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Forord

Vi vill tacka ett flertal personer som har mdjliggjort denna uppsats. Forst och framst vill vi
tacka foretaget Kitchenware by Tareq Taylor, som varit en stor del av uppsatsen. Vi vill tacka
tvd av grundarna, Mikael Wallborg och Linda Mode, som har varit vildigt hjdlpsamma och
delat med sig av Kitchenware by Tareq Taylors vision, samt information kring foretagets
cirkuldra virdeerbjudande och affarsmodell. Sedan vill vi tacka Miljobron som satt oss i
kontakt med Kitchenware by Tareq Taylor och Martina Sldttberg som hela tiden funnits som
stod. Vi vill dven tacka de affarsutvecklare och hallbarhetschefer som vi intervjuat, Sofia Strom
fran GU Ventures, Ali Tabrizi frdn Johanneberg Science Park, Sonja Andrén fran Innovatum,
Erik Petterson frdn Inrego och Kevin Gelsi frdn Nudie Jeans. Sedan vill vi dven tacka de
personer som deltagit i marknadsundersdkningen. Sist men inte minst vill vi tacka var
handledare Gabriela Schaad och véra opponenter som under processen kontinuerligt bidragit

med konstruktiv kritik och uppmuntran.



Sammanfattning

Ohaéllbar konsumtion och produktion paverkar savél dagens som framtida generationer da vi i
dagslidget brukar mer resurser &n vad som dr 1dngsiktigt hallbart enligt de planetdra grinserna.
For att komplettera tidigare forskning som pekar pé en alltfor langsam omstéllning till en mer
cirkuldr ekonomi, behovs ytterligare studier som granskar ndsta generations fOretag som
grundar sina affarsidéer pa cirkuldra koncept. Syftet med studien &r att 6ka kunskapen om vad
nystartade foretag bor ta i1 beaktning vid utformning av cirkuldra affirsmodeller for att
framgangsrikt skapa en marknad och efterfrdgan for restaurerade produkter. En kvalitativ
studie med ett abduktivt forhéllningssatt har utformats och dé ett forskningsgap har konstaterats
baseras uppsatsen pa en explorativ undersokning vilken ar uppdelad i en forstudie och tvé
delstudier, for att belysa viktiga faktorer utifrén tva perspektiv. Resultatet av forstudien pdvisar,
utifran det nystartade foretaget Kitchenware by Tareq Taylor, hur en cirkuldr affairsmodell kan
utformas i1 praktiken. Resultatet av delstudierna pévisar, utifrdn savél affarsutvecklares och
héllbarhetschefers som konsumenters perspektiv, 19 viktiga faktorer att ta hinsyn till. De berdr
savil den operationella driften som formagan att tydligt och informativt kommunicera med
konsumenter, vilka bor tas i beaktning. Faktorer som framhalls utifran bagge perspektiven
likvdl som med det teoretiska ramverket &r existerande forutsdttningar, kundsegment,
kommunikation & information, tillit till varumdrke, och incitament. D4 dessa faktorer
aterspeglas 1 de olika perspektiven samt det teoretiska ramverket kan de anses vara av storst
vikt att ta hansyn till vid utformning av cirkuldra affairsmodeller for att skapa en marknad och
efterfragan. For att underldtta och mojliggéra en snabbare Overgang till en mer cirkuldr
ekonomi anser forfattarna till denna uppsats att det krivs vidare forskning avseende utformning

av cirkuldra affirsmodeller 6verlag och i startups specifikt.

Nyckelbegrepp: Startups, Cirkuldira affdrsmodeller, Konsumenter, Faktorer



Begrepp och Definitioner

Affirsmodell - En forenklad representation av viardeerbjudande, virdeskapande,
virdeformedling och virdefangande element, samt interaktionen mellan dessa element inom
en organisation. (Geissdoerfer, Vladimirova & Evans, 2018, egen Oversittning)

Cirkulir affirsmodell - En affarsmodell i vilken den konceptuella logiken for
véirdeskapande baseras pa att utnyttja det ekonomiska véarde som behélls i produkter efter
anviandande i nya erbjudanden. (Linder & Williander, 2015, egen 6versittning)

Cirkuliir ekonomi - Handlar om att frikoppla ekonomisk tillvaxt frén anvdndandet av icke-
fornybara resurser och designa bort avfall fran systemet.
(Cradlenet, u.a.)

Hallbar affirsmodell - En affirsmodell som inkorporerar en proaktiv ledning, som skapar
monetéra och icke-monetira véirden for ett flertal intressenter, och som har ett 1dngsiktigt
perspektiv. (Geissdoerfer, Vladimirova, Evans, 2018, egen oversittning)

Lean Startup - Ar en metod som foresprikar experimentation framfor utarbetade planer,
aterkoppling fran kunder framf0r intuition, och iterativ design framfor traditionell
produktutveckling (Blank, 2013, egen dverséttning)

Restaurera - Ar processen i vilken en produkt aterstills till sitt ursprungliga skick, utan
modifikation, sé att den kan anvéndas i sitt ursprungliga syfte. (Pearce, 2009, egen
oversittning)

Atertillverka - Ar processen i vilken en anviind produkt demonteras fullstindigt, lagning
eller erséttning av slitna eller oanvéndbara delar adderar forbittring. (Pearce, 2009, egen

oversittning)

Atervinna - Ar processen i vilken en anvind produkt plockas isér i dess olika material, vilka
sedan anvénds for att tillverka nya produkter. (Pearce, 2009, egen dversittning)
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1 Inledning

I foljande kapitel presenteras en bakgrund som utgor grunden for uppsatsen, samt en
problemdiskussion vilken leder vidare till syfte, frdagestdllning och avgrdnsning.

1.1 Bakgrund

Mainniskors forbrukning av planetens resurser fortsdtter att oka (Globala mélen, 2020).
Ohaéllbar konsumtion och produktion paverkar savél dagens som framtida generationer da vi i
dagslidget brukar mer resurser @n vad som &r langsiktigt hallbart enligt de planetéra grinserna
(Naturskyddsforeningen, 2020a). Dessutom ar jordens icke-fornybara resurser i riskzonen att
ta slut (ibid). Ohéllbar konsumtion och produktion ér en drivande faktor till klimatforandringar,
forlust av biodiversitet och minskad tillgdng till resurser (European Environment Agency
(EEA), 2019). Det ir ett globalt problem som &r hérlett fran ekonomisk och social utveckling
under de senaste artiondena (Forenta Nationerna (FN), u.d.). Sedan industrialismen har en
linjér, fossilbaserad, ekonomi skapat battre levnadsstandard och tillvéxt i stora delar av virlden
(PACE, 2019). Idag ar det dock pétagligt att en linjir ekonomi, kombinerat med en dkande
befolkning som konsumerar allt mer, inte &r 14ngsiktigt hillbar (ibid) vilket adresseras av
Forenta Nationernas (FN) globala mal (FN, u.4.). Mal nummer 12 ar Hallbar konsumtion och
produktion (FN, u.4.) vilket podngterar vikten av att dvervaka hela viardekedjan fran produktion
till slutkonsument, for att mojliggora forandring. Delmal 12.6 understryker dessutom specifikt

vikten av att uppmuntra foretag att implementera hallbara 16sningar (ibid).

Under de senaste drtiondena har mycket forskning publicerats kring hur foretag kan formulera
strategier for att integrera hallbarhet, samt hur dessa kan generera fordelar for sévél foretag
som samhille (Porter & Kramer, 2011; Barney, 2004; Hart, 1995; Deephouse, 1999). Idag ér
det en sjélvklarhet for de flesta etablerade och nystartade foretag att integrera héllbarhet i
organisationen (Epstein & Buhovac, 2014) och det finns ett vixande intresse for en dvergang
till en cirkuldr ekonomi i1 samhéllet (IRP, u.4.). En cirkuldr ekonomi baseras pa dynamiska
system, utan ett definitivt slut, med aterupprepade transformativa processer (PACE, 2019).
Konceptet cirkuldr ekonomi innebér att produkter dtervinns, restaureras eller dteranvénds, och
ddrmed minskar behovet av att utvinna ytterligare resurser och eliminerar uppkomst av avfall
(Pearce, 2009). Det skapar en frikoppling mellan ekonomisk tillvixt och utvinning av resurser
(PACE, 2019). Aktuell forskning fokuserar pa implementering av cirkuldra affirsmodeller i
foretag (Bocken m.fl., 2014; Geissdoerfer m.fl., 2018). Cirkuldra affarsmodeller skiljer sig &t



fran de traditionella linjdra d& de stridvar efter att skapa finansiellt virde genom att behalla och
optimera resurser sa linge som mdjligt (PACE, 2019). Cirkuldra affarsmodeller, med slutna
cirkuldra system, antas bli en framtida norm inom produktionsindustrin (Nasr, 2011; PACE,

2019).

En 6kande debatt kring hallbarhetsfragor har resulterat i att konsumenter blir allt mer medvetna
om sin paverkan pa miljo, vilket visar sig 1 att strax over 80 procent av alla EU-medborgare
anser att en produkts miljopaverkan influerar och paverkar deras kdpbeteende (Europeiska
kommissionen, 2009). Forskning visar dock dven att konsumenter, trots sin 6kade medvetenhet
kring héllbarhetsfragor, dr motstriviga i dvergangen till en cirkuldr ekonomi (Camacho-Otero,
Boks & Nilstad Pettersen, 2018). Anledningar till detta &r bland annat motviljan att ge upp
dgandeskap av produkter samt kravet att engagera sig i de cirkuldra processerna (ibid). Pa den
svenska marknaden finns det dock foretag som redan implementerat det cirkuldra ténket och
som lyckats nd ut till konsumenter med héllbara 16sningar 1 form av restaurerade produkter.
Dessa foretag péavisar att det &r mdjligt att framgéngsrikt skapa lonsamhet genom cirkuldra
processer. Ett exempel dr Inrego, ett foretag som erbjuder restaurerade IT-produkter (Inrego,
2019). Ett annat exempel dr Nudie Jeans som erbjuder jeans av &dtervunnet material,

restaurerade jeans samt lagning av jeans (Nudie Jeans, 2020).

Till hosten kommer dven det nystartade foretaget Kitchenware by Tareq Taylor, vars
affairsmodell vidare undersoks i denna uppsats, lansera sitt cirkuldra virdeerbjudande. Det
nystartade foretaget har grundats av foretaget Ipinium och krogaren Tareq Taylor. Kitchenware
by Tareq Taylor har borjat utforma en cirkuldr affirsmodell med ett virdeerbjudande som
innefattar hallbar produktion och restauration av giftfria non-stickstekpannor. Pa den svenska
marknaden finns idag ett stort urval av stekpannor sdsom non-stick, gjutjarn, kolstal, rostfritt
stal och koppar. Non-stickstekpannor dr kinda for att vara smidiga att hantera och enkla att
rengdra, men dven fOr att innehélla svrnedbrytbara PFAS dmnen, vilka dr giftiga for savél
méinniska som natur (Naturskyddsforeningen, 2020b). Fa *hallbara’ alternativ finns idag och
dérfor anser tva utav grundarna till Kitchenware by Tareq Taylor, Linda Mode och Mikael
Wallborg, att de identifierat ett verkligt behov avseende en héllbar non-stick stekpanna
(Wallborg, personlig kommunikation, 7/4, 2020; Linda Mode, personlig kommunikation,
8/4,2020). Kitchenware by Tareq Taylor har &nnu inte beslutat kring detaljerna i
affirsmodellen och diskuterar olika mdjligheter att framgangsrikt engagera konsumenter i

cirkuldra processer (Wallborg, personlig kommunikation, 7/4, 2020).



1.2 Problemdiskussion

Ohéllbara konsumtions- och produktionsmonster dr ett globalt problem for sdvil dagens som
framtida generationer, och péverkar savél entreprendrer som foretagare virlden over (Ellen
Macarthur Foundation, 2019). Trots att internationella mél och riktlinjer har formulerats for att
framja héllbar konsumtion och produktion, och trots att foretagens avgdrande roll i att
sakerstdlla hallbara affirsmetoder har uppmérksammats (FN, u.d.), &r endast nio procent av
vérlden idag cirkuldr (PACE, 2019). Den ldngsamma Overgangen frin linjér till cirkuldr
affirsmodell kan antas bero pa de flertal utmaningar som ocksd associerats till
implementeringen av modellen (Linder & Williander 2015). Identifierade utmaningar beror
aspekter avseende givna omsténdigheter for foretag samt svarigheter att engagera konsumenter
i cirkuléra processer (Linder & Williander 2015; Camacho-Otero, Boks & Nilstad Pettersen,
2018). Nyligen utforda litteraturgenomgéngar pavisar snarlika resultat: trots att omfattande
forskning publicerats inom omréddet de senaste 20 aren, anses problemen alltjimt vara av
aktuell karaktir (Geissdoerfer m.fl., 2018). Annu finns det forskningsfrigor att besvara utifrén
hur en cirkuldr affirsmodell framgéngsrikt skall kunna implementeras (ibid), men denna
fragestéllning utgar framforallt frin perspektivet av storre foretag och deras omstdllning fran

linjar till cirkuldr affirsmodell (Sb Insights, 2018).

For att uppna de hallbarhetsmél som man i vérldens l&nder enats om pa internationell niva kan
en ny infallsvinkel anses nddvéandig. For att komplettera tidigare forskning som pekar pd en
allt for langsam omstillning till f61jd av svarigheten att implementera och stélla om en linjér
affarsmodell till en cirkuldr (PACE, 2019), behdvs ytterligare studier som granskar nésta
generations foretag som grundar sina affarsidéer pa cirkuldra koncept och restaurerade
produkter. For att mojliggora detta krévs att vi blickar bortom den tidigare forskningen som
baserats pa storre bolag for att nu rikta in oss pa mindre, nystartade bolag. Virdet av att granska
problematiken utifran enmans- och mikroforetag (0-10 anstillda) &r tvafaldig. (1) Enmans- och
mikroforetag stir for drygt 96 procent av antal foretag i Sverige och (2) dessutom stir de for
ndrmare 25 procent av samtliga svenska fOretags omsittning och forddlingsvirde (SCB,
Foretagens ekonomi, 2017; Holmstrom, 2019). Trots sin ringa storlek har dessa foretag dérfor

en betydelsefull mdjlighet att pdverka marknaden.



