterat problem, utéver att tidsatgangen maste leda till ett re-
sultat, att de upplevde en generell brist pa tid i sitt arbetsliv dar golf inte kunde
prioriteras. En representant fran ett mindre foretag sade att "Jag ska inte siga att
golf dr negativt pa nagot vis for jag gillar sjilv golf, men det dr dnda sa att det tar
ganska manga timmar ndr man ska spela en runda golf.", vilket ytterligare visar pa
ett stort hinder gallande networking i golfvarlden.

Bade fragan om tidsatgang samt kravet pa att kunna pavisa resultat paverkade
foretagens installning till networking. Pa fragan om de sjilva hade bokat in en
golfrunda med en ny kontakt svarade majoriteten av foretagsrepresentanterna nej,
dar bade tid och resultat angavs som anledning. En ytterligare anledning var att
steget till att kontakta en dittills relativt okdnd person med syftet att spela en runda
golf tillsammans ansags for stort och for riskabelt. Foretagens installning till detta
mérktes d&ven hos klubbarna, déar en klubbchef uttryckte att "Det dr sdllan jag skulle
ringa och bara sdiga hej och ska vi spela 18 hal for att lira kinna varandra.’. Att
boka en runda med med en bekant person ansigs dédremot vara enklare. Eftersom
foretagens mest frekvent uttrycka behov under datainsamlingen var att knyta nya
kontakter gav golfen i och med dessa oundvikliga hinder relaterade till tid och resul-
tat en svarare spelplan for individen utanfor natverkseventen. Barridren som skapas
av hindren ar nodvéindig att overkomma for att detta behov ska kunna uppfyllas.

Behovet av att knyta nya kontakter uttrycktes i olika stor grad av foretagen, men
behovet av att varda kontakter var gemensamt for alla, dar en del foretag var med
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i natverken huvudsakligen for att bibehalla och varda sina kontakter. Flera foretag
anvinde medlemskapen for att bjuda med sina kunder nar det delade intresset for
golf fanns. Kunden kunde bli inbjuden bade till eventen inom néatverket, men ocksa
till banspel som mojliggjordes av foretagets egna medlemskap pa klubben: 'Det
finns en vilja av att kanske man faktiskt tar med sig kunder, leverantorer, gdaster till
ndatverkstrdaffarna.”’, som ett foretag uttryckte. Att varda kontakter upplevdes ocksa
som enklare, d& den ursprungliga troskeln redan hade férsvunnit och man hade lart
kdnna varandra till den grad att ett eventuellt gemensamt golfintresse redan hade
uppdagats. Behovet av att knyta kontakter kombineras pa sa satt med ett behov
av att fortsatta bibehalla den kontakten med hjalp av golfvirlden, och inte lata den
overga till ett annat forum.

Attityd till digital kommunikation

Utover foretagens attityd till networking fokuserade ocksa en del av datainsamlingen
pa hur de idag kommunicerar nér det kommer till networking och event inom golf,
samt vad som &r viktigt for dem néar det kommer till att anvinda sig av digitala tjan-
ster och plattformar. LinkedIn och mail var de mest frekvent anvianda kommunika-
tionsmedlen, men det uppkom ocksa en del andra tjanster relaterade till networking
och event som anvindes av vissa foretag. Dessa redovisas i marknadsundersokning i
avsnitt 4.1. Det allra storsta behovet som uttrycktes av foretagen relaterat till kom-
muniktion var behovet av enkelhet. En foretagare uttryckte det som att "Talamodet
ar numera kortare for varje specifikt intryck.”, och fulla mailinkorgar och begransat
med tid gjorde det svarare for foretagen att se potential i komplicerade plattformar.

Idag kommunicerar majoriteten av klubbar med sina foretagsnatverk genom mail.
Forutom klubbens behov av enkel administration som tidigare beskrivits, paverkar
aven detta foretagen negativt. Eftersom mail ar det vanligaste kommunikationssét-
tet upplevdes det enkelt att missa en inbjudan i inkorgen. “Masl ¢ all dra men ndr
det kommer till natverkande forsvinner det bara i allt annat kladd som kommer lik-
som. " uttryckte en representant, som precis som flera andra uttryckte ett behov av
att synka sina bokningar till kalendern for att inte missa dem. Manga foretagare har
hektiska liv och ansig det saledes viktigt att det som utfordes i en natverkstjanst
hamnar i samma kanal som resterande bokningar, information och anmalningar.
Déar ansags kopplingen mellan mailinkorg och kalender idag vara det smidigaste séat-
tet for att forhindra att inbjudan forsvinner. En representant uttryckte det som att
“Connection mellan bokning och synkning med kalender dr ocksa en sadan supergrej
som jag inte fattar varfor alla har.”. En tjinst som tillater bokningar eller anmaél-
ningar behover darfér utéver en egen kanal méjliggora synkning med kalender for
att underlatta for anvindarna.

Golfklubben
Utoéver behov relaterat till networking och plattformar framkom ur intervjuomgan-

gen ett antal 6vriga omraden av vikt. Nagot som skiljde sig lite fran foretag till
foretag var hur lojal man kénde sig till den egna golfklubben. En del foretag valde
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golfklubb av anledningar som att representanterna sjilva varit medlemmar dar tidi-
gare, eller att det fanns ett allmént tycke for just den klubben. For de foretagen
fanns det da ett motstand mot att limna den egna klubben och nétverka pa andra
golfklubbar, dar en representant uttryckte att "Man blir ju ocksa lite trogen, speciellt
om de gor de hdr aktiviteterna vdildigt bra.". Hos de foretag som lade mer vikt pa
att knyta kontakter och att utnyttja natverket aterfanns inte detta behov.

En annan punkt av intresse som uppkom under intervjuer med féretagen var hur man
kunde anvdnda en golfbana till nagonting annat an att enbart ga en 18-hélsrunda
och pa sa satt inkludera den majoritet pa arbetsplatser som idag inte ar aktiva inom
sporten. De flesta golfklubbar har en restaurang som ofta haller hog klass, och fler-
talet har dven anldggningar som hotell och spa som ofta anvinds for konferenser.
Medan alla foretag ansag att en golfbana lag i battre och mer stimulerande miljoer
an kontorslokaler samt att de ocksa har andra anviandningsomraden &n just en 18-
halsrunda var det inte lika manga som skulle kunna tanka sig att forlagga storre
delar av sin verksamhet, som vanliga moten, dar. Vissa foretag var mer villiga &n
andra eller gjorde det redan: “Da aker vi ju alltid ivig nagon annanstans och har
maotena an att sitta pa kontoret, for att dels fa sitta ifred och dels liksom nagonstans
fa ett miljoombyte... Absolut nyttjar vi ju det som konferenslokaler ocksd.”, men
for andra var exempelvis golfklubbars ofta avldgsna geografiska plats och en mer
kravande tidsatgang hinder for att idag utnyttja eller i framtiden se potential i de
andra aspekterna hos en golfklubb.

7.3 Behovslista

Efter intervjuerna kategoriserades de identifierade behoven i en KJ-analys, dar up-
pliagget grundades i hur frekvent de olika behoven pavisades under intervjuomgan-
gen. Underlaget finns i bilaga A.6. Resultatet fran analysen sammanstélldes i en
behovslista som aterfinns i tabell 7.1, dar behoven ér strukturerade efter malgrupp
de ror och ordning enligt frekvens.

Da foretag och golfklubbar motsvarar tva separata malgrupper delades behoven upp
i tre kategorier: Klubb, Foretag och Bada, vilket utéver i behovslistan ockséa visas
i figur 6.2. Klubb syftar pa behov som framst ror golfklubbar, Féretag innehéller
behov som ror foretag och Bada syftar pa behov som ér relevanta for bade klubbar
och féretag. Onskemé&l som uttryckts i intervjuerna presenteras ocksd i KJ analy-
sen, och skiljer sig fran behov pa det siattet att de syftar pa punkter av intresse for
utvecklingen av projektet snarare an verkliga behov.

Vissa behov visade sig vara av storre vikt &n andra. I alla kategorier lag behov
relaterade till att knyta och varda kontakter i topp. For bade klubbar och foretag
pavisades behovet Veta vilka foretag som dr intresserade av ndatverksevent, det vill
sédga vilka som vill komma pa natverkstraffarna. Klubbarna ville utoka sitt natverk
och foretagen sina kontaktnét, vilka 6versattes i behoven Utdka den egna klubbens
golfndtverk respektive Skapa nya kontakter.
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Tabell 7.1: Behovslista fran anvandarstudie 1.

Foretag
F.1 Behov av att skapa nya kontakter
F.2 Behov av att veta vad man far niar man deltar pa natverkstraffar
F.3 Behov av att pavisa resultat for foretaget
FA4 Behov av att ha fysiska moten
F.5 Behov av enkelhet géllande kommunikation och bokning
F.6 Behov av att bjuda in kunder till natverkstraffar
F.7 Behov av att bibehalla kontakter
F.8 Behov av att begransa personlig information som visas i tjansten
F.9 Behov av att fanga intresse
F.10 Behov av tidsanpassning
F.11 Behov av mojlighet till enkel bokning
F.12 Behov av geografisk nathet till golfklubben
F.13 Behov av tillgang till fler event
F.14 Behov av ett alternativ till en golfrunda
F.15 Behov av att varda personal
Klubbar
K.1 Behov av att utokta den egna klubbens golfnétverk
K.2 Behov av att inkludera fler ménniskor
K.3 Behov av att na ut till fler foretag
K.4 Behov av att styra erbjudanden
K.5 Behov av att ha langsiktiga relationer med foretag
K.6 Behov av att fylla event
K.7 Behov av att fylla starttider
K.8 Behov av att kommunicera erbjudanden
Bada
B.1 Behov av att veta vilka foretag som ar intresserade av ett natverksevent
B.2 Behov av lyckat utbyte av tjanster
B.3 Behov av ett aktivt golfnatverk
B.4 Behov av enkel kommunikation inom golfnétverket
Onskemal
0.1 Onskemal om att anstéllda ar fysiskt aktiva
0.2 Onskemal om att fa exponering i sportsammanhang
0.3 Onskemal om att identifiera gemensamma intressen
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Resultat - Konceptgenerering

Syftet med konceptgenerering var att utveckla delfunktioner utifran de definierade
behoven fran foregaende kapitel. For att omvandla behov till funktioner anvindes
olika idégenereringsstrategier i form av Brainstorming, Braindrawing och Brain-
writing. Resultatet fran detta kapitel blev tva koncept som utgor underlag for den
nastkommande intervjufasen: Konceptvdirdering i kapitel 9. Kapitlet inkluderar re-
sultatet fran idégenereringen samt den morfologiska matrisen. Slutligen presenteras
de tva konceptens prototyper.

8.1 Fyra huvuddelar

I detta delkapitel presenteras resultaten fran fas 3 - "Idé- och konceptgenerering’.
Under idégenereringen framkom fyra huvudsakliga perspektiv, vilka beskrivs nedan.

Interaktion mellan anvandare

Ett huvudbehov fran analysen av intervjuerna var att knyta och varda kontakter,
nagot som kraver mojlighet till kontakt mellan tva individer. Interaktion mellan
anvandare ar alltsa en viktig komponent i SportsSphere, dar utgangspunkten var
att anvandare ska kunna kontakta varandra for att utféra bokningar eller prata i
samband med natverkstraffar. I kombination med det diskuterades mojligheten att
ha ett flode dar medlemmar i golfnatverket kunde lagga ut bilder och kommentarer,
men dessa 16sningsforslag avfiardades da det inte foll i linje med den professionella
kanslan som applikationen skulle férmedla. Det priméra i denna huvuddel var att
anvindarna ska kunna kommunicera med varandra, och foljaktligen ansiags person-
liga profiler samt en chatt vara av hog relevans. Omfattande diskussioner om hur
denna skulle vara utformad landade i den morfologiska matris som visas i figur 8.1.

Aktiviteter och bokning

Under konceptgenereringen framhéavdes betydelsen av att golfklubbar 6kar sin trafik,
da det exempelvis finns det klubbar som inte fyller sina startider. Med detta som
utgangspunkt resulterade Brainstorming i en funktion som mojliggér att golfklub-
bar ska kunna lagga ut starttider som anvandare kan bokas via SportsSphere genom
integration av GIT:s APLer. Sarskilt viktiga ansags de starttider som riskerar att
ga tomma under arbetstid. For att tillgodose behovet av inkludering formulerades
ocksa en funktion som gjorde det mojligt for golfklubbar att lagga ut aktiviteter.

43



Exempel pa aktiviteter kan vara rabatterad lunch, tillgang till driving range eller
mojlighet att boka tid med en tranare. Pa sa sidtt mojliggors olika sétt att natverka
pa golfklubben utéver den traditionella, langdragna golfrundan.

Event och Arrangemang

Ytterligare en huvudsaklig punkt som framkom ur den initiala idégenereringen var
hur golfklubbar ska kunna attrahera nya foretag till sitt niatverk. En 16sning som
togs fram var att 6ppna upp natverkstraffar till foretag utanfor det egna natverket.
Det innebar dock praktiska problem i form av betalning och marknadsforing till de
externa foretagen. Darfor gjordes en distinktion mellan externa och interna event,
dar endast externa event kan synas for foretag utanfor foretagsnatverket. Det an-
sags ocksa vara golfklubbens val vilken form av event det ska vara. Foretag kan pa
sa satt genom SportsSphere hitta nya natverksmojligheter. For att gora det enkelt
for foretag att hitta natverkstréaffar foreslogs en event-kalender pa golfklubbens pro-

filsida.

Det diskuterades dven huruvida golfklubbar kunde marknadsfora sig till foretag som
vill anordna exempelvis konferens eller ett liknande foretagsevent pa en golfklubb.
For att mojligora detta diskuterades det hur golfklubbens natverk skulle represen-
teras i form av en profil i applikationen, med en samling av de tjanster de har att
erbjuda. Genom en lista av golfklubbar skulle foretagen kunna filtrera pa dessa tjan-
ster och foljaktligen sjalva identifiera vilka klubbar som uppfyller deras 6énskemal.

Kommunikationskanal for klubbnatverk

Den fjarde och sista huvuddelen berorde hur de redan existerande golfnétverken
skulle kunna integreras med SportsSphere. Golfklubbar som har ett foretagsnatverk
behover en samlingsplats for sina natverstraffar, inbjudningar och information. Att
eliminera administrativa processer via e-post och golfklubbens webbplats for att
istallet ha allt integrerat i en applikation skulle kunna forenkla for bade golfklubben
och de foretag som ar en del av golfnatverket. En annan aspekt ar att foretagen i
golfnétverken har skraddarsydda kontrakt som behover éversattas till plattformen
om klubbar ska anvinda sig av SportsSphere for sina natverk. Ett foretag kan ex-
empelvis betala en viss summa for klubbens golfnatverk och da fa tillgang till de
event som ingar medan andra foretag kan betala extra for mer exponering och spel-
ratter pa klubben. En annan stor punkt &r den personliga kommunikationen mellan
foretag och klubbar, som ocksa behovde integreras. Déarmed behdver SportsSphere
forenkla kommunikationen mellan bada parter och mojliggéra administration av
natverken, utan att begransa golfklubbarnas mojlighet att skraddarsy erbjudanden
till sina medlemsforetag.

8.2 Interaktion mellan anvandare

En del av SportsSphere som var sérskilt svar att definiera var hur den individuella
kontakten mellan anvindare skulle se ut. Funktioner sd som en chatt, kontaktfor-
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fragan och inbjudningar lyftes. Dessa funktioner gick att kombinera pa manga satt,
och darmed beslutades det att anvidnda en morfologisk matris for att identifiera de
mest optimala alternativen.

Den morfologiska matrisen som anvéindes for att utforma kommunikationsaspekten
mellan anvindare aterfinns i tabell 8.1. De huvudsakliga aspekterna som losningen
bestod av markerades med bla firg i matrisen, medan en ljusare bla nyans markerar
l6sningar som ansags kunna kombineras med de huvudsakliga.

Tabell 8.1: Morfologisk matris
Initial kontakt |Visa pa intressen Chatt Chatt funktion

Det som skrivs i chatt Chattens layout ser

"Puffa" Lasa i profilen kopplas till kalender ut som mail?
Interaktiva intressen i Boka
Kontaktforfragan profilen Oppnas vid kontakt  |aktiviteter-knapp
Meddelande Oppen/ej 6ppen Tillganglig for alla Bokning som rubrik
Begransat till Gruppbokning fran
Bokningsférfragan Nar ar jag 6ppen kontakter chatt

Skicka eventinbjudan
Svara pa folks intressen  Syfte/vem soker jag i chatt

Resultatet fran den morfologiska matrisen blev att anvindare skickar en kontaktfor-
fragan for att komma i kontakt med en annan anvandare, dér det ocksa dr mojligt
men inte obligatorisk att lagga till ett meddelande. Information om personen an-
sags bast placerad i profilen, bade fran LinkedIn och information kring golf, dér
den kunde lasas istallet for att vara interaktiv. En chatt ansags nodvandig men
for att minska oonskade meddelandeforfragningar begriansades den till kontakter
som accepterats genom tidigare forfragningar. I chatten hamnar de bokningar som
chattdeltagarna utfor med varandra, och som den morfologiska matrisen visar lades
ocksa en knapp till direkt i chatten for att boka aktiviteter direkt med de personer
som deltar i den.

8.3 Konceptbeskrivningar

Konceptgenereringen kombinerade de fyra huvuddelarna till tva koncept déar fokuset
hos ett av dessa koncept lag pa event och golfklubbars interna foretagsnétverk. Det
andra konceptet fokuserade pa nya moten och interaktion mellan individer, delvis
med hjilp av en matchingsalgoritm baserad pa data hdmtad fran LinkedIn. Kon-
ceptet hade dven ett bokningssystem déar exempelvis greenfee, lunch, golfsimulator
och traning kunde bokas. Nedan beskrivs de bada koncepten.
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Bokningskonceptet
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Rang_egolf med trinare
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Figur 8.1: Startsida
bokningskonceptet. !

Bokningskonceptet hade som fokus initial kontakt och
networking genom personlig kontakt mellan individer,
samt mojlighet att uppratthalla och fordjupa den kon-
takten med hjalp av ett bokningssystem for golfrundor
och andra aktiviteter pa golfbanor. Redan pa applika-
tionens startsida aterfinns dérfor bokning av starttider,
bokning av ovriga aktiviteter samt forslag pa nya kon-
takter, som visas i figur 8.1. Klubbarna som enligt be-
hov K.6, K.7 och K.8 i behovslistan behovde fylla event,
starttider och kommunicera erbjudanden kan saledes
strategiskt marknadsforas pa startsidan genom enkel
bokning av de aktiviteter de sjalva valjer att lagga ut,
vilket kan leda till 6kad foretagsaktivitet pa klubben och
firre tomma starttider.

1Referenser till fotografier som anvinds i figur 8.1 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Under behovsidentifieringen uttryckts behov F.1, Behov av att skapa nya kontakter
mest frekvent. Bokningskonceptet moter detta behov genom den flik som visas i
figur 8.2 dar anvindaren kan utforska nya kontakter baserat pa olika kategorier.
Kategorierna innefattar bland annat Kontakter pa LinkedIn, Medlemmar pd samma
golfklubb och Geografisk ndrhet for att pa sa satt hitta nya personer som kan anses
intressanta ur ett niatverksperspektiv och som automatiskt uppfyller O.3, Onskemdl
om att identifiera gemensamma intressen. 1 anvindarens profil som visas i figur
8.3 terfinns mer information om individens golfintresse. Aven viss information i
anviandarprofilen hamtas via API fran LinkedIn, vilket ger en stabilare bas for att
uppfylla behov F.3, Behov av att pavisa resultat for foretaget, och behov F.10, Behov
av tidsanpassning. Detta kan forklaras genom att en individ som har mojlighet
att se en annan anviandares yrkesrelaterade egenskaper littare kan identifiera vilka
personer som &r av intresse att skapa kontakt med. Detta syftar till att gora det
enklare och mer effektivt att identifiera potentiellt viardefulla kontakter, eftersom
bade gemensamma intressen och eventuella mojligheter att gora affarer tillsammans
kommuniceras i samma kanal.
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all ¥

Your network

Search for people at SportsSphere... Q

Explore My contacts

Contact requests

Jag letar alitid efter ny inspiration och idéer. Att

- Marcus Bengtsson Pelle Lind
CEO at Palm Points AB Project manager, Barc inc.
kombinera min passion golf med att tréffa nya

Goteborg
manniskor har blivit en stor del av min vardag.
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e g D
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Canmilla Berg Anton Lundquist Pelle Lind Maria Ander: ° S:t Adam Business Club
Palm Points AB Kiwi Construction Bark Ing Strém & Pa

Kommande Passerade
Fi‘“\ Ve
Home

Figur 8.2: Nétverk-

. ) 5
slista.2 Figur 8.3: Profil.

2Referenser till fotografier som anviinds i figur 8.2 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
3Referenser till fotografier som anviinds i figur 8.3 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Nér kontakt har initieras dr nasta steg att enligt behov F.4 ha ett fysiskt mote.
Bokningskonceptet mojliggér detta genom att inkorporera GIT via deras API for
att golfrundor ska vara mojliga att boka, samt tillater klubbarna att genom tjan-
stens eget bokningssystem lagga upp aktiviteter i form av exempelvis golfsimulator
eller tid med tranare, vilket visas i figur 8.4 och figur 8.5. Figur 8.6 visar hur be-
hov F.5, Behov av enkelhet gdllande kommunikation och bokning uppfylls genom
att bokningar som utfors tillsammans med en eller flera personer hamnar i den
gemensamma chatten. Pa sa sétt ligger kommunikation och bokning i samma kanal
vilket minskar antalet steg individen behover ta for att genomfora bokning av en
golfrunda eller en aktivitet tillsammans med en eventuell affarspartner. Fran chat-
ten kan ocksa bokning utforas genom att trycka pa knappen Find activity for att
ytterligare forenkla genomfarandet.

all = 9:41 100% ()
ol =T 9:41 100% ()
Find activities @ w :
i « &« 4 Pelle Lind Find activity
Bark Inc.
oy
oy ’
Golfsimulator
Bjérnhol 1-4'spelare
Rangegolf med tranare =
lla v
Read Mor @
r
Participants
Har du tid nésta vecka?
Staffan Ljungberg
Rabatterad lunch
Add participant Jag har majlighet att métas

@ p4 méndag eftermiddag.

Today >

Waiting for Pelle to accept ...

11:00 11:30 12:00 12:30

Golfsimulator
14:00 14:30 15:00 15:30

Reserve

Simulatorgolf
Bjérnholmen GK
6 maj 15.00 - 16.00

| .
Meddelande ... I =

Figur 8.4: Lista pa ak-
tiviteter som erbjuds av
golfklubbar. *

Figur 8.5: Bokning av Figur 8.6: Chatt med
aktivitet. ° bokning.®

Genom bokningskonceptet amnar SportsSphere att uppfylla de behov som foretagen
uttryckte under fas 2 om att bade skapa nya kontakter samt att bibehélla och varda
dem (F.1 och F.7 i figur 7.1) med hjilp av en bokningstjanst och en matchningsal-
goritm som mojliggor for foretagsrepresentanter att skapa nya relationer och varda
befintliga kontakter. Samtidigt mots golfklubbarnas behov om strategisk marknads-
foring, nagot som annars ar svart nér ett intresse som golf inte ér synligt hos ett

4Referenser till fotografier som anvinds i figur 8.4 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
SReferenser till fotografier som anviinds i figur 8.5 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
6Referenser till fotografier som anviinds i figur 8.6 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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foretag savida de inte har ett aktivt foretagsmedlemskap.

Eventkonceptet
ull ¥ 9:41 100% I
Welcome! O

Search

jo,

Upcoming events

NATVERKSTRAFF OCH TRANING

Y T8
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Find something new

FIND EVENTS

FIND A GOLF CLUE

0

Figur 8.7: Startsida
eventkonceptet. ”

Eftersom eventkonceptet har sitt centrum i golfndtverken
skiljer sig funktionaliteten fran bokningskonceptet. Hu-
vudsyftet med konceptet ar att uppfylla behoven om
enkel kommunikation som uttrycks i F.5, Behov av
enkelhet gdllande kommunikation och bokning, och B.4,
Behov av enkel kommunikation inom golfndtverket, och
samtidigt mojliggora ett aktivt och utokat golfnatverk
enligt B.3, Behov av ett aktivt golfndtverk, och K.1, Be-
hov av att utoka den egna klubbens golfndtverk. Dér-
for ligger fokus pa administrationen av golfnétverk med
betoning pa enkelhet for bade golfklubbar och foreta-
gens skull genom anmélan till event inom natverket samt
mojlighet for foretagsrepresentanten att ga pa event som
halls av andra golfklubbar. Pa startsidan, som visas i
figur 8.7, aterfinns framst de natverkstraffar som indivi-
den ar anmald till. Detta for att motverka det som fore-
tagen uttryckte under behovsidentifieringen, att infor-
mation och anmélan tenderar att férsvinna i mailinkor-
gen.

"Referenser till fotografier som anviinds i figur 8.7 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Figur 8.8 och 8.9 visar pa hur inbjudan till en nétverkstraff representeras i app-
likationen. Golfklubbarna skapar eventet i det CRM-system som é&r kopplat till
applikationen som anvéands av foretagen, och kan dar fylla i information som nér
och var traffen sker och ifall den ar 6ppen for att foretagen far ta med sig géaster.
For att uppfylla behov B.4, Enkel kommunikation inom golfndtverket, finns ocksa
en knapp for kontakt med den person som ar ansvarig for golfnédtverket pa klubban.

e 4

NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL
You’ve been invited! | s Business Club

Event details:

Vilkommen till S:t Adams Business Club pé
natverksmiddag! | eventet ingér en tvérattersmiddag som
inleds med mingel och bubbel i vér restaurang. Om védret
r fint 54 varfdr inte barja kvéllen med att sl en hink pé
rangen?

NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL Eventet ingar | St Adams foretagsnatverk, men r Sppet...

Read more
More info g Golfaregatan 7, 417 33 Géteborg
o, .
£\ Tnis event is open to guests.
Har du fragor?
Kontakta Johan, ansvarig pa S:t Adams
Business Club!

Participants:

e En person frar
E

Figur 8.8: Pop-up inbju-Figur 8.9: Information
dan till en natverkstraff. ®om natverkstraffen. ©

8Referenser till fotografier som anviinds i figur 8.8 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
9Referenser till fotografier som anviinds i figur 8.9 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Inne i eventet kan individen som vill anmala sig trycka pa
Join, och i den efterféljande pop-up rutan se antal platser
hens foretag har for denna traff i sitt golfnétverk och vilka
kollegor som redan ar anmalda. Det ar dar ocksa mojligt
att forutom sig sjalv dven anmala kollegor samt ange ifall
de kommer att ta med en géist eftersom detta event, som
synes i figur 8.10, dr Oppet for att ta med gaster, vilket
uppfyller behov F.6. Sist ar det ocksa mojligt att ligga till
kommentarer. Nar anmélan ar inskickad ser klubben det
i sitt CRM-system, dér samlad information om vilka fore-
tag samt representanter som dr anmélda. Hela sekvensen,
fran inbjudan till anmaélan, ar designad for att uppfylla
behov F.5, Behov av enkelhet gallande kommunikation och
planering.

Attend the event >

Who is attending?

of 3 seats for your company is taken

Are you bringing a guest?

Figur 8.10: Anmélan
till natverkstraff.t°

10Referenser till fotografier som anvinds i figur 8.10 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Behoven K.1. Behov av att utéka den egna klubbens golfndtverk, K.3, Behov av att
na ut till fler foretag och K.6, Behov av att fylla event, uppfylls genom nésta del av
eventkonceptet, ndmligen tillgang till externa event. Fran startsidan anvéinds fliken
Find Fvent for att hitta natverkstraffar som halls pa alla anslutna golfklubbar, inte
bara den egna. Det visas i fig 8.11 Golfklubbarna kan i sitt CRM-system valja att
Ooppna upp triffarna sa att alla anslutna foretag, dven utanfér deras golfnatverk,
kan anmaéla sig. Inne i en extern natverkstriffas skickas istéillet en forfragan till
golfklubben om deltagande, istéllet for en automatisk anmélan. I forfragan, figur
8.12 syns antalet platser varje foretag har, och det ar mojligt att ligga till kollegor.
Forfragan skickas till golfklubben som ser den i systemet, och kan pa sa séatt avgora
om foretaget ska fa delta i eventet.

all 7 o:41 100% W)
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Figur 8.12: Forfragan
om att delta i en extern
natverkstraff. 12

Figur 8.11: Lista pa ex-
terna natverkstraffar. 1!

Ett annat viktigt behov ar B.1, Behov av att veta vilka féretag som dr intresserade
av ett ndtverksevent, som i behovsidentifieringen var stort hos bade golfklubbar och
foretag. 1 varje event som arrangeras pa SportsSphere syns de anmaélda foretagen som
i figur 8.13. Det ar dar ocksa mojligt att se vilka representanter fran foretagen som
ska delta, for att foretagsrepresentanterna i forvig ska veta att de har mojligheten att
prata med ratt person och pa sa satt 6ka chansen till att knyta vardefulla kontakter.

HReferenser till fotografier som anvinds i figur 8.11 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
12Referenser till fotografier som anvinds i figur 8.12 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Aven i eventkonceptet har anvindarna profiler, som

ar utformade som i figur 8.3. Dessa gar att na

genom eventen samt genom natverksfliken, se figur

SSP— 8.2. Pa sa satt kan individen ta kontakt med per-

mgmldmmWm_mg soner hen traffar pa ett event bade innan eller efter

- det har tagit plats och pa sa sitt anvinda tjansten

T som ett sitt att uppfylla bade F.1, Behov av att skapa

E Hardutrdgor? eonen nya kontakter och F.7, Behov av att bibehalla kontak-
S ter.

Participants:

€D i ion For golfklubbarna innebér alltsa eventkonceptet smidig

hantering av sitt foretagsnatverk och sina foretagsev-

SR i # pariners ent genom administration och effektiv. kommunikation

& = med foretag bade inom och utanfor foretagsnatverket,

9 o vilket moter behoven som uppkommit i behovsidenti-

o fieringen. Aven foretagen gynnas av detta genom Over-

" sikten over vilka event de ska delta i och vilka de éar

inbjudna till samt nétverksmojligheterna som erbjuds

genom att profiler ar synliga for kontakt och kommunika-

Figur 8.13: Anmélda tion.

foretag och represen-

tanter i ett event. 3 Sammanfattningsvis resulterade idégenereringen i tva kon-
cept, ett med huvudfokus pa bokning for néitverkande in-

divider och ett med fokus pa foretagsevent och foretagsnatverk. Dessa tva koncept

ar underlaget for ndstkommande intervjuer med fokus pa konceptvardering.

8.4 Utvecklingskostnad och driftkostnad

Efter en intervju med en entreprenor med en startup som besitter goda kunskaper
inom utveckling av digitala plattformer, togs beslutet tillsammans med uppdrags-
givaren Boid att inte genomfora en utvecklingskostnadsanalys eller driftkostnads-
analys. Enligt denna entreprenor bestod ca 95% av driftkostnaderna for en ap-
plikation som SportsSphere av personalkostnader, vilket medfoér att kostnader for
exempelvis API och serverar i princip blir forsumbara och dérfor irrelevanta. Hur
stora utvecklingskostnaderna for applikationen kommer bli ar upp till Boid da de
kommer ha ansvar for att vidareutveckla SportsSphere och séledes kontroll over tid,
resurser och personal dgnade at det. Det var foljaktligen inte relevant att genom-
fora en utvecklings- eller driftkostnadsanalys eftersom personalkostnader kommer
vara den huvudsakliga utgiften.

I3Referenser till fotografier som anvinds i figur 8.13 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Resultat - Konceptvardering

Malet med konceptvarderingen var att lata anvindarna bedéma de tva koncepten
som tagits fram utifran illustrerande beskrivningar, scenarion och férenklade pro-
totyper. Genom att intervjua potentiella kunder och anvéindare med hjilp av en
grafisk representation kunde koncepten utvirderas. Syftet med att lata potentiella
anvandare utvardera applikationen var att fanga asikter, attityder och idéer kring
koncepten. Utifran insamlad data var malet att fatta val underbyggda designbeslut
vid val av slutkoncept. I detta resultatkapitel om konceptvardering presenteras re-
sultatet av en jamforelse med dagens marknad, intervjuer med anvindare, workshops
och jamforelser mellan konceptet Event och konceptet Bokning.

9.1 Golfklubbar

Golfklubbar fick utvirdera koncepten FEvent och Bokning utifran muntliga kon-
ceptbeskrivningar med stod av visualiseringar i Figma Design. Resultatet av inter-
vjuerna dér koncepten presenterades och diskuterades redovisas i foljande delkapitel.

Eventkonceptet

Resultatet fran intervjuerna visar att golfklubbar har en positiv instéllning till kon-
ceptet Event baserat pa hur intervjuobjekten reagerade pa, kommenterade och slut-
ligen vérderade det som presenterades. "Vi skulle ju dlska att hitta nagon form av
plattform som dr prisvdird ddir vi kan ldgga in all information.’, uttryckte en av
intervjupersonerna som arbetar med golfndtverket pa en stor golfanliggning. En
annan person som administrerar ett mindre golfnatverk var ocksa optimistisk: "Jag
som sitter och administrerar det hade vunnit jattemycket pa det, utan tvekan." En
tredje intervjuperson uttryckte aven han fordelen med att samla allt i en applika-
tion: "Det dar ju nagot sant har man vill ha, med allt samlat pa en och samma plats.".

Gemensamt uttryckte alla intervjupersoner att de sag stort virde i att anvinda en
applikation for att administrera natverket men det uppmérksammades olika utveck-
lingsmojligheter baserade pa olika preferenser. En intervjuperson belyste att det tar
tid att sitta sig in i ett nytt system och att en effektiv inlarning ar viktigt for att en
ny applikation ska vara vardefull for dem. Med det menade han att det maste vara
enkelt att skapa event i applikationen, med fa& moment, for att 6vertréiffa smidigheten
med mail som sker rutinmaéssigt idag. Det stodjer aven tidigare data som visar pa
behovet av enkelhet vid utformningen av plattformen.
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Attityden kring att golfklubbarna kan 6ppna upp event for externa parter och att
foretagen kan ga pa andra natverkstraffar utanfor det egna golfnétverket skiljde sig.
De flesta golfklubbarna sag potential i att rekrytera nya foretag till ndtverket: "Det
later som ett jattebra sdtt att ha maojlighet att sprida och gora reklam for vara event
och och hela varan produkt liksom.", sade en klubbchef. Andra sag risken i att for-
lora partners: "Jag vill ju inte att mina partner ska springa pa andra ndtverkstrdffar
(...) utan jag gor ju allt for att de ska vara med i mitt natverk.". Vidare betonade
golfklubbarna att funktionen att godkénna vilka externa foretag som ér véilkomna
pa en natverkstraff ar viktig.

Datan visade att fler intervjupersoner sag virde i att bjuda in externa parter da
platserna pa en natverkstraff inte fylls, snarare dn att skapa event som &r Gppna
for alla foretag fran att inldgget skapas i applikationen. Det vill séga att de ville
ge foretrade at sina befintliga affarsrelationer i forsta hand, sedan skapa nya. En
annan intervjuperson beskrev att det for golfklubbar handlar om att virna om det
slutna natverket genom att arrangera attraktiva traffar, istéllet for att forsoka sno
varandras kunder: "Vi dr inte supersugna pa att blanda ihop oss med alla andra
ndtverk som finns i stan.".

Nér det galler betalning vid event uttryckte alla klubbar att de vill skota betal-
ningen utanfor applikationen genom fakturering. Det beror framforallt pa att olika
foretag har olika avtal med golfklubben och att betalningen bor skraddarsys efter
det. Dessutom ar det i manga fall inte personen som gar pa eventet som betalar.

Om funktionen som innebar att klubben enkelt kan bocka i hur manga foretagsrep-
resentanter som far komma fran varje foretag och om de far ta med sig géster,
uttryckte en som &dr ansvarig for administrationen: "Nagot sadant dr ju verkligen
nagot som skulle forenkla mycket.". En av natverksadministratorerna berattade att
han sjalv brukar behova ta reda pa information om gésterna och sag stort viarde i att
personer som tar med gaster kan fylla i information om dem direkt i applikationen:
"Att se till att de ldgger upp all information om gdasten dr fantastiskt bra (...) det
hade sparat mycket tid" .

Att kommunicera med kontakter via en chatt i applikationen uttryckte flera golfk-
lubbar som en vardefull funktion for att mojliggéra den personliga kommunikationen
som idag sker 6ver epost. En intervjuperson berattade att i andra befintliga tjanster
som tillampats vid anmalningar till natverkstraffar, tdvlingar och andra evenemang,
sa har det inte varit mojligt for golfklubben att kommunicera med deltagarna: "Du
kan inte kommunicera i den plattformen utan det dr ju bara en bekrdftelse pa ja- och
nej-svar ¢ princip.". Det var nagot han saknade och belyste som en viktig del. En
annan person namnde specifikt att golfklubben vill ha feedback fran deltagarna efter
natverkstraffarna for att ha mojlighet att forbattra sina arrangemang. Det stéller
ocksa krav pa applikationen som kommunikationskanal.

En ansvarig for ett av golfnatverken berattade att dven foretagspartners ibland
bjuder in sitt egna néatverk av foretagskontakter till evenemang via golfklubben
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och att det skulle vara onskvart att enkelt i applikationen kunna se om det ar
klubben eller foretaget som arrangerar. Tack vare att uppmérksamheten riktas mot
arrangoren vet da deltagarna vem de kan kontakta vid eventuella fragor, vilket be-
sparar vardefull tid for golfklubben.

Flera av personerna som intervjuades drog paralleller till andra idrottssammanhang
och sag potential i att administrera andra typer av affirsnatverk som ar verksamma
inom exempelvis fotbolls- och hockeykulturen.

Bokningskonceptet

Reaktionerna som observerades under intervjuerna samt det intervjuobjekten ut-
tryckte var mer tvetydigt vid presentationen av konceptet Bokning. Datainsamlin-
gen fran konceptvarderingen visade att golfklubbar vars anstéllda kunde relatera till
foretagsvarlden hade lattare att se vardet i boknings-konceptet. En ansvarig for ett
stort golfnétverk beskrev konceptet enligt foljande: "Superintressant pa manga plan,
bade ur ett foretagsperspektiv, men ocksa liksom ur ett personligt perspektiv.”. Andra
intervjupersoner sag potentialen fér en malgrupp som ar intresserade av networking
och sociala medier, men hade svart att relatera till det sjalva.

Idén upplevdes innovativ och utmanande: "Det dr ju rdtt coolt, jag gillar tanket,
det dr verkligen utanfor boxen." , var forsta intrycket hos en intervjuperson. En
intervjuperson beskrev det som att det &r en bra idé med att kunna boka, men att
det hénger mer pa anviandaren att vara aktiv och sidg en storre utmaning i att fa
plattformen att vixa pa grund av det.

Gemensamt for all golfklubbar var att de uttryckte att bokningsystemet i applika-
tionen maste kunna kopplas med deras befintliga bokningssystem och GIT. Framst
for att undvika problem med dubbelbokningar eller starttider som gar tomma.

Asikterna skilde sig som forviantat mellan klubbar som har svart att fylla start-
tider i jamforelse med de som har golfbanor som ofta ar fullbokade. En mindre
golfklubb uttryckte: "Kan vi fa folk att boka mer starttider hos oss pa ett enkelt sditt
sa dr det ju en fordel”, medan en mer etablerad klubb sade: "Alltsa alla vet hur man
bokar en starttid idag dandad, sa det tycker jag inte dar lika viktigt.".

Det som flera golfklubbar ndmnde under intervjuerna var att de inte vill avsatta
tider i en applikation enbart for foretagare: "Vi blockar ju tider om vi vet att det
kommer nagon, men vi blockar inte tider for att nagon eventuellt skulle komma’
forklarade en person. Intervjupersonen menade ocksa att det blir battre for kun-
derna i applikationen som da kan véalja fritt bland starttider precis som vanliga
medlemmar.

Resultatet visade dven att flera golfklubbar sag potential i att kombinera koncepten.

En positiv intervjuperson namnde att: "Att ha allt under samma paraply dr vdirld-
sklass saklart”. Han foreslog dessutom att det skulle kunna vara moéjligt att lagga
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ut specialerbjudanden till foretag i golfnatverket i applikationen, exempelvis pa
bokningsbara aktiviteter i SportsSphere. Ytterligare en intervjuperson nidmnde att
det digitala natverket i applikationen skulle fungera bra som ett komplement till
golfnatverket. Dock sag hon en risk med att individer struntar i att ga pa organis-
erade natverkstraffar och bokar egna moten pa golfbanan istallet. En annan person
som intervjuades hivdade dock att du har mojlighet att tréiffa fler intressanta per-
soner pa natverkstréaffar &n pa enskilda bokningar av aktiviteter med endast ett fatal
individer. Resultatet visar ddrmed att asikterna skiljer sig baserat pa intervjuper-
sonens uppfattning om hur individer féredrar att nétverka.

Ekonomiskt varde

Det ekonomiska vardet var svardefinierat av de personer som intervjuades da flera
endast hade mail som referenspunkt, i forhallande till event-konceptet. Pa fra-
gan vad applikationen var vard rent ekonomiskt strackte sig intervjusvaren fran 10
000 - 20 000 kr per ar. 24 000 kr om aret var for dyrt enligt en medelstor goltk-
lubb i véastsverige. En person pa en av de storre golfklubbarna som deltog i kon-
ceptvarderingen beréttade att de forst betalade 5000 kr om aret for ett motsvarande
CRM-system for att administrera golfnatverket. Hon trivdes med systemet men nér
avgiften okade till 12 000 kr per ar blev det inte hallbart och klubben atergick till
mailkommunikation. Orsaken till 6kningen var att business-klubben plotsligt be-
hovde betala per deltagare och med 270 medlemmar i natverket blev priset skram-
mande hogt.

Angaende boknings-konceptet var majoriteten av golfklubbarna hellre villiga att
betala en klumpsumma for plattformen som presenterades, é&n att ge ifran sig en
andel av de genererade intdkterna till en tredje part. Dock tyckte en person pa en
mindre medlemsstyrd klubb att det var osdkert att betala en storre summa for att fa
tillgang till applikationen, eftersom de inte vet om det kommer generera bokningar.
Darfor foredrog golfklubben att ge ifran sig en procentuell andel for varje bokad
tid: "Genererar det sd kan ni fa del av kakan, genererar det inte sa har vi inte rad
att betala.". Det rader alltsa meningskiljaktigheter nar det géller ekonomiska fragor
eftersom de ekonomiska forutsattningar skiljer sig at, framforallt mellan medlems-
och aktiestyrda golfklubbar.

Vardering

Med hjalp av en enkét for att samla kvantitativ data fick golfklubbarna véirdera
virdet hos koncepten Bokning och FEvent pa en skala 1-6 i slutet av intervjuerna.
Resultaten av virderingen var att golfklubbarna foredrag Fvent-konceptet, dér de
kan administrera sina foretagsnétverk.

I figur 9.1 syns fordelningen mellan golfklubbarnas vardering av eventkonceptet och
bokningskonceptet. 50% av klubbarna ansag att SportsSpheres eventkoncept skulle
ha Stort véirde, alltsa valde de 6 av 6 som hogsta mojliga. Ytterligare 30% valde
5 av 6 for att vardera eventkonceptets potentiella varde for golfklubben. For att

28



jamfora med bokningskonceptet valde ingen golfklubb Stort virde, och endast 10%
valde 5 av 6. 70% valde Inget, 2 eller 3 for att vardera vardet av bokningskonceptet.

I figur 9.2 syns vilka funktioner hos SportsSphere de ansag att det fanns ett vérde
i. Nio golfklubbar av tio ansag att det fanns ett virde i att ha Foretagsndtverket
och triffarna samlat i SportsSphere. Sju av tio ansag aven att Chatta med kontakter
hade ett varde.

2. Hur stort vérde ser du i SportsSphere for er klubb?

Mer information

Hinget W2 ®W3 ®m4 ®E5 N Stort

1

100% 0% 100%

Figur 9.1: Enkat med klubbar

3. Vilka av de héar funktionerna ser du ett varde i?

Mer information

9
@ Boka starttid 4 3
@ Frakontaktforslag 4 7
. Féretagsnétverket och traffarna ... 9 6
@ Boka aktiviteter pa klubben 6 >
4
. Delta pé externa event 4 5
. Chatta med kontakter 7 P
. Annat 1 1
) ]

Figur 9.2: Enkét med klubbar

9.2 Foretag

Resultaten av konceptvirderingen med foretag presenteras i detta delkapitel och
sammanfattar de asikter som uppkom under intervjuerna.

Eventkonceptet
De overgripande reaktionerna fran foretagsrepresentanterna var positiva till even-
tkonceptet, men samma enhetlighet som framkom fran virderingen med golfklubbar

aterfanns inte. Som redovisas i tabell 7.4 var hélften av de intervjuade foretagen
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medlemmar i ett golfnatverk, och den andra hélften var det inte. Den positiva in-
stallningen uttrycktes foljaktligen med reservation for att hélften av de intervjuade
saknade personlig koppling till och ofta kunskap géllande golfndtverk. Det reflek-
teras ocksa i varderingen senare i detta kapitel, eftersom personer utan koppling till
golfnatverk saledes inte fann varde i konceptet for sig sjalva. Den positiva install-
ningen uttrycks av en representant vars foretag var med i ett golfndtverk som "Detta
ar ju rent och bra och enkelt att tacka ja. Alla ndatverksutskick gar ut till 80 man
och sa dr det en tredjedel som svarar. Sa jag tycker detta dr bra." Den installningen
delas till stor del av representanter som inte ar med i natverk, dar en representant
pa fragan om han sag vérde i eventkonceptet svarade att "Det hdr tror jag absolut
pa! Om man dnda haller pa med de hdr grejerna, gillar det hdr med golf och med
ndatverkande. ", &ven om faktiskt anviandning av konceptet var mindre aktuell av an-
ledningen att det kravde att foretagen forst gick med i ett nétverk.

Tidigt i behovsidentifiering uppkom tvekan kring att ta kontakt med nya méanniskor
over golf, en asikt som under konceptvirderingen upprepades men med betoning pa
att troskeln att ta kontakt med en annan anvdndare blivit ldgre om de hade tréffat
dem pa en natverktraff eller liknande innan. Det ansags da enklare att hoéra av
sig, dar en foretagare uttrycker att: "Sa ldnge man har dem som kontakt, man har
traffats (...) sa blir steget néista gang ndr man kanske i yrkeslivet eller nagon gang
framéver behéver ha snack, sa blir den triskeln betydligt ldgre." Att SportsSpheres
eventkoncept erbjod mojligheter till att ga pa event utanfor det egna golfnatverket
ansags av majoriteten av foretag som en positiv utveckling kring detta behov. Ett
storre utbud av event medfor en storre spelplan for networking, och endast en av de
tio intervjuade stallde sig negativ till att ga pa event utanfor det externa natverket.
En person som var aktiv inom networking uttryckte koncist att "Den (funktionen)
tror jag manga skulle uppskatta.’.

Om funktionen som innebér att det &r mojligt att se vilka foretag som ska delta och
vilka representanter de skickar uttrycktes enbart positiva asikter. Kopplat till be-
hoven géllande att pavisa resultat menade foretagsrepresentanterna att de var mer
bendgna att delta pa eventen om de visste vilka personer de skulle triffa da det in-
nebar stabilare grund for att ta kontakt med nya personer. En foretagare uttryckte
det som att: "Ja, jag tror, jag tror att ni far betydligt fler anmdlningar till ett event
om man ser vilka som redan dr anmdlda.’.

Virdet i SportsSphere lag for foretagsrepresentanterna som idag var med i golfnatverk
ocksa i enkelheten. En representant uttryckte att: "Det blir ju ett verktyg for att
kunna hantera det hdar pa ett bittre satt. Nu far jag ju ringa till klubben och sdga att
ja, jag kommer pa tisdag. " En annan representant tyckte att applikationens struktur
tilltalade med dess enkelhet genom att sdga "Och den hdr typen av uppligg tilltalar
mig och det tror jag den hade gjort manga fler ocksa.". Ytterligare ett tecken pa
vardet i enkelheten var att det ansags av flera representanter under konceptvérderin-
gen vara positivt att ha all information om eventen samlat pa SportsSphere. Aven
foretagsrepresentanterna ansag att dagens system med mailutskick var komplicer-
atg. SportsSpheres eventkoncept ansags dérfor underlatta planeringen och samla
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allt pa ett stille. En av representanterna uttryckte det som att: "Sen kommer det
ett mail med att du ar inlottad i den bollen, och det dr vdldigt spartansk. Det har
dr mer subtilt, du kan se vilka som ska delta. Det dar mer proffsigt.”

Nér det kom till chattfunktionen uttryckte representanterna varierande asikter.
Medan de sag ett varde i att se profiler och i mojligheten att kontakta en per-
son antydde manga foretagare att det idag redan finns bra metoder for kontakt
och att SportsSpheres chattfunktion saledes var 6éverflodig. En punkt som togs upp
var att kontaktuppgifter sasom mail och telefonnummer kan bytas med personer pa
en natverkstraff man vill fortsitta prata med. En representant uttryckte att "Ja,
alltsd, jag skulle nog anvinda plattformen till (...) ndatverkandet till eventen, men
jag skulle inte fortsdtta halla kontakten efter det. Det tror jag inte, da skulle jag
nog dela telefonnummer.”. Saledes var det tydligt att vardet gallande att ha kontakt
med individer nar det kommer till networking var hogt men att en chatt i event-
funktionen inte ansags vara fanga det virdet pa basta sétt.