Aven om dagens och framtida generationers foretag dimnar och vill sté for ett hallbart Sverige
med hjdlp av cirkuldra affairsmodeller, finns idag nist intill ingen forskning pd hur hallbara
startups framgangsrikt skall lyckas. Traditionellt har startups uppmuntrats att arbeta utifran
samma logik som konventionellt etablerade foretag, vilket har resulterat i att startups
misslyckats sld sig in pd marknaden da forutsittningarna skiljer sig at (Blank, 2013). Detta
styrks av ytterligare forskning som visar att 90 procent av alla startups misslyckas, ofta till f6ljd
av bristande marknadsanalys (Patel, 2015). P4 senare &r har konceptet ‘lean startups’
foresprakats (Blank, 2013; Ries, 2010) vilket bemoéter utmaningen for startups att né
marknaden genom kontinuerlig aterkoppling med konsumenter. Konceptet dr dock generiskt
och tar inte hénsyn till de utmaningar startups som dmnar agera inom hallbara ramar med
cirkuldra affirsmodeller moéter. For att utveckla tidigare forskning kan det dirfor anses
nddvindigt att integrera konsumenters krav och fOrvdntningar pa hallbara cirkuldra
véirdeerbjudanden. Detta for att mojliggdra ett béttre underlag for startups som dmnar utforma
cirkulidra affirsmodeller. Utan forskning och vetenskaplig kunskap som grund, kommer
ohallbara produktionsmonster och fokus pa linjér tillvixt med storsta sannolikhet kvarstd vid

utformning av affdarsmodeller i startups.

Genom att angripa problematiken kring ohallbar konsumtion och produktion utifran en ny
infallsvinkel &mnar uppsatsen komplettera existerande forskning kring hur cirkuldra
affarsmodeller framgangsrikt kan utformas. Genom att belysa vad startups bor ta hdnsyn till
avseende cirkuldra affirsmodeller utifrdn tvd olika perspektiv och dessutom exemplifiera
utformningen av modellen i det nystartade foretaget Kitchenware by Tareq Taylor d&mnar
uppsatsen bidra till utdkad och mer nyanserad vetenskaplig kunskap. Genom att skapa en
utokad kunskapsbas betrdffande utformning av cirkuldra affirsmodeller i startups @mnar
uppsatsen dven hjilpa nystartade foretag att strategiskt skapa en marknad och efterfragan for
restaurerade produkter. Var forhoppning och tro &r att entreprendrer, foretagare och
beslutsfattare kan nyttja resultaten som grund i utformningen av framgangsrika cirkuldra
affarsmodeller med fokus pd langsiktig hallbarhet, samt bidra till att na internationellt uppsatta

mal.



1.3 Syfte

Syftet med uppsatsen ér att 6ka kunskapen om vilka faktorer nystartade foretag bor ta i
beaktning vid utformning av cirkuldra affirsmodeller. Uppsatsen dmnar belysa hur cirkuldra

affairsmodeller kan utformas i praktiken for att skapa en marknad och efterfrigan for

restaurerade produkter.

1.4 Fragestillning

For att uppfylla syftet har foljande forskningsfragor formulerats.
1. Vilka faktorer &r viktiga att ta hénsyn till vid utformning av cirkuléra affarsmodeller i
startups fOr att skapa en marknad och efterfragan?
2. Vilka faktorer dr viktiga att ta hinsyn till vid utformning av det nystartade foretaget

Kitchenware by Tareq Taylors cirkuldra affirsmodell for att skapa en marknad och

efterfragan?

1.5 Avgrinsning

For att besvara ovanstdende forskningsfrdgor har uppsatsen avgrénsats till att behandla tva
perspektiv. For att besvara forsta forskningsfrigan identifieras viktiga faktorer utifrdn
affarsutvecklares och hallbarhetschefers perspektiv. For att besvara den andra forskningsfragan
identifieras viktiga faktorer utifran ett konsumentperspektiv som utgar frdn Kitchenware by

Tareq Taylors potentiella kunders krav och forvintningar.



2 Teoretisk referensram

[ detta kapitel presenteras den teoretiska utgdangspunkten for uppsatsen vilken beror startups
och utformning av affdrsmodeller, hdllbara affdirsmodeller och innovation, cirkuldra
affdarsmodeller och innovation, cirkuldra affdrsmodeller och kundsegment samt kundsegment
och betalningsvilja.

2.1 Startups och utformning av affarsmodeller

Steve Blank (2013) beskriver i artikeln Why the Lean Start-up Changes Everything hur
utformningen av affiarsmodeller skiljer sig at mellan startups och etablerade foretag. Blank
(2013) konstaterar att startups traditionellt implementerat affirsmodeller utifrdn samma
arbetssdtt som stora etablerade foretag, vilket han anser beror pé att de ldnge ansetts vara en
liten version av de storre bolagen. Forfattaren hdvdar att startups patagligt skiljer sig frin storre
foretag da storre, etablerade foretag nidrmast verkstéller en affarsmodell, medan startups soker

efter en.

Konceptet lean startup myntat av Eric Ries (2011) avviker fran traditionell implementering av
affarsmodeller utifrdn tre aspekter. Den forsta aspekten behandlar utformning av affarsplan och
affarsmodell. Till skillnad frén etablerade fOretags metoder som baseras pd langtgaende
planering och efterforskning, dr startups arbetsétt av mer adaptiv karaktir (Blank, 2013). De
traditionella metoderna baseras pa uppbyggnaden av affarsplaner, ofta utifran 5-4rs planer.
Utifrén konceptet lean startup bor startups istillet utforma en dversiktlig bild for att beskriva,
analysera och designa affairsmodellen, vilket kan utforas baserat pa Business model canvas som
beskrivet av Osterwalder och Pigneur (2010) menar Blank (2013). Business model canvas &r
ett verktyg for att modellera sin affirsmodell genom nio nyckelfaktorer vilka alla dmnar
tydliggora foretagets vérdeskapande processer (Osterwalder & Pigneur, 2010). De nio
nyckelfaktorerna dr virdeerbjudande, kundrelationer, kundsegment, kanaler, intéktsstrommar,
kostnadsstruktur, nyckelpartners, nyckelaktiviteter och nyckelresurser (Osterwalder &

Pigneur, 2010).

Den andra aspekten som Blank (2013) konstaterar skiljer konceptet lean startup gentemot
traditionell implementering av affirsmodeller, ar fokus pa kundéterkoppling. Enligt
traditionella metoder sker dterkoppling med externa intressenter forst dd affarsmodell och
affarsplan dr utformad, och produkten lanserad pd marknaden (Blank, 2013). Bristande

marknadsanalys har konstaterats vara en grundorsak till att startups misslyckas (Blank, 2013;



Patel, 2015). Med konceptet lean startup utvirderas affirsmodellen under dess utformning,
genom kontinuerlig integrering med potentiella kunder och partners (Blank, 2013). Den tredje
aspekten Blank (2013) poéngterar, dr vilka metoder som anvéinds vid produktutveckling.
Konceptet lean startups arbetar med ett agilt forhéllningssatt och ett mer iterativt arbetssétt som
ar ndra sammankopplat till kundaterkoppling (Blank, 2013). Genom kontinuerlig aterkoppling
med intressenter undviker lean startups kostsam och tidskrdavande utveckling av produkter som
1 slutdndan inte moter konsumentens forvintningar, samtidigt som de frdmjar en kontinuerlig

och systematisk forbattring av sdvil idéer som produkter (Blank, 2013).

Blank (2013) drar slutsatsen att dagens foretag befinner sig i en allt mer fordnderlig omvirld,
med fler och fler drivande krafter som signifikant paverkar foretagen. Forfattaren podngterar
dérav vikten av nya koncept som mojliggdr forédndring och innovation, savél i startups som i

storre etablerade foretag (Blank, 2013).

2.2 Hallbara affarsmodeller och innovation

Geissdoerfer, Vladimirova och Evans (2018) diskuterar likt Blank (2013) behovet av férnyelse
vid utformning av affarsmodeller, och kopplar dessutom detta till behovet av att integrera
hallbarhet. 1 artikeln Sustainable business model innovaton: A review from 2018 definierar
forfattarna olika typer av hallbara affairsmodeller och innovation utifran en litteraturgenomgéng
av tidigare forskning. De beskriver hur dessa kan forekomma i olika kontexter samt vilka
strategier som fridmst anvinds 1 strdvan mot att implementera hallbara affarsmodeller.
Geissdoerfer m.fl. (2018) understryker att de olika typerna inte nddvéndigtvis per definition ar
héllbara. For att en affarsmodell skall kunna kategoriseras som ‘hallbar’ har forfattarna
identifierat foljande tva krav; (1) den ska inkorporera koncept, principer eller mél som striavar
mot héllbar utveckling, eller (2) integrera héllbarhet i savél virdeerbjudande, viardeskapande
och virdefdngande mekanismer (Geissdoerfer m.fl., 2018). Med utgdngspunkt i dessa krav,
och 1 tidigare forskares definitioner, definieras ’hallbara affarsmodeller’ enligt Geissdoerfer

m.fl. (2018) till

“En affdrsmodell som inkorporerar en proaktiv ledning, som skapar monetdra och icke-monetdra
vdrden for ett flertal intressenter, och som har ett langsiktigt perspektiv.”

(Geissdoerfer m.fl., 2018, s 403, egen Overséttning).



Forfattarna podngterar dirmed vikten av relationen till externa intressenter och aktdrer, och att
virdeskapandet for dessa skall ske utifran savéil monetira som icke-monetéra termer, vilket i

sin helhet kriver ett 1angsiktigt perspektiv.

‘Hallbara affirsmodeller och innovation’ dr en modifierad variant av en kombination av
‘héllbar affarsmodell’ och det mer konventionella konceptet ‘affdrsmodell och innovation’, dér
det konventionella konceptet syftar till utveckling, forbdttring och fordndring (Geissdoerfer
m.fl., 2018). ‘Hallbara affarsmodeller och innovation’ ligger dértill pd en ytterligare niva och
syftar pa (1) hallbar utveckling, (2) forbattring genom bland annat minskning av negativ
paverkan pd milj6 och samhille, samt (3) fordndring genom integrering av ldsningar som
genererar héllbart virdeskapande for sdvil foretag som dess externa intressenter och aktorer

(ibid).

Geissdoerfer m.fl. (2018) pavisar mer djupgdende hur héllbara affairsmodeller och innovation
kan yttra sig beroende pa typ av affarsmodell och kontext, samt vilka strategier som framst
anvinds. Forfattarna presenterar foljande typer: ’cirkuldra affarsmodeller’, ’sociala
innovationer’, ’botten-av-pyramiden losningar’ och ’produkttjénstsystem’ som alla tillskrivs
olika karakteristika. Dessa kan enligt forfattarna aterfinnas i fyra olika kontexter: ‘startups’,
‘affarsmodeller som &r under fordndring’, ‘affirsmodeller som dr under diversifiering’” och
‘affarsmodeller som forvérvas’. Det Geissdoerfer m.fl. (2018) konstaterar star i samklang med
vad Blank (2013) hdvdar avseende att startups inte kan kategoriseras in i samma kontext som

stora etablerade foretag. Summering av ovanstadende definitioner, se tabell 1.



Tabell 1, Typ av affarsmodell & kontext

Typer av Cirkulara Affarsmodeller som sluter, saktar ned, intensifierar,
hallbara affarsmodeller | dematerialiserar och minskar resursfléden.

affairsmodeller

och

innovation Sociala Affarsmodeller som syftar till positiv social paverkan genom

innovationer avkastning fran ekonomiska aktiviteter eller investeringar.

Botten-av- Affarsmodeller som riktar sig till konsumenter som befinner sig
pyramiden l&ngst ner i inkomstpyramiden.
I6sningar

Produkttjansts | Affarsmodeller som integrerar produkter och tjanster till
ystem kunderbjudanden som foérser kunden med en produkt, en tjanst
eller ett resultat.

Innovation i Startups Dar det i dagslaget annu inte finns en vedertagen affarsmodell
olika kontexter och en ny modell skapas
Affarsmodell Dar det finns en etablerad affarsmodell som féréndras till en ny
under
forandring
Affarsmodell Den etablerade affarsmodellen star fast men en ytterligare
under affarsmodell adderas

diversifiering

Affarsmodell En ny affarsmodell identifieras, férvarvas och integreras
forvarvas

(Baserad pa Geissdoerfer m.fl., 2018, egen Gversittning).

Geissdoerfer m.fl. (2018) har identifierat ett komplext ndtverk av faktorer som behdver
samspela for att foretag skall kunna gagnas av hallbara affarsmodeller och innovationer. Flera
mdjliga konkurrensfordelar som implementering av héllbara affirsmodeller kan leda till har
identifierats (ibid). Forfattarna poéngterar hdgre avkastning, béttre hantering av risker och ett
satt att differentiera foretaget mot konkurrenter. Trots att stor del av den litteratur Geissdoerfer
m.fl. (2018) granskat har identifierat fordelar med hallbara affirsmodeller och innovation,
konstaterar forfattarna att det saknas tillrdcklig forskning kring hur foretag framgéangsrikt kan
implementera dessa affarsmodeller. Dessutom fastslar forfattarna att de allra flesta foretag i en
startup-kontext misslyckas vid implementering av affarsmodeller, vilket dr i linje med vad

Blank (2013) och Patel (2015) tidigare konstaterat.

2.3 Cirkulara affarsmodeller och innovation

Likt Geissdoerfer m.fl. (2018) diskuterar Linder och Williander (2015) affirsmodeller och
innovation, men med fokus péd cirkuldra affirsmodeller. Existerande litteratur har ldnge

konstaterat fordelarna med cirkuldra affirsmodeller, sidsom minskat beroende av



rdvaruleveranser, hdgre vinstmarginaler, en mer hallbar produkt, samt fOrbéttrade
kundrelationer (Nasr, 2011; Pearce, 2009; Linder & Williander, 2015). Linder och Williander
(2015) ifrdgasitter varfor foretag inte implementerat cirkuldra affirsmodeller i1 storre
utstrdckning, trots att dessa fordelar konstaterats. I artikeln Circular Business Model
Innovation: Inherent Uncertainties definieras ‘cirkulér affarsmodell” av Linder och Williander

(2015) som

“(E)n affdrsmodell i vilken den konceptuella logiken for virdeskapande dr baserad pad nyttjandet av det
ekonomiska virdet i anvinda produkter i framtagandet av nya erbjudanden.”

(Linder & Williander, 2015, s.183, egen dversittning)

Forfattarna menar att en cirkuldr affdrsmodell bibehaller samt systematiskt nyttjar virdet av att
ateranvianda produkter i nya virdeerbjudanden. De framhéller vikten av att reducera
miljoméssig pdverkan genom att minska utvinning av planetens resurser och istillet frimja ett
cirkulédrt slutet system. Linder och Williander (2015) poidngterar att dteranvindning och
restaurering dr att foredra for att ta till vara pd det ekonomiska virdet av produkten. Detta
forutsitter ett returflode frdn konsument till producent sé att dtervinning, ateranvandning och
restaurering kan mojliggoras (Linder & Williander, 2015). Enligt forfattarna innebér det att
foretag fordelaktigt bor bibehalla d4gandet av produkten och erbjuda produkttjanstsystem sdsom
Geissdoerfer m.fl. (2018) definierat (se tabell 1), dd foretaget ddrmed kan sdkra returflodet
effektivt.

Forfattarna har identifierat flera utmaningar med cirkuldra affarsmodeller efter att ha granskat
dess specifika karaktirsdrag, dels utifrén tidigare forskning, dels utifrdn en fallstudie (Linder

& Williander, 2015). Summering av utmaningarna presenteras i tabell 2.
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Tabell 2, Sammanfattning av utmaningar for cirkuldra affarsmodeller

1 | Kundsegment Endast en viss typ av kund &r benagen att handla rekonstruerade
produkter
2 | Teknisk expertis For att mojliggora aterstallning till ursprungligt eller battre skick
3 | Kapacitetsplanering av Forutsagbarhet och palitlighet av returfléde av produkter pa effektivt
returflode i satt
produkttjanstsystem
4 | Begransningar av Vissa produkter ar inte aterbrukningsvardiga
produktkategorier
5 | Risk for kannibalism Minskad férsaljning av tidigare lanserade produkter
6 | Trendkénslighet Krav pa tidl6s eller framtida design
7 | Bundet kapital Produkttjanstsystem som innefattar att varor hyrs ut istallet fér att
sdljas innebar att den finansiella risken kvarstar hos saljare istallet
for att forflyttas till kbpare
8 | Operativ risk Produktansvar aven efter forsaljning staller krav pa operativ drift
9 | Lagstiftning Brist pa stédjande lagstiftning och regleringar
10 | Partnerskap Den cirkuldra modellen bér vara kompatibel med samarbetspartners

(Baserad pé Linder & Williander, 2015, egen Overséttning)

Utmaningarna Linder och Williander (2015) identifierat kan kategoriseras utifran huruvida de
grundades i interna eller externa faktorer. De tidigare kan hanteras av strategiskt operationell
drift, medan de senare star utanfor foretagets direkta kontroll (Linder & Williander, 2015). For
att hantera de externa utmaningarna krévs ett proaktivt arbete, med ett adaptivt forhallningssétt
och mgjlighet till snabb innovation (ibid), i linje med vad Blank (2013) och Geissdoerfer m.fl.
(2018) ocksa diskuterar. Cirkuldra affairsmodeller bygger dérfor till stor del pa en inneboende
osédkerhet och foretag star infor utmaningar att proaktivt utvardera affairsmodellen (Linder &
Williander, 2015). Att validera en cirkuldr affarsmodell innebér storre risk én validering av en
linjér affarsmodell, d& valideringen méste bestd av en cirkuldr aterforséljning innan den kan
med sdkerhet utvdrderas (Linder & Williander, 2015). I véntan pd att loopen sluts, innehar
foretaget darfor en storre risk i form av bundet kapital &n vad ett foretag med en linjir

affarsmodell skulle haft (ibid).
Till skillnad fran Linder och Williander (2015) identifierar Pearce (2009) i artikeln The profit-

making allure of product reconstruction potentiella framgingsfaktorer for att lyckas

implementera cirkulédra koncept och erbjuda restaurerade produkter. Forfattaren faststéller att
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(1) om foretag har den expertis och kompetens som behdvs om materialet och tillgang till
resurserna som skall atervinnas, atertillverkas eller restaureras, (2) om foretaget &r villig att
gora den marknadsanalys som kravs for att lyckas konkurrera pa en bred marknad samt (3) om
foretaget har identifierat och natt ut till de kundsegment som faktiskt &r intresserade av hallbara,
cirkuldra produkter, sd har foretaget mojlighet att na flertalet konkurrensfordelar (Pearce,
2009). Konsumenter blir allt mer medvetna om miljo och héllbarhetsfragor vilket kommer att

gynna de foretag som erbjuder hllbara produkter (Ibid).

2.4 Cirkuléra affarsmodeller och kundsegment

For att minska de risker och osédkerheter Linder & Williander (2015) belyser, bor foretag
interagera med potentiella kunder for att sdkerstilla att en efterfragan existerar (Blank, 2013).
Identifiering av kundsegment &r av stor vikt for att lyckas med en konkret marknadsanalys och
dérigenom etablera sig pad marknaden (Patel, 2015; Linder & Williander, 2015; Blank, 2013).
Vikten av att kartldgga virdeerbjudande, kundsegment, viktiga kundrelationer och kanaler for
att né ut till kunder poéngteras av Osterwalder och Pigneur (2010) i Business Model Canvas.
Kartldggningen av véirdeerbjudandet innebér att foretaget definierar vilket virde de skapar for
sina kunder, samt vilket behov som mots (ibid). Kartldggning av kanaler och kundrelationer
innefattar hur foretaget ska na ut till sina kunder samt hur de ska skapa goda relationer (ibid).
Genom att definiera for vem foretaget skapar vérde for, identifieras foretagets kundsegment
(ibid). I kontexten med cirkuldra erbjudanden visar forskning att det finns vissa specifika
kundsegment som &dr mottagliga for att kdpa dtervunna, &tertillverkade eller restaurerade
produkter (Linder & Williander, 2015; Pearce, 2009). Detta grundar sig i forskning som
identifierar varfor kunder viljer att konsumera dtervunna, tertillverkade eller restaurerade

produkter (Pearce, 2009). Sex olika kundsegment har sérskilts, (Tabell 3).
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Tabell 3, Kundsegment enligt Pearce.

1. Kunder som specifikt Nar kunden kraver en viss modell av en produkt for att specifikt mota
behover en viss och samspela med dess 6vriga produkter och processer. Da tenderar
(ars)modell. denne att renovera eller kdpa atertillverkade produkter for att undvika

uppdatering av alla évriga produkter.

2. Kunder som vill undvika | Att sakerstalla kvalitet av en ny produkt kan anses saval tids- som
att behova testa och kostnadskravande i jamforelse med att kdpa en produkt kunden redan
sakerstalla kvaliteten av | kanner till.
en ny produkt.

3. Kunder som ar Ar produkten i fraga dyr, men anvands séllan, kdper kunden hellre en
priskédnsliga pa grund av | renoverad, atertillverkad produkt da dessa ofta ar billigare
lag anvandningsgrad.

4. | Kunder som vill forlinga | Med nya eller aterstallda delar kan produkten fortsatta anvandas som
livslingden pa produkter | om den vore ny.
som slutat produceras.

5. | Kunder som vill férlanga | Mojlighet att férlanga livslangden pa produkten samtidigt som
livslangden pa produkter | kostnaden for nya produkter minskar.
for att slippa kopa nya.

6. Kunder som ar Renovering och atertillverkning innebar att jungfruliga material inte
intresserade av behdver utvinnas och stora besparingar kan nyttjas i form av utslapp
miljovéanliga produkter. och féroreningar.

(Baserad pa Pearce, 2009, egen dversittning)

Pearce (2009) beskriver olika motiv till varfor konsumenter kdper restaurerade produkter och
visar att det inte endast dr konsumenter med ett uttalat hallbarhetsintresse (Tabell 3). Dessutom
konstaterar Pearce (2009) att om foretag dnnu inte har goda kundrelationer krivs mycket
resurser for att etablera en siker kundkrets. Aven om foretag lyckas nd ut till ett visst
kundsegment visar forskning att konsumenters betalningsvilja for restaurerade produkter ar

svar att forutse (Michaud & Llerena, 2011).

2.5 Kundsegment och betalningsvilja

Michaud och Llerena (2011) har utfort en studie som sétter konsumenters betalningsvilja for
restaurerade produkter i relation till den information som ges om produktens miljopaverkan.
Forfattarna grundar sin studie i att konsumenters 6kade medvetenhet kring klimatforandringar
har skapat nya mojligheter for foretag som dr verksamma i branscher dér restaurering tidigare
inte varit aktuellt (Michaud & Llerena, 2011). Att konsumenter gér miljomaéssigt battre val kan
leda till att marknaden indirekt minskar den negativa miljopaverkan i produktion dé efterfridgan
pa restaurerade produkter okar (ibid). Forfattarna utgar fran att konsumenters vilja att betala

for restaurerade produkter dr ldgre dn for konventionella produkter, men att viljan 6kar om
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information kring produktens miljoméssiga fordelar formedlas. De utgar dven fran att viljan att

betala for en restaurerad produkt 6kar om konsumenten kénner till foretagets varumérke.

Resultatet av Michaud och Llerenas (2011) studie visar att konsumenter inte ar villiga att betala
ett hogre pris for restaurerade produkter, men att de hellre viljer en restaurerad produkt framfor
en konventionell nér de fatt information om deras respektive miljdmassiga for- och nackdelar.
Studien visade dven att konsumenter inte undervirderar restaurerade produkter om de har fatt
tillrdcklig information om deras miljomissiga fordelar. Dock uttryckte deltagarna i
experimentet en oro over att valet av en restaurerad produkt, pa grund av dess miljoméssiga
fordelar, gjordes pa bekostnad av produktens kvalité¢ och funktionalitet (Michaud & Llerena,
2011). Forfattarna drar slutsatsen att foretag maste forsékra kunderna att restaurerade produkter
kan leva upp till samma kvalit¢ som en ny, och samtidigt informera om dess miljomissiga
fordelar. Michaud och Llerena (2011) konstaterar dven att restaurering av produkter, vilket kan
leda till minskade kostnader och 6kad efterlevnad av lagar och regler, kan skapa en stark

konkurrensfordel for foretag pa sdvil kort som lang sikt.
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3 Metod

1 foljande kapitel presenteras vad som préglar uppsatsens utformning. Kapitlet startar med
motivering av metodval, foljt av insamling av sekunddr och primdr data, och avslutningsvis
diskuteras hur validitet och reliabilitet har sdkerstdillts, samt vilka etiska aspekter som tagits i
beaktning.

3.1 Metodval

For att uppfylla uppsatsens syfte och svara pé forskningsfrdgorna har en kvalitativ studie med
ett abduktivt forhallningssitt utformats utifrdn struktur foresprdkad av Patel och Davidsson
(2014). Valet av kvalitativ inriktad forskning motiveras av att uppsatsen @mnar skapa en
djupare forstdelse kring de faktorer som identifierats. Det abduktiva forhéllningssittet
kombinerar ett deduktivt och induktivt arbetssitt for att mojliggora utveckling av teori (Patel
& Davidsson, 2014). Uppsatsen grundas pa en litteraturstudie av tidigare forskning avseende
implementering av hallbara och cirkuléra affarsmodeller samt restaurerade produkter pd redan
etablerade foretag, vilka belyst bristen av forskning angéende Ahur vetenskapen kan forankras i
praktiken. D& ett forskningsgap har konstaterats avseende utformning av cirkuldra
affairsmodeller i startups, baseras uppsatsen pa en explorativ undersékning. En explorativ
undersokning foresprékas nir det saknas kunskap inom ett problemomrade (Patel & Davidsson,
2014), och kan darfor anses bast ldmpad for denna uppsats. Den explorativa undersdkningen
delades upp i en forstudie och tva delstudier for att belysa viktiga faktorer utifrdn tva perspektiv
och utveckla existerande forskning. Forst genomfordes en forstudie av det nystartade foretaget
Kitchenware by Tareq Taylors cirkuldra affirsmodell och virdeerbjudande. P4 grund av
uppsatsens kvalitativa karaktir och den branschspecifika problematik som praglar cirkuldra
affarsmodeller i startups, valdes granskning av ett specifikt foretag i forstudien. Studiens
omfing motiverade inte granskning av ytterligare startups, dven om det skulle foresprékas for
att 6ka generaliserbarheten av studien. Kvalitativa djupintervjuer genomfordes med tvd av
grundarna till foretaget, Linda Mode och Mikael Wallborg. Syftet med fOrstudien var att
undersoka och pavisa hur ett nystartat foretag, som grundar sig i cirkuldra koncept, utformat

sin cirkuléra affarsmodell och virdeerbjudande.

Vidare utvecklades uppsatsen i tva delstudier for att belysa och undersdka problemet utifran
tva olika perspektiv. Den forsta delstudien innefattar en undersokning betriffande vilka
faktorer som anses viktiga att ta i beaktning vid utformning av cirkuldra affirsmodeller i

startups for att skapa en marknad och efterfragan. Detta har mojliggjorts med utgangspunkt i
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kvalitativa semistrukturerade djupintervjuer (Patel & Davidsson, 2014) utférda med fem
personer som i sin yrkesroll arbetar med héllbarhet och cirkularitet i relation till utformning av
affarsmodeller. Personerna i fraga har yrken som (1) affarsutvecklare hos inkubatorer, och (2)

héllbarhets koordinatorer/chefer pd foretag med uttalat hallbara- och cirkulédra affirsmodeller.

Den andra delstudien i uppsatsen undersokte konsumenters krav och férvintningar pa cirkuldra
virdeerbjudande med fokus pa restaurerade produkter via en marknadsundersokning. I denna
del lag forstudien av Kitchenware by Tareq Taylor till grund och kvalitativa djupintervjuer
genomfordes med fyra potentiella kunder till foretaget. Intervjuerna priglades av en hog grad
av standardisering och semistruktur (Patel & Davidsson, 2014), och frdgorna baserades pa
Kitchenware by Tareq Taylors cirkulédra viardeerbjudande. Syftet med intervjuerna var att lyfta
viktiga faktorer som bor uppmérksammas utifrdn konsumenters krav och forvéntningar pa
Kitchenware by Tareq Taylors cirkuldra virdeerbjudande. Ursprungligen planerades dven en
enkdtundersokning att utforas for att befdsta relevansen av identifierade faktorer i en storre

population, dock kunde detta inte genomforas pd grund av externa omstédndigheter.

3.2 Litteraturgenomgang

Litteraturgenomgéngen har utforts med hénsyn till Patel och Davidssons (2014)
rekommendationer avseende en omfattande sdkning som baseras pa nyckelbegrepp. Bocker
och vetenskapliga artiklar har nyttjats for att identifiera relevanta teorier avseende héllbara och
cirkuldra affairsmodeller, samt kundsegment och dess krav och forvédntningar pa restaurerade
produkter. For att sékerstilla anvdndning av relevant, trovérdig och aktuell litteratur har
specifikt urval valts med hjélp av Géteborgs Universitetsbiblioteks tjénst Supersok. Sokningen
har utforts utifran foljande nyckelbegrepp: Sustainable Business model, Circular Business
Model, Remanufactured Product, Consumer and Remanufactured products. Endast
vetenskapliga artiklar publicerade under de senaste elva dren har anvénts i det teoretiska
ramverket. Efter att ett forsta urval av relevant litteratur identifierats, utférdes en granskning
av dess referenser for att komplettera med ytterligare litteratur. Urvalet artiklar har begrénsats
till att endast innefatta Peer reviewed. Litteraturgenomgéngen utgor grunden for utformningen
av studiens innehdll och anvédnds som verktyg for att mojliggora adekvat analys av empiriskt
insamlat material. For att kartligga rddande ldge avseende miljofordndringar och
klimatpdverkan samt belysa det praktiska problemet utifrdn rddande foretagsklimat har

dessutom sekundérkéllor i form av myndigheters och organisationers hemsidor anvénts.