Bokningskonceptet

Under intervjuerna uppdagades fler negativa asikter géllande bokningskonceptet,
dar asikterna skiljde sig at till stor del. Av de tio intervjuade foretagen uttryckte
enbart tva att de sjalva hade kunnat tanka sig att ta kontakt med en ny person
pa det sitt som SportsSpheres bokningskoncept mojliggor. Ytterligare tva personer
uttryckte tveksamt positiva asikter, dér reservationen lag i att det var en helt ny
person bokningen géllde och det ansags positivt enbart om man visste vem perso-
nen man skulle traffa var. En av de tva tveksamma representanterna sa géllande en
spelforfragan fran en okénd person att:

Jag hade kanske accepterat men det det kommer nog krdvas en del re-
search (...) pd random personer. Sen sd kan det ju lika vdl vara en
person som man har kontakt med i sitt ndatverk som det det kanske blir
ett lattare (...) och mjukare approach annat an att boka ett affarsmal.

Det visar tydligt pa att den troskeln representanterna upplevde i behovsidentifierin-
gen fortfarande aterfanns i SportsSpheres bokningskoncept. Representanterna sag
varde i att spela golf med sina affiarskontakter genom plattformen, men inte som ini-
tial kontakt. Foretagsrepresentanterna uttryckte samma tveksamhet géllande forsta
kontakt ocksa kring de 6vriga bokningsbara aktiviteterna i bokningskonceptet, &dven
om det ansags mer lattillgangligt pa grund av dess variation. En representant ut-
tryckte att:

Jo, vi ska sdakert gora affdrer, men den hdr tiden dr ju dndd ledig eller
det dr rabatterat till hélften och det ingar en lunch, ska vi testa ta den du
som gilla golf? Det dr en kul grej och gor man det sa far man kontakt.
Den hdr dr ju lite mjukare och mer spontan for min smak.
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Det ar darfor tydligt att for foretagsrepresentanterna lag virdet i bokningskonceptet
i mojligheten att ha kontakt med personer och spela golf med dem ur ett natverksper-
spektiv enbart om det inte krdavdes en initial kontakt via applikationen for att na det.

Pa fragan géllande vilka andra aktiviteter foretagen kunde tédnka sig att utfora
forutom att boka starttid var asikterna spridda, men en gemensam namnare var att
aktiviteterna behovde ha samma mojlighet till konversation som en runda golf har.
Saledes sag de storre varde i golfsimulator och lunch pa en golfklubb an att traffas
pa driving range och trana.

Nér det kom till bokningskonceptet ansags chatten ha lite storre betydelse én i
eventkonceptet. Samma tvekan gillande att det finns manga andra vigar for kon-
takt mellan tva personer, som mail och LinkedIn, framkom, men representanterna
sag storre véirde i att ha bokning i samma kanal som kontakten. Ett problem som
foretagsrepresentanterna uppfattade nar det kom till bokningskonceptet var dock
dess likhet med LinkedIn. De ansag att det fanns fordelar, som mojligheten att
identifiera personer med det gemensamma golfintresset samt bokning och kommu-
nikationskanalen samlat, men att det generella upplédgget var for likt. Det gjorde att
det fanns tveksamheter kring huruvida de ansag sig beredda att betala for Sports-
Sphere, och foljaktligen hur stort viarde bokningskonceptet har staende for sig sjalvt.
Bokningskonceptet ansags ocksa mer krédvande och en foretagsrepresentant jamforde
de tva koncepten med: "Ja, det blir ju som en dejtingapp fast for foretag. (...) det
kommer ju krdvas mer arbete fran mig som anvindare att ga 6ver en wviss troskel
som vissa kanske har svart for idag.", nagot som visar pa att bokningskonceptet inte
uppfyllde behovet av enkelhet lika bra som eventkonceptet vilket ytterligare gjorde
representanterna tveksamma i dess varde jamfort med LinkedIn.

Under intervjuerna uttrycktes ocksa tveksamhet kring hur bokningskonceptet skulle
sta sig pa marknaden, och darfor ocksa hur lockande den var att ansluta sig till. En
foretagare uttrycker vikten av att manga ansluter sig till applikationen snabbt for
att den ska ge avsedd effekt bland dess anviandare. Foretagarens asikt speglar den
presenterade teorin om The Chicken and Egg Paradoxr. Representanten uttryckte
det som:

(...) men det bygger vdl lite grann pad att antalet manniskor som anvdin-
der denna, (...), sd det inte blir en grej som bara dor ut, utan att man
verkligen far en stor andel av de hdr personerna som gillar detta in pa
plattformen sa snabbt som mdjligt och (...) att den vdzer. Sda vdrdet
bygger vdl dnda nagonstans pa att folk som tycker och tinker lite at ditt
hall ocksa dr ddr.

Ytterligare en tveksamhet kring bokningskonceptet var att networking ser olika ut
beroende pa vad for typ av foretag en person ér anstéilld pa samt vad det foretaget
har for marknad. Ett exempel som togs upp var att foretagets storlek och ort var
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faktorer som paverkade nyttan, dar en foretagare uttryckte sig om potentiella af-
farspartners och sa att "De kdnner mig och de som jag skulle samarbeta med skulle
jag nog skickat ett sms eller lyfta luren och ringa till. Jag skulle inte anvdnda appen.
Jag tror att det dr lite mer storstad.”.

Ekonomiskt varde

Under intervjuerna stélldes fragor kring hur foretagen upplevde det faktiska ekonomiska
vardet av de tva koncepten. Det visade sig vara en svardefinierad punkt dven for
foretag. Det varierade huruvida representanterna hade beslutsfattande roll och om
deras foretag var med i ett golfndtverk. Darfor saknades ofta jamforande faktorer
vilket resulterade i bristfalliga svar pa intervjufragorna. Ett foretag var, férutom
medlem i ett golfnatverk, med i flera andra natverk och representanten uppskattade
att de betalade mellan 60 000-150 000 kr for varje nétverk. En annan foretagare
pa beslutsfattande roll uppskattade att hans foretag la 100 000 kr pa natverkande
arligen, men betonade att siffran var en uppskattning. Majoriteten av representan-
ter hade inget svar pa fragan eller jobbade pa foretag som idag inte var tillrdackligt
involverade i networking att ha en budget for det.

Det generella intrycken av de tva koncepten skiljde sig ocksa at, dér foretagen
generellt var mer benédgna att betala for eventkonceptet an bokningskonceptet. Det
fanns dock en aterhallsamhet gillande att betala for sitt medlemskap i golfnatver-
ket och sedan vara tvungen att betala for ytterligare en tjanst. For foretag rader
foljaktligen svarigheter att definiera ett ekonomiskt vérde for SportsSphere.

Vardering

Foretagen utvirderade de tva koncepten med en likadan enkét som golfklubbarna.
Resultatet av enkédten var inte lika tydligt som for golfklubbarna, men eventkon-
ceptet var aven for foretagen mer populér. I figur 9.3 visas resultatet av foretagens
vardering av SportsSpheres eventkoncept och bokningskoncept. 22,2% av foretagen
sag Stort virde i eventkonceptet, vilket motsvarade 6 i en skala upp till 6, och yt-
terligare 11,1% valde 5 som véirde. For att jamfora med boknings-konceptet valde
11,1% Stort viarde och lika manga 5 av 6. Varderingen med foretag var alltsa lika
jamnare dn den med golfklubbar. 44,4% valde Inget, 2 eller 3 for eventkonceptet.
77,7% valde Inget, 2 eller 3 for bokningskonceptet. Trots det lite mer jamna resul-
tatet an for golfklubbarma, finns det en tydlig trend att eventkonceptet ansags ha
storst viarde dven bland foretagen.
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2. Hur stort varde ser du i SportsSphere for ert féretag?

Mer information

Hinget W2 ®E3 NE4 HE5 NStort

m

100% 0% 100%

Figur 9.3: Enkit med foretag

Fortsédttningsvis finns funktionerna som ansags ha virde bland foretagen samlade
i figur 9.4. De tre funktioner som ansags ha varde av flest foretag, namligen sju
personer, var Boka starttid, Fa kontaktfirslag och Delta pa externa event.

3. Vilka av de har funktionerna ser du ett varde i?

Mer information

@ coka starttid 7
F& kontaktférslag 7

Féretagsnatverket och tréffama ... 5 ’
Boka aktiviteter p& klubben 5
Delta pa externa event 7
Chatta med kontakter 4
Annat 0

0

Figur 9.4: Enkit med foretag
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9.3 Utvardering med We Do Sports

Hér redovisas resultatet av motet med projektetgruppens samarbetspartner We Do
Sports. Inledningsvis, fore koncepten diskuteras, namnde en beslutsfattare att det
ar viktigt att silja in tjansten som en plattform for natverkande utan att namna
golf i forsta hand, da det finns férdomar kring golfvérlden.

Ar du som foretagsperson inte med i ett nitverk eller funderar pa att ansluta dig
sag bada de anstillda pa We Do Sports en stor nytta i att kunna se vilka andra
foretag och ménniskor som ar medlemmar vare sig det ar i golfnatverk eller andra
businessnatverk. En av personerna berattade bland annat att han vid ett tillfalle
blivit inbjuden till ett stort natverksevent, med 500 inbjudna géster, arrangerat av
ett globalt foretag. Vid nétverkstraffen och i vimlet av alla olika foretagare var det
svart att utan nagon indikation om vilka personer som deltog inleda kontakt. Det
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saknades helt enkelt ett naturligt steg att kliva fram vilket hade underlattats av
en plattform med méjlighet att ta del av deltagarnas bakgrund, yrke och intressen
redan innan eventet. Véirdet i att se vilka foretaget kan traffa pa en nétverkstraff
eller under en golfrunda lyftes flertalet ganger under workshopen som en USP, unique
selling point, vilket stodjer resultatet i den anvandarstudie som genomforts. Med
lang erfarenhet inom branschen berattade en av medlemmarna i We Do Sports att
som eventskapare vill du skapa intressanta motesplattformar och att delge person-
lig information och mojliggora interaktion ar ett sitt att fa mer kvalitét pa traffarna.

We Do Sports sag bara fordelar med att ha allt samlat i applikationen och &ven
att kunna Oppna upp nétverkstraffar for alla anvindare i SportsSphere sa linge
klubben kan godkénna eller neka vilka som far delta. Konkurrensen tvingar klub-
barna som administrerar triffarna att silja en bra produkt och fértagspersonerna
far tillgang till att bredda sitt natverk. Det skapas ocksa en mojlighet for natverken
att rekrytera nya foretag vilket lyftes flertalet ganger under workshoppen.

Aven att integrera ett bokningssystem trodde bada deltagarna fran We Do Sports
skulle gora forsta steget att ga en golfrunda med en ny person betydligt enklare.
Nyckeln dr att man vill traffa intressanta personer och genom att kunna vélja vem
man ska spela golf med elimineras onodiga golfrundor, uttryckte en av de anstéllda.
Dérfor vill han veta mer an enbart handicap och kén, som syns i de befintliga bokn-
ingssystem som finns idag, nar han bokar in sig i en boll med okdnda golfspelare.
Dérav sag han det professionella och funktionella i att ha méjlighet att se Linkedin-
profilen hos de som redan bokat in sig pa en viss starttid. Dessutom sag We Do
Sports fordelar med att kunna boka golfrundor med personer fran sitt affarsnéatverk
som de eventuellt traffat pa ett tidigare event. Dérfor rekommenderades en kombi-
nation av att erbjuda nétverkstraffar och starttider i SportsSphere. Sammantaget
var bada We Do Sports foretagsrepresentanter positiva till applikationens férmaga
att forena nytta med noje.

9.4 Lamplig lanseringsstrategi for respektive kon-
cept

I detta delkapitel kommer en ldmplig strategi for att fanga de forsta anvindarna
att presenteras for respektive koncept. Valet av strategi bygger delvis pa intervju-
underlaget, och delvis pa diskussion och Parkers et al. (2017) atta strategier pre-
senterat i kapitel 4.3.

Bokningskonceptet

Detta koncept har ett storre fokus pa foretagsanvindaren och dennes tillvigagangssétt
att forslagsvis hitta nya foretagspartners och kunder. Klubbarnas roll blir darfér inte
lika avgérande och kan mer ses som en anvandare som ar viktig att ha med, men som
inte skapar det direkta vardet. I detta koncept skapas vardet av att tva frimmande
foretagare far kontakt med varandra, for att sedan ta del av klubbens erbjudanden.
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Det stora fokuset bor darfor ligga pa att attrahera foretagarna, da det dr dessa som
kan ses som den avgorande anvindarbasen och som lagger grunden for plattformen.

Eftersom konceptet liknar en social medie, liknande Facebook, Twitter, Instagram
och Reddit, kan inspiration hdmtas fran deras respektive lanseringsstrategier. Bade
Instagram och Twitter anammade Big-bang-adoption, vilket innebar en stor och
dyr marknadsforing innan lansering. Detta &r dock inte ratt tillvigagangssatt for
SportsSphere da det ar en riskabel investering eftersom det ar svart att pa detta
siatt dra till sig anviandarna. Instegstroskeln for anviandarna ér mycket hogre pa
SportsSphere jamfort med Instagram, och darfor kommer detta inte vara den basta
strategin. Dessutom &r detta en strategi som Parker et al. (2017) inte menar visat
sig speciellt framgangsrik for plattformar generellt. SportsSphere bor darfor titta
pa strategin som Facebook anvande, Micro-market, och Reddits strategi, Seeding.
Eftersom plattformens syfte ar att underliatta for foretagare att natverka genom
sportaktiviteter ar det i flesta fall avgérande att personerna befinner sig i samma
geografiska omrade. Precis som Facebook endast erbjods for Harvard-studenter i
borjan, bor SportsSphere ocksa vélja sitt omrade med omsorg. Lampligt omrade
bor finnas nagonstans i sydvastra Sverige, delvis da projektets datainsamling skett
dar, men framfor allt ar det dar den hogsta koncentrationen golfklubbar finns.

Foretagarna ar den viktiga anvandargruppen for detta koncept da de har férma-
gan att dra till sig den andra sidan, klubbarna. En klubb har uttryckligen sagt att
om det finns tillrackligt méanga anvéndare i ritt geografiskt omrade sa kan de ténka
sig anvinda och betala for SportsSphere. Detta stiarker valet av en Seeding-strategi,
att lyckas gora plattformen attraktiv for en anvindare som har forméagan att dra
med sig den andre (Parker et al, 2017).

Eventkonceptet

Detta koncept ar helt beroende av klubbarnas narvaro och darfér behéver en annan
strategi tillimpas. Med fordel bor flera strategier anvandas precis som i foregaende
exempel. Konceptet bygger pa klubbarnas administration av foretagsnitverk och
darfor maste det i forsta hand fokusera pa att locka klubbarna. Eftersom tjansten
bygger pa klubbarnas administration kan den i forsta hand fokusera pa att endast
gora administrationsarbetet enklare. Detta ar Single-side-strategin (Parker et al,
2017) som OpenTable anvéinde, vilken har flera likheter med SportsSphere. Istéllet
for att skota all kommunikation med foretagsnétverket via mail, kan SportsSpheres
vialanpassade CRM-system effektivisera klubbarnas arbete. Pa sa sitt kan tjdnsten
bli mycket mer attraktiv for klubbarna da den initialt inte bygger pa nagra natverk-
seffekter. SportsSphere kommer kunna séljas in som en vanlig administrationstjanst
med stor utvecklingspotential som har forméagan att skapa mervarde for flera aktorer.

For att senare attrahera den andra sidan av den dubbelsidiga marknaden kan plat-
tformen utvecklas och 6ppna upp de networking-funktioner som tidigare beskrivits.
Detta sammanfattas av strategin Producer Evangelism (Parkers et al, 2017) som var
mycket framgangsrik for Skillshare. Strategin bygger pa att producenten, i Sports-

66



Spheres fall klubbarna, har befintliga kunder som de tar med och pa sa satt far
plattformen ta del av dem. Genom att lansera plattformen pa detta satt, forst som
en tjénst for att senare utveckla den till en natverksplattform kan gora att Chicken
and Egg-dilemma 6vervinns.

Strategin Micro-market (Parker et al, 2017) &r lika viktig i detta koncept som i
det forra och bor tas i beaktning oavsett val av koncept. I detta fall ar det ge-
ografiska omradet viktigt, men det ar desto viktigare att fa in plattformen i ett
redan etablerat natverk. SportsSphere bor valja en klubb som visat intresse for
plattformen och gora den tillginglig for alla foretag i natverket. Pa sa siatt kan
SportsSphere anpassas efter en specifik grupp, precis som Facebook gjorde, for att
senare spridas vidare.
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10

Resultat - Slutkoncept

I foljande kapitel presenteras slutkonceptet som bygger pa tidigare presenterade re-
sultat fran behovsidentifieringen, konceptgenereringen och konceptvarderingen. For
att presentera detta omfattande slutkoncept pa ett pedagogiskt vis, redovisas kon-
ceptet forst ur ett anvandarperspektiv med den fiktiva foretagsgolfaren Marias nav-
igering i applikationen. Presentationen overgar sedan till en djupgaende forklaring
av plattformen med en grafisk representation skapad i Figma Design Design .

10.1 SportsSphere - En spelplan for framgang

Maria dar anstdlld pa ett foretag ddr en betydande del av hennes arbetsuppgifter in-
nebar att etablera nya kontakter och bevara relationer med potentiella foretagspart-
ners. Foretaget ar darfor medlem i S:t Adams foretagsnitverk, och det ar Maria som
ar foretagets representant vid ndatverkstrdffarna. Eftersom S:t Adam administrerar
sitt natverk genom SportsSphere kan Maria halla sig uppdaterad genom applikatio-
nen som erbjuds alla foretag i ndtverket. Med SportsSpheres applikation kan Maria
anmdla sig till klubbens ndatverkstriffar, se vilka andra foretagsrepresentanter som
ska delta, kommunicera med dessa samt hitta andra event som erbjuds av andra

golfklubbar.

Maria far en notifikation fran SportsSphere-applikationen som paminner henne om
ett kommande event arrangerat av S:t Adams. Maria éppnar applikationen och nav-
tgerar till fliken ddar ndatverkstrdiffen presenteras. Fventets agenda intresserar henne,
men hon vill sikerstdilla att de inbjudna deltagarna dr relevanta for henne att triffa.
Maria gar noggrant igenom deltagarlistan och stannar vid ett namn som vdcker
hennes intresse. Hon klickar pa namnet och leds vidare till dennes profil ddr infor-
mation om personen kan utlisas. Anvindarna kan exempelvis ldnka sina profiler till
Linked-In for ett mer givande kontaktskapande. Maria skickar ett meddelande till
personen via SportsSphere for att underldtta for bada att inleda en konversation pa
eventdagen. Maria anmdler sig till eventet och blir pa sa sdtt automatiskt uppdat-
erad om eventuella forandringar © schemat.

Senare vill Maria bredda sitt kontaktndt och letar efter evenemang utanfor S:t Adams
foretagsnatverk. Tack vare SportsSphere kan hon utforska event som andra golfklub-
bar oppnar upp for externa foéretag. Maria hittar pa ett evenemang pa Gransko-
gens GK som har en dverkomlig anmdlningsavgift och flera lockande deltagare. Hon
skickar en forfragan om att delta, och om golfklubben godkdnner det, ldggs evene-
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manget automatiskt till i hennes kalender precis som alla andra inbokade aktiviteter.

Maria vill denna gang spela en golfrunda och letar ddrfor efter limpliga personer att
spela med. Eftersom SportsSphere dar kopplat till GIT kan hon enkelt i applikatio-
nen sortera efter relevanta golfklubbar och se och boka deras lediga tider. Om andra
SportsSphere-anvindare bokat sina golfrundor via plattformen, kan Maria se vilka
dessa dr, och om det finns en plats ledig pa en viss tid, kan Maria boka in sig ifall
hon finner personerna intressanta.

Val av slutkonceptet

Efter konceptvéirderingen landade slutkonceptet i SportsSphere, en natverkstjanst
som kombinerar event- och bokningskoncepten och vél svarar pa den initiala be-
hovsidentifieringen. Med en bredd av behov och tva malgrupper att mota lag be-
hovslistan, figur 7.1, till grund for de tva koncepten som varderingen baserades pa.
Ur konceptvéirderingen framkom att eventkonceptet gav bra forutsattningar for fore-
tagen att tillgodose behovet av att knyta kontakter genom att méjliggora individens
deltagande pa flera event, och for golfklubbarna gav det en efterlangtad chans till
forenklad administration. Bokningskonceptet gav istallet mojligheten for individen
att uppfylla behovet om att varda och bibehalla sina kontakter genom golfrundor.
Tveksamheter fanns daremot hos foretagen gallande initiativ till kontakt samt hos
golfklubbarna géllande behovet av att erbjuda aktiviteter for bokning. Genom att
lata konceptvirderingen ligga som grund anviands darav eventkonceptet som karnan
i konceptet och forstarks genom att integrera bokningen av greenfees fran bokn-
ingskonceptet, vilket resulterar i SportsSphere. Saledes leder en kombination av de
tva koncepten darfor till en bredare spelplan for networking som genom att mota
bade foretagens och golfklubbarnas behov mojliggor for utveckling av bade kortsik-
tiga och langsiktiga relationer.

Huvudfunktionaliteten i SportsSphere ligger saledes i golfklubbarnas natverk och
event, men plattformen erbjuder for foretagen ocksa en chatt-funktion, profiler kop-
plade till LinkedIn och mojlighet till individuell kontakt mellan anvindare. An-
vindare har ocksa mojlighet att ga pa fler natverkstraffar tack vare funktionen for
externa event. I plattformen kan de sedan sedan boka en golfrunda med de nya kon-
takterna som har skapats under en av dessa natverkstraffar. Genom anvandning av
GIT for bokning av golfrundor direkt i SportsSphere blir det darav mojligt att bade
knyta nya kontakter och varda dem pa golfbanan eftersom bade event, networking
och bokning av golf finns tillgdngligt i samma kanal.
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Anvéndarprofilen visar rele- To0% oy, T

vant information men behaller ¢  PelleLind
roject manager, Barc Inc.

det professionella anseendet. s Lan.

Goteborg, Vastra Gotalands Lan, Sverige
145 connections

I anvandarprofilen i figur 10.1 LB 22 oo it corneciions
och 10.2 finns namn, bild,
foretag, roll pa foretaget, Pelle Lind
hemmaklubb, golfhandikapp, R R L About

. . . . N Jag letar alltid efter ny inspiration och idéer. Att kombinera
tillhorande foretagsnatverk7 en 218 ”‘5 fT”"v““O'"jrﬂ ) Sirﬁ:ﬁ; ?:\\:ar?;:;atttiﬂfanya ménniskor her bilv en

text om anviandaren samt

vilka néatverkstraffar som an-

_X_ Stromfors GK

vindaren ska ga pa och har
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varit pa. Profilen blir pa sa Member of R
sitt inbjudande for den som o St Adam Business Cluo
vill skapa kontakt, utan att ... Kommande N
utelamna allt for privata de- Y. suemtors ok
taljer. e =

J Member of 24l2 NATVE;KSTRAFF OCH T‘RANING

.. e . ° S:t Adam Business Club

For golfklubbarna méjliggor

SportsSphere enklare admin- o o
istration av deras foretagsnatverk L2 L0
genom ett CRM-system och
gor det saledes mojligt att
komma undan anvindandet
av mailistor och Microsoft Ex-
cel. Nu erbjuder SportsSphere en samlingsplats for nétverket dar varje foretag i
natverket inte behover kontaktas individuellt. Genom att anvinda GIT kan goltk-
lubbar behalla samma bokningssystem av greenfees som de redan har utan att be-
héva blocka tider just for SportsSphere. Med SportsSphere kan klubbarna dven na
ut till en storre databas med foretag utanfor deras eget golfnétverk, dar de med
sikerhet kan veta att foretagen ar intresserade av golf och far foljaktligen tillgang
till smidig strategisk marknadsforing.

Figur 10.1: Anvan-Figur 10.2: Anvén-
darprofil. ! darprofil. 2

1Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.1 &terfinns i avsnittet Bildreferenser.
2Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.2 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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o = o wxm  Pa SportsSpheres startsida i figur 10.3 aterfinns tjan-
Welcome! €  stens tre huvudfunktioner; néitverkstriffar, network-
ing och bokning. Enligt Jordans &ttonde riktlinje
som redovisas i avsnitt 4.2, Prioritisation of func-
tionality and information, har startsidan skalats ner
till att enbart innehalla de viktigaste funktionerna
\ som tjansten erbjuder.  Storst pa sidan ar darfor
de natverkstriffar som anvindaren har anmélt sig
till, for att det ska finnas enkel atkomst till in-
beople you might know , formation om eventen och féljaktligen atgérda prob-
O o ¢ lemet som foretagsrepresentanterna upplevde med an-
&€ & T & . [ o s i .
o ey W &P mialningar via mail, namligen att de forsvann i mas-
- san.