16



3.3 Datainsamling

3.3.1 Val av respondenter

Det nystartade foretaget Kitchenware by Tareq Taylor och respondenterna i forstudien valdes
dé de representerar ett foretag med en cirkuldr affairsmodell i en startup-kontext vilket anses
relevant for att exemplifiera hur en cirkuldr affairsmodell kan utformas i praktiken. Den forsta
kontakten med Kitchenware by Tareq Taylor etablerades med hjidlp av Miljobron som
sammankopplar studenter och foretag i projekt. De deltagande respondenterna var tvd utav

grundarna till foretaget, Linda Mode och Mikael Wallborg.

Tabell 4, Respondenter Forstudie Kitchenware by Tareq Taylor

Foretag Namn Titel Datum &
Langd (Min:Sek)

Kitchenware by Mikael Grundare 7/4, 2020 (52:39)
Tareq Taylor Wallborg
Kitchenware by Linda Mode VD 8/4, 2020 (29:23)

Tareq Taylor

Respondenterna till forsta delstudien valdes ut for att mdjliggora tillskansning av kunskap
angdende det vetenskapliga problemet utifran ett praktiskt perspektiv. Valet att intervjua
affarsutvecklare hos inkubatorer motiveras da dessa dagligen star i direkt kontakt med startups
och deras affarsutveckling. De har gedigen erfarenhet av startups och dess resa fran idé till
etablerat foretag. Tre av sex tillfragade inkubatorer var villiga att delta i intervjuer. De
deltagande var Ali Tabrizi fran Johanneberg Science Park, Sofia Strom frdn GU Ventures och
Sonja Andrén fran Innovatum. D& fi startups etablerat cirkulédra affdrsmodeller intervjuades
ocksa héllbarhets koordinatorer/chefer pa etablerade foretag som arbetar med héllbara och
cirkuldra koncept. Tvé av tre tillfrigade foretag hade mojlighet att delta. De deltagande var

Erik Pettersson frdn Inrego och Kevin Gelsi frdn Nudie Jeans.
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Tabell 5, Respondenter delstudie 1

Foretag Namn Titel Datum &
Langd (Min:Sek)

Innovatum Sonja Andrén | Affarsutvecklare 15/4, 2020 (27:00)
GU Ventures Sofia Strom Affarsutvecklare 6/4-2020 (36:44)
Johanneberg Ali Tabrizi Affarsutvecklare 6/4, 2020 (35:21)
Science Park

Inrego Erik Pettersson | Cirkular innovation/Hallbarhetschef 7/4, 2020 (42:09)
Nudie Jeans Kevin Gelsi Hallbarhetskoordinator 14/4, 2020 (48:17)

Respondenterna till andra delstudien valdes ut, i samrad med Kitchenware by Tareq Taylor,
baserat pa deras matlagnings- och hallbarhetsintresse da de anses tillhdra ett potentiellt
kundsegment. Fyra av sju tillfrigade hade mgjlighet att delta i en djupintervju. Tva av
respondenterna har ett uttalat matlagningsintresse och tidigare yrkeserfarenhet 1
restaurangbranschen. Tvéa av respondenterna har ett uttalat hdllbarhetsintresse och arbetar i sin
yrkesroll med hallbarhetsfrigor. Ett selektivt urval av respondenter i marknadsundersokningen

ansdgs sikerstilla relevanta och motiverade svar.

Tabell 6, Respondenter delstudie 2

Urvalsmotiv Namn Titel Datum &
Langd (Min:Sek)

Hallbarhetsintresse Respondent 1 | Hallbarhetsansvarig 28/4, 2020 (16:57)

Hallbarhetsintresse Respondent 2 | Hallbarhetsansvarig/Restaurangchef | 28/4, 2020 (37:16)

Matlagningsintresse | Respondent 3 | Krogare/Matstylist 29/4, 2020 (21:34)

Matlagningsintresse | Respondent4 | Larare Restaurangskola 5/5, 2020 (42:56)

3.3.2 Intervjudesign

I syfte att svara pa studiens fragestéllningar har insamlingen av primérdata i form av empiriskt
material utforts i en forstudie och tva delstudier. Formuleringen av kvalitativa intervjufrdgor
har utforts med hénsyn till rekommendationer som berdr foljande aspekter: innehall, 1dngd,
riktade fradgor, negationer och fOrutsittande fragor (Patel & Davidsson, 2014). Samtliga

intervjuguider aterfinns som bilagor, (Bilaga, 1-4).
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Forstudien som dmnat visa hur en cirkuldr affarsmodell kan utformas i praktiken grundar sig
pa kvalitativa djupintervjuer med tva av grundarna till foretaget, Linda Mode och Mikael
Wallborg. Intervjufrdgorna strukturerades utefter Business model canvas nio nyckelfaktorer
(Osterwalder & Pigneur, 2010)(Figur, 1). Intervjuerna préiglades av semistruktur och var

semistandardiserade (Patel & Davidsson) for att lata respondenterna tala relativt fritt och ge en

beskrivande bild av foretagets affarsmodell.

Nyckelpartners Nyckelaktiviteter [Vardeerbjudande (Kundrelationer [Kundsegment
Vilka samarbeten ar Vilka aktiviteter behdver |Vad ar foéretagets syfte pa [Hur planerar vi skaffa, |For vem skapar vi
noédvandiga for att ni ska |vi utféra for att leverera  [marknaden? behalla och utdka var |varde?
kunna leverera vart ert vardeerbjudande? Vilket varde skapar vi? kundkrets? Vilka ar vara
vardeerbjudande? Vilket behov fyller vioch |Vilka relationer har vi | (viktigaste) kunder?
Vilka ar vara var produkt? redan etablerat? Vilket kundsegment
leverantorer? Vad utmarker var produkt |Hur ar de integrerade |vander vi er till?
Vilka resurser far vi av och tjanst jamfért med med 6vriga modell?
vara samarbeten? konkurrenterna?
Vilka nyckelaktiviteter
kommer de vi
Eﬁgrz?etar med att Nyckelresurser Kanaler
Vilka resurser behodver vi Hur vill vara kunder bli
for att leverera vart nadda?
vardeerbjudande? Vilka metoder fungerar
bast?
Hur kan produkten
marknadsforas pa ett
subtilt men slagkraftigt
satt?
Kostnadsstruktur|Intdktsstrommar

For vilket varde betalar kunderna faktiskt for?
For vad betalar de nu?

Vad &r era férvantade intakter?

Hur ser er prismodell ut?

Vilka specifika kostnader ar forknippade med affarsmodellen?
Vilka &r de mest signifikanta kostnaderna for foretaget?
Vilka nyckelaktiviteter ar mest kostsamma?

Figur 1, Business Model Canvas, (Egen figur baserad pa Osterwalder & Pigneur (2010), Ifylld med

for undersokningen relevanta intervjufragor Kitchenware by Tareq Taylor. Se Bilaga 3.)

Forsta delstudien som &dmnat besvara den forsta forskningsfragan baserades pa kvalitativa
(1) (2) héllbarhets

koordinatorer/chefer pa foretag med uttalat hallbara- och cirkuldra affirsmodeller. Intervjuerna

djupintervjuer med affarsutvecklare hos inkubatorer, och
priaglades av semistruktur och var semistandardiserade (Patel & Davidsson) for att lata
respondenterna tala relativt fritt och 14ta intervjun styras efter respektive respondents kunskap
och hjartefragor. Intervjuerna med (1) affarsutvecklarna strukturerades utifrdn vad Patel och
Davidsson (2014) bendmner som tratt-teknik. Frdgorna fokuserade pa generella faktorer i form
av framgéngsfaktorer och utmaningar startups moter vid utformning av cirkuldra

affarsmodeller for att sedan specificera faktorer att ta hdnsyn till for att skapa en marknad och
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efterfragan. For att 6ka forstdelsen kring utformningen av cirkuldra affarsmodeller, baserades
fragorna till (2) hallbarhets koordinatorerna/cheferna pa delar av Business model canvas, vilka

direkt kan kopplas till marknad och efterfrigan (Osterwalder & Pigneur, 2010)(Figur 2 ).

Nyckelpartners Nyckelaktiviteter Vardeerbjudande Kundrelationer Kundsegment

Vilka &r era Vilka aktiviteter Vilket unikt varde skapar |Vilken relation forvantar For vem skapar vi
viktigaste partners? |behdver ni utfora for att |ni for era kunder? sig kundsegmentet att vi  |varde?

Vilka ar de viktigaste |leverera ert Vilket problem léser ska ha for att skapa och  |Vilka ar vara (viktigaste)
leverantorerna? vardeerbjudande? vardeerbjudandet? uppratthalla en kunder?

Vilka ar nyckel Leverans kanaler? Vilket kundbehov ar det |kundrelation?

resurserna som vara | Inkomststrommar? vart vardeerbjudande Vilka relationer har vi

leverantorer Kundrelationer? moter? redan etablerat?

levererar? Vilka kombinationer av  |Hur ar de integrerade med

produkter och tianster  |6vriga modell?
erbjuder vi respektive Hur kostsamma ar de?

Nyckelresurser kundsegment? Kanaler

Vilka resurser behover Hur vill vara kunder bli

ni for att leverera ert nadda?

vardeerbjudande? Vilka kanaler anvands
redan?

Hur ar de olika kanalerna
integrerade i varandra?
Hur kostsamma ar de?

Kostnadsstruktur Intaktsstrommar

Vilka specifika kostnader ar forknippade med ert Pa vilket satt betalar kunder oss for vardet ni forser dem med?
kunderbjudande? Hur féredrar kunderna att betala?

Vilka ar de mest signifikanta kostnaderna fér foretaget? Hur ar dessa integrerade i kanaler?

Vilka nyckelaktiviteter ar mest kostsamma? Vilka satt ar de mest kostnadseffektiva?

Figur 2, Business Model Canvas, (Egen figur baserad pa Osterwalder & Pigneur (2010), Ifylld med

for undersokningen relevanta intervjufrdgor Hallbarhetchefer. Se bilaga 2.)

Andra delstudien som dmnat besvara den andra forskningsfragan genomfordes med kvalitativa
djupintervjuer med potentiella kunder till Kitchenware by Tareq Taylor. Intervjuerna var
karakteriserade enligt vad Patel och Davidsson (2014) beskriver som hog grad av
standardisering och med semistruktur. Detta for att mojliggora jamforelse och generalisering
av respondenternas svar, samt for att framhalla motiveringar kring svaren. Intervjuerna
baserades pa Kitchenware by Tareq Taylors cirkuldra virdeerbjudande och utgick fran

resultatet av forstudien.

3.3.3 Forfarande

Intervjuforfrigan till potentiella respondenter skickades ut via mail eller genom telefonkontakt.
Pa grund av radande omsténdigheter betrdffande pagdende pandemi (Covid-19) arrangerades
samtliga av intervjuerna digitalt, antingen genom videomdte via Zoom alternativt via
telefonkontakt, och spelades in. I genomsnitt tog en intervju cirka ca 30 minuter och utfordes

mellan den 6/4 - 5/5 2020. Béda forfattarna var nirvarande vid samtliga intervjuer, varav den
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ena stillde frdgor och den andre forde anteckningar. Intervjuerna med tva av grundarna till
Kitchenware by Tareq Taylor, affarsutvecklarna och hallbarhetscheferna var semistrukturerade
och semistandardiserade. Upplédgget ledde till att intervjun med Linda Mode fokuserade pa
Kitchenware by Tareq Taylors marknadsforing och intervjun med Mikael Wallborg fokuserade
pa tillverkningen samt restaureringen av foretagets erbjudande i form av restaurerad stekpanna.
Intervjuerna med affarsutvecklarna kretsade kring specifika teman men med olika fokus pa
varje del. Intervjuerna med héllbarhetscheferna utgick mycket frdn deras respektive
erfarenheter av cirkuldra processer. De intervjuer som utférdes i uppsatsens andra delstudie
hade hog grad av standardisering och var semistrukturerade. Uppldgget gav konkreta svar pa

specifika fragor men tilldt 4ven respondenterna att tala fritt och motivera sina svar.

3.3.4 Bearbetning

Alla intervjuer transkriberades for att underlitta sammanstdllning av det empiriska materialet.
Under insamlingen av materialet analyserades respondenternas svar 16pande i enlighet med vad
som rekommenderas for en kvalitativ studie (Patel & Davidsson, 2014). Intervjuerna i
uppsatsens forstudie avseende Kitchenware by Tareq Taylor presenterades utifran de delar utav
Business model canvas som ansdgs relevanta for att uppfylla uppsatsens syfte. Forstudien
utgjorde sedan grunden for den andra delstudien. I uppsatsens forsta delstudie var det mojligt
att identifiera ett flertal faktorer direkt i respondenternas svar. I uppsatsens andra delstudie
kunde faktorer identifieras savél direkt som indirekt i respondenternas svar. Den andra
delstudien krdavde ddrmed mer tolkning och analys av svaren for att definiera ett flertal faktorer
sasom konsumtionsmonster. Med hinsyn till detta hade en mer kvantitativ utformning kunnat
foresprakas, dock anses den kvalitativa utformningen vara nédvindig pé grund av uppsatsens
explorativa ansats som har i detta fall bidragit med djupare forstaelse kring faktorerna. I

uppsatsen har detta resulterat i en mer djupgéende analys och diskussion kring faktorerna.

Utifrén intervjuerna med affarsutvecklare och hdllbarhetschefer identifierades ett flertal viktiga
faktorer vilka presenteras i resultatkapitlet. Dessa delades upp i externa och interna faktorer,
det vill séga faktorer som startups inte kan péverka (externa) och faktorer som startups kan
paverka (interna). Faktorer som identifierats i marknadsundersdkningen presenteras utifran de
delar av Business model canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010) som berér marknad och
efterfragan. En analys for respektive perspektiv genomfordes utifrén analytiska ramverk (se

Figur 3; Figur 4) vilka behandlar det teoretiska ramverk som presenterats och resultatet av
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intervjuerna. Vidare diskuteras de faktorer som identifierats utifrdn affarsutvecklares och

héllbarhetschefers perspektiv utifrdn orsak och verkan samt hur faktorerna samspelar.

Identifierade faktorer som anses viktiga ur ett konsumentperspektiv diskuteras utifran dess

potentiella paverkan pa utformning av Kitchenware by Tareq Taylors affarsmodell. Vidare

diskuteras likheter och skillnader mellan de tva perspektiven och avslutningsvis dras slutsatser

kring vilka faktorer som anses viktiga utifrdn de tvd perspektiven som undersokts. Samtliga

faktorer sammanstilldes i en tabell for att skapa en dverskddlig jimforelse mellan de olika

perspektiven samt med det teoretiska ramverket.

Blank

Geissdoerfer m.fl .

Linder & Williander

Pearce

Michaud & Llerena

Startups och utformning av
affirsmodeller

The lean startup

Iterativt forhallningssatt
Kundaterkoppling

Hallbara affarsmodeller och
innovation

Hallbarhetsdefinition
Affarsutveckling

Cirkuléra affirsmodeller och
innovation

Utmaningar
Proddukttjdnstsystem

Cirkuléra affirsmodeller och
kundsegment

Framgangsfaktorer
Kundsegment

Kundsegment och
betalningsvilja

Restaurerade produkter

Information & kommunikation

Startups med cirkular
affarsmodell

peSwig

Kundsegment

Sofia Strém

Identifierade faktorer

Sonja Andrén

Identifierade faktorer

Ali Tabrizi

Identifierade faktorer

Erik Pettersson

Identifierade faktorer

Kevin Gelsi

Identifierade faktorer

Gu Ventures

Innovatum

Johanneberg

Science Park

Inrego

Nudie Jeans

Figur 3, Analytisk referensram delstudie 1. Analysen av den forsta delstudien utgar fran den teoretiska
referensramen och resultatet av djupintervjuerna, och fokuserar pa startups samt mdjligheten att skapa
en marknad och efterfragan.
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Startups med
cirkular
. Kundsegment
affirsmodell g
- Marknads
Kitchenware ot
undersokning
by Tareq
Kostnadsstruktur| | Intacktsstrommar
Tay|or Vi o e barppste et P8 bt i e it s e
_________________________________________________________________________ R L L A - I Pk
Blank Geissdoerfer m.fl Linder & Williander Pearce Michaud & Llerena
Startups och Hallbara Cirkuldra Cirkuldra Kundsegment och
utformning av affarsmodeller och affarsmodeller och affarsmodeller och betalningsvilja
affarsmodeller innovation innovation kundsegment

Figur 4, Analytisk referensram, delstudie 2. Analysen av den andra delstudien utgér fran Business
model canvas, det teoretiska ramverket och resultatet av marknadsundersdkningen, och fokuserar pé
Kitchenware by Tareq Taylors vérdeerbjudande.

3.4 Etik

Ett flertal forskningsetiska aspekter har tagits 1 beaktning med hénsyn till de som medverkat i
intervjuer, samt med hinsyn till foretaget Kitchenware by Tareq Taylor enligt Patel och
Davidssons (2014) rekommendationer. I intervjuforfrigan har uppsatsen syfte beskrivits och
vél vid intervjutillfdllet har syftet med sjélva intervjun forklarats. Detta for att respondenten
ska vara vdl medveten om vad intervjun bidrar med. Inledningsvis har alla som intervjuats samt
foretaget Kitchenware by Tareq Taylor fatt mojligheten att vara anonyma for att de sjélva ska
fa ta stdllning till hur de vill presenteras i uppsatsen, samt for att sékerstélla sa drliga svar som
mdjligt. Samtliga respondenter har godkint att presenteras med namn i uppsatsen. Uppgifter
om intervjuobjekt samt foretaget behandlas konfidentiellt och endast det som anses nddvandigt

for forskningen innefattas i uppsatsen.

3.5 Validitet & Reliabilitet

For att forsdkra god validitet och reliabilitet har ett flertal atgérder utforts som foljer Patel och
Davidsson (2014) rekommendationer. Triangulering har anvénts vid insamling av data utifrdn
olika metoder och perspektiv for att ge en sa grundlig bild som méjligt (ibid). Data har
insamlats med savél sekunddra som priméra killor. De sekundédra killorna har valts ut utifran

tillforlitlighet och aktualitet. De priméra kdllorna har selektivt valts ut for att forsékra relevanta
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svar och holistiskt belysa faktorer utifrdn kéllornas olika perspektiv. Intervjuer har spelats in

och transkriberats for att mojliggdra grundlig genomgang av respondenternas svar.
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4 Resultat och Analys

Resultatet av forstudien av Kitchenware by Tareq Taylor exemplifierar hur en cirkuldr
affdarsmodell kan utformas i praktiken, vilket presenteras utifran delar utav Business model
canvas. De utvalda delarna dr virdeerbjudande, kundrelationer, kanaler, kundsegment och
intdktsstrommar. Resultatet av de kvalitativa intervjuerna som genomforts med
affdrsutvecklare, hdllbarhetschefer och konsumenter pavisar ett flertal faktorer som bor tas i
beaktning vid utformningen av cirkuldra affdirsmodeller i startups. I 4.2 presenteras interna
och externa faktorer som affdrsutvecklare samt hdllbarhetschefer framhaller som viktiga. 1 4.3
presenteras de faktorer konsumenter belyser som viktiga baserat pd Kitchenware by Tareq
Taylor’s cirkuldra virdeerbjudande vilket presenteras utifran Business model canvas. Efter
respektive perspektiv presenterats, framhdlls analys utifrdn teoretisk forankring.

4.1 Forstudie av Kitchenware by Tareq Taylor

4.1.1 Virdeerbjudande

Enligt Wallborg! innefattar foretagets virdeerbjudande cirkuldra premium non-stick
stekpannor med ett inneboende vérde av hallbarhet och kvalitet. Miljdaspekterna inkluderas i
virdekedjans alla led och det finns en tydlig betoning pé dterbruk enligt Mode?. Stekpannan &r
producerad 1 Sverige, gjord av dtervunna material, utan gifter, och ska halla livet ut genom
restaurering och atertillverkning. Genom ett tjansteerbjudande som mojliggér ombeldggning
av stekpannans non-stick yta, cirkuleras stekpannan istéllet for att destrueras, nidr den annars
hade ansetts forbrukad. Vid behov bestélls ny beldggning via Kitchenware by Tareq Taylors
digitala plattform. En restaurerad stekpanna levereras darefter till konsument och den
forildrade skickas tillbaka i samma kartong for restaurering och ateranviandning. Foretaget
dmnar enligt Mode? fylla behovet av ett héllbart alternativ till de stekpannor som idag erbjuds

pa marknaden, och ska vara det sjidlvklara valet med hénsyn till hallbarhet.

4.1.2 Kundrelationer, Kanaler och Kundsegment

Grundarna till Kitchenware by Tareq Taylor diskuterar hur vdrdeerbjudandet ska lanseras for
att nd relevant kundsegment. Enligt Wallborg! &r ett potentiellt kundsegment den
hallbarhetsmedvetne konsumenten med intresse for matlagning, som dessutom har mojlighet
att spendera mer pengar pa koksredskap. Mode? podngterar att de strivar efter att bygga goda

langsiktiga kundrelationer genom community dér foretagets kunder kan ta del av information

! (Mikael Wallborg, personlig kommunikation, 7/4, 2020)
2 (Linda Mode, personlig kommunikation, 8/4, 2020)
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och recept. Vidare anser bdde Mode?® och Wallborg* att foretagets varumirke ar en styrka, vilket
kan anses underlétta att nd ut till konsument. Kitchenware by Tareq Taylor planerar lansera sin
produkt via webb och ett flertal aterforsdljare sisom ICA och Bagaren & Kocken, samt

marknadsfora genom sociala medier, pressmeddelande och ambassadorer.

4.1.3 Intaktsstrommar

Stekpannan skall uppfattas som en investering dd den tillhér ett premiumsegment och
foretagets cirkuldra tjansteerbjudande mdjliggdr aterbruk och forldngd livsldngd. Foretaget har
dnnu inte faststillt prismodell och Wallborg?* berittar att de diskuterar tre alternativ. (1) En
manadsvis prenumeration, (2) Grundpris samt en avgift for ombeldggning, (3) Ett hogre
grundpris med ett visst antal inkluderade ombeléggningar. Nedan presenteras Kitchenware by

Tareq Taylors affirsmodell utifrdn delar av Business model canvas baserat pa respondenternas

svar (Figur 5).
Foretag Kitchenware By Tareq Taylor| VD Linda Mode
Moderbolag Ipinium Mikael Wallborg
Tareq Taylor Delgare |1 areq Taylor
Non-stick Forlangda kundrelationer
A Ugnsaker bortom koptillfallet genom
Diskmaskinssaker tiansteerbjudande
Livslang hallbarhet
Community genom digital
) 8 Grnfntt producerad av atervunna Kundrelationer Platform: R.eceptdeln.ing.
(A) Hallbar premium non- aluminiumburkar extra funktioner, erbjudanden
stick stekpanna med flertal
kvalitativa funktioner Finnspang
(B) Ekologiskt halbart ~ C L,_:g:hnd R
producerad utan jungfrulig ) o —
resursutvinning 5 Ommalt_ung. av belaggning Digital plattform
Virdeerbjudande Nedsmittning
(C) Sociatt hallbart (1)Konsument bestaller ny beldggning Aterforsaljare
producerad i Sverige via digital plattform
(2) Ommalad stekpanna levereras til Restauranger
(D) Designad for konsument med hjalp av posten, SO
rekonstruktion ¢ (3) Konsument placerar foraldrad Sociala medier
) Mol | cirkulrt 6 stekpanna i befintlig kartong som
G PIELT T (4) Skickas tilbaka til producent for Atertagande: Incitament
rekonstruktion och ommalning i
(5) Nasta kunds bestalining Den hallbarhetsmassigt
medvetne kunden som
Kundsegment 5 gesatter kvalitet och har
matlagningsintresse.
Intdktstrommar
Alternativ 1: Manatlig prenumeration a S0kr
Alternativ 2: Grundpris @ 1300kr + Ombelaggning a 400kr
Alternativ 3: Hogre grundpris a 1800kr + tva inkluderade ombelaggningar

Figur 5, Kitchenware by Tareq Taylor’s védrdeerbjudande, kundrelationer, kanaler, kundsegment och
intéktstrommar (Egen figur designad utifran delar av Business model Canvas (Osterwalder & Pigneur

2010), baserad pa personlig kommunikation med Wallborg & Mode)

3 (Linda Mode, personlig kommunikation, 8/4, 2020)
4 (Mikael Wallborg, personlig kommunikation, 7/4, 2020)
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4.2 Viktiga faktorer enligt affarsutvecklares och hallbarhetschefers
perspektiv
4.2.1 Affarsutvecklare

De affarsutvecklare som intervjuats ir:
e Sonja Andrén fran Innovatum
e Sofia Strom fran GU Ventures
e Ali Tabrizi frén Johanneberg Science Park

4.2.1.1 Externa faktorer

En grundlidggande extern faktor som influerar utformningen av cirkuldra affirsmodeller i
startups som béde Andrén® och Strom® poéngterar, r bristen pa historiskt underlag. Trots att
intresset for en Overgang till en mer cirkuldr ekonomi konstaterats, finns det fa etablerade
cirkulira foretag att ta lirdom av. S&vil Tabrizi’ som Andrén® podngterar att en viktig faktor
att ta hinsyn till dr existerande forutséttningar. Tabrizi’ menar att forutséttningarna for startups
med cirkuléra affairsmodeller dr begransade pé grund av det faktum att vi befinner oss i en linjar
fossilbaserad ekonomi. Enligt Andrén® préglas de existerande forutséttningarna av otillrackliga
lagar och regler samt att marknaden &nnu inte dr tillrdckligt mogen for det relativt nya konceptet

cirkularitet, vilket hon dock tror kommer dndras.

Savél Strom® som Tabrizi’ beskriver hur klimatdebatten har 6kat manniskors medvetenhet
kring hallbar utveckling, men Tabrizi’ menar att detta inte nddvéndigtvis genererat en méarkbar
beteendeforindring hos konsumenter. Tabrizi’ belyser problematiken kring att skapa en
marknad och efterfrdgan for cirkuldra virdeerbjudanden utifrdn rddande konsumtionsmonster.
Tabrizi’” menar att det beror pd en langsam &terkoppling d& konsumenter inte alltid ser eller
paverkas av konsekvenserna av sin konsumtion. Vidare hdvdar Tabrizi’ att det inte finns ett
specifikt kundsegment for cirkulédra 16sningar utan att det snarast finns manga olika mélgrupper
och ménga olika produkter och tjanster. Malgrupperna agerar olika i olika val, och enligt

Tabrizi’ ar det svért att generalisera da det ofta &r branschspecifikt.

4.2.1.2 Interna faktorer

Strom® poéngterar att en cirkulédr affarsmodell inte nodvandigtvis innebér ett héllbart bolag.

Savil Strom® som Tabrizi’ hdvdar att det ar viktigt for startups att faststilla en

5 (Andrén, personlig kommunikation, 15/4, 2020)
6 (Strém, personlig kommunikation, 6/4, 2020)
7 (Tabrizi, personlig kommunikation, 6/4, 2020)
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héllbarhetsdefinition. Genom att ta reda pa sin positiva och negativa paverkan utifran de tre
héllbarhetsdimensionerna kan foretaget sdkerstilla att det faktiskt dr hallbart. Utdver en
grundlig kartldggning av foretagets paverkan, anser sévil Strom® som Andrén’, att en tydlig
och stark vision dr en framgéangsfaktor. Startups som lyckas std fast vid och inkorporera sin
héllbara vision i bolaget kommer med storre sannolikhet lyckas skapa langsiktigt hallbar

fordndring enligt Strom. Vikten av ett 1angsiktigt perspektiv styrks av Andrén’.

Tabrizi!'® menar att det krdvs omfattande intern kunskap och teknisk expertis for att etablera
cirkuldra koncept. Han menar att den cirkuldra produkten bor vara designad for isdrtagning.
Savil Andrén’ som Tabrizi!® patalar vikten av att skapa goda samarbeten for att genom
industriell symbios mdjliggoéra cirkuldra processer och lansering av cirkuldra produkter.
Gillande utformning av produkter och tjanster tilligger Strom® vikten av kommunikation och
kontinuerlig aterkoppling med potentiella kunder for att sédkerstélla etablerat behov pa
marknaden. Tabrizi!® menar att konsumenter véljer att agera hallbart sdvida det finns
incitament, det ska vara litt att gora rétt. Strom menar att foretag kan skapa incitament for
konsumenter genom att kommunicera hur ett hallbart cirkulirt vardeerbjudande skiljer sig fran
ett konventionellt. Vidare menar Tabrizi!” att det dr viktigt att skapa tillit till varumérket vilket

kan leda till att betalningsviljan 6kar.