Find something new

Search Q

Upcoming events

NATVERKSTRAFF OCH TRANING

Y T8

Applikationen har fem flikar i menyn ldngst ner, som
syns i figur 10.3. Home ar startsidan som kommer upp
niar anvandaren Oppnar applikationen. I My network
kan anvandaren hitta nya personer genom att soka eller
plattformens egna forslag. Find event visar en lista
pa natverkstréiffar pa golfklubbar, och det gar dven att
sOka efter specifika klubbar och nétverkstraffar. Vidare
kan anvdndaren boka golfrundor i Play golf, och sluli-
gen kommer anvandaren till det egna klubbnéatverket via
My club. Dér finns nyheter, kommande natverkstréffar
och kontakt till golfklubben. SportsSphere ar genom dessa flikar utformat for att
halla bada Hassenzahls usage modes, action och goal mode, (vilka redovisas i avsnitt
4.2) i atanke. Eftersom det i behovsidentifieringen framkom delade asikter gillande
foretagens behov av att pavisa resultat av networking jamfort med att kombinera
foretagande med ett personligt golfintresse ar SportsSphere &mnat att ta hénsyn till
anvandarens situation. Det ar saledes bade mojligt att i action mode utforska event,
golfklubbar och profiler utan ett tydligt mal och i goal mode anpassa handlingarna
efter bokning av greenfee pa en specifik bana eller kontakt med en specifik person.

PLAY GOLF

0

Figur 10.3: Sports-
Spheres startsida.?

En annan huvudpunkt for SportsSphere ar enkel och smidig bokning och kommu-
nikation. Jordans andra riktlinje, Compatibility, syftar till att forenkla anvindan-
det av ett grédnssnitt genom att efterlikna andra tjanster, och blir foljaktligen ett
medel for att tillgodose behovet av en tjanst som ér enkel for foretagen att anvanda.
Genomgaende i konceptet dr anvindandet av farger och former for att utover féren-
kling av funktioner och manévrering ocksa skapa igenkanning till golfvirlden. I
SportsSphere sker manévreringen huvudsakligen genom menybaren, som visas i figur
10.4. Utéver menybaren anvands huvudsakligen tva kategorier av knappar, som
ocksa visas i figur 10.4. De storre knapparna i SportsSpheres primara grona farg
indikerar handling, medan de mindre, ljusgrona knapparna indikerar information.
Forutom utformning av grénsnittets bestandsdelar for att moéjliggora funktionalitet
genom yttre konsekvens, uppfyller ocksa utformningen Jordans sjunde riktlinje, Vi-

3Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.3 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.

72



sual clarity. Det innebér att designa en produkt sa att information kan avldsas och
forstas sa enkelt och tydligt som mojligt vilket uppnas genom ett avskalat grianssnitt
med ett genomgaende farg- och formtema.

o)
Home

« 2 @A i Mm%
JOIN

[ 9.40

Figur 10.4: Knappar i SportsSpheres granssnitt.

Den férgskala som valdes finns i figur 10.5. Syftet med denna fargskala var att
formedla enkelhet, tydlighet, anknyta till golf och ge anviandaren en lugn och trivsam
upplevelse. Fargerna som valdes ér dova, for att inte overvéldiga ogat. Morka
nyanser har en motsvarande kulér med tillhérande ljusare nyansen for att skapa
kontrast men fortfarande skapa en sammanhangande kansla genom applikationen.
Fargerna paminner om en dag utomhus pa golfbanan, vilket har som syfte att knyta
an golf som sport till applikationens funktioner enligt Jordans tioende riktlinje,
Ezxplicitness.

#484848 #909090 #D1D1D1 #46682C #7C9469 #CDD6C6

Figur 10.5: Fargskala med HEX-koder.
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10.2 Walkthrough av slutkoncept
Event i det egna golfnatverket

SportsSphere har illustrerats med en prototyp skapad i Figma Design Design . Pa
SportsSpheres startsida syns Upcoming events, People you might know, Find events
och Play golf, som syns i figur 10.6. Figur 10.7 visar en inbjudan till en intern
natverkstraff i form av en pop-up.

all ¥ 9:41

Welcome! @
Search q

Upcoming events

NATVERKSTRAFF OCH TRANING
You've been invited to

Peuple you might kniow NATVERKSMIDDAG MED
BUBBEL

S:t Adams Business Club
25 april 18.00
Cam\la Bsg n w n Lun dq sl Pel || L\nd el m

Find something new

FIND EVENT PLAY GOLF

Hor

3
E

Figur 10.6: Sports-Figur 10.7: Inbjudan till
Spheres startsida. * event. °

4Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.6 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
SReferenser till fotografier som anviinds i figur 10.7 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Genom att klicka pa More info kommer anvindaren till eventet, som visas i 10.8 och
10.9, dar det dr mojligt att lasa om natverkstréaffen, kontakta klubben som anord-
nar den och se vilka som ska delta fran de anmalda foretagen och déarifran na deras
profiler. Anvéindaren kommer sedan efter att ha tryckt pa Join till sjdlva anmaélan.

e 1 T | e S PN —— . —)

r -ent details

.ommen till S:t Adams Business Club pd
natverksmiddag! | eventet ingér en tvératiersmiddag som
inleds med mingel och bubbel i var restaurang. Om védret
&r fint 54 varfr Inte birja kvallen med att 54 en hink pa
rangen?

Eventet ingdr i S:t Adams foretagsnatverk, men ar 8ppet.
Read more

oo ] .
NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL g Golfaregatan 7, 417 33 Géteborg
S:t Adams Business Club

25 april 18.00 At This event is open te guests.

! .
i Do you have questions?
Contact Johan, manager at S:t Adams
Business Club!

Participants

Event details

vilkommen till S:t Adams Business Club pa
nétverksmiddag! | eventet ingér en tvrittersmiddag som
inleds med mingel och bubbel i var restaurang. Om védret
ar fint 54 varfir inte birja kvillen med att sl4 en hink pa
rangen?

Eventet ingdr i S:t Adams foretagsnatwerk, men &r dppet...
Read more

on from

v One persa
£ conaregatan7, 417 23 Gotererg B KiWi Construction

o i .
£\ Thisevent is open to guests.

Two paople from

Strom & Partners

Maria Andersson
Chefsjurist

! 3 Do you have questions?
i Contact Johan, manager at S:t Adams
Business Club!

Participants

Ralf Ranelid

Bitradande juris

Figur 10.8: Ett event iFigur 10.9: Fortsattning
ett golfnitverk. 6 pa eventet. *

6Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.8 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
"Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.9 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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[ anmélan kan anvindaren se att hur manga lediga platser det egna foretaget har,
i detta fall tva av tre vilket visas i figur 10.10. Det gar dven att bjuda in en gést
eftersom klubben 6ppnat eventet for det, se figur 10.11, om féretaget till exempel
vill bjuda med en kund eller samarbetspartner.

Attend the event Attend the event

Who are attending? Who are attending?

2 of 3 seats for your company are take

10f 3 seats for your company is taken

Are you bringing a guest? Are you bringing a guest?

Figur 10.10: AnmélanFigur 10.11: Tilligg av
till natverkstraff.® gist pa event.?

8Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.10 Aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
9Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.11 Aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Nér anvindaren har klickat pa Join igen kommer nétverkstraffen laggas till i Upcom-
ing events pa startsidan i figur 10.12, dér alla traffar som anvandaren ar anmaéld till
samlas. Genom att klicka pa My club nas néitverket pa golfklubben som foretaget ar
medlemmar hos, figur 10.13 dar det gar att hitta Upcoming events, Event calender
och News.

all = 9:41

Welcome!

Search.

Upcoming events

S:T ADAMS BUSINESS
CLUB

Upcoming events

NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL

e
People you might know Y

€ 8§ T ¢

Camilla Berg  AntonLundquist  Pelle Lind Maria Andel

NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL

Find something new

Event calender

FIND EVENT PLAY GOLF News

Antligen golfsisong!

Vi vill pAminna om nésta veckas event

. &
. .. Figur 10.13:
Figur 10.12: StartSIdaGolfnéitverkets sida.

med nya eventet. 1° 1

10Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.12 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
HReferenser till fotografier som anvinds i figur 10.13 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Externa event i andra golfnatverk

Anvandaren kan dven ga pa en extern natverkstraff hos en golfklubb som hen inte
ar foretagsmedlem pa. Genom att klicka pa Find event i figur 10.6 kommer anvin-
daren till en lista med nétverkstraffar som anordnas av andra golfklubbar &n den
hen dr medlem hos, som visas i figur 10.14. Dér kan anvandaren vélja ett event som
ar intressant for att fa mer information. Genom att trycka pa ett event kommer
anvandaren till beskrivning av eventet med samma uppligg som event i det egna
golfnatverket. Skillnaden ar att Join har bytts ut mot Send request, for att golfk-
lubben ska kunna ta emot forfragan fran foretag inte med i deras natverk, vilket syns
i figur 10.15. Efter att anvandaren har tryck pa Send request dyker en pop-up upp.
I figur 10.16 syns forfragan, déar det ar synligt vilket foretag som skickar forfragan
och hur manga personer foretaget kan anmala. Sist kan ett meddelande laggas till.

ull ¥ 9:41 100% )
¢ Find event @ «
Search events... Q E
| -
i Send a request
BJORNHOLMEN - e Your company
CHALLENGE MED FRUKOST BJORNHOLMEN CHALLANGE MED FRUKOST
Bjérnholmen GK Bjornholmen GK ' Tiger Tech Inc
18 april 7.30 18 april 7.30 . g i
209 .
Event details
wilkommen till Bjsrnnolmens GK pA virens férsta taviing! Who is attending?
. Vi barjar dagen med frukost ki halv tta, for att sedan ge
NATVERKSMIDDAG MED 055 Ut med forsta starttid ki tta. Vadret ska bli toppen, 54
BUBBEL njut av en fantastisk vArdag pa var fina bana, samtidigt
S:t Adam Business Club som du knyter nya kontakter.
25 april 18.00 Detta event &r dppet bide fér féretag i Bjgrmholmen...
2080 Read more
g Kaninvégen 15, 328 10 Géteborg
STROMFORS LAGTAVLING
OCHLUNCH ru\" This event is open te guests
Strémfors GK
2 maj 9.00
500 Har du fragor?
Kontakt; us, ansvarig pa
Bjérnhal K!
NATVERKSTRAFF FOR
KVINNOR Participants
Tarninge GK
6 maj 18.00 T3 One person from
PO
Find event

Figur 10.14: Lista med
externa event.!?

Figur 10.15: Beskrivn-
ing av det nya eventet.!?

Figur 10.16: Forfragan
om deltagande i det ex-

terna eventet.

12Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.14 Aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
I3Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.15 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
14Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.16 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Networking mellan individer

Nésta funktion i SportsSphere ar individuell kontakt mellan individer for network-
ing. I fliken Your network i figur 10.17 kommer forslag pa kontakter dyka upp.
Anvandare som befinner sig i samma geografiska omrade, med gemensam hemmak-
lubb och folk som ar kontakter pa LinkedIn kommer dyka upp. Har hamnar édven
kontaktforfragningar som gar att bekrafta eller neka. Genom att klicka pa en profil,
exempelvis Pelle Lind, i figur 10.18 kommer en profil upp med en kort beskrivning av
anvandaren, foretag, deras hemma klubb, foretagsnatverk och golfhandikapp. Det
gar att bladdra ner i profilen, som i figur 10.19, och dar syns vilka natverkstréaffar
personen ska ga pa, och vilka de har varit pa.

ol = s 007 .
ol 9:41 100% (- e "
Your network @ o Pelle Lind
Project manager, Barc Inc.
Goteborg, Vastra Gotalands Lan, Sverige

Search for people at SportsSphere... Q =

Explore My contacts
P v ‘l‘m

Contact requests

145 connections

Pelle Lind

& Project manager, Barc Inc.
@ Marcus Bengtsson Goteborg, Vastra Gotalands Lan, Sverige About

CEO at Palm Points AB
o Jag letar alltid efter ny inspiration och idéer. Att kombinera

1af connactions

145 connections min passion golf med att tréffa nya ménniskor har biivit en

Ignore m g" and 23 more mutual connections stor del av min vardag
CONNECT Home club

People you might know
X_ Stromfors GK

a L @ .’, about i 2472

Camila Berg | Amnn Lndadst  pelleLing | Maria Ance Jag letar alitid efter ny inspiration och idéer. Att kombinera Member of
Ut

Ce min passion golf med att tréffa nya manniskor har blivit en
stor del av min vardag. S:t Adam Business Club

People near you

ao ﬂ w a Home club Kommande Passerade
' & :

_X. Stromfors GK

Camilla Berg Anton Lundquist Pelle Lind Maria Ander:
Palm Faints AR |Kiwi Constructic Bark Inc. Strom & Part

HCR
24,2 arvEel X
— Member of ’ NATVERKSTRAFF OCH TRANING
° S:t Adam Business Club
Also at your club
A S
Network (9% (9%
Network Network

Figur 10.17:  Sports-
Spheres  natverk  med
forslag pa kontakter.'®

Figur 10.18: En anvin- Figur 10.19: Fortséat-

dares profil.1 tning pa profil.}”

I5Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.17 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
16Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.18 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
1"Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.19 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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For att skapa kontakt anvands knappen Connect, och det dyker upp en ruta som
erbjuder alternativet att skriva ett medelande, som i figur 10.20, eller att bara skicka
en forfragan. Om personen godkénner kontaktforfragan éppnas en chatt, som visas
i figur 10.21.

ol =T o4 100% "

. O Pelle Lind

Bark Inc.

P

@
Add message?

d

Har du tid nasta vecka?

Jag har méjlighet att métas
O pa méndag eftermiddag.

Meddelande ...

-
—

F{guor 10'.20: Kont?k_Figur 10.21: Chatt mel-
tfofragan till en anvin-

B lan tva anvindare.®
dare.

18Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.20 terfinns i avsnittet Bildreferenser.
19Referenser till fotografier som anvinds i figur 10.21 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Bokning av starttid

I SportsSphere ar det mojligt att boka starttider hos varje ansluten klubb. Genom
Play i menyn eller motsvarande knapp pa startsidan nas en lista med klubbar,
vilken visas i figur10.22. Nar klubben valts hamnar anvindaren pa klubbens sida,
figur 10.23, déar information och kontaktuppgifter till klubben finns, samt mojlighet
att vélja vilken bana som ska spelas i de fall dar golfklubben har fler &n en bana. I
figur 10.24 syns nésta steg i bokningen, vilket dr val av dag och tid for golfrundan.
Vid varje tid syns ocksa hur manga lediga platser den rundan har, och hogst upp ar
det mojligt att fa information om banan och dess status.

all T 9:41 100% )
« Play golf 9
Search golfclub Q =

Book Bjorkbanan

BJORNHOLMEN GK

o i About /M Course status
32 km away - 18 holes 3,9 %
S:T ADAM GOLFKLUBB
OCH RESORT p 0 maj ,
42 %
Welcome!
ST ADAM GOLFKLUBE OCH RESORT aca» & &
Valkommen till S:t Adam Golfklubb och Resort! Vi Y} o0
41km away - 36 holes 42 % stoltserar med 36 fantastiska hal | kuperad miljd inte 1angt
utanfor Goteborg. Passa pd att ta en lunch | restaurangen i
anslutning till din runda, eller bo en helg pa vAr sparesort |
-t samband med ditt spel. Vi ser oavsett fram emot ditt m m @
besok!
Read more ecee LA .
- Book a tee time:
ST . [ 10.30 Nl 10.40 R 1050 ]

71km away - 18 holes a1 % Bjc':irkb-anaﬁ - ol YY) Y] eee
[ 10.00 ]
l\ : eee L ] LE o0
: eoe eeee

[ 11.20 ]
TARNINGE GK OCH SPA
12 km away - 27 hal 3,4 % m m @
o/ 2
Figur 10.22: Lista pa Figur 10.23: Klubbens Figur 10.24: Tidsbokn-
klubbar. 2° bokningssida. 2! ing. #

20Referenser till fotografier som anvéinds i figur 10.22 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
21Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.23 &terfinns i avsnittet Bildreferenser.
22Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.24 &terfinns i avsnittet Bildreferenser.
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Nasta steg i bokningen ar att lagga till de anvindare som ska spela. Som i figur 10.25
ar profilerna hos de redan anmalda spelarna synliga ifall deras bokning har skett
via SportsSphere for att tydliggora vilka anvindaren kommer fa spela med. Det &r
mojligt att lagga till fler anvidndare &n sig sjalv, innan bokningen sist bekréaftas vilket
syns i figur 10.26. Bokningen av golfrundan skickas da i chatten med de personer
som har bokats in for att de ska kunna bekrafta inbjudan, som i figur 10.27.

all =T 9:41 100% .l
r .
e < « @ peteting
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Y
2/ Play Meddelande ... >
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Figur 10.25:  Bokn- Flgur 10'26: Bokn-
. 93 ingsvy efter tillagda per- . . o
ingsvy. soner. 24 bokningsforfragan.

Figur 10.27: Chatt med
25

10.3 Betalmodell

For att fa ta del av SportsSpheres plattform finns det olika betalmodeller som éppnar
upp olika manga funktioner for anvandarna. Eftersom plattformen ar ett valutveck-
lat CRM-system anpassat for att underlatta klubbarnas administration kommer
dessa behova betala for tjansten. Beroende pa hur stor nétverksgrupp klubben ad-
ministrerar varierar kostnaden och om priset ar rédtt har flera klubbar uttryckt ett
intresse for plattformen. Med hjélp av plattformen kan klubbarna skapa mervéirde
at sin natverksgrupp samtidigt som de far tillgang till en fantastisk marknads-
foringsplats dar de kan locka fler foretag till sina grupper.

ZReferenser till fotografier som anvéiinds i figur 10.25 aterfinns i avsnittet Bildreferenser.
24Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.26 &terfinns i avsnittet Bildreferenser.
Z5Referenser till fotografier som anviinds i figur 10.27 &terfinns i avsnittet Bildreferenser.
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En rekommendation till klubbarna ar att ligga till en administrationsavgift pa varje
foretags arsavgift for att tacka delar av kostnaderna. I utbyte far foretagen tillgang
till de funktioner pa SportsSphere som ror just den klubbens natverkstraffar. De
far se kommande event fran sin klubb som de enkelt kan anméla sig till, de far se
vilka andra foretagspersoner som kommer att delta och de kan 6ppna upp dessa per-
sonernas profiler och starta konversation med dem. De funktioner som ror externa
natverkstraffar, bokning av greenfees och mojligheten att hitta och kontakta andra
anvandare utanfor det egna natverket kommer finnas dar men vara utsuddat.

For att fa tillgang till SportsSpheres alla funktioner kravs det att foretagen upp-
graderar till SportsSphere Premium. Anledningen till detta ar att om foretag i ett
golfnatverk fick alla funktioner gratis via sin klubb och féretag utan golfklubb be-
hover betala for samma sak, skulle det inte locka hela marknaden. Funktioner som
ror golfnatverken, som intern administration och interna event, ar inte heller ak-
tuella for ett sadant foretag utan golfklubb. Denna betalmodell innebéar att foretag
som ar med i ett golfnidtverk far tillgang till alla funktioner, och att savil de ex-
terna foretagen kan betala for premiuim och séledes fa tillgang till den fullstdndiga
versionen, utan att betala for administrationen som golfklubbar betalar for. Genom
att visa funktionerna utan att exponera viktig data far anvindare utan premium
en forhandsvisning av SportsSpheres fulla potential. Med tanke pa att manga fore-
tag ansluter sig till SportsSphere genom golfklubbar som administrerar sina fore-
tagsnatverk, kommer det inte dréja ldnge innan foretagen inser véirdet av att upp-
gradera till premium for att fa tillgang till de externa nétverken. Eftersom de redan
har tillgang till sina egna natverk, fungerar SportsSphere som en samlingsplats for
nyheter och nétverkstraffar pa ett smidigt sétt.

10.4 Hur valet av slutkoncept starks av plattform-
steori

Slutkonceptet bygger pa den del som tidigare bendmnts eventkonceptet. I slutkon-
ceptet har delar fran bokningskonceptet sammanfogats men allt grundar sig i klub-
barnas administration av foretagsnatverk. Valet av koncept grundar sig framfor
allt i konceptvarderingen och de asikter som intervjupersonerna uttryckt, men valet
starks dven av diskussion kring vilket koncept som lattast attraherar de forsta anvan-
darna enligt The chicken and egqg theory. I bokningskonceptet ska foretagen utgora
den forsta anvandarbasen och i eventkonceptet ar det klubbarna. Jamfér man de
tva forsta grupperna som ska lockas sa dr det enklare att attrahera klubbarna da
det finns ett betydligt hogre virde for dem initialt att borja anvinda plattformen.
Ytterligare ett argument éar att det ar klubbarna som varit mest positivt installda till
konceptet. Att locka foretagsanvandarna forst ar svarare da boknings-konceptet har
en forhallandevis hog instegstroskel och det ar inte lika tydligt som med event-delen
vad de far ut av att anvanda plattformen. Att instegstroskeln ar hog beror pa att
plattformen riktar sig mot foretagsanviandare vilket skapar ytterligare ett arbetsmo-
ment och verktyg som ska inkluderas i arbetet. Det kan éven vara svart att motivera
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cheferna pa foretagen att lata sina anstallda anvanda plattformen i lanseringsstadiet
da den inte natt den stora spridning som krivs for att nédtverkseffekternas ska ta
over diffusionen.

Aven om bada koncepten bér anvinda Micro-market-strategin, som innebér fokuser-
ing pa en valdigt liten anvandarbas, sa kraver bokningskonceptet en storre anvandar-
grupp da det bygger pa att helt nya personer mots. Detta kraver att micro-marketen
ar riktad mot ett geografiskt omrade som trots allt maste vara ganska stort for att
fa in tillrackligt manga anvandare. Med eventkonceptet kan SportsSphere istéllet
rikta sig mot ett specifikt foretagsnétverk och pa sa satt involvera alla aktorerna
déar, vilket skapar en mer véldefinierad micro-market precis som Facebook gjorde.

Eftersom strategin Producer Evangelism passar sa bra med SportsSpheres even-
tkoncept sa ar det ytterligare en anledning till att valja detta koncept. Precis som
Skillshare gjorde det enkelt for lararna att ta med sina elever till plattformen, sa
kommer SportsSphere gora det enkelt for klubbarna att ta med sina foretagskunder.
Pa sa sitt skapas den dubbelsidiga marknaden och SportsSphere har fangat in de
forsta anvindarna.

10.5 Jamforelse mellan SportsSphere och befintliga
losningar

Projektets syfte ar att utvirdera mervérdet en applikation likt SportsSphere erbjuder
pa dagens marknad. Tidigare i rapporten presenterades en marknadsundersokning
dar nio konkurrenter kort beskrevs och funktioner sammanstalldes. Tabell 10.1
nedan ar en jamforelse mellan SportsSpheres funktioner gentemot konkurrenternas
funktioner.

Tabell 10.1: Jamforelse mellan SportsSphere och befintliga 16sningar

Spor i jamfort med konkurrenternas
Informationsutskick | One-click

Personlig |Connecta med fran administratér |anmélan Se deltagare |Marknadsforing fran |Anpassad till

profil andra Privatmeddelanden | (ej mail) till event | Administratorprofil | pa event andra adminstratérer | Golfmarknaden
SportsSphere X X X X X X X X X
Confetti X X X X
Fore Business X X X X
The Business
Networking App X X X b X X X
Card4Action X X X
Never Offside X X X
Trippus X X
Matchi X X X
Golf Gamebook X X X X
LinkedIN X X X X

I jamforelsen mellan SportsSphere och dess konkurrenter anvinds tva perspektiv.
Det forsta perspektivet utvarderar mervardet som tjanster erbjuder for anvandare i
form av minskad troskel till networking. Det andra perspektivet utvarderar mervardet
som tjanster erbjuder administratorer till event i form av férenklad CRM-system.
Utover dessa tva dimensioner analyseras samspelet mellan affirsmoéjligheten och
golfintresset. Jamforelsen delar upp konkurrenterna i féljande kategorier: (1) fokus
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pa minskad troskel hos anvindare; (2) fokus pa férenklad CRM-system; (3) kom-
bination av (1) och (2).

(1) Tabell 10.1 visar att tjanster som Card4Action, Golf Gamebook och LinkedIn
erbjuder framst one-to-one networking med funktioner som Personlig profil, Con-
necta med andra, och Privatmeddelanden. Dessa tjanster fokuserar pa att leverera
mervérde till anvandare i form av minskad troskel till networking. Mindre eller inget
fokus lédggs pa att erbjuda mervirde for administratorer.

(2) Tabell 10.1 visar dven att tjanster som Never Offside, Trippus, Matchi och
Confetti erbjuder framst forenklad CRM-system med funktioner som Information-
sutskick fran administrator (ej mail), One-Click anmdlan till eventet, och adminis-
tratorsprofil. Dessa tjanster fokuserar mindre pa att skapa mervirde for anvindare
och mer pa att forenkla planeringen av event for administratorer.

(3) Kvarstaende tjénsterna Fore Business och The Business Networking App er-
bjuder en kombinerad 16sning med mervéirde for bade anviandare och administrator,
likt SportsSphere. Dessa losningar ar dock inte fullstdndiga och saknar viktiga behov
som intervjuade personer har uttryckt under projektets behovsidentifieringsfas. Ex-
empelvis, Fore Business saknar mojligheten for anvandare att kunna Connecta med
varandra, eller ett enkelt One-Click CRM-system. Fore Business saknar dven moj-
ligheten for anvandare att kunna se event som andra administratorer anordnar. The
Business Networking App fyller ddremot fler behov dan Fore Business. The Business
Networking App ar dock endast inriktad mot affairsmoéjligheten likt LinkedIn. De
flesta intervjuade personerna i projektet har uttryckt vikten deras intresse for golf i
deras val att bli medlem i ett féretagsniatverk. Detta behov saknas i The Business
Networking App men tas upp av SportsSphere.
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11

Diskussion

Detta kapitel diskuterar projektets resultat med aterkoppling till projektets syften
och mal, samt belyser styrkor och svagheter relaterade till bade resultatet respektive
processen och de metoder som anvints. Vidare foljer en reflektion kring samhélleliga
och etiska aspekter samt till sist en beskrivning av potentiell vidareutveckling.