“Om det finns tillit dd kan jag till och med betala hogre pris for att fa en produkt som jag
litar pd. Men det dr mer i forsta motet med ett varumdrke eller en produkt dir jag kanske
handlar med hjdrtat. Men sen mdste produkten leverera som vilken produkt som helst.”

(Tabrizi, personlig kommunikation, 6/4, 2020)

Tabrizi!® framhéller att konsumenter initialt kan handla med hjértat, men att det krdvs att

produkten levererar god kvalitet for att konsumenten ska aterkomma till varumaérket.

4.2.2 Hallbarhetschefer

De héllbarhetschefer som intervjuats ar:
e Kevin Gelsi fran Nudie Jeans
e Erik Pettersson fran Inrego

8 (Strém, personlig kommunikation, 6/4, 2020)
9 (Andrén, personlig kommunikation, 15/4, 2020)
10 (Tabrizi, personlig kommunikation, 6/4, 2020)
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4.2.2.1 Externa faktorer

En extern faktor som bade Gelsi'! och Pettersson'? belyser dr problematiken kring existerande
forutséttningar. Trots att marknaden utvecklas &r det enligt respondenterna svart att etablera
effektiva returfloden pa grund av bristande tekniker och infrastruktur. Petterson'? menar att
dagens konsument inte &r redo for produkttjanstsystem, vilket skulle kunna underlétta
returflodet, d& det finns ett implicit véirde i 4gandeskapet. Pettersson'? beskriver att kunden ofta
ar bekvdm och att dess konsumtionsmonster praglas av vanor, vilket leder till en langsam
beteendeforandring. Enligt Gelsi!! har konsumtionsmonstret borjat fordndras dd konsumenter
blivit allt mer medvetna om sin miljopaverkan och han ser en 6kad efterfrdgan pa restaurerade
produkter. Enligt Gelsi'! dr det typiska kundsegmentet personer med héllbarhetsintresse, som

dessutom har ekonomisk mdjlighet att betala for ‘héllbarhet’.

4.2.2.2 Interna faktorer

Béda Gelsi!! och Pettersson!? podngterar att en véletablerad hallbarhetsvision och att foretaget
styrs utifrén ett 1dngsiktigt perspektiv, maste vara vil forankrat i hela verksamheten for att
framgangsrikt etablera cirkuldra affairsmodeller. Dessutom menar Gelsi'! att en viktig faktor
for att framgangsrikt skapa en marknad for cirkuldra produkter dr design. Problematiken kring
att skapa en marknad och efterfragan for cirkuldra virdeerbjudanden menar Pettersson'? kan
anses bero pd att det saknas tillrdckligt med information. Pettersson'? anser att det ar en
utmaning for foretag att lyckas dvertyga och bevisa for konsumenter att det mer hallbara
alternativet inte gors pa bekostnad av kvalité och funktionalitet. Till skillnad frén Pettersson'?
menar dock Gelsi!! att det finns mycket information tillgéngligt, och att det snarast saknas
tillrdckligt starka incitament for att konsumenten skall vilja det héllbara alternativet. Savél
Gelsi!! som Pettersson!? anser att ett starkt incitament &r pris. Medan Gelsi!'! menar att ett
cirkulért viardeerbjudande bor vara tillrackligt dyrt for att konsumenten ska uppleva kdpet som
en investering sa menar Pettersson!? att priset for en restaurerad produkt bor vara ldgre dn for

en konventionell.

Vidare tror Gelsi'! att en viktig faktor dr goda kundrelationer vilket han menar kan skapas
genom att f4 kunden att forsté sin del i den cirkuldra processen. Pettersson!? framhéller ocksa
att goda kundrelationer dr en viktig faktor for foretag med cirkuldra affirsmodeller och

fortydligar genom att poédngtera att konsumenten ar sdvil kund som leverantor. Pettersson!?

1 (Gelsi, personlig kommunikation, 14/4, 2020)
12 (Pettersson, personlig kommunikation, 7/4, 2020)
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hévdar att goda kundrelationer etableras via omfattande kommunikation, och att det krivs
mycket manuell hantering for att nd ett potentiellt kundsegment. Pettersson!? framhéller att for
att lyckas nad konsumenter och etablera goda kundrelationer krivs fordndrade
kommunikationsmonster. Istéllet for att diskutera cirkuldra koncept och restaurerade produkter
som gammalt eller nytt, bor kommunikationen handla om produktens faktiska funktion eller
icke-funktion, och om produkten fyller ett behov eller ¢j, enligt Pettersson!®. Dessutom anser
Gelsi'* att det ar viktigt att lyckas skapa ett ansikte och kinsla for vad foretaget representerar

och dédrigenom etablera ett starkt varumérke.

4.2.3 Analys
4.2.3.1 Externa faktorer

Blank (2013) argumenterar att startups sérskiljer sig at fran etablerade foretag och att
utformningen av affarsmodeller dirmed bor vara annorlunda. Att startups har andra
forutsittningar styrks av samtliga respondenter. Problematiken Blank (2013) framhéaller kring
att startups uppmuntrats arbeta efter samma logik som stora etablerade foretag kan antas bero
pa bristen av historiskt underlag, en faktor som Strom och Andrén poidngterar. Dessutom
framhaller Tabrizi och Andrén existerande forutsdttningar som en bidragande faktor i
problematiken vilket styrker Blanks (2013) argumentation. Linder och Williander (2015)
hévdar att en utmaning fOr att etablera cirkuldra affirsmodeller &r att sékra ett effektivt
returflode. Detta styrks av Gelsi och Pettersson som patalar att existerande forutsittningar ar
en faktor som kan fOrsvéra ett effektivt returflode. Linder och Williander (2015) menar att
foretag bor behalla dgandeskapet ver sina produkter genom att infora produkttjanstsystem for
att sdkra ett returflode. Pettersson & sin sida hdvdar att konsumenter inte &r redo for

produkttjénstsystem dé det finns ett implicit vérde i dgandeskapet.

Pearce (2009) och Michaud och Llerena (2011) menar att kunder blir allt mer miljdémedvetna
och att det gynnar foretag med cirkuldra virdeerbjudanden. Detta styrks av flera respondenter,
dock pétalar ett flertal att en tydlig fordndring 1 konsumtionsménster d&nnu inte kan utldsas trots
okad medvetenhet. Till skillnad frdn majoriteten av respondenterna ser Gelsi en tydligt vixande
trend. Pearce (2009) hédvdar att det finns flera specifika kundsegment for cirkuldra
véirdeerbjudanden och att dessa har olika skal till varfor de vill kopa restaurerade produkter.

Detta styrks av majoriteten av respondenterna som uppfattar att det finns ett specifikt

13 (Pettersson, personlig kommunikation, 7/4, 2020)
14 (Gelsi, personlig kommunikation, 14/4, 2020)

30



kundsegment for cirkuldra vardeerbjudande. Dock menar Tabrizi att man inte kan identifiera
ett generellt kundsegment for restaurerade produkter utan att ett flertal aspekter pdverkar

konsumentens val.

4.2.3.2 Interna faktorer

Geissdoerfer m.fl. (2018) hdvdar att affirsmodeller aktivt maste verifieras om de ar hallbara
eller ej. Detta styrks av bdde Strom och Tabrizi som podngterar vikten av en tydlig
hallbarhetsdefinition for att sékerstélla att foretaget faktiskt &r héllbart. Enligt Geissdoerfer
m.fl. (2018) &r ett av karaktdrsdragen for en hallbar affirsmodell att denne har ett langsiktigt
perspektiv. Detta dr nagot som Pettersson och Andrén framhéller vara en viktig faktor.
Utmaningar avseende teknisk expertis som Linder och Williander (2015) belyser, framhéller
dven Pearce (2009) som dessutom lyfter vikten av intern kunskap. Vikten av teknisk expertis
och intern kunskap styrks av Tabrizi som anser att det dr viktiga faktorer for att mojliggora
restaurering av produkter och cirkuldra processer. Linder och Williander (2015) poédngterar
dven att en utmaning avseende cirkulédra affarsmodeller dr att marknaden &r trendkénslig och
framhaller vikten av tidlos design. En faktor som styrks av Gelsi som menar att design &r ett
satt att differentiera sig pa marknaden. Linder och Williander (2015) belyser ocksa vikten av,
och utmaningen med, att skapa samarbeten och partnerskap for cirkulédra processer. Vikten av
samarbeten @r en faktor som sdvil Tabrizi som Andrén ockséd podngterar och menar kan vara

nddvindig for att tillgodose behovet av kunskap och teknisk expertis i viardekedjans alla led.

Blank (2013) foresprakar ett iterativt forhallningssédtt med konsumenter. Att kontinuerligt
kommunicera och aterkoppla med kunder framhélls dven som viktigt av Pearce (2009) och
Michaud och Llerena (2011). Detta styrks av respondenterna som menar att kommunikation ar
en av manga viktiga faktorer for att lyckas skapa en marknad och efterfrigan for restaurerade
produkter. Pearce (2009) anser dven att en framgangsfaktor &r formégan att skapa goda
kundrelationer. Vikten av kundrelationer ér en faktor som styrks av Pettersson som podngterar
att konsumenten dr savél kund som leverantdr och dven Gelsi som betonar vikten av att
engagera kunden i de cirkuldra processerna. Michaud och Llerena (2011) menar att tydlig
information péverkar huruvida konsumenter véljer restaurerade produkter fére konventionella.
Vikten av relevant information ér en faktor som lyfts av majoriteten av respondenterna.
Michaud och Llerena (2011) konstaterar att det finns en oro bland konsumenter att det
‘héllbara’ valet gors pa bekostnad av kvalitet och funktionalitet. En faktor som styrks av

Pettersson som menar att tydlig och informativ kommunikation krévs for att bevisa motsatsen.
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Michaud och Llerena (2011) podngterar &ven att ett starkt varumérke kan pédverka
konsumenternas betalningsvilja. Detta &r en faktor som styrks av Tabrizi och Gelsi som menar

att formedling av ett ansikte och kénsla for foretaget kan skapa #illit till varumdrke.

Faktorer som affdrsutvecklare och héllbarhetschefer framhallit men som inte aterfinns i det
teoretiska ramverket dr vikten av vision och incitament. Samtliga identifierade faktorer utifran
affarsutvecklares och héllbarhetschefers perspektiv sammanstélls i tabell 7. Tabellen pavisar
likheter och skillnader mellan respondenterna samt med det teoretiska ramverket. Berdrda

faktorer d4r numrerade och subfaktorer framhéller hur respektive faktor blivit omnadmnd.
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Tabell 7, Sammanstéillning av viktiga faktorer enligt affarstutvecklare & hallbarhetschefers

perspektiv och teori.

Tabnzi, Jehanneberg
Science Park
Gelsi, Nudie Jeans
Pettersson, Inrego
Linder & Williander
Michaud & Llerena

» Strom, GU Ventures
Pearce

> Geissdoerfer m.fi.

+ Historiskt underiag

2 Existerande forutsattningar
= Linjér fossibaserad ekoromi
- Mogen marknad
- Effekin returfidde x x x
- Srupkontext x
- Otirdckig begstiftning x x

3 Konsumtionsménster X X | X X X X
- Langsam Sterkopplng x
- Overtygelse x
- Okad medvetenbet/eflerrdga x x x x x

4 Kundsegment X X X X X
- BefovamiLat %
- Ej eosterande x
- Exislerande x x
- Halbarhetsmedvelen med pargar x

> X Andrén, Innovatum
> > Blank

>
>
>
>

-

>
»

5 Hallbarhetsdefinition X X X
- Halbarhetsdimensionerra x x
6 Vision X X X X
7 Kunskap X X
8 Design
- Desigr %r isartagring
- Tidos estetick x
- Differentierande x
9 Teknisk expertis
10 Samarbeten X
11 Incitament for kund X
- Latt ot gora ritt
- Kornmuikation x x
~ Pris
12 Tillit till varumarke X X X
13 Langsiktigt perspektiv X X X X
14 Kommunikation & Information X X | X X X
- Kund&terkopplirg x x x x
= Maruvell hantering
15 Kundrelationer X X X

>
>
>

X X X b
x
x
x

»
»

»
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4.3 Viktiga faktorer enligt konsumentperspektiv
4.3.1 Marknadsundersokning

Syftet med marknadsundersdkningen var att identifiera viktiga faktorer for Kitchenware by
Tareq Taylor att ta hinsyn till vid utformning av deras cirkuléra affirsmodell utifran potentiella
kunders krav och forvintningar. Respondenterna har antingen ett uttalat matlagningsintresse

eller ett uttalat hallbarhetsintresse (Tabell 6).

4.3.1.1 Virdeerbjudande

Samtliga respondenter stéller sig positiva till Kitchenware by Tareq Taylors vardeerbjudande.
Respondent 2 uttrycker att anvéinda atervunnet material och att kunna forlénga livslangden
genom att restaurera stekpannan &r rétt i tiden. Respondent 4 podngterar att anvindningen av
aluminiumburkar lockar hen specifikt. Dock uttrycker de vikten av att kvaliteten pa stekpannan
méste sékerstéllas for att de ska vara villiga att kdpa den. Samtliga respondenter framhéller att
den restaurerade stekpannans kvalitet maste vara likvérdig eller 6verstiga en konventionell och
att den efter restaurering behaller hog kvalitet avseende sdvil beldggning som undersida samt
handtag. Respondent 3 menar att det slitage den cirkulerade restaurerade stekpannan utsatts for
inte far Overstiga det slitage av den stekpanna som vederborande skickat tillbaka. Ingen av
respondenterna uttrycker en motvilja till att anvdnda en restaurerad stekpanna som ndgon annan
nyttjat innan, utan uppfattar héllbarhetsaspekten som ett mervarde och incitament till att kdpa
den. Samtliga uttrycker @ven att stekpannan ska produceras 1 Sverige skapar ett mervirde och
ytterligare incitament for att kopa den. Vidare dr samtliga respondenter positiva till att
véirdeerbjudandet innefattar enkla processer genom smart distribution och smidiga returflden,
vilket de ocksd anser &r ett incitament. Dock poédngterar respondent 3 att hen hade uppskattat

om stekpannan skulle levereras och hamtas vid hens dorr, istéllet for postombud.