11.1 Aterkoppling till syfte och mal

Det genomforda kandidatarbetet har syftat till att ta fram ett koncept av en plat-
tform som underlattar networking genom golf. Nedan aterkopplas arbetets genom-
forande och resultat till projektets delsyften.

Delsyfte 1 - Identifiera en potentiell marknad och kartligga behov hos féretag och
klubbar

Tack vare djupgaende intervjuer med ett teoretiskt representativa urval av inter-
vjuobjekt har en utforlig behovidentifiering kunnat faststéllas. Bade foretag samt
golfklubbar har intervjuats vilket har gett relevant kvalitativ data och kartlagt be-
hov, likt delsyfte 1 beskriver.

Det har uttryckts ett intresse for applikationen SportsSphere. Dock utgjorde de
intervjuade endast en liten del av malgruppen. For att mer noggrant identifiera den
potentiella marknaden hade det varit relevant att samla in kvantitativ data fran
ett storre antal foretag och golfklubbar for att utforska exakt hur stor marknaden
verkligen ar.

Delsyfte 2 - Owersdtta identifierade behov till en plattform med ett virde for an-
vandarna.

Ett av projektets huvudfokus var att skapa virde for alla inlandande parter, det
vill séga foretag, dess anstéllda och golfklubbar. Golfklubbars varierande storlekar,
faciliteter, foretagsnatverk, geografiska placering och ekonomiska forutséattningar in-
nebér olika behov som kan motas pa olika sétt. Detsamma géller for de individuella
behoven och 6nskemalen hos olika foretagspersoner nar det galler en plattform for
natverkande genom golf.

Slutkonceptet resulterade i en kombination av funktioner som syftade till att till-
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godose sa manga identifierade behov som mojligt i s& hog grad som mojligt, med
storst potential att lyckas pa marknaden. Delmal 2 har uppnatts genom utvecklin-
gen av plattformen SportsSphere, som éar utformad for att tillgodose de behov som
identifierats i projektet.

Delsyfte 3 - Undersoka ekonomiska faktorer som berdr utveckling och lansering av
plattformen.

Ekonomiska faktorer har undersokts genom intervjufragor, konceptvarderingar och
undersokning kring lanseringen av SportsSphere har genomforts. En lamplig be-
talmodell har tagits fram utifran golfklubbar som vill anvinda SportsSphere som
administrativ tjanst samt for foretagsanstéillda som vill ta del av golfnédtverk samt
lasa upp premium-funktioner.

Likt delsyfte 3 beskriver har ekonomiska variabler utforskats i projektet. Déremot ar
det svart att bedoma vad golfklubbar respektive foretag ar beredda att betala utifran
datainsamlingen eftersom flera intervjusvar angaende kostnad uttrycktes med viss
osdkerhet. Driftkostnader for applikationen har visat sig vara féorsumbara, eftersom
kostnaderna for APIL:er och data fran LinkedIn ar forhallandevis sma jamfort med
personalkostnader.

11.2 Resultatet - styrkor samt svagheter

SportsSphere har utvecklats utifran behov identifierade under projektets intervjuer.
Genom att integrera dessa behov i konceptutveckling starks och legitimerar Sports-
Sphere dess plats pa marknaden. Som illustreras i tabell 10.1 differentierar sig
SportsSphere fran sina konkurrenter genom av en kombinationen av funktioner, samt
dess malgrupp. Slutkonceptet erbjuder en enkel administrationstjanst for adminis-
tratorer och underldttar for anvandaren att hantera sitt nitverk. SportsSphere’s mal-
grupp ar unik utifran marknadsundersokning da den riktar sig mot foretagsnatverk

hos golfklubbar.

Trots att SportsSphere utvecklats med hjélp av olika UX-designteorier for att séker-
stéilla en hog anviandarvénlighet dr det en ny plattform som dérfor kréaver anstrangn-
ing for anvindare i borjan. Aven om SportsSphere differentierar sig fran andra plat-
tformar med sin unika kombination av funktioner och malgrupp, kvarstar osakerhet
om differentieringen ar tillrackligt betydande for att 6vervinna troskeln som ett nytt
system stéller for anvindare och administratorer. Det finns redan-etablerade CRM
system som administratorer dr vana vid. Genom att introducera ett nytt system
maste viardet overviga troskeln som krévs for att byta.

Ytterligare, dven om golfklubbarna har uttryckt att de &r intresserade och har
en positiv instéllning till idén &r det fortfarande oklart om de hade blivit kunder,
speciellt da manga golfklubbar har begransad budget och inget konkret prisforslag
kunde presenteras under virderingsfasen. Samma sak géller for foretagen, déir dven
representantens roll pa foretagen paverkade mojlighet att uppfatta ett ekonomiskt
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varde. 1 konceptvarderingen har flera intervjuobjekt uttryckt att de ser varden i
bada koncepten och ar intresserade av att anvianda plattformen. Trots det kan det
inte faststillas att de faktiskt kommer anvinda en applikation som SportsSphere.
Sarskilt eftersom en kostnad inte kunnat presenteras i relation till konceptvarderin-
gen.

Till sist, bokningsdelen av SportsSphere innebar bokning av greenfees. Detta ér
dock starkt beroende av den svenska golfsdsongen som varierar pa olika stéllen i
landet. Applikationen méaste kontinuerligt leverera vérde till anvindarna for att
halla deras intresse vid liv, det vill saga aret om. Golfklubbar kan véilja att an-
nordna natverkstréiffar aret om, men SportsSpheres relevans ér beroende av att de
daven gor det under vinterhalvaret.

11.3 Val av lanseringsstrategier

Att vélja rdtt lanseringsstrategi for plattformen ar avgorande for tjanstens diffusion
och darfor maste den designas sa att den lyckas locka de forsta anviandarna. Som
tidigare ndmnts ar det ovésentligt hur vél plattformen tillgodoser marknadens behov
om det inte finns nagot incitament for de forsta anviandarna att faktiskt anvinda den.
Projektets slutkoncept ar anpassat for att uppna detta mal, men det ér fortfarande
svart att med full sidkerhet hévda att en strategi ér overlagsen en annan. Fragan
ar om det finns andra strategier som hade lampat sig battre &n de som tagits upp.
De atta strategierna som beskrivs i rapporten dr hamtade fran Parkers et al. bok
(2017), och dven om de ar vil underbyggda av forskning, kvarstar fragan om det
ar tillrackligt att enbart basera strategivalet pa denna information. Plattformsteori
ar omfattande, och det finns en betydande méngd litteratur och forskning som ror
Chicken and Egg dilemmat. Amnet dr si pass vidstrickt att det skulle kunna
fylla en hel rapport pa egen hand, vilket tydligt illustrerar dess omfattning. Av
den anledningen ar det svart att havda att de strategier som valts ar de bésta for
slutkonceptet, eftersom det finns ytterligare litteratur och forskning som kan stodja
andra val.

Ett sétt att att motivera valen av strategier ar att utesluta strategier fran Parker et
al. (2017) som passar siémst med slutkonceptet. Big-bang-apotion-strategin &r ett
exempel. Det fungerade for Twitter och Instagram men bortsett fran dem s& har
denna strategi inte visat sig vara speciellt framgangsrik. Den hoga investeringskost-
naden for marknadsforing ar riskabel, och det &ar inte sdkert att ratt kundgrupp
nas. Fordelen Twitter och Instagram hade var att deras malgrupp var valdigt bred.
Oavsett var de syntes sa fanns det alltid en potentiell anvindare dar. SportsSphere
ar mer nischat vilket kréver storre eftertdnksamhet vid marknadsféringen som ar
mer riktad mot ratt kundgrupp. Uppoffringen anvindarna gor for att borja an-
vanda Instagram &ar aven valdigt liten jamfort med SportsSphere. Darfor ar det
troligtvis inte ratt att trycka ut plattformen till anvindarna. Det &r mer gynnsamt
att designa plattformen pa ett sitt som gor den attraktiv och darigenom naturligt
drar till sig anvandarbasen.
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Det slutkoncept som tagits fram for SportsSphere har utvecklats for att erbjuda
ett virde for de forsta klubbarna som ansluter sig till plattformen. Enligt Parker
et al.(2017) ar det av central betydelse att rikta sig mot ratt anvandargrupp och
erbjuda nagot som annu inte finns tillgadngligt pa marknaden. Vid en forsta anblick
kan det dock framsta som att SportsSphere liknar redan befintliga konkurrenter pa
marknaden. Idag finns det tjinster som underlattar nitverksadministrationen for
klubbar och som forenklar foretags deltagande pa nétverkstraffar. Det finns tjanster
som gor det enkelt att hitta nya kontakter och att kommunicera med dem. Dessu-
tom finns det tjanster som underldttar bokning av starttider och aktiviteter. Darfor
kan det verka utmanande att introducera en plattform som SportsSphere, da det
kan verka svart att locka de forsta anvindarna néar det redan finns konkurrenter
som tillgodoser marknadens behov. Som nédmnts tidigare stod Vimeo infor ett lik-
nande problem, da de ville erbjuda en videostreamingtjanst nir Youtube redan var
etablerade och hade manga anvindare. Anda lyckades de locka sina forsta anvin-
dare genom att identifiera en outnyttjad nisch pa marknaden. P& liknande sétt
har SportsSphere utformats for att mota de behov pa marknaden som dnnu inte ér
tillfredsstallda, genom att integrera konkurrenternas funktioner till en tjanst som
tilltalar de anvidndare som ar avgorande for plattformens diffusion.

De strategier som har diskuterats och som har motiverats som de béasta for lanserin-
gen av SportsSphere bor inte betraktas som ett facit for hur plattformen ska lanseras.
Varje plattform har sina unika karaktéirsdrag och kréver olika strategier. Aven om
de atta presenterade strategierna har visat sig vara framgangsrika for olika foretag,
innebar det inte automatiskt att de kommer att fungera igen. Det ar mycket mojligt
att det finns flera andra strategier som inte har ndmnts, och vissa strategier som
initialt verkar olampliga kan faktiskt vara mycket effektiva efter noggrannare un-
dersokning. Diskussionen kring plattformsteorin och Chicken and egg-dilemmat bor
darfor istéllet ses som en upplysning om ett betydande problem som maéaste beaktas
vid plattformsutveckling.

11.4 Process och metoder
Urval av foretag

I anvindaranalysen gjordes ett strategisk urval av foretag som ar med i golfnatverk
for att fa svar pa fragor fran individer med erfarenhet av networking i golfsamman-
hang. Det innebar att personer som nétverkar, eller vill ndtverka genom golf, men
inte ar med i golfndtverk utelamnades. Resultatet kan ha paverkats av detta urval
eftersom det innebar en risk att det finns fler behov som inte identifierats. Urvalet
innebar ddaremot en tidseffektivitet eftersom foretagens kontaktuppgifter fanns pa
golfklubbarnas hemsidor, samtidigt som det faststélldes pa forhand att personer med
kunskap inom omradet intervjuades.

I konceptvarderingen var majoriteten av intervjuobjekten anstéllda pa foretag som

inte var med i ett golfnatverk. Urvalet resulterade i en kombination av bekvamlighet-
surval och teoretiskt representativt urval eftersom det mojliggjordes med hjélp av
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kontakter som tilldelades av uppdragsgivaren. Manga av fragorna angaende fore-
tagsnatverk i intervjumallen kunde inte besvaras eftersom personerna inte var med
i ett golfnidtverk. Det medforde att resultaten inte blev lika underbyggda som de
kunde blivit, men det medfoérde att en storre del av marknaden kunde utforskas och
att plattformen kunde utformas for en bredare malgrupp.

Urval av golfklubbar

I anvandaranalysen gjordes ett teoretiskt representativt urval av golfklubbar dér
bade aktiestyrda golfklubbar och medlemsstyrda golfklubbar valdes for att identi-
fiera olika behov. I konceptvarderingen valdes bade nya intervjuobjekt och personer
som intervjuats tidigare. Reaktionerna kan ha paverkats bade positivt och negativt
av faktumet att personer redan hoért om idén, delat med sig av sina behov, givit
tips och skapat sig en egen uppfattning kring plattformen. Det kan vara positivt
att deltagare har insikt i projektet, men a andra sidan gar det att ifragasitta hur
spontana reaktionerna ér bland de som redan blivit intervjuade.

Vardering av koncept

Vid konceptvarderingen skattade intervjuobjekten konceptens olika virden i slutet
av intervjun. Tack vare att det genomfordes direkt kunde svar fran alla deltagare
sdkerstéllas. Dessutom var det mojligt for deltagarna att komma ihag vad de just
fatt presenterat for sig och stélla fragor kring hur de skulle tolka virderingsskalorna.
Déremot kan resultatet ha paverkats av att detta inte gjordes anonymt och i narvaro
av medlemmar i projektgruppen. Det finns risk att personerna inte vagade vara helt
arliga, nagot som kan grunda sig i en radsla for att kritisera en idé eller ett koncept
framtagen av nagon annan. Det medfér att det kanske hade varit fordelaktigt att
lata intervjuobjekten vérdera anonymt.

En annan intressant faktor i konceptvarderingen ar att attityden kring koncepten
var mer positiv utifran reaktioner och de uttryck som uttalades av deltagarna, i jam-
forelse med vad den kvantitativa virderingen visar. Det kan ocksa forklaras med att
flera av de intervjuade inte identifierade sig sjialva som den priméara malgruppen for
plattformen. Till exempel kan en klubbchef ha insett nyttan for foretagspersoner
utan att personligen se sig sjalv som den huvudsakliga anvindaren. A ena sidan
visar det pa plattformens potential. A andra sidan kan det vara svart att avgora
hur representativt detta ar for den faktiska malgruppen.

Visualiseringen av koncept FEwvent och koncept Boking skapades med samma de-
signniva och grafiska profil for att sdkerstéalla en riattvis bedomning. Det ledde dock
till viss forvirring vid intervjuerna, da flera personer hade svart att sarskilja vilka
egenskaper som var relaterade till respektive koncept, och kan saledes ha paverkat
resultatet av varderingen. Dessutom hade konceptvarderingen kunnat vara av hogre
validitet om fysiska intervjuer med interaktiva prototyper hade tillimpats. Dock
hade det blivit for tidskrdavande i relation till projektets omfattning.
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Konceptutveckling fran grundidé

Det kan diskuteras huruvida grundidén utmanades i tillrackligt stor omfattning un-
der genomforandet av idé- och konceptgenereringen. Eftersom hela projektet utgick
fran en beskrivande vision om en produktidé beror slutresultatet delvis pa uppdrags-
givarens grundidé. Idén togs fram av personer med stort personligt nétverk inom
golf och andra idrotter, som dessutom anvénder idrotten som verktyg for att skapa
och varda relationer. Det har haft en inverkan pa projektets framatskridande och
beslutsfattande kring utvecklingen av SportsSphere.

11.5 Samhalleliga och etiska aspekter

Trots att SportsSphere stréavar efter att inkludera fler individer i golfvérlden, savél
kvinnor som mén, gar det inte att forneka att golf 4r en mansdominerad sport. A
ena sidan, tack vare att SportsSphere synliggor vilka personer som ar ¢ppna for
att natverka genom golf underlattas inkluderingen av kvinnliga golfspelare. Pa det
viset kan SportsSphere vara ett verktyg som 6ppnar upp for natverkande inom golf
dven for kvinnor. A andra sidan ar det ett faktum att det finns en ojamn fordelning
inom chefsroller, samt strukturella hinder fér kvinnor och andra minoriteter som vill
networka, inte minst genom golf. Dérmed utgors en risk att SportsSphere gynnar
en grupp som redan ar dominant i affarsvérlden.

Aven urvalet i projektets intervjuomgangar skyltar med att golfen &r mansdomin-
erad. Majoriteten av personerna som intervjuades var mén, och ingen av de inter-
vjuade foretagsrepresentanterna var kvinna. Déremot var det fler klubbchefer och
natverksansvariga som var kvinnor. Nar det géller urvalet av kvinnliga och manliga
deltagare i intervjuerna finns det en osékerhet kring om det kunde ha paverkats
for att uppna en storre jamlikhet. Det var viktigt att personerna som intervjuades
befann sig i en passande roll for att kunna besvara de stéllda fragorna.

Trots att golf ar en sport dér spelare med olika prestationsformaga kan spela till-
sammans ar det inte alla som har ett golfintresse eller tidigare erfarenhet av sporten.
Med den aspekten i atanke finns en risk i att det uppstar orédttvisor kopplade till
att utfora en hobby pa arbetstid. Genom att golfklubbar erbjuder mer &n enbart
golfspel kan fler an golfspelare ta del av nétverkande via SportsSphere. Det ligger
visserligen i hdnderna pa de som administrerar event i applikationen, vilket ar utan-
for plattformens kontroll.

Golf ar en fysisk aktivitet och det medfor exkludering av personer som inte har
mojlighet att delta till fo6ljd av diverse fysiska begridnsningar. Eftersom golf dock
kraver mindre fysisk anstranging dn sporter som exempelvis l0pning och tennis samt
kan anpassas med verktyg som golfbil finns det mojlighet for personer med léttare
begransningar att i olika stor utstrackning delta. Eftersom SportsSphere baseras pa
golfnitverk dar de anslutna klubbarna kan anordna event som innehéaller annat &n
golfspel finns ocksa ytterligare mojlighet for deltagande.

92



Det ér dven viktigt att ndmna att golf 4r en sport som kréver viss utrustning.
I manga fall har mojligheten att engagera sig i golf sedan ung alder varit kopplad
till socioekonomisk status, vilket inte bor vara avgorande for mojligheterna till en
framgangsrik karriar. Det finns sdledes en risk for exkludering av personer med
begrinsad tillgang till ekonomiska resurser.

11.6 Fortsatt utvecklingsarbete

Det finns flera sitt att arbeta vidare med plattformen. I detta delkapitel ges forslag
pa utveckling kring applikationens funktionalitet samt hur malgruppen kan breddas.

Erbjuda fler aktiviteter

En potentiell vidareutveckling ar att bredda de typer av aktiviteter som gar att
boka pa golfklubben. I nuléget finns det endast greenfees att boka, men det gar att
inkludera bokning av golfsimulator, spa, lunch och traning med golftranare for att
ndmna nagra exempel. Pa sa sitt finns det fler tillgdngliga aktiviteter pa vinter-
halvaret, och fler aktiviteter lockar fler typer av ménniskor. En anledning till att det
inte inkluderades fler aktiviteter i slutkonceptet ér att det riskerade att bli rorigt for
anvandare att det fanns starttider, interna néatverkstraffar, externa natverkstréffar
samt ytterligare aktiviteter. En annan anledning var att kravet pa golfklubbarna
att lagga ut dessa aktiviteter samt skota ett nytt bokningssystem for dem blev for
stort. Det kravs darfor vidare utveckling av konceptet om fler aktiviteter ska finnas
tillgdngliga. Det hade varit fordelaktigt att utveckla applikationen, lata anvéindare
anvinda den och sedan utviardera huruvida nagot saknas och i sa fall utvidga den.

Profilstatus

For att forbattra anvandarupplevelsen finns det vérde i att ge anvandaren kontroll
6ver sin synlighet nir de ska boka greenfees. Standard vid bokning med GIT &r att
kon och handikapp syns, medan det i SportsSphere kommer finnas mer information
eftersom hela anvindarprofiler dr synliga. De anvindare som vill ta en runda men
inte i affarssyfte ska kunna stdnga av synligheten for att andra inte ska boka in sig
med syftet att pitcha sig sjalva.

Matchningsalgoritm

Fortsattningsvis krivs det arbete for att utforma den faktiska matchningsalgorit-
men. Efter idégenerering finns det tankar om hur den skulle kunna se ut. Exem-
pelvis kan algoritmen bidra till kontaktforslag baserade pa anvéindarens kontakter
fran LinkedIn, personer i samma geografiska omrade, gemensamma kontakter och
spelare pa samma klubb. Sjilva algoritmen har dock inte skapats, vilket ar en
forutsattning for att skapa plattformen SportsSphere.
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Preview

Foretag som ar med i foretagsnétverket hos en golfklubb kommer fa tillgang till
SportsSphere genom sin klubb om klubben véljer att kopa in SportsSphere som en
administrativ tjanst. Foretagen kommer dock endast fa tillgang till funktionerna
inom "Mitt natverk', dar klubben lagger ut sina interna event. For att fa tillgang
till externa event pa andra klubbar, hela databasen av foretag, hela databasen av
klubbar samt mojligheten att boka greenfees med en annan anviandare maste fore-
taget kopa premiumvarianten av applikationen. Detsamma géller foretag som inte ar
med i foretagsnatverk. De foretag som inte har betalat for premiumtjéansten kommer
ha mojlighet att rora sig i applikationen, men de otillgangliga funktionerna &r da
suddiga. Foretagen ser alltsa inte nagot av den vardefulla informationen om andra
natverkstraffar eller anvindare utanfor sitt eget natverk. Déremot ges en preview
som ska locka foretagen till att investera i SportsSpheres premiumfunktioner. Att
undersoka om en preview skulle vara vardefull &r nagot som hor till vidare utveck-
lingsarbete.

Storre natverk

Efter konceptvarderingen med anvandare blev det tydligt att konceptet med fokus pa
natverkstraffar och interna natverk var mest populart i den numeriska varderingen
samt intervjuer, speciellt bland golfklubbar. I konceptvéirderingen uttrycktes éven
ett intresse for att bredda denna administrativa tjanst till andra organisationer, ex-
empelvis genom att integrera sponsornatverk administrerade av andra idrottsklub-
bar.

Stora foretagsnédtverk inom andra idrotter, exempelvis fotboll och ishockey, har inte
undersokts i detta arbete men kan vara en stor potentiell marknad. Ju storre ett
foretagsnétverk ér desto fler krav stéalls pa en effektiv applikation for att hantera
antalet personer som &r inblandade och intresserade av nétverkstraffar som organ-
isationen annordnar. Utifran det resultat som konceptvéirderingen gav finns god
anledning till att undersoka klubbar och organisationer som stracker sig utanfor
golfvéirlden. Denna studie har som ndmnt fokuserat pa golfklubbar, och majoriteten
av dessa har varit medlemstyrda klubbar. Medlemstyrda klubbar har inte lika stor
mojlighet att ga i vinst da de ar ideella foreningar. Aktiestyrda golfklubbar kan ha
storre mojlighet att ga med vinst, men de medlemstyrda golfklubbarna ar vanligare
i Sverige. Det kan darmed finnas ekonomisk vinning genom att undersdka den mer
lukrativa marknaden inom storre fotbolls- och hockeyklubbar, dar sponsorer som
ingar i foretagsnétverken vanligen betalar mer for att vara med &n hos en mindre
medlemstyrda golfklubbar, enligt ett intervjuobjekt.

Fler sporter
Ytterligare en vidareutveckling som kan bredda kundbasen &r att inkludera fler

sporter an golf dir det gar att boka in aktiviteter. Padel, tennis, klattring och 16pn-
ing ar andra sporter som kan utforas for att fraimja relationer ur ett affarsperspektiv.
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Om ett par anviandare vill boka in en aktivitet sinsemellan finns just nu endast moj-
ligheten att boka en golfrunda i SportsSphere. Genom att inkludera fler sporter
finns det en chans att fler vill ansluta sig till applikationen. For att fa djupgaende
data var det dock inte mojligt att fokusera pa fler sporter an golf i detta projekt,
men det finns stor potential vid fortsatt arbete i att undersoka fler sporter.
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12

Slutsatser

Detta kapitel presenterar projektets slutsatser i relation till de tre delsyften som har
praglat arbetet.

Networking ér centralt for manga foretag och de investerar kraftigt i att utoka
sina kontaktnédt. Manga foretag betalar for medlemskap i olika foretagsnatverk
och deltar pa natverkstraffarna som arrangeras. Nagra fokuserar uteslutande
pa affarsmojligheter och deltar darfor i olika foretagsnatverk. Andra véljer
golfnétverk, delvis for affarskontakterna men framfor allt for att tillfredsstalla
sina egna golfintressen.

Golfklubbar spelar en betydelsefull roll som bade sportanlidggningar och sociala
samlingsplatser. Utover att erbjuda en plats for sportutévning méjliggor de
ocksa affarsrelationer. Genom att administrera foretagsnétverk och arrangera
natverkstraffar skapar de en vardefull produkt for alla parter. Denna informa-
tion ligger dérfor till grund for sammanstéllningen av de behov som aktoérerna
uttryckt och dédrmed har det forsta delsyftet i projektet uppfyllts.

Med behoven kartlagda har projektet &dven lyckats uppfylla det andra del-
syftet, att oversdatta behoven till en vardefull plattform. Olika koncept har
utvarderats for att slutligen presentera den l6sning med hogst potential att
attrahera anvindarbasen. Slutkonceptet tillsammans med dess grafiska repre-
sentation har fatt ett positivt bemotande av flera aktorer som visat intresse
for plattformen.

Undersokningen av lampliga strategier for att fanga den forsta anvindargrup-
pen har genomforts vilket daven stodjer valet av slutkoncept. De ekonomiska
faktorerna har lyfts och storst fokus har lagts pa framtagandet av en lamplig
betalningsmodell. Utvecklings- och driftskostnader, tillsammans med andra
ekonomiska variabler, har medvetet uteslutits fran projektets réackvidd i sam-
rad med uppdragsgivaren. Det tredje delsyftet har darfor delvis uppfyllts av
projektet.

Sammanfattningsvis har projektet resulterat i ett koncept med en grafisk represen-
tation. Plattformen ar utformad for att tillgodose aktorernas behov och anpassad
for att vara attraktiv aven for de forsta anviandarna. SportsSphere har fatt positiv
respons fran bade golfklubbar och foretag da konceptet uppfyller sitt primara syfte,
namligen att underlatta networking genom golf.
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A

Bilagor

A.1 Intervjumallar anvindaranalys

Foretag

Inledning

Hej!

Tack sé jattemycket for att vi far chansen att intervjua dig/er! Vi ar en grupp
pa sex personer som studerar till civilingenjorer inom Teknisk Design, Maskinteknik
respektive Industriell Ekonomi pa Chalmers. Vi skriver vart kandidatarbete pa up-
pdrag av foretaget Boid AB. Denna intervju ar darfor till for att undersoka din
installning kring nédtverkande, inom och utanfor golfsammanhang, for att pa sa sétt

fa en djupare forstaelse for kopplingen dem emellan.

Vi borjar intervjun med att du kort far beskriva din yrkesroll och vad — é&r for
foretag.

Nétverkande idag/pa golfbanan

Som vi vet ingar ni i ett golfnétverk, vad var anledningen till att ni gick med?
Hur utnyttjar ni nétverket idag? Vad gor ni i det?

Vad vill ni fa ut av att delta i event pa golfklubbar?

Ar det viktigt for er som foretag att ha en hemmaklubb? Ar det viktigt, eller
hade ni sett positivt pa att flytta till en app och éppna upp flera klubbars event?

Gar ni som foretag pa event pa vardagar? Om inte, hur natverkar ni da pa golf-
banan?

Skulle ni kunna tédnka er att betala anstéllda for att ga golfrundor eller annat pa
klubben pa vardagar i networkingsyfte?

Hur ser ni pa att halla interna méten pa golfbanan?

|



Kan ni tédnka er att halla icke-golfrelaterade event pa en golfklubb? Konferens,
lunchméten m.m.? Pga fina vyer och trevlig miljo.

Ovrig networking

Hur hittar ni nya kunder idag?

Nétverkar ni med andra foretag pa andra séatt? Via vilka plattformar?
Néar ni natverkar utanfor kontorsmiljo, vad vill ni fa ut av det da?

Om ni deltar pa natverkstraffar. Vad ar det huvudsakliga méalet?

Aktiv livsstil

Ar det viktigt for er att de anstélla ror pa sig? Har ni friskvardsbidrag?

Kan ni se en koppling mellan en aktiv foretagsfilosofi och féretagsgolf? Hade ni
uppmuntrat det?

Appen

Som foretag, vad vill ni att era anstéllda ska kunna gora pa appen? Ska de kunna
boka egna méten? Vill ni kunna styra vad for moten de bokar?

Fragor i egenskap av anvindare:

Hade du anvént appen pa uppmaning av ditt féretag? Som privatperson? Kéanns
det som ett bra satt att hitta nya personer att spela med, oavsett syfte?

Spelar du ofta golf i nitverkande syfte? Om nej, hade du kunnat tdnka dig att
gora det?

Vad hade du velat ha ut av en san hér app? Vad kan du kdnna saknas i ditt
golfspelande? Ar det éverhuvudtaget intressant att applicera den hér tjinsten for
dig som privatperson, eller skulle du bara anvianda den i egenskap av anstalld?
Klubbar

Inledning

Hej!

Tack sa jattemycket for att vi far chansen att intervjua dig/er! Vi ar en grupp
pa sex personer som studerar till civilingenjorer inom Teknisk Design, Maskinteknik
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respektive Industriell Ekonomi pa Chalmers. Vi skriver vart kandidatarbete pa up-
pdrag av foretaget Boid AB. Denna intervju ar darfor till for att undersoka din
installning kring nétverkande, inom och utanfor sportsammanhang, for att pa sa
sitt fa en djupare forstaelse for kopplingen dem emellan.

Vi borjar intervjun med att du kort far beskriva din yrkesroll/ din roll i klubben.
Medlemmar

Hur manga medlemmar har ni?

Hur arbetar ni for att rekrytera nya medlemmar?

Vilka ar era storsta intdkter, medlemskap eller greenfee, foretag?

Samarbete med foretag

Hur samarbetar klubben med andra foretag?

Hur nar ni ut till nya foretagspartners?

Hur far ni in sponsorer?

Foretagsgolf

Beskriv hur det gar till nar ett foretag hor av sig och vill anordna foretagsgolf hos er.
Vilka personer deltar? Internt/externt?

Pa vilka satt gynnas klubben av foretagsgolf?

Vad tar ni betalt for att administrera detta?

Ar ni beroende av foretagsgolf?

Har ni aterkommande foretag som kunder eller hor nya foretag av sig och isafall
hur ofta?

Vet ni vad era medlemmar tycker om att foretagsevent tar upp starttider?
Har ni aven event som ni sjalva arrangerar dar foretag far anméla sig?

Vilka foretag ér det som har foretagsgolf hos er eller &r med i erat nétverk? Finns
det nagra vi kan kontakta?

Var idé
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Hur arbetar ni med digitalisering?

Pa vilka plattformar marknadsfor ni er pa idag?

Vart projekt gar ut pa att skapa en néatverksplattform for golfare, klubbar och
foretag. Grundidén gar ut pa att applikationen ska mojliggora networking pa golf-
banor. I detta stadie ar vi intresserade att veta. ..

Vad skulle ni som klubb se for fordelar med att finnas pa en sadan plattform?

Ar det nigot idag som ni saknar?

Golfhdftet

Ar ni med i golfamore? Gamla golfhiftet? Och om ja, varfor? Om nej, varfor
inte?

Hur ser affarsmodellen ut? Vad betalar ni?

A.2 Intervjumall konceptvardering & scenarion
foretag

Om foretaget:

Kan du berdtta om foretaget och din roll?

Ar ni med i ett golfndtverk? Varfor?

Variera med att borja med event/bokning!
Om eventkonceptet:

For foretag med intresse inom golf som strdvar efter nya affarsmdjligheter, dr
Sportsphere en applikation som aktivt engagerar foretagsrepresentanter inom och
utanfor ett foretagsndtverk att enkelt skapa nya relationer och uppratthalla befintliga,
med langsiktigt mal att underlitta framtida affirsmajligheter.

Foretagen far en tydlig oversikt over vilka event de ska delta i och vilka de é&r
inbjudna till, och pa sa sétt faller inga mail mellan stolarna langre. Tjansten erb-
juder foretagen natverksmojligheter genom separata konton for anstéllda istéallet for
ett enda foretagskonto, och dessa anstéllda far tillgang till det foretagsnétverk hos
klubben deras foretag ar anslutna till. Detta skapar kommunikationsmojligheter
genom att de andra personernas profiler syns hos klubben och pa eventen, vilket
medfor att det blir tydligt vilka event som &ar intressanta for ett foretag att besoka
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ur en affarsstandpunkt. Profilerna syns dven i en nétverkslista, och pa sa siatt kan
nya kontakter hittas bade utanfoér och i event, nagot som géiller bade for foretag
som har ett klubbmedlemskap och de som besoker de externa eventen. Med profiler
och chattar skapas smidig kontakt och lagre trosklar att overvinna. Foretag som
ar intresserade av att halla i event kan ocksa filtrera i en lista pa vad de soker och
dérefter kontakta klubbar som de sidkert vet uppfyller deras behov, istillet for att
sOka igenom internet och kontakta klubbar.

Vad dr dina forsta tankar kring det hdr konceptet?
Scenarion:

Staffan Ljungberg jobbar som IT-konsult pa Tiger Tech Inc. Han &r dven fore-
tagsrepresentant och har som ansvar att hitta nya affarsmojligheter for Tiger Tech
Inc. Hans foretaget &r med i S:t Adams Business Club, ett foretagsnétverk som
anvander sig av SportSphere. SportSphere dr en applikation som erbjuder enkel
administration, och effektiv kommunikation for klubbar, och aktivt engagerar fore-
tagsrepresentanter inom och utanfor ett foretagsnatverk att enkelt skapa nya re-
lationer och uppréatthélla befintliga, med langsiktigt mal att underldtta framtida
affarsmojligheter. SportSphere visar darmed olika foretagsevent och golfklubbar
anslutna pa appen.

Scenario 1

I detta scenario har Staffan blivit inbjuden av sitt foretagsnatverk S:t Adams Busi-
ness Club till en natverksmiddag med bubbel. Nar Staffan 6ppnar applikationen
dyker en inbjudan upp dér han far upp tva forslag: "More info” och ”Join”. Néar
han trycker pa "More info” kommer han till eventet sida med eventinformation.
Han har d&ven mojlighet att se vilka foretag som har anmalt sig till eventet, samt
vilka foretagsrepresentanter fran respektive foretag. Nar han har bestdamt sig for
att anmala sig trycker han pa “Join” och da dyker det upp en pop-up. Han har
dar mojlighet att se vilka andra foretagsrepresentanter fran Tiger Tech Inc som har
anmaélt sig till eventet, samt hur manga platser foretaget har. Han anméler sig sjalv
genom att trycka pa en av bubblorna med “+”. T detta fall har Staffan mojlighet att
ta med sig en gist. Han anméler giasten genom att klicka pa ”4”-knappen under
géast-rubriken och kompletterar information om gasten. Staffan har aven mojlighet
att skriva en kommentar till klubben. Sedan trycker Staffan pa ”join”-knappen, sa
ar han klar med anmaélan. D& dyker eventet upp i "Upcoming Events” och i hans
kalender.

Ser du nagon fordel med att vara med i SportsSphere? Nagon nackdel?

Hur ser ni pa att erat foretagsmedlemskap administreras hdr, istdllet for over mail?
Hur ser det ut for er idag?

Ar det alltid samma personer pd foretaget som gdr pd eventen?
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Hur ofta tar ni med er gdster? Hur gor ni idag med inbjudan? Hur hade ni ve-
lat bjuda in dem? Vill de ha ett eget konto (ddar de ser allt pa eventet plus preview
pa resten) eller vill de bara hinga med?

Scenario 2

I detta scenario ar Staffan intresserad av att delta pa ett event utanfor Tiger Tech
Incs foretagsnatverk S:t Adams Business Club. Staffan har hittat ett event med
hjélp av "Find Event”-funktionen, som ar arrangerat av Bjérnholmen GK och som
oppet for foretag utanfor deras foretagsnédtverk. Istéllet for en ”join”-knapp har
Staffan mojlighet att skicka en forfragan genom att trycka pa "Send Request”. Nar
han har tryckt pa ”Send Request” 6ppnas mojligheten att skicka en personlig for-
fragan genom att trycka pa "+” och vélja sig sjalv. Staffan har d&ven mojlighet att
gora en gruppforfragan genom att lagga till en annan foretagsrepresentant fran Tiger
Tech Inc genom att trycka pa "+” dyker det upp forslag pa foretagsrepresentanter
fran Tiger Tech Inc att lagga till. Staffan har sedan mojlighet att skriva en kort
text till klubben dar han exempelvis kan motivera varféor han ér intresserad av att
delta pa eventet, sedan klickar han pa ”Send”. Klubben har da mdjlighet till att
acceptera hans forfragan eller neka. Staffan far notis fran klubben om deras beslut.

Ser du nagon fordel med att vara med i SportsSphere? Nagon nackdel?

Ser ni nagot vdrde i att gd pd event utanfor er egen golfklubb? Hur ofta gor ni
det idag/skulle ni kunna tanka er att gora det?

Hur sker betalning idag for externa event? Faktura? Hur hade ni velat betala for
nagot sant hdr?

Scenario 3

Nér Staffan hittar Bjornholmen GKs event "Bjornholmen challenge med frukost”
har han mojlighet att se vilka foretag samt deras representanter som deltar i detta
event, oavsett om eventet finns i hans nétverk eller inte. Staffan ser i listan att Pelle
Lind, projekt manager pa Bark Inc, som Staffan vill skapa kontakt med ska delta.
Nar Staffan trycker pa Pelle Linds profil kan han se information om Pelle, och har
mojlighet att skicka en kontaktforfragan. Om Staffan véljer att kontakta Pelle har
han ocksa mojlighet att skriva ett meddelande till Pelle som néar Pelle godkénner
hans forfragan 6ppnar upp en chatt dem emellan.

Ser du nagon fordel med att kommunicera pa det har sdttet? Nagon nackdel?

Hur ser ni pa chattfunktionen? Hade ni anvint den? Vad hade ni saknat?

VI



Hur vill ni som foretag ha kontakt med er klubb? I det hdr konceptet har alla
anstdllda ett eget konto.

Om bokningskonceptet:

For foretag med intresse inom golf som stravar efter att utéka sitt ndtverk, dr
Sportsphere en applikation som aktivt engagerar anstdllda att enkelt skapa nya re-
lationer och upprdatthdlla befintliga, med langsiktigt mal att underldtta framtida af-
farsmajligheter.

Genom att kopa denna tjanst kan foretag utoka sitt natverk och skapa nya affarsmoj-
ligheter samt underlatta processen infor framtida affarer. Foretagen far mojligheten
att delegera knytandet av kontakter till sina anstédllda och ta del av fordelarna av
natverkande utan att endast fa i foretagsledningen ansvarar for det. Det gynnar inte
bara nétverkandet utan ocksa de anstélldas valméaende eftersom de ror pa sig och
gor nagot de verkligen gillar, vilket i sin tur leder till lagre sjukfranvaro hos person-
alen. Det gor dessutom att friskvardsbidraget kan anviandas till nagot som gynnar
bada parterna, och kanske till och med héjas mot att det anvands i SportsSphere
vilket gynnar foretaget. Anstallda som ar med i SportsSphere far ocksa tillgang till
erbjudanden, rabatterade starttider, och paket som de kan utnyttja, samt klubbar
och vad de erbjuder. Foretagen far ocksa tillgang till en lista med klubbar samt vad
de erbjuder, for att slippa leta klubbar for foretagsgolf pa internet.

Vad dr dina forsta tankar kring det hdr konceptet?

Scenarion:

Scenariot utgar ifran Staffan Ljungberg, I'T-konsult pa Tiger Tech Inc. Staffan
ar en vanlig anstialld och han anvinder SportSphere for att bredda sitt natverk
och skapa nya relationer. SportSphere ger honom mojlighet att hitta personer med
samma intresse, golf och natverkande, och mojlighet till att enkelt boka exempelvis

en starttid.

Scenario 1
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Néar Staffan Ljungberg 6ppnar SportSphere-appen far han upp lediga starttider pa
olika golfklubbar, forslag pa nya kontakter, samt forslag pa aktiviteter ndra honom.
Nar han scrollar igenom forslagen pa nya kontakter ar Staffan intresserad av att
skapa kontakt med Pelle Lind som jobbar pa Barc Inc som project manager. Pa
samma satt som i Event-applikationen trycker Staffan pa Pelles profil och har moj-
lighet att skapa kontakt med honom samt att skicka ett meddelande som Oppnar
upp en chatt om Pelle accepterar Staffans forfragan. Staffan har dven kan se sta-
tusen pa sin forfragan under fliken "Your Network” Dar har han &dven mojlighet
att acceptera andras forfragningar. I den listan finns ocksa flera personer han kan
tdnkas vara intresserad av, sorterade enligt exempelvis geografisk plats och foretag.

Vilka fordelar ser du med det hdr konceptet? Vilka nackdelar?

Skulle du tanka dig att ta kontakt med en helt ny, intressant person pda det har
sdttet?

Scenario 2

I detta scenario vill Staffan boka en aktivitet tillsammans med sin nya kontakt,
Pelle. Han o6ppnar da fliken “Find Activity”, dér han hittar en aktivitet som ar-
rangeras av Bjornholmen GK som heter “Golfsimulator” fér upp till 4 personer.
Staffan kan sedan vilja vilken tid han vill ga pa aktiviteten, och bjuda in de per-
soner eller gruppchatter han vill ga med. Da skickas automatiskt en inbjudan till
Pelle i deras gemensamma chatt, och nir Pelle godként ar aktiviteten bokad.

Vilka fordelar ser du med det hir konceptet? Vilka nackdelar?

Hur kdinns steget fran att ta kontakt med Pelle till att boka forsta mdtet med honom
pa det hdr sdttet?

Vad for golfrelaterade bokningar hade du kunnat tdnka dig att gora med Pelle?
Greenfee, simulator, boka eget maote for range, lunch i klubbhuset, “kit” m.m.?

Arrangemang:

Hur ofta arrangerar ert féretag storre event pa golfanliggningar eller i andra sport-
sammanhang? Badde interna och externa event.
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Om pengar:

Hur stor wellness- och event/networkingbudget har ni?

Vilka produkter som for er har liknande vdrde som SportsSphere betalar ni for idag,
och vad betalar ni for dem?

Hur mycket betalar ni for golfndtverket?

Hade ni kunnat tinka er att képa in den hdar tjinsten? Om ja varfor? Om nej
varfor inte?

Hade ni velat betala per anstdlld? Vad hade ni forvintat er att det skulle kosta?
Hur hade ni velat att betalningen ser ut?

Om varde:

Pad en skala 1-6, hur skulle du placera dessa koncept (event och bokning)?

Anser du att foljande funktioner har vdrde for dig eller inte?

A.3 Intervjumallar konceptvardering & scenarion
golfklubbar

Om klubben:

Kan du berdtta vad ni dr for klubb och vad din roll dr?

Variera med att borja med event/bokning!

Om eventkonceptet:

For klubbar som strivar efter smidig hantering av sitt foretagsndtverk och foretag-
sevent, dr Sportsphere en applikation som erbjuder enkel administration, och effektiv
kommunikation med foretag bade inom och utanfor féretagsndtverket.

Klubbarna kan genom tjansten administrera sina foretagsnatverk med hjalp av en
CRM-tjanst, inklusive skicka ut information, skapa event och hantera anmaélningar
i en och samma kanal. Detta minskar klubbens arbetsbelastning avsevart. Tjan-

sten ger klubbarna mojlighet att enkelt na ut till fler féretag genom att 6ppna upp
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sina néitverksevent for externa foretag, som kan skicka forfragningar om deltagande.
Dérigenom nar de en bredare publik och attraherar fler foretag till klubben. Klub-
barna far tillgang till en lista 6ver foretag som ar anslutna till SportsSphere vilket
underlattar kontakt med intresserade foretag. Tjansten erbjuder aven mojlighet for
klubbarna att visa vad de erbjuder for foretag som planerar att arrangera evenemang,
fran konferenser till foretagsgolf och hotellndtter for deras kunder. SportsSphere ger
klubbarna en efterlangtad mojlighet att administrera sina nétverk och na ut till fler
foretag for att utoka natverket, vilket gynnar bade klubbarna och féretagen genom
forenklad administration och ékad exponering.

Vad dr dina forsta tankar kring det hdr konceptet?
Hur administrerar ni ert ndtverk idag? CRM/Mail?
Scenarion:

Staffan Ljungberg jobbar som IT-konsult pa Tiger Tech Inc. Han &r dven fore-
tagsrepresentant och har som ansvar att hitta nya affirsmojligheter for Tiger Tech
Inc. Hans foretaget &r med i S:t Adams Business Club, ett foretagsnitverk som
anvander sig av SportSphere. SportSphere ér en applikation som erbjuder enkel
administration, och effektiv kommunikation fér klubbar, och aktivt engagerar fore-
tagsrepresentanter inom och utanfor ett foretagsnétverk att enkelt skapa nya re-
lationer och uppréatthalla befintliga, med langsiktigt mal att underldtta framtida
affarsmojligheter. SportSphere visar dédrmed olika foretagsevent och golfklubbar
anslutna pa appen.

Scenario 1

I detta scenario har Staffan blivit inbjuden av sitt foretagsnatverk S:t Adams Busi-
ness Club till en nétverksmiddag med bubbel. Nér Staffan 6ppnar applikationen
dyker en inbjudan upp déar han far upp tva forslag: "More info” och ”"Join”. Néar
han trycker pa "More info” kommer han till eventet sida med eventinformation.
Han har aven mojlighet att se vilka foretag som har anmalt sig till eventet, samt
vilka foretagsrepresentanter fran respektive foretag. Nér han har bestdmt sig for
att anmala sig trycker han pa “Join” och da dyker det upp en pop-up. Han har
dar mojlighet att se vilka andra foretagsrepresentanter fran Tiger Tech Inc som har
anmalt sig till eventet, samt hur manga platser foretaget har. Han anmaéler sig sjalv
genom att trycka pa en av bubblorna med “+”. T detta fall har Staffan maojlighet att
ta med sig en giast. Han anméler giasten genom att klicka pa ”+4”-knappen under
gést-rubriken och kompletterar information om gésten. Staffan har d&ven mojlighet
att skriva en kommentar till klubben. Sedan trycker Staffan pa ”join”-knappen, sa
ar han klar med anmaélan. D& dyker eventet upp i "Upcoming Events” och i hans
kalender.

Ser ni nagra fordelar med det hdr konceptet? Ndagra nackdelar?



Hur ser ni pa att erat foretagsmedlemskap administreras har, istdllet for éver mail?

Hur bestimmer ni hur mdnga frin varje foretag som far komma pd eventen? Ar
det alltid samma baserat pa medlemskapet? Har ni nagon form av grundmedlem-
skap?

Finns det begrinsningar for ndar medlemmar i ndtverket far ta med sig gdster?

Hur skoter ni betalningen med era foretag? Hur kan detta oversdttas i var tjinst?
Scenario 2

I detta scenario ar Staffan intresserad av att delta pa ett event utanfor Tiger Tech
Incs foretagsnatverk S:t Adams Business Club. Staffan har hittat ett event med
hjélp av "Find Event”-funktionen, som ar arrangerat av Bjérnholmen GK och som
oppet for foretag utanfor deras foretagsnédtverk. Istéllet for en ”join”-knapp har
Staffan mojlighet att skicka en forfragan genom att trycka pa ”"Send Request”. Néar
han har tryckt pa ”Send Request” 6ppnas mojligheten att skicka en personlig for-
fragan genom att trycka pa "+” och vélja sig sjalv. Staffan har dven mojlighet att
gora en gruppforfragan genom att lagga till en annan foretagsrepresentant fran Tiger
Tech Inc genom att trycka pa "+ dyker det upp forslag pa foretagsrepresentanter
fran Tiger Tech Inc att lagga till. Staffan har sedan mojlighet att skriva en kort
text till klubben dar han exempelvis kan motivera varféor han ér intresserad av att
delta pa eventet, sedan klickar han pa ”Send”. Klubben har da mdjlighet till att
acceptera hans forfragan eller neka. Staffan far notis fran klubben om deras beslut.

Ser ni nagra fordelar med det hdr konceptet? Nagra nackdelar?

Ser ni nagot vdrde i att anordna event till foretag utanfor ert ndatverk? Hur ofta
gor ni det idag/skulle ni kunna tinka er att gora det?

Vad gor ni om foretagen inte fyller platserna pa trdiffarna?
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Hur hade ni velat skéta betalning av dessa foretag?

SCENARIO 3 EJ AKTUELLT pga ror kontakt enbart person-person,
inget om klubb

Om pengar:

Vilka produkter som for er har liknande vdrde som SportsSphere betalar ni for idag,
och vad betalar ni for dem? CRM?

Vad betalar foretagen for att vara med pa ndtverken, och vad betalar féretagen per
ndatverkstraff?

Fast pris/ar vs pris per person som ar med i natverket (CRM modellen) till Sports-
Sphere? Vilken modell foredrar du?

Om bokningskonceptet:

For klubbar som stravar efter smidig exponering dr SportsSphere en applikation
som erbjuder enkel strategisk marknadsforing till minimal kostnad och mdjligheter
till 6kad foretagsaktivitet pa klubben.

Tack vare SportsSpheres databas av natverksaktiva foretagspersoner med intresse
for aktiviteter baserade pa golfanlaggningar ges klubbar moéjlighet till att strategisk
marknadsfora sina formaner. Formaner kan vara bokningsbara tider pa golfbanor,
golfsimulatorer, trédningar, lunchpaket och andra erbjudanden. Detta bidrar till
okad mojlighet att exempelvis fylla starttider som annars inte bokas och dérmed
en Okad aktivitet pa klubben. Genom att vara ansluten till SportsSphere far ocksa
klubben tillgang till en databas med foretag de vet om &r intresserade av golf, och
pa sa satt marknadsfor de sig till en malgrupp de har stort behov av ror sig pa deras

klubb.
Vad dr dina forsta tankar kring det hédr konceptet?
TA SCENARIO 1 OCH 2 DIREKT EFTER VARANDRA

Scenarion:

Scenariot utgar ifran Staffan Ljungberg, I'T-konsult pa Tiger Tech Inc. Staffan
ar en vanlig anstdlld och han anvander SportSphere for att bredda sitt natverk
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och skapa nya relationer. SportSphere ger honom mdjlighet att hitta personer med
samma intresse, golf och nétverkande, och mojlighet till att enkelt boka exempelvis
en starttid.