Samtliga respondenter beskriver att de dger olika typer av stekpannor, varav alla innehar en
non-stick stekpanna. Hos tre av fyra respondenter dr non-stick stekpannan gjord utav teflon,
trots att de ocksa uttrycker sig kédnna till teflonets giftiga egenskaper. Gjutjarnspannan ar
representerad hos tre av fyra respondenter varav den fjdrde innehar en rostfri non-stick
stekpanna istdllet. Samtliga respondenter poédngterar att de foredrar gjutjirnspannor samt
rostfria non-stick stekpannor med motivet av savél hog kvalitet som livslangd. Respondent 3
och 4 specificerar att val av stekpanna beror helt pa vilken ravara eller matrétt som skall tillagas
och lyfter ocksa flera kvaliteter med non-stick stekpannorna for att mdjliggora struktur och

konsistens pa kinsliga ravaror. Respondent 4 beskriver sin anvéndning enligt foljande
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“Ska man steka en kottbit eller ha en konstant virme sd tycker jag gjutjdrn haller bdittre,
och de hdller ju dven i ldngden. Gjutjdrnspannan har jag haft sen 2007 tror jag, och den
haller ju superbra. Och sa har vi en liten gjutjdrnspanna ocksd som vi képt pd en loppis
och slipat upp med en stdalborste och sen oljat in, sd den dr ju som ny igen liksom. De har
ju en livslingd som dr hur lang som helst bara man tar hand om den. Men sen om man
tdnker steka fisk sd foredrar jag nog en teflonpanna, for steker man fisk eller skaldjur just
for att det dr kinsligare i texturen och ldittare att sdtta sig. Har man da lite smuts i en
gjutjdrnspanna sa sdtter det sig istdllet. Det krdvs lite mer teknik att steka i gjutjdrn dn i
en teflonpanna skulle jag sdga.” (Respondent 4, personlig kommunikation, 5/5, 2020)

Respondent 4 framhéller hdrmed kvalitet och livslingd som viktiga faktorer, men ocksé att det
ar en del av hllbarhetsaspekten da hen fortydligar att gjutjirnspannor inte har ndgon begrénsad
livsldngd savida de tas om hand. Flertal funktioner ansags viktiga hos en stekpanna, varav
mdjlighet att anvénda stekpannan i ugn ndmndes av samtliga respondenter. Att stekpannan kan
diskas i1 diskmaskin ansags inte vara av storre vikt. Utdver anser respondent 2 att tyngden pa
stekpannan &r viktig och respondent 3 pétalar betydelsen av att den ska tala hoga temperaturer

utan att sla sig.

4.3.1.2 Kundsegment och Kundrelationer

Samtliga respondenter beskriver ett intresse av matlagning, men lagar mat i olika stor
utstrdckning. Samtliga respondenter uttrycker dessutom att hallbarhet dr viktigt for dem men
héllbarhetsaspekten aterspeglas pd olika sdtt i deras konsumtionsmdnster. Respondent 1

uttrycker svarigheten med att konsekvent agera utefter sin virdegrund.

“(D)et dr viktigt for mig att kdnna att min vardag kan funka utan att man gor ett gigantiskt
avtryck vad gdller energi och miljopaverkan. Sa det har att gora med vilka val man gor till
vardags, hur man anpassar sig, vad man viljer att konsumera och inte, i matvdg, resor.
Men sen har man vil dubbelmoral ibland, att resa gor ju jag gdrna men att resa har ju stor
paverkan. Jag dr nog duktig pd smdsakerna i vardagen men inte sd mycket pd de stora
sakerna som egentligen dr det viktigaste. (Respondent 1, personlig kommunikation,

28/4, 2020)

Aven respondent 2 uttrycker att hallbarhet influerar hens konsumtion och berittar att hen girna
koper hogkvalitativa gjutjirnspannor pa secondhand. Respondenten pavisar att hen indirekt

inkorporerar héllbarhet genom att vilja stekpannor som héller ldnge.

4.3.1.3 Kanaler

Vikten av att exponera produkten pa bred front, savél i butik och webbshop, tydliggors av

respondenternas olika konsumtionsmonster. Majoriteten foredrar att handla 1 butik for att kdnna
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och se pd produkten innan kdp, den fjirde respondenten beskriver att inkdp sker via
yrkeskontakter. Dock patalar flera av respondenterna att faktiskt inkdp sker via webb da det

ofta innebdr ett 14gre pris och mojlighet att jamfora stekpannor sinsemellan.

Respondenterna beskriver att varumairket inte anses vara en avgdrande faktor vid inkdp av
stekpannor utan att valet bygger pa huruvida de kan sikerstdlla produktens kvalitet.
Respondenterna framhaller att kommunikation och information angiende foretag och
produkter &r viktigt. Produktens kvalitet sékerstélls genom jdmforelser och rekommendationer
sdsom bist-i-test ddr produkter virderas av oberoende parter. Majoriteten av respondenterna
tar till sig nya varumérken genom sociala medier, foretrddesvis Instagram. Respondent 1
beskriver minimalt med efterforskning medan respondent 2 beskriver eftersokning av
information och jamforelser via web och miljdorganisationers faktautdrag. Flera av
respondenterna uttrycker dock att de gérna dtervédnder till samma varumérke om dess produkt
levt upp till den kvalitet de soker da det inte krdver lika mycket efterforskning. Géllande
kommunikation och information angdende foretag och produkters héllbarhetsniva foredrar
respondenterna med professioner med fokus pé hallbarhet tredjepartscertifieringar. Respondent
1 uttrycker 14g tillit till varumérke med egna héllbarhetscertifieringar och menar att dessa ofta

kan vara en form av greenwashing. Respondent 2 beskriver liknande &sikter och sdger

“Tredjepartscertifieringar kdnns ju mer pdlitligt det tycker jag generellt. Sen far man vdl

sdtta sig in i vad varje foretag stdr for. Men jag tror att det krdvs ett kontrollorgan for att

det ska vara trovdrdigt. [...] Dd dr man ocksd transparant pd ett annat sditt.” (Respondent

2, personlig kommunikation, 28/4, 2020)
Utifrdn respondenternas svar gar det att utldsa att tredjepartscertifieringar skapar okad
legitimitet samt okad tillit till varumérket. Respondenterna med uttalat matlagningsintresse
patalade istéllet vikten av relaterbar information. Respondent 3 exemplifierade med publicerat

koldioxidutsldpp pa forpackning samt i butik och webshop, medan respondent 4 uttryckte att

intressevickande fakta genom storytelling fangade hens intresse.

4.3.1.4 Intaktsstrommar

Samtliga respondenter framhéller att sidvida kvalitet kan sékerstéllas dr de beredda att betala ett
pris som &r lika hogt eller hogre for en hallbar stekpanna &n for en konventionellt producerad.
Samtliga respondenter uttrycker att inkdp av stekpannor gors sillan. De tva respondenter som
har hogst kopfrekvens pé stekpannor kdper en ny vart femte ar. Vidare berittar respondenterna

att de dger stekpannor som gatt i arv eller som de fatt i present. De olika kostnadsalternativ som
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presenterats genererar olika reaktioner. Alternativ 1: Prenumeration foredras av savil
respondent 2 som respondent 4. Respondent 2 menar att den manadsvisa kostnaden é&r
forsumbar, respondent 4 menar att det alternativet ger konsumenten ett val i och med mojlighet
att avsluta prenumerationen ndr helst hen Onskar. Dock poédngterar hen att det bor
kommuniceras och informeras om stekpannan da ska skickas tillbaka till producent alternativt
kopas loss for restviarde innan kdpet gar igenom. Bédgge respondenterna patalar dock att
alternativ 2 ocksa hade varit aktuellt. Respondent 1 vill & sin sida hellre betala genast och inte

lasa upp sig pd en prenumeration. Detta star ocksa respondent 3 for som sdger

“(D)et handlar om att ha fysiska grejer pd abonnemang, det vill jag inte. Sdg att jag dker
till Spanien pd tva veckor semester, dd tar jag ju inte med mig stekpannan men Spotify kan
jag ju fortfarande anvinda, eller Netflix. Ska man ha ndgot som kostar jimt ska man ocksa
kunna anvinda den jamt.” (Respondent 3, personlig kommunikation, 29/4, 2020)

Respondent 3 uttrycker istdllet att hen gdrna hade sett mdjlighet att vdlja mellan alternativ 2
eller 3 i butik. Hen tydliggdr ocksé vikten av att tydligt kommunicera vilka villkor som géller

for de olika alternativen for att inte vilseleda sina kunder.

4.3.2 Analys
4.3.2.1 Virdeerbjudande
For att framgangsrikt definiera ett virdeerbjudande menar Osterwalder och Pigneur (2010) att

foretag maste identifiera vilket behov det fyller pd marknaden, vilket 4ven Blank (2013)
hidvdar. D4 alla respondenter i dagsldget har en non-stick stekpanna, och att majoriteten
dessutom framhaéller att de har en teflonstekpanna trots vetskap om dess negativa effekter,
pavisas non-stick stekpannans funktion i koket. Dessutom framhéller alla att de vérdesétter
héllbarhet i1 deras dagliga konsumtion. Detta tyder pd att Kitchenware by Tareq Taylor har
identifierat ett verkligt behov av en hallbar non-stick stekpanna. Michaud och Llerena (2011)
konstaterar att konsumenter uttryckt en oro att de gor hallbara val pd bekostnad av kvalitet och
funktionalitet. Denna oro kan utldsas i respondenternas svar och styrker Michaud och Llerenas
(2015) pastdende. Respondenterna diskuterar vikten av kvalitet i olika stor utstrickning, men
samtliga podngterar att ingen dr beredd att vilja det hallbara valet pd bekostnad av kvalitet och
funktionalitet. Ocksa Pearce (2009) har konstaterat att konsumtionsmonster avseende
restaurerade produkter paverkas av produktens /ivs/ingd, da han menar att konsumenter kdper
restaurerade produkter for att undvika nya inkdp. Detta &terspeglas i ett flertal av
respondenternas svar da de foredrar gjutjdrnspannor pd grund av deras hoga kvalitet samt att

de haller linge. Michaud och Llerena (2011) framhaller att konsumenter viljer den ‘hallbara’
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produkten framfor den konventionella om denne dr medveten om respektive miljomassiga for-
och nackdelar. Detta styrks av respondenterna som anser att savél miljoméssiga som sociala
héllbarhetsaspekter dr incitament for att kopa stekpannan. Linder och Williander (2015)
framhéller att det dr en utmaning att etablera effektiva returfloden. Detta dterspeglas dock inte
1 respondenternas svar som uttrycker att Kitchenware by Tareq Taylors distributionsfloden

verkar smidiga och ér ett ytterligare incitament.

4.3.2.2 Kundsegment och Kundrelationer

Pearce (2009) hédvdar att det finns specifika kundsegment for restaurerade produkter, vilket
Linder och Williander (2015) styrker, och som aterspeglas i Kitchenware by Tareq Taylors fall.
Det potentiella kundsegment foretaget har identifierat styrks av respondenternas svar da
samtliga stéller sig positiva till att kopa restaurerade produkter och foretagets cirkuldra
véirdeerbjudande. D4 hilften av respondenterna har ett uttalat matlagningsintresse och hélften
ett uttalat hallbarhetsintresse kan de anses passa in i det kundsegment Kitchenware by Tareq
Taylor definierat. Bdde Michaud och Llerena (2011) och Pearce (2009) menar att konsumenter
ar mer medvetna och att detta aterspeglas i deras konsumtionsmonster. Detta styrks av samtliga
respondenter som inkorporerar héllbarhet vid inkdp, dock poédngterar en respondent att hens
‘héllbara’ virdegrund inte alltid &terspeglas i konsumtionsmonstret. Osterwalder och Pigneur
(2010) podngterar vikten att identifiera hur kundrelationer ska uppritthallas och Pearce (2009)
hévdar att det kan vara resurskrdvande att etablera. Kitchenware by Tareq Taylor &mnar skapa
en community dar deras kunder ska ha moéjlighet att ta del av kunskap och erbjudanden. Vikten

av att etablera relationer till foretag aterfinns dock inte i respondenternas svar.

4.3.2.3 Kanaler

Blank (2013) hivdar att startups bor kontinuerligt kommunicera och dterkoppla med potentiella
kunder vid utformningen av sin affirsmodell, och for att lyckas nd ut till kunder menar
Osterwalder och Pigneur (2010) att foretag maste ta reda pd hur kunder vill bli nadda.
Kitchenware by Tareq Taylor &mnar etablera och nyttja ett flertal kanaler, och vikten av att
marknadsfora produkten pé bred front aterspeglas i respondenternas svar. Information om nya
varumdrken tar respondenterna till sig via framforallt sociala floden eller rekommendationer,
men respondent 2 uttrycker ocksd vikten av extern objektiv fakta, for att skapa tillit till
varumérket. Michaud och Llerena (2011) anser att tillit till varumérke &r en viktig faktor for att
konsumenter ska vilja den restaurerade produkten. Kitchenware by Tareq Taylor anser att de

grundat foretaget med ett starkt varumairke och att det borde underlétta for att skapa en marknad
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och efterfrdgan. Respondenterna havdar dock att varumérke inte &r en avgorande faktor vid val
av koksprodukter, men patalar ocksé att sdvida ett varumérke associeras med kvalitet atergar
de ofta till samma varumérke istéllet for att prova nytt. Det senare styrker det Michaud och
Llerena (2011) hévdar. Forfattarna patalar vikten av tydlig kommunikation och information
avseende savil hallbarhets- som kvalitetsaspekter. Aven detta styrks av respondenternas svar.
Majoriteten av respondenterna uttrycker att de har hog tillit till externa parter sdsom
tredjepartscertifieringar, bédst-i-test eller personliga rekommendationer. Vikten av att

konsumenten ska kunna relatera till den information som ges pétalas av respondenterna.

En faktor som respondenterna framhaller som viktig men som inte dterfinns i det teoretiska

ramverket dr hur dterforsdljning ska ske.

4.3 .2 .4 Intaktsstrommar

Enligt Michaud och Llerena (2011) &r konsumenter inte beredda att betala mer for en
restaurerad produkt. Majoriteten av respondenterna pavisar dock att de, i motsats till vad
Michaud och Llerena (2011) hidvdar, ar beredda att betala samma pris eller mer sdvida det finns
incitament. Michaud och Llerena (2011) hdvdar ocksé att konsumenter, om medvetna om en
restaurerad produkts miljomaéssiga fordelar, inte undervérderar en restaurerad produkt. Detta
aterspeglas i respondenternas svar som samtliga pastar sig vara intresserade av Kitchenware by

Tareq Taylors virdeerbjudande.