Scenario 1

Néar Staffan Ljungberg 6ppnar SportSphere-appen far han upp lediga starttider pa
olika golfklubbar, forslag pa nya kontakter, samt forslag pa aktiviteter ndra honom.
Nar han scrollar igenom forslagen pa nya kontakter ar Staffan intresserad av att
skapa kontakt med Pelle Lind som jobbar pa Barc Inc som project manager. Pa
samma satt som i Event-applikationen trycker Staffan pa Pelles profil och har moj-
lighet att skapa kontakt med honom samt att skicka ett meddelande som Oppnar
upp en chatt om Pelle accepterar Staffans forfragan. Staffan har dven kan se sta-
tusen pa sin forfragan under fliken "Your Network” Dar har han &dven mojlighet
att acceptera andras forfragningar. I den listan finns ocksa flera personer han kan
tdnkas vara intresserad av, sorterade enligt exempelvis geografisk plats och foretag.

Scenario 2

I detta scenario vill Staffan boka en aktivitet tillsammans med sin nya kontakt,
Pelle. Han 6ppnar da fliken “Find Activity”, ddr han hittar en aktivitet som ar-
rangeras av Bjornholmen GK som heter “Golfsimulator” for upp till 4 personer.
Staffan kan sedan vélja vilken tid han vill ga pa aktiviteten, och bjuda in de per-
soner eller gruppchatter han vill g med. Da skickas automatiskt en inbjudan till
Pelle i deras gemensamma chatt, och nar Pelle godként ar aktiviteten bokad.

Ser ni nagra fordelar med det hdr konceptet? Nagra nackdelar?

Hur kdnner ni kring att skapa paket som dessa enbart for foretagspersoner/till de pa
SportsSphere?

Har ni mycket tomma tider pa vardagar?

Skulle ni vilja lagga ut erbjudanden/rabatt pa starttider pa SportsSphere for att fler
ska boka in sig?

Om pengar:

Ni kan marknadsfora era erbjudanden/paket pa Sportsphere, antingen betalar ni en
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summa for att fa tillgang till marknadsforingssidan, eller sa tar Sportsphere 10% av
alla bokningsavgifter som sker via appen.

Vilka produkter som for er har liknande vdrde som SportsSphere betalar ni for idag,
och vad betalar ni for dem?

Generellt:

Vardering:

Pa en skala fran 1-6, hur sannolikt dr det att du skulle anvinda de olika koncepten?

Ser du vdrde i dessa funktioner?

A.4 Pitch eventkoncept

For kElubbar som stravar efter smidig hantering av sitt foretagsnatverk och féretag-
sevent, dr Sportsphere en applikation som erbjuder enkel administration, och effektiv
kommunikation med foretag bade inom och utanfor foretagsndtverket.

Klubbarna kan genom tjénsten administrera sina foretagsnatverk med hjalp av en
CRM-tjanst, inklusive skicka ut information, skapa event och hantera anmélningar
i en och samma kanal. Detta minskar klubbens arbetsbelastning avsevart. Tjan-
sten ger klubbarna mojlighet att enkelt na ut till fler féretag genom att 6ppna upp
sina natverksevent for externa foretag, som kan skicka forfragningar om deltagande.
Dérigenom nar de en bredare publik och attraherar fler foretag till klubben. Klub-
barna far tillgang till en lista 6ver foretag som ar anslutna till SportsSphere vilket
underldttar kontakt med intresserade foretag. Tjansten erbjuder dven mojlighet for
klubbarna att visa vad de erbjuder for foretag som planerar att arrangera evenemang,
fran konferenser till foretagsgolf och hotellnétter for deras kunder. SportsSphere ger
klubbarna en efterléngtad mojlighet att administrera sina natverk och na ut till fler
foretag for att utoka natverket, vilket gynnar bade klubbarna och foretagen genom
forenklad administration och 6kad exponering.

For foretag med intresse inom golf som strdvar efter nya affarsmdjligheter, dr
Sportsphere en applikation som aktivt engagerar féretagsrepresentanter inom och
utanfor ett foretagsndtverk att enkelt skapa nya relationer och uppratthalla befintliga,
med langsiktigt mal att underldtta framtida affdrsmaojligheter.

Foretagen far en tydlig oversikt over vilka event de ska delta i och vilka de &r
inbjudna till, och pa sa satt faller inga mail mellan stolarna lingre. Tjénsten erb-
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juder foretagen natverksmojligheter genom separata konton for anstéllda istallet for
ett enda foretagskonto, och dessa anstéillda far tillgang till det foretagsnatverk hos
klubben deras foretag ar anslutna till. Detta skapar kommunikationsmaojligheter
genom att de andra personernas profiler syns hos klubben och pa eventen, vilket
medfor att det blir tydligt vilka event som &ar intressanta for ett foretag att besoka
ur en affarsstandpunkt. Profilerna syns éven i en nétverkslista, och pa sa siatt kan
nya kontakter hittas bade utanfor och i event, nagot som géiller bade for foretag
som har ett klubbmedlemskap och de som besoker de externa eventen. Med profiler
och chattar skapas smidig kontakt och lagre trosklar att overvinna. Foretag som
ar intresserade av att halla i event kan ocksa filtrera i en lista pa vad de soker och
dérefter kontakta klubbar som de sidkert vet uppfyller deras behov, istillet for att
soka igenom internet och kontakta klubbar.

A.5 Pitch bokningkoncept

For klubbar som stravar efter smidig exponering dar SportsSphere en applikation
som erbjuder enkel strategisk marknadsforing till minimal kostnad och majligheter
till 6kad foretagsaktivitet pa klubben.

Tack vare SportsSpheres databas av natverksaktiva foretagspersoner med intresse
for aktiviteter baserade pa golfanlaggningar ges klubbar mojlighet till att strategisk
marknadsfora sina formaner. Formaner kan vara bokningsbara tider pa golfbanor,
golfsimulatorer, trédningar, lunchpaket och andra erbjudanden. Detta bidrar till
okad mojlighet att exempelvis fylla starttider som annars inte bokas och dérmed
en Okad aktivitet pa klubben. Genom att vara ansluten till SportsSphere far ocksa
klubben tillgang till en databas med foretag de vet om &r intresserade av golf, och
pa sa satt marknadsfor de sig till en malgrupp de har stort behov av ror sig pa deras

klubb.

For foretag med intresse inom golf som stravar efter att utéka sitt ndtverk, dr
Sportsphere en applikation som aktivt engagerar anstdillda att enkelt skapa nya re-
lationer och upprdatthdlla befintliga, med langsiktigt mal att underldtta framtida af-
farsmajligheter.

Genom att kopa denna tjanst kan foretag utoka sitt natverk och skapa nya affarsmoj-
ligheter samt underlétta processen infor framtida affarer. Foretagen far mojligheten
att delegera knytandet av kontakter till sina anstédllda och ta del av fordelarna av
natverkande utan att endast fa i foretagsledningen ansvarar for det. Det gynnar inte
bara nétverkandet utan ocksa de anstélldas valméaende eftersom de ror pa sig och
gor nagot de verkligen gillar, vilket i sin tur leder till lagre sjukfranvaro hos person-
alen. Det gor dessutom att friskvardsbidraget kan anvandas till nagot som gynnar
bada parterna, och kanske till och med héjas mot att det anvands i SportsSphere
vilket gynnar foretaget. Anstédllda som dr med i SportsSphere far ocksa tillgang till
erbjudanden, rabatterade starttider, och paket som de kan utnyttja, samt klubbar
och vad de erbjuder. Foretagen far ocksa tillgang till en lista med klubbar samt vad
de erbjuder, for att slippa leta klubbar for foretagsgolf pa internet.

XV



A.6

KJ-analys

“Dethandlaru om tid ocksd d am man ska kantakta
foretag p3maFS, allsd s3danasom man inte har en

Klbb, Fératag K3 aning omde inte” Negatist Suin For Kk intresserade
“Dé & detliksom inte helkall det samealet utan d&
wetman att hai finns det ensom & hr har full att de
rkan varaintresserad au féretagsgolf och d3 Behéiuer vetavika som &
Khubb, Féretag K3 kommer - Maut il feretag Positht inttesserade Anvnder Hubspot for att eta vilka som 3 intresserac intresserade
Kbk K3 “Duk ge.” Gollhafet Hegatist Kaninte styra priset judanden
skulle fiana pa ait 03 Grer il sweetspot. Jag tror ait
- oot :
tanke p3 den utueckingen somhar vari de senaste
sten na det galler de ha mligheteina och styra
Kb K3 priset anda liksom* Golhaftet Negatist Kaninte styra priset S fén gollhisftet ott Sverleva Sty erbiudanden
“Viskulle abselut kunna hamer Feretagsgol an vad v
Klubb, K3 har. fin det pa Megatist Villha mer firetogsgolf Fla starttider
“Jagor det ar st bra st attlksom kna
Klubb, Féretag K3 Gol Positit
=S4 an det finns nog méngs &ndé som sl s, som &
sislva achinte kénner s ménga som spelar som hade
Anvsndare K3 3 v plattform ™ Hegatist E Fér de sominte redan har golfesnner at spelamed
“Det o ju e sk vi absolut ska satsa pé.. aftha
Foretagsevent parancheni sténe uistckning. .Olet
Khubb K3 iy 3 Inkludering Positht Irkdudera fler
“ldag & det i hédare halet fian sibetsgivarens halli
regel At dukannoginte springa p3 féretagsgol Minskat med féretagsgolf ur
Féretag K3 ikt lika ofta om duin 5 Gelf Negatist Pavisaresuba:
=Allt ska wara 5t nr det kommer il oretagare. Det
Férstag K8 ska sbeolutinte vara svin for diruggar de dirslt”  Appen Heuusk Féretag kriver enkelhes Wibshéuer sighklar. Enkethet
bjuda sina kunder lisom Det =1 det mingafaretag
wtnytiar &n spensorplats tl ach Suen sins anstilda
Féretag Kb da Biudain Féretag biuder Mhitiar 3
“Detbir e knsligt om folk i ta del au ancha natwerk
Klubb, Féretag Ko kanske” lbehéver finn ippen Hegativt g
Tubh KB “Det &1 w foretag som &t med” Golfngtuerk 3
Khubb K6 “Féretag 5t inte allids3 5ita ait (31ag pa™ Maut il feretag Hegatist Behaver vetasika som 5 5 il intresserade
“Viktigt shitsindan att alla p3 ett éretag kan nterka Golfanlggningar erbjuder ofta mer 3n
Féretag Kb ochdela Inkludering gof Irkdudera fler
Feretag [ Appen Pasitit
“Dletfinn [sttemyeket fordelar, or det farsta
Kbk [ & il alls feretag™ Appen Positit Maun il féretag 8 ut ilfler feretag
“En applikation hade ju varitsuperbra och kunnat ta
Kbk K8 el ooh skicka ut eibiudandsn” pen Pasitit Skicks ut erbiudanden Kommunicera erbiudandsn
“Minga av ura foretagare villnatuerka med fol som
Féretag [ tikommnen. Golfngtuerk Nthet
“Det m3stevara nagat somhander for att skapa ett
Kb, firetag K8 mervrde [ Foretagaina.” Golingtuerk: Adiva natuerk
“Jagtior at det 1 valdigt wikiigt it man inte baratar
deraspengal och ince gér simycket med det. Man
Klubb, Féretag maste ge tilbaka. Utbyte
Anvzndare < fagjunytian® Fii st
Anvindare “Tet 5 e iskigt ait s3tta Ut sig sl p3 det s3tter”  Profi lagatiit delges Fratar sig for sslare £
K <Dt finns uerktya il 61 KlubE. 5 Gollhafet asitit juder Styra erbiudanden
Kbl e Golfhaftet ositit Erponerarsig via golfhaftet
Anvzndare “Dlet 1 & svenskamentalte” it golfesnner legativt
Far “Fér mig &1 det ju 2t vara Lte p3fket egentigen”  Mautill feretag ositit Uikt att vara p3 f3ftet Fysiskaméten
"5t man siter p kontoret kommer ingen attringa p&
dérren achiraga om man il géra affsrer, utan man
Férstag Ki s fiken, " Mawl férstag Pasitit Vikigh att vars p et Fysiska méten
“Sen har golfbanan for mig vartt den sjslklara
Féretag Ki ket falk, Maut il fératag Positit Vikigh att vars . et Fysiska méten
Klubb, Féretag Ki “Jag bokar sallanksom enunda fér it me. M Hegativt Bokar inte mnda o méte Ahemativ il unda
“Det S mer +n relationzbyagands planform dar man
Féretag Ki wdrdar de kontahter jag har.” Varda ellerknsta Positht Wardarhortaker p3 banan £
“Jag tfan mycket folkp golfbanan som har samma syfte,
ch virdar en bontakt och s& spelar man hop:
Kbk, Féretag K1 ny komal o1 mig - Virda ellerknuts Pasitit Wirdar ach kngter kontakrer b banan H
"Dt & sallan jag skulle inga ach bara sga he ach
Féretag Ki ska i spela 18 hal f&r i Negatist Bokainte runda 6 méte Ahzmativtl iunda
"5& harman et gemensemt syite i golf 4 &
golibanan kontakt. 02 kan manbérja med lunch p3
golibanan och senkanske st3 och sl3 lie bollar pa
rangen sllernégonting som inte tar £51Eng tid utan 5 Har man golf gemensameknyts
Klubb, Féretag Ki mer avslappnad. Vifér en newtrl diskussion " olf Positit kontakt enklare
“Duthar iy mycket samtalstd, alhss av 4 tmmar kanske
man s bollar 30 minuter totalt. 58 det & mest snack
Féretag K1 achtransport och det 5 2Hlart” Positht Mycket ic fir samilp3 en runda
kan generera en sidoeffektutay det. altsatuatu-
Féretag K1 par” Yirda ellerknyta Positht Knyter kontakter p3banan
“Detkan ju bl en fantastisk grej hop lksom =3 dr tror
a0 att golfen s en valdigt bra platform utifr3n ait den
stworduide valdigt inkluderands utitn at spelamed
Féretag. anvéndare Ki andia” Inkludering Positht Kan spela ilsammans navsett niva
“Ringerman il golFare bir det st are, men detvetman Har man golf gemensamt knyts
Féretag Ki juinte nar manringer ksom Maut il retag Positit kontakt enklare intresserade
“Hat cu s3ljare b4 attebolag som spelar en rundapd
lérdag med oft komma hemmed en kontakt som
Féretag K1 enereran affsier & det ju vildsklass ksom " Positht &ngolen
“Man gén ju inte e massa kontekter med varandra
bara fér ot s sponstar samma khibb, fér de sponsrar
Klubb, Féretag K2 53 ménga olica att den ds " Golinstuer Hegatist F 5 '» Fysiska mten
“Buen om mankan f5 godapersanliga kontekter och
man kan gérasaker ach ting, & det nte det dr
Klbb, Fératag K2 et satter som detvar idigare.”  Golinatverk Negatist Féretagsgelt & mindre nu &n féir
inte bars s e & utan under ngre tid, och d galler
ite st ljgna 53 mycket pengar pd sakor tid som
mifligt utan attfS dem it uara med underen ingre
Klubb, Féretag K2 " Klubbens ekonomi  Positist Ls malet E foretag
“De & partners, det finns ingen som sponsrar en
goliubbidag (..} Allabetalar en peng for att de ska Féretagen villej enbart sponsra, wil ha
Klbb, Fératag K2 i g Golfngtuerk Negatist négatiubue Uibre
areerfeeintzkt & uhel beroende av vidret. som
Toima dret ik det hela histen regnade. Dkom det
inte manga hit och d3 forsvinner pengarna och d3
patsligt v ett nderskot, P§ 54 5 80
Toretagssamarbeten wiktiga, for det & en sckiad Klubbarna folier siapé
Klubb, Féretag K2 sk " Klubbens ekonomi  Positist fre 5 flktigr La foretag
“Det o i 8 att det i [attare (or mig att behalaen Enklare ot behdlla e kund fér
Klubb, Féretag K2 kund 3 att skaffa enny.” Golfnstuerk Kuubben N3 ut ilfler féretag
att daFrvien elation och =3 fort du kan s féretagen
at akiiverasig ellersina kunder ach féretage 3t akiit
5t deju myckst sténe chans att de tyeker att det b
Klubb, Féretag K2 srbra Golfntuerk Positit Aktiva nitverk
“Ditinneb i nte st vi gierde affsrer medvarandra
mer det affisméssiga anatt v hade tréffats just di.
Féretag K2 men shsolut i3 anju” Virda ellerknyta Positht Knitfudrdade mer &n att gia affsier
Pier om ag gt och spelar med enill fi2n =t
anant féretag 31 jag hans kontakiuppgiter ach =3
kaniagingatilbaka il honom en vecka senare, Dit Galfen knyier kentakier,inga affsrer
Féretag K2 Virda ellerknyta gbis
“Dat 31 Sheuikigt for 2n galfklub s2kan atha
Klubb, Kb Klubbens ekonomi _ Positist Klubbarna & berosnde av sponsorer & ut lfler féretag
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Anvandare
Anvandare
Klubb

Ferztag, Anusindars

Féretag

Klubb

Klubb
Klubb, Féretag
Klubb, Féretag

Féretag

Féretag

Féretag, anvindare

Klubb, Féretag
Klubb, Féretag
Klubb, Féretag

Forotag

Féretag

Féretag
Féretag

Féretag, anvsndare

Klubbar, féretag
Féretag, anvandare

Féretag, snvandare
Féistag

Féretag

Anvandare

Anvandare
Anvindare

Féretag

Firetag, anvindare
Féretag

Féretag

Klubb, Féretag

Klubb, Féretag

Feretag
Klubb

Klubb

Klubb

Klubb, Fretag

Klubb
Klubb

Klubb, faretag

F3
F3

“Det 5 3nd3 femtimmar som man ska umgds <3 man
Finnerlsra kanna varandra hufsat bra”

“HMlan vt sidig vem man fér spela med och ffa”
“Klubbarna srlyckiga om de fr bokningar fi2n
feretagehunder”

Jan keamimer i inte bara 6 ait spelagalf, man vil i
ha hela koncepret.

b natverket, () De wll vara med i det ha natverket
e £ s st Dek s et ran
winning for mig att varamed i tugget och ui

Rt o 125 o 2 et kel
it féretag,

Det arinte ménga khubbar somlyckss med det, det &1
ganska suét. Men gér man det. kommer man dit. dé &r
det jujstishsftigt "

aglaniycks st et gt e e sk s
{j5na pengar p3 at i sEljerut o

Det kanske inte férctagen o myckel peilpa. att
maninte behiuer uaragolfare (& att sndahs endag
pa golbanan "

"Eftersom ui &t et et féretag och bara tv3 stycken 3
srtiden ganska begrinsad och oftast srde h
aktiviztena agda p vardagar,

"Uiharju ortsalt vara med, = det kanner s definitir
Awen om ik vartlite 21 e aktiva skapar det bt
kontakter som man da har.

Affsramszigt utvecklar vipa skt ach det 3t val dat
som &1 orsaken il at v ooksé & kvar
89 gllar sial golf men det & 8nd =4 attdet tar
ganskamanga timmar nérman skaspela en munda

ok

d3 kommer utlite regelbundet s3dana hai majigheter

tlfllen &n ait man kanske har en géng i ménaden.
ch kanman inte det bli det inge féran
nastkommande.”

funnis  tankamn , lksom atts ars med p& naganting
annat”

"Man bl jacks e togen. speciell-om de gér de
hir skiiitetenavaldigrbra "

"Man wil i gina vet ocksd. wad &1 det fér andra
firetag som man har mafigheter att nstverkamed?”

Dt 31 uiktigt att papeks det ... De slisr jireklam
ch profipradukter, ochlksom varie kund som 4 med
pé en sanhar skivitet 5 u en potentiell purkt il dem.
viket gor att de 51 mediflera ntverk och det harju
et dem otolige mycket met. Liksom, vétan
vetksamhet & ganska begrénsad.”

Tt st hs g4 14 coksa skilnaden ganska stor
mellan oliatyper av féretag.

Fir det 53 a1t du har myckst som du kan ana pa st
ity ooh s idre <3 et bety gt mer
sktuell att man engagerar sig m;
som seait det ar 2t duher mﬂlhglnelerv att g utmed
precis ver som helst, oaysett omman & daiig eller
bra

"Sen skadet vara givande aifsremssigt =3 att man
eksé kan hitta nya kundsr och samarbetspanner
oh dé &1 detju vkligt ot veta vika som som & med
och som kommer delta.”

T

Virdasler krpta
Virdasler krgta
Ha il feretag

Golt somsammarhang

Golinatverk

Golingiwerk

Golthsftet

Inkludering

Tid

Golfnatverk

Golinatverk

Tid
Egnakiubben
Egnakiubben

Golinziverk

Olika typer av irstan

Olika typer av firetan

tper au firetag

Inkludering

“laghar

<Jiallhaen el harta golloans

Golingwerk
Golf

Golirderk

Pasitiut
Pasitut/Negativt

Pasitiut

Positiut

PosiutiNegatit

Mlegativt
Negatiot
Negativ

Pasitiut

Positiut

Negativt

Neutial
Neutial

Neutial

Neutralt

Neutralt
Neutralt

Posiiut

Neutralt
Positut

Neutralt
Neutial

(Golf 1 ettbra sat att 312 kanna
minniskor
Omman bokarinsigi en bol s ser
maninte med vem

retagskunder s en vkl
inkomstkslla
Vidigefer vissa att erbjuda mer s
bara gof

Firetag il tadel au nitverk

Klubbaravil hastara
feretagsnserd

Golfhftet tar klubb ars intskter
Golfanlaggringar erbjuder oftamer 3n
golf men detvetinte ala om.

Sudre st hinna medpé vardagar

Skapar kontakter via ntverket

Skaparlingsikiigakentakter

Goltrundor tar | 2ng id

Hinner maninte en s dréjer det il
nista

Serinte tll ancha klubbar 3in ensegna

Serinte tll ancha klubbar 5in ensegna
Villueta uika érecagman kemmer
usita

Ciika falerag hav ahka méilighster st
utniia et n:

Ciika falerag o ahka méligheter st
utnyita et natver)

Olika féretag har olica miigheter att

utngita st nstue)

Kan spela ilsammans oavsett nivs

Golf 51 business-ralaterat

ol aeratuerk Farsit o3 Valida

gl uerkigenidot och ot och il
firkrippade me:

“Har det i sadana Hav sammanhanginte hsnder
néganting, s5g en gingiveckan eller lknande
sppen slieri plattiormen, d& war jaginte atjag ser et
virde idet fér at jag hommer tréttna pa det
mdagtycke 3t den bt sppen S bra uppbuagd s
sadant hér ssmmanhang” (Goll GameBook)
*Talamodet & numera kortare Fér varje specifkt

“Fir det ett ménadskostnad pa 0000 men vizer it
j8klavsrdeidet d 31 det tebralksom”

"Gilla man att varai ett och et finns andra véiden
dsr mend3 och d3 har man majlghet atttrsifa fian
anchs hdll Dt s fgneurdfull, Och znledningzn
a6t maninte gén 54 4 »

Vardasler

Golf som sammanhang

ppen

Appen
Appen

Appen

Vardaeler

Men om man ek plétsiiatinte & [karegelbundst pa
den héit typen a1 arejer da dléms det av lksom.

Al fBr2tag 81 inte 55 1l dukiga pa 3t 15993 PR
sidhvainformationen.
wikia, Vi férssker lanagenstansinte anwands rdet
ntverk, for det &1 ganska sa ferbrikat.” “Likadant
med affgrsnwerket.”
“Jagtror varan usp 5ttt viuinder oss tllhela
e (R T
P& en person per fretag vid vander oss il hel
bolaget =4 st hels bolaget ks (2 niganting Torat
man wsler 3t uara med i urs natwerk d5.”

pravar. Men vipratar inte £ mycket affirernan
handlar mer om man ska &rakanna varandra ooh sen

det & nagon som il géra sffsrer och duhar

négonting atts dja s kommer de sskert géra det
under dret.”

“Det 51 vsidigt wevligt, valdigt enkel ochs &rat m3l 51
fu saklart att man kemmer till os5 ooh ménga aénger
under dret sommailot”

“Jagtiorinie det s 55 Lt fér oss attsalis konferenser
viadigital verksamhet, utan det 31 mer nér man ska
slaril privatpersaner >

& dethan som D & han som & vilkommen, menwi
villutréifa fler personer frén det hai foretaget tll ooh
med den dagen narveln slutar. Da vl jag ha flera
kontakaytor p: det hiir bolaget 53 jagfortfarande kan
s &n bra relation med de andra, annars 4t manhela
tiden béia om.*

“lag tior attménga klubbar skulle nog tra det att. Att
maninte vl lksom visa Lpp vad man sl har =it jobba
med ach vilka bolag och kontalapersoner, om man 31
vicd antapps dem.
"Mail st persorligr, det 5 snabbt, man (2 brasear,
man Fér snabbare svarsd au det 5 oftast malvsgen
som i uder st 03,

Omiag ska nu fulla p& med de sista 48 méste jsg a8
utlte me' privat...5 det & fte jobb ibland, ala d= hr

y -

Golinatverk

Enkelhet

Golingwerk

Inkludering

Posiiut

Neutralt

Neutralt
Neutial

Posiiut

Pasitiut
Neutralt

Negativt

Neutralt

Posiiut

Positivt ot Féretaget synsi
idrottssammanhang

1§ il fle féretag

Inkludera fler

Skapakontakter

Halva ngtverk

Styra erbjudanden

Inkluderafler

Tidsanpassning

Skapakontakter

Léngvarigs relationer med féretag

Tidsanpassning

Tila2ng il fler evenemang

Vetavika feretag som s nresserade

Skapakontakter

Pivisa resultat

Inkluderafler

Wetavad man

Vetavadman
Bibehalla kontakizr

Exponeringi sportsammanhang

Kola fér inspiration
Vkiigt att sppen f3ngar snvEndaren
Féretan & wliga att betala om de fér
nagot tlbska

Villkunnata del aw event utanfér
nétverksgruppen fér ait bredda sin
netwerking utan st behsuabetala fr
fleranatverk

Erkelhet
Fngainiesse

Libyte

Hatverket behaver vara akiivt

Féretag irlata

Hstuerkande kan 12ta t2kigt Hur

Kanske meror

Aiva nitverk

Enkelhet

Fa

paforetaget Do erbi

Virdasler

Golfnatverk

13 il Fretag

Golingiwerk

Vardaeler

Neutralt

Pasitiut

Negativ

Neutralt

Neutralt

Hatwerken villkha stor: dehagande
saklart

Detfirns ettintresse av at né vl
fl 3

Appen

Ha ut il feretag

Neastivt

Neutralt

Negativt

Risk att khubbar tappar sponsorer

L 5pa,

h

aol

Inkluderafler

Skapakornakeer

Léngvarigs relationer med féretag

13wl fler rtag

Léngvarigs relationer med féretag

anchanawerk, Fragar

Klubbar anvander mail

Ettjobb att fylla event dven i stora
nstverk. Pratar

pé appiikatior

Enkel kommunkation
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Klubb, féretag

Klubb

Klubb
Klubb, féretag
Klubb, Fretag

Foretag, anvsndare

Fératan, anusndare

Féretaa, anusndare

Firetsn, srwsndare

Féretag, anusndare
Féretag, anuandare

Féretag, anuindare
Anuindare

Férstag

Ferotag

Faretag

Féretag

Féretag

Klubb, Firetag

Klubb, Faretag

Klubb, Faretag

Férstag

Férstag

Féretag

Féretag
Féretag
Féretag
Féretag

Férstag

Ferotag

Faretag

Faretag

Fércten
Férstag

Ferotag

Klubb, Féretag

Féretag

Faretag

Féretag

Férstag

Ferotag

K8

K8

K8

K8

K8

F2
Fz

Fa
Fd

Fa
Fa

“Jag trornagonstans ait det handlar mer om: Yadhar
viatt erbjuda vara kunder for att de skavaramed hos
557 Dohhoppa ini et naterk s st sfte ferutom
att man skaléra kanna andraféretes.”

utan i vl jobba med da féretagen som sam wivilha
ennémare relation med som ackss har affarer
“ijobbar egentligen baramed vaimaleads. P&
rekommendatianer kan man s g frén et bolag som
#Dch dabii det Snnu enklare och komma tlloss. Mt
de vet att de har enbradeal.”

1652 bra greier il bra priser s att de vl varahos

“Sibrsta anledringen tll attjog & med absolut att
man kanman kan kngtanya kontakter”

nog lksom ngr dutrsifasinnan och har kanske en
lunch. Du stter ooh prater och padet sosialaséttet s3
worjag att det 3t ett bitre 5t att nstverka pa sen =3
bir golfen? Ja, men det kanske blien férlngning
utaw det senare.”

“Jag har ikt i 3g f&n flera andra galfkiubbar
wara med deras natverk, men det ska man ha i

“nit du har ett event, il evempel i nstverket att du gar
&1 enpl

p3torsdag pantuerket och 53 g detin och
scosptera detistillet for 3t o sk Fa st mail som du
okag3in ooh 53 shadu sara >
“det 5 viktigt 45 ocks at: det ar en trevig bramils
dairdu fektisktkan sittalite avskit och diskutera higt
ochlagioch”
“Jag skulle aldiig ta et sténe mbte dar™
=Aat bokaett lunchbord ach en goffid uia sppen =3 du
kommer tillgte sl i deras gef-0n redan gt
ine 53 att det b en enkel prosess skulle jea 552
hade varit enférdel®
& onkséen sén supergrei som aginte fattar varfér
slahar

Wissanatverk tenderar alt blimer en Kubb fér
inbérdes beundran "

Golinatverk Heutralt

3idda eller knyta kantaki Mevtral

NS util feretag Mevtral
3idda eller knyta kantakis Mevtral
Positit

3idda eller knyta kontaku ositive

Golf som sammanhang _ Neutral

Tid Heutralt
Appen Heutral
Yirda sler Meutral

Flar drivkeafter sn att rsffa andra
faretag

Pun tll mun ger nya kantakter

Knyternya kentalter via nstverken

Golfklubbar bar erbjuda mer 3nbara
acliundan,

Tartid attvara medpé flera stallen

Komminosravia sportssphere

Golf som sammanhang _ Megatist

Ut mitt perspe ki & det me nice to have, det ger
inga cffsrer att tela om utan déremot & kanske det
bygger perscniiga brarelationer, bra koniskinsterk
iy som person <3 kanske det ger endel, men far
Feretages kanske det inte gé1 samycket.”
"Men om g baravil ha affrer s3finns det m3nga
etk somhar mer att nsks, fér de &1 mer at man
Miat varandras rygg ltegrarmn.”

Dien andra biten &1 2t de tar linatid med golt. Det &1
- Ti

egentigen den stérsta
O vi skaslapp a g min s dljare b engolibana s
& han banne mig komma hem med myoket offzrer.
‘arnars srdet agiort lksom fér tiden 31 53 uirdefull "
man har. Skl jag diiva nétverk somligger nara Hils
golfklubb skan detvara smart att vara med i
naterkerps Hilk.”
"Om jag driver hotell och kanferens p3 Sanki Jéigen
och haren golfbana vl jag juf ditfollc som gar
Fertagsevent, Ja, for dst varju osther uikig:

D illr5ff 2 r5tt personer, ach d3 galler det attman
sisly skickarratt Personer som hiar kanske bide
mandetachméfighet ait identiferal ] at det dar
feretaget villvi handla av eller g3 affier med "
och d galler det ot i skickar personer som férstar

" mer pengar dustoppar in, desto ler déirar
ppnas. D kommerinte 3t helaPandoras ask om du
stopparin, allss det it stor skilnad pé att ge 2t par

Appen Mevtral
Appen Mevtral
Generella nserk Megatist

Mectral
Generella natuerk Meutrah
Generella natuerk Megatist

id Hegativt

Dels &rtiden for vidatull, ooh del= 55 ar det u viktiat
vemman delar boll med sadanafal fér du harinte 5
manga bredkid dig.”

‘O du lgger X timmar en dag vil duju harétt ménga
g Ti

kantakiytor.”
‘Spelar man bara golf dérman delar boll med tre

andragaller det verkligen att det 3 it personer d3.”
‘Al v & galet alférsméssiga. Det hade likaval

et ait ckapa relation 3n atth3lla

Enklare bokningssystem

Koppla bokning i kelender

Nstwerkande sruktig!

Shillnad mellan nstwerkande far
persanligs oeh ér affteméssiaa skl

Mings nstwerk fokuserar e pi
afarer.

Golf krsver myckettid

Geogifisk plats spelar ol for
natuerken

“Wiktigt att det & rtt personer pa
nstverkstsffar

ikt ot skioka ratt personer or ot
gnnanserket

Natwerk & dyra, oeh mangden pengar
spelar oll
sldigt mycket tid med 3 personer

sldigt mycket tid med 2 persaner

siig "
Dt handler bara om et viska haut 10 génger
pengams u stopparin.

nstverket, Hur drivs det? () Ok, [amen h 31
beshastauare frén de hir 25-30 fératagen. Ja.men
det s potentiela kunder tll oss. fr detrat personer?
Ja, [ 1 51 de p duerkningsbara s3 det hi &rren och
ckar affn”

"Naifé ska vivara delakiga och skapanya
mbjligheter framsc? Ar det bioning pa affrsntverk

eler 5t vad st a:
"Man kanse vika féretag, for det 3 u =5 mangér
analysen om man ska vara med elerinte.”

“Dlet & klart at det finns folk som 31 medfar att spela
golffir de tycker 3t dt & kul, men dst kan manlka

w3l gina ps rdag medrugan.
"Dt handiar 5ra ol

“Dirlsigger v myoket id justfor att bygga nstverk
ckss Det 31 manga foretagare | den kategoiin av
féretag som vijobbar med. .. oo vihar f&tt mycket
if3rer genom det natwerket. Drfér har vilagt ganska
mycket krut p3 att engagera nss dir™

“De skyitar ganska tydligt med hur deras natverk ser
ut. 545 vet u 3t det &1 15t méngabolag s som 3t
den kategorinsom vijobber med, altsé sma
medelstoraboleg ™

“Nu stzller man ju hgre ki som bolag p3 st ska vi
varamed elt nitverk 3 m3ste det fakisk kunna ge
négonting, Det 3rinte bara attvi ska g3 ut ochha kul
liksom >

“D3 sker viju allid ivsansgon annanstans ooh har

ach delsliksom n3gonstans f3 et mifsombyte.
acksa™

“Dlet ke Sven pd ooh utarfer arbetstid att m3nga p3

vill stéta®
“Sen hat i fiskw rdsbidh ag, Mt hgide vi deti &1,
men viséter ooksélte motprestation d attman stér
i en firdedel sisly™

“lag trorinte véra saliare 55 ckiivt och uppskande
mot andra bolag skulle nytija ens3dan app ssskit
mycket om jag skl varalrsck”

Tid Megatist
Golinstverk Mevtral
Golintwerk
Generella nserk Mevtral
Generella nserk Mevtral
Meutral
Tid Megatist
id Megatist
dicda eller Mevtral
Mevtral
Generella nserk Mevtral
Genersllansterk Mevtral
Meutrsh
Appen Positiv
Golfnstverk Mevtral
Mevtral
Golinstverk Positit
NS util féretag Positit
Golfnstverk Meutral
(=] Meutrah
Bdivlvsstl Positit
Bivlussil Mevtral
Appen Megatist

Detuikliga & natverket, inte vart det
finns.

Man uilha utndgot frén nswerket.

kit att det 513t personer pa
ntuerkstsffar

Shallnad mellan nwerkands far
petsanigs oeh fér affieméssias skl

ikigt 2t 2 vika som ska delta

Féretag som engagerar siggér affsrer

Det o ikt att kunna se vilka andra
Fotetag som 5 med indtverket

Detfinns enbakomiggande

¢ Inkludera fler

med

Tyeker om at anstalda rér pé sig
under arbetsti

Hoitbidiag innebr acksa attman som
Foretag kidver nigat tilbaka

Siljare nan sinakentakier Lte pafaket
achinte digial

XVIII

annat an galf

Veta uikafretag som 5 intresserade

Veta silafretag som s intresserade
Styraerbjudanden
Vetavadman f&r

Skapa kontakier

Fysiska méten

Tidsanpassning

Enkel kmmurikation

Vetauadman &

Enkel bokning

Enkel bokning

Skapa kontakier

Vetavad man &

Tidsanpassning

Pauisa resuliat

Harhet

& uil et Foretag

Veta uikafretag som 5 intresserade

Veta sikafiretag som 5 inesserade

Utbyte.

Veta sikafiretag som 5 inesserade

Piuisa resulat

Veta sikafiretag som 5 inesserade
Skapakontakier

Utbgte

Veta uilafretag som s intresserade

Veta uikafretag som s inuesserade

Veta silafretag som s intresserade

Veta uikafretag som 5 intresserade

Pavisa resulat

Inkludera fler

Akt liussti

Akt liussil

Fysiskaméten



Klubb, Féretag
Féretag

Ferstag

Féretag

Féretag, anssndare

Féretag, anvandsre.

Féretag. anusndare

Ferotag

Ferstag

Férstag, anusndare.

Klubb

Féretag. anusndare
Féretag, ansandare

Ferstag

Féretag

Férstag, anusndare.

Féretag, anvandsre.

Firetsn, srwsndare

Féretsn, srwsndare

Klubb

Klubb,

Firetsn, srwsndare

Féretag

Férstag

Férstag

Ferotag
Farstag

Klubb, féretag

Féretag

Féretag

Klubb, féretag

Faretag

Klubb, féretag

Feretag

Forotag

Feretag

Féretag

Féretag

Forotag

Ferztag, Husbar

Ferstag

F&

s

5

5

5

5

F5

F7

F7

F7

F7

F7
F7

F7

F7

F7

F7

Fa
F8

“Maili ol 2 mer i det kommer il nstverkande.
forsvinner detbarai all annat kladd som kemmer
ksom. 54 det hade nog uaic n bt take, . Men om
sand g1 mediden s applkationsn ooh s3 férman
=ttinlogg i som féretagare

“Maiorieten &rval kanske tewlighet, da & detju Men.
men det harvarit ett par 3stycken kontskter somjsg
haftnyita au i mitt retag ooks3 "

Mail rkranglict. Lattare med
atis.

“Senharinte det vaii valdiat stékigt pa Torslanda
golikubb. . gansks |3 kvaltet pa saker och sadsr och
det g6 u att det kiinns lie jobbigt at biuda in gaster
54 av den anledringenkanske man kantirkasig
spelap andra banar.

markera om man & iniresserar v att knytanya
Kentakter ochinom vika omi2den om man 5t
intrasserad v atouraffas For an fka sler, for st ffas
51 att anfingen fir okt man siah har négonidé som
man il bolla eller omman uil higipa i

typ a0 mentor. "

mera typ s3har Facsbook fast an Fast mycket mer
suskalad sombars & stttyp events som man har i
Facebook. Omman tnker sig det hela den hir man
bijucer i tll vents i Facebook, fast lite merasocial,
lte mera socials funkioner  det 55 att 353, Den hade.
iaatyokt var bra. ™

“Ja.iaghat ngen bakianks alis med det aktiske, inte
dem. uten det f2r bl en bonus om det kan biiom det
kanblinagon kntak s3ds fakizk. "

Sverige, men framiér all i hela Vastsverige. 53 det atr
att i vi 3 d5roch syns s3F31 v ju en bredare
ewponering ”

“Viuilliu & et professionell natverk som &r
intresserade avat faktisktkanske bl ooh med géra
affsier med varandia, att det finns ett Lnderfiggande
syftei ait skapakentakter och att fersska hitta
mélighster it

Appen Positht pushn
Yirda eller Heval: golf
Heuual: 5 avklubben
Kualién i vikig om man biuder med
Biudain Neutralt géster
Appen Hevralt 1dé p3 att kunnafilrera
Appen Positit Villkunna ta del v event

Uirda ellerknyta kontakt Neutral:

Golinstuerk

Virda eler|

Detfinns enulla au att kanske man Fakiiske tar med s
kunds, leveranérer, gsster il nstwzikastam,

Fer det 5 ext uside for Hilk 2t géra ertintressant
Program som g8 atesd ménga somméliatL..), det
juvammitket 54 alt siga pa nitverket

Fr det 5 Wart awfot mia s bl det u mer atejaafar en
mailimin hixg och det galler juliksom att ha kol p det

ilahar anmalt sig? Dt 5rju supsrintressant att se.
“Blls3 i Brstker prata om attvizks haett mal g vi
9 dit, vi g3l det hai for attdu shakomma drifran
med stry méte.

L. Jmen allsd det kostaru oss i kronor fér att vara
med di, och det & Klart ait néganstans gér uiju en

54 st dt i uine atvibetalar bars fér.att det &1kl
utan det skajuvara lansemtfaktiskt.

[ Jmen da méste den ju ge tilbaka eller attman &
konsekvent och anwsnder den (). Man fortsiter
med mejutskick och det 31 klart att ingen g3rini
sppen och titar fér det behdus inte 5.

Fér d3 bygger man ackss relation med dem som &1
i 55 an detinte dyker upp enny persen fién
“foretaget’ verendagéng

129, 2t dukan u stora, det bl lte merinverakivt. (A
maill

54 atedet srju en superinuessant tarks fér det 8 ju
ettdlemma o1 jag med alls som arangerar de hiar att

Biudain

Appen

Pasiiut

Heutralt

Heutralt

Psitut

Virds ellerkryta kontakt Neuwsl

Det & enbonus om det generarien
ny kantaki. Spelar ofta med befintliga. Persanen spelar mer i att det 5 kul

Fietaget syns et stéme
sammanhang

Veta vilka foretag som 31 oppna for
aftsrer

Biuda medsig fler

eta vilka fératag zom kemmer dala

Uillknyra nya kontakter somkan leda
il affster

£ 3r givervis vad man har fortema. £1 kan vara attde rikar
3ggz det o el dag na det krockar med ndget annat...
P4 svarpé frigan varfor evenemang inte i fyis)

vde

e,
“Det & knappt 54 man kan f4 en ista dyer vika andra
somsimed ”

“Han hade uari pa 2 matcher. Litan att Gverdiiva 25
hemmamatcher och de g3 altid il final ach d3 sr det
jumyeketfok panatuetk, S5 st det var v aste of
money, detll ssna fel person pa ratt stale. o du
miste visa dig *

921t mal 1 enkelt S tl ot vigér pé de ordnade.
shiiitetema ™

“F & man in en nurelation, Ja, da har maniui princie.
kanske. men definitivt Sver tc. Dahar manju
finansierat kostnaden o attvara medinztverket =
=Jagtior att en delkanske sater malet e hogt™

“Det anchs & att nitverkenisig. Har olika kvalitet Jag
har stor erfarenhet au OIS natverk for min kolegasar
medidet 15 &, OIS & ingst bra fotbollslag, men de har
et valdit bra ntverk fér de jabbar aktivt

Wik & uilldu ha vid dit bord nsta frukost?

Wik uildu st middag med nsrviméter GAIS?

D5 8 d proaktiva och higiper il

hansféretag, Det gsllde enkient som hade fragor i st:

speciell omrade som v hidlpte tl med. Det var ol

intekt. men uikunde se il att hans lient hemnar pa

st stille oeh fick kipa hislpen di. Han uppskattar

i1 3t hans Klient tyckte u 2t han var grym, som pé &n
B 5,=agtil d

hade hans kund en lbsning. Och sen gick det 2 & och
d blay den 5 juristfiman kund hos osz p3helhaten
it d& hade vilsn kanna varandra sch hansa det“ni
harju altid stalk upp s vi s 537

uppigen

Golfntuerk Neutralt Villkunna se resulat
Appen Heuusk Konsskvent skiiitet
Warda eller Neutralt
Biudain Positit il kunna biudain

ppen Positit Interaktivare nmal

Mevtral Surt st rekytera bra deliagare

Golf som sammanhang Euenemang srinte allid fullatta
Appen Positit Vetavika féreteg som kommer dela
Golinstverk Megatist Vetavika féretag som kommer deka
Generella nserk Megatist Man maste g3 paeventen
Golnstverk Mevtral Deras m3l mednstuerken
Golintverk Positit Tisnar p3 att skapa relationer
Golinatwerk Mewtrah
Generslla natuerk Positiv: Era attjobb.a akivt mednitvsik

Wérda eller knyta kontakt Positist

‘Skulle fag renouera mitt b adrum hsr hemma dar vi bor,

Om vitar Savehof och rankar dem hagt nai det galler
vtk ook dA beror detpd en snskid stor sak 2,

D vet man vem som & ansvarig o et g3ng
sponsorer. Han svarar altid pa mil. Han fixar allid om.
jaa fi3gade ju, kan jag kommamed 2 exira p den har
miatchen? Doh dé ual a0 vika Srmed i ndtveke for
direktnér safar

Warda eller

Omviter kkskllarna och sen har dunégan annan
som silier datskonsultimmar ochutvecklar
alfsissystem. D13 ska de métas p3 nagonstans i en
3pp Brer i man erbjuder ansten.

bokstay imin mail och d3 har jag varit med dig =2
14nge 543t jag fattaru att det & Fallet, men jagfick ju
inga kallelser.”

“lag hade gémahalten app. men den ska vara
enkelt och tydig. lbland 3 msiker man i att spp
tilverkaren 51 s3kari 2l appen kan gara och datfer
blir appen en enda rdra.”

waduilman| en 3pp skuile jag o 3g givetuis & dat
& eventen, anmalan. se dekagarlistan. Ooh s willi
Kiubben att man ska kunna ha en sadan. “Ty.si. jag
har 2t punktering, jag kommer inte.”

“Jagblew sislv besviken narjaghar gat £ nagon
nétverkshrukost p Yalida, Da her Emi keanman séiga
anstrsingt sig. Det finns 30 grymma frukaster. Och sen

‘a1 man vl siitter sig ner och borjar. 53 3rvi 18, De
sncrs 12 borde sksmmas.”

"Dt hade u varit Klackrent om det hade 65t sig av sig
sishwiksom. Juztru & det jundara steg uibshaver
gbralksom.

Det &rju 2n matknadsgupp som fokuserar p att fin
kunder och dé 58 matohar det ju ganska bra aft de gér
pa de nswerkstrsffama "

Med de hét interna orejerna s ar det ju lhsom fér ait
vérda personal. At folk tycker det & ualdigt kul att
spelagol”
ehter atthaen persanalgol, och 4 & viuks och
kontaktar olika gofklubbar. Det &1 waldigt suart tillen
biijan 31 man behtver allid st3la fr3gan om
méjighetenfinns aithaen féretagsgalf for det s nte
alla som srbjuder dat.”

"Det 31 nog bda aspekterna. Far inom revision 31 det
umyeket persomvelationer.”

Appen

kemmurikation

Enkehet

ppen

Golingwerk

Enkelhet

Golingwerk

Internt pa foretaget

Enkehet

Golingtwerk

Positivt

Positivt

Heutralt

Hegativt

Neutralt

Neutial

Neastivt

Neutralt

Neutralt

Posiiut

Neutralt

Pelationer kan skapa aifsreri
Framtiden

Felationer kan skapa aifareri
Framtiden

Brasemioe

San anmatas

Problem med mail

Tydiig design,

Vad somkan finnas

Evenemang &t inte allidfullsatia
Enkeltalt boka eventen
Skicka rét personer 31 vikigt

Urdapersonal genom golf

Viktigt att uztavika som kemmer

XIX

Erkel kommunikation
Skapa kontalter
Utbre

Biudain kunder

Veta uika firetag som &
intiesserade

Skapa kontalter

Veta uilka foretag som s
intiesserade

Biudain kunder

Erkel kommunikation
Veta uilka foretag som &

Weta vad man tar

Utbyte.

Fings inwesse

Weta vilka ferstag som &
intresserade

Biudain kunder

Fylls evert

Vetavikaferetag som s
intresserade
Veta vikafretag som &
intiesserade

Skapa kontakier

Altivanaterk

Bibehalla kontakter

Skapa kontakter

Enkel kommurikation

Enkel kommurikation

Enkelhet

Vetaviks fEretag som sr

intresserade

Fyls evert

Enkelhet

Vetaviks féretag som &r
d

intressarade

3ida personal

Erkelbakning

Skapakontakter
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Myaetwork  Gpen ta guests

NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL
Strémfors GK Filtrera
21 maj 18.00
och 7andha ko et
Avsténd
NATVERKSMIDDAG MED
BUBBEL Klubb

Stromfors GK

21 maj 18.00

Typavevent
NATVERKSMIDDAG MED Gppna event
BUBBEL
Stromfors GK
21 maj 18.00

och 7andha ko et

NATVERKSMIDDAG MED
BUBBEL
Stromfors GK

® e

Kiubbens kontakt

ici
Participants:
NATVERKSMIDDAG MED BUBBEL -
i—— NATVERKSMIDDAG MEDBUBBEL
aj 18.
BT 21maj 18.00
3 personerfrin FORETAG
Event detail: Event dotails:
@
Tgdst
ik Erlandsson
Kiubbens kontakt Kiubbens kontakt Frans Fritzsson
Participants: Partcipants: Jenifer Jakobsson

* 3personer frin FORETAG

JAG VILL DELTA/SKICKA FORFRAGAN JAG VILL DELTA/SKICKA FORFRAGAN JAG VILL DELTA/SKICKA FORFRAGAN

Stromfors GK

Kortinformation om klubben:

Plats
Oppettider
Kort valkomstrext

Vad vi erbjuder:

Samma symboler sam vid filtrering, kort
forklaring

Restaurang

Testa vir riscetonta restaurarg. Vi kan

skricdarsy lunch fér it foretag, eler varforinte Kontaktruta

0 of after rundan! Vid kiick 8ppnas ett formulér

Flade:

XXI