En faktor som respondenterna framhaller som viktig men som inte dterfinns i det teoretiska
ramverket dr vilken prismodell foretaget bor anvénda. Kitchenware by Tareq Taylors forslag
pa prismodeller genererar olika respons, dock dr alternativ 2 populérast. Samtliga identifierade
faktorer utifran marknadsundersokningen sammanstills i tabell 8, vilken framhaller likheter
och skillnader respondenterna emellan samt med det teoretiska ramverket. Berorda faktorer &r

numrerade och subfaktorer framhéller hur respektive faktor blivit omnamnd.
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Tabell 8. Sammanstillning av viktiga faktorer utifran marknadsundersokningen och teori.

i kY ]
s - ]
tiglelz| 53 3
§% 5§ 0y oz ~
8 & % 8|y ¥ g8 3
'E = é =
g & & 22 & 5 & 2
1 Kvalitet X X X X X
2 Livsiangd X |x [x [x i
3 Behow av produkt X X X X |X
4 Funktion X X X X |X X
« Ugnsaker x x x x
- Dsvmasnssaker
Vist x
Hanterbar x
« Temperaturidig x
5 Incitament f&r kop X X X X X
« L am geea malt x x
« Effeiimt returfode x x x x x
- Habbarhelsaspekt x x x x x
« Narproducerad x x x x
& Kundsagment X X X X X X
« Habbarhels ntresse x x x
« Natagningsintesserad x x
7 Kundrelationer X X
8 Konsumtionsmonster X X X X X X
« Okad medvelenhet/cfierfraga x x x x x x
« Svirt alt agera efter virdegrund X
g Aterforsaljning X X X X
- Butixsinkop x x x
« Webbinscp x x x x
10 Varumarke X X X X X
11 Kommunikation & Information X X X X |X X X
« Tredjepartiscertifiorng x x
- Basttest x x x x
« Reaterdbar ndormaton
« Sccala meder x
- Exterra faklagranskare x
12 Pris X X X X
13 Prismodeil X X X X
« Allerratiy 1 x x
« Mllermativ 2 X X X X
« Allerratiy 3 x x




5 Diskussion

Resultatet pavisar ett flertal faktorer vilka kan anses viktiga att ta hdnsyn till vid utformning
av cirkuldra affdirsmodeller i startups, vilket bidragit till okad kunskap inom ett relativt
outforskat fdlt. Forstudien av det nystartade foretaget Kitchenware by Tareq Taylor pavisar
hur en cirkuldr affdrsmodell kan utformas i praktiken. Vidare diskuteras resultatet utifran en
storre kontext samt utifran likheter och skillnader mellan de olika perspektiven.

5.1 Affarsutvecklares och hallbarhetschefers perspektiv

Resultatet av den forsta delstudien framhaéller savil externa som interna faktorer som kan anses
viktiga fOr startups att ta hinsyn till vid utformning av cirkuléra affarsmodeller for att skapa en

marknad och efterfrdgan.

5.1.1 Externa faktorer

Ett flertal externa faktorer som framhalls av studiens resultat kan anses préiglas av samhéllets
struktur, kultur och Sveriges politik. Trots att dessa faktorer ligger utanfor startups kontroll ar
de viktiga att ta hdnsyn till vid utformning av cirkuldra affirsmodeller dd de begrédnsar
mdjligheten att skapa en marknad och efterfrigan for cirkuldra virdeerbjudanden. Dessa
faktorer kan anses ligga till grund for den ldngsamma &vergingen frin en linjér till en cirkulédr
ekonomi da begridnsningarna implicit avskricker startups. Viljan att 14gga resurser pa cirkuldra
processer reduceras pd grund av en osdkerhet kring okontrollerbara faktorer. Att skapa en
marknad och efterfragan utgér ocksa fran externa faktorer som berdr foretags link till dess
potentiella kunder. I studien géir &sikterna isdr gdllande huruvida startups med cirkuldra
véirdeerbjudanden bor rikta sig mot ett specifikt kundsegment eller ej for att skapa en marknad
och efterfragan. De dvergripande resultaten tyder dock pa att det fortfarande finns anledning
att rikta sig mot ett specifikt kundsegment i linje med vad tidigare forskning argumenterat for,
déd marknaden dnnu inte dr fullt mogen for cirkuldra koncept. Att tid och rum péverkar
konsumentens inkdp pdvisar ett komplext samband mellan faktorerna kundsegment och
konsumtionsmonster. De  resultat Pearce  (2009) uppmirksammade avseende
framgangsfaktorer och konkurrensfordelar i koppling till cirkuléra processer, vilket forfattaren
hivdade skulle driva pd trenden mot en mer cirkulidr ekonomi, lyftes i ljuset av datidens
lagkonjunktur. Med detta som bakgrund kan en omstdllning mot en cirkuldr ekonomi anses
sarskilt relevant 1 radande tider dd en lagkonjunktur prognostiseras folja pdgdende pandemi,

och Sverige bor se dver inhemska resurser och tillgdngar.
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5.1.2 Interna faktorer

Resultatet av studien pévisar ett flertal interna faktorer som underléttar och sdkerstdller att
startups kan skala upp och vixa i linje med héllbara cirkuldra processer. Att forankra en tydlig
vision har inte uppmarksammats av tidigare forskning avseende cirkuléra affirsmodeller, men
framhalls i studien som en grundlidggande faktor for att framgéngsrikt skapa en marknad och
efterfragan. I en startupkontext kan det anses viktigt da startups verlag moter och influeras av
ett flertal intressenter vid utformning av sina affarsmodeller. Studien pdvisar dven ett flertal
interna faktorer kopplade till den operationella driften och de cirkulédra processerna i linje med
tidigare forskning. Flera av faktorerna kan kopplas till de externa faktorer som identifierats
vilka begransar utvecklingen och uppskalning av foretag med cirkuldra affairsmodeller. Att de
hér faktorerna aterspeglas 1 sévil tidigare forskning som studiens resultat pavisar vikten av

kunskap for att kunna skapa framgéngsrika cirkuléra processer.

Framtrddande 1 uppsatsen ar vikten av tydlig kommunikation och information, vilket styrker
tidigare forskning kopplat till betalningsvilja. Att konsumenter ofta har en forutfattad mening
kring att det ‘héllbara’ valet gors pd bekostnad av kvalitet och funktionalitet, vilket kan anses
forsvara mojligheten att skapa en marknad och efterfrigan for restaurerade produkter,
tydliggors i undersdkningen. Orsaken till konsumenters fordomar kan antas grundas i den status
restaurerade produkter har pa marknaden. Vikten av omfattande kommunikation och
information som betryggar kundens kop utifran savél hillbarhet som kvalitet och funktionalitet,
ar darfor pataglig. Hur kommunikationen ska ske beror pa typ av bransch och vérdeerbjudande,
och generaliserande strategier gar inte att utldsa av studiens resultat. Vidare har vikten av en
annorlunda terminologi pétalats for att skapa en marknad och efterfrdgan for restaurerade
produkter. Istdllet for att tala om restaurerade produkter utifrdn termer som ‘begagnad’ och
‘lagad’, s& bor kommunikationen handla om produktens funktion och vérde. Detta skulle kunna

hdja den status restaurerade produkter har pa marknaden.

Da restaurerade produkter konkurrerar p4 samma marknad som konventionella kréavs tydliga
och fordelaktiga incitament for att konsumenter enkelt ska vélja det ‘hallbara’ valet, vilket
framhalls i studiens resultat. Om startups lyckas skapa starka incitament och goda l&ngsiktiga

kundrelationer till sitt varumérke, kan de driva pa dvergangen mot en cirkuldr ekonomi.
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Utifrén resultatet av studien kan komplexa kopplingar mellan externa och interna faktorer
utldsas vilka till viss del himmar dvergéngen till en mer cirkuldr ekonomi. Det framhalls att
startups med cirkuldra affirsmodeller begrinsas av externa faktorer, vilka f{Orsvérar
mojligheten att framgéngsrikt etablera cirkuldra processer. De externa faktorerna ar svéra for
startups att pdverka da de hérleds frdn den samhalleliga kontexten. Dérav pavisas vikten av att
startups med cirkuldra affairsmodeller framst tar hdnsyn till de interna faktorer som foretaget i

storre utstrackning kan paverka, vilket i lingden dven kan péverka de externa faktorerna.

5.2 Konsumentperspektiv

Resultatet av den andra delstudien framhaller faktorer avseende de delar av Business model
canvas som berorts, vilka kan anses viktiga for Kitchenware by Tareq Taylor att ta hinsyn till

vid utformning av cirkuldra affarsmodeller for att skapa en marknad och efterfragan.

5.2.1 Virdeerbjudande
Resultatet tyder pd att Kitchenware by Tareq Taylor har identifierat ett verkligt behov av en

héllbar non-stick stekpanna da undersokningen pavisar non-stick stekpannans sjélvklara plats
i koket. Dessutom synliggdrs teflonpannans genomslag hos konsumenter trots deras
medvetenhet om teflonets hilsovadliga effekter. Aven om Kitchenware by Tareq Taylors
cirkuldra viardeerbjudande 1 undersdkningen fétt ett positivt gehdr, kan en viss skepsis utlésas.
De resultat marknadsundersokningen framhaller, terspeglar vad tidigare forskning hivdar, och
pavisar ett visst tvivel kring restaurerade produkter och deras kvalitet bland konsumenter.
Darfor bor Kitchenware by Tareq Taylor sdkerstilla stekpannans kvalitet och funktionalitet.
Undersokningen pavisar vikten av specifika funktioner vari betydelsen av livsldngd &r tydligt
patalat. Dessa funktioner kan vara direkta incitament for konsumenten att vilja Kitchenware
by Tareq Taylors stekpanna framfor en konkurrents. Att ta hdnsyn till dessa incitament kravs
dé Kitchenware by Tareq Taylor trots allt konkurrerar pad samma marknad som konventionella
stekpannor. Unders6kningen framhaller specifikt vikten av att skapa incitament vilka integrerar
de héllbara aspekterna av stekpannan da det kravs for att skapa ett ytterligare mervirde av

‘hallbarhetsnivan’.

5.2.2 Kundsegment och Kundrelationer

D4 undersokningen visar ett positivt gehdr angdende det cirkuldra vérdeerbjudandet

Kitchenware by Tareq Taylor planerar att lansera, pdvisas att det potentiella kundsegment som
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foretaget identifierat kan antas vara korrekt. Trots att studien inte undersokt alternativa
kundsegment till foretaget, kan det antas finnas fler, dd tidigare forskning belyst ytterligare
motiv for inkdp av restaurerade produkter &n endast hallbarhet. Resultatet konstaterar att
liknande vérdeerbjudanden inte anammats tidigare av de potentiella kunderna. Detta kan anses
bero pé att det finns ett begrdnsat antal produkter som bygger pa liknande cirkuldra grunder,
eller att cirkuldra alternativ i realiteten direkt eller indirekt valts bort. Vidare pavisar studiens
resultat att konsumenter inte alltid agerar efter sin vdrdegrund. Anledningen till ett
inkonsekvent beteendemonster kan antas grundas 1 att intressen och bekvédmlighetsaspekter kan
std 1 konflikt med varandra. Trots att det kan argumenteras att Kitchenware by Tareq Taylor
har identifierat ett korrekt kundsegment framhélls dérfor vikten av att forsta hur tid och rum
paverkar konsumenternas inkdp. For att framgangsrikt skapa en marknad och efterfrdgan bor

Kitchenware by Tareq Taylor sékerstélla att det &r /dtt att gora det ‘hallbara’ valet.

Resultatet av undersokningen pévisar inte att relationen mellan konsument och foretag ér av
stor betydelse for konsumenter. Detta kan anses grundas i att djupa kundrelationer traditionellt
inte varit av lika stor vikt i linjdra processer och vid kop av konventionella produkter. Cirkuldra
virdeerbjudanden bygger till skillnad frdn linjdra, pa relationen mellan konsument och
producent for att mojliggora returfloden. Att Kitchenware by Tareq Taylor har formulerat
strategier for att skapa goda kundrelationer kan dirfor anses sdvil nodvéandigt som positivt for
att lyckas engagera kunder i en cirkulér process. Dock kan det antas kridvas mycket resurser att

etablera kundrelationer vilket Kitchenware by Tareq Taylor bor ta i beaktning.

5.2.3 Kanaler

Resultatet av studien pévisar vikten av att Kitchenware by Tareq Taylor lyckas etablera
informativ kommunikation som betryggar kunden att det ‘héllbara’ valet inte gors pa bekostnad
av kvalitet och funktionalitet. Vikten av att vara ndrvarande pa aktuella kanaler &r till synes
viktigt for att skapa ett intresse, men i slutindan grundar konsumenter sina val pé kvalitativa
rekommendationer till vilka de hyser fortroende, vilket dterspeglas i studiens resultat. Vidare
framhaller resultatet att konsumenter gédrna vill se och kdnna pd en produkt i butik innan
kopbeslut. Detta blir desto mer pétagligt gédllande Kitchenware by Tareq Taylors restaurerade
stekpanna, da en viss skepsis finns kring ordet restaurerad och dess innebdrd. Detta kan antas

grundas 1 viljan av att forsoka sdkra kvalitet. De faktorer som framhélls avseende Kitchenware
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by Tareq Taylors virdeerbjudande, kan ge en indikation pa hur stekpannan bor presenteras och

marknadsforas.

5.2.4 Intdktsstrommar

Resultatet av studien pévisar, i motsats till tidigare forskning, att konsumenter &r villiga att
betala ett lika hogt eller hogre pris for en restaurerad produkt sdvida kvalitet kan sdkerstillas.
Det pévisar dven att val av prismodell kan pdverka konsumenten, vilket utvecklar tidigare
forskning som inte belyst denna faktor. Att resultatet av studien pavisar att respondenterna har
olika preferenser géllande prismodell kan tyda pd att prisfrdgan inte nddvéndigtvis beror pé
produktkategori, utan snarare pd konsumentens personliga kontext. Att det dessutom visar att
betalningsviljan for en restaurerad produkt dr hogre &n vad tidigare konstaterats kan tyda pa en
skiftning och utveckling i konsumenters attityder gentemot restaurerade produkter. Baserat péa
studiens resultat kan Kitchenware by Tareq Taylors plan att lansera en restaurerad stekpanna

tillhdrande ett premiumsegment antas bli framgéngsrik.

5.3 Likheter och skillnader

Flera av de faktorer som lyfts i den forsta delstudien kan ocksd utldsas vara samstimmig med
med de som framhalls i den andra delstudien. Detta tydliggor vikten, och ger en mer nyanserad
bild, av faktorerna da de framhélls utifrdn tvd olika perspektiv. Resultatet av den forsta
delstudien lyfter faktorer som framforallt berér startups operationella drift och dess mojlighet
att strategiskt och praktiskt lyckas utforma cirkuldra processer i syfte att skapa en marknad och
efterfragan. Resultatet av den andra delstudien belyser & sin sida vikten av att Kitchenware by
Tareq Taylor tydliggor vilket varde erbjudandet faktisk tillfor konsumenten och att det hallbara
valet inte gors pd bekostnad av kvalitet och funktionalitet. Resultatet tyder pd en inneboende
osédkerhet gentemot cirkuldra processer och garantin for att restaurerade produkter faktiskt kan
sta for samma kvalitet som konventionella produkter. Detta har dven belysts av den forsta
delstudien som en utmaning, d4 det dr svért att framgangsrikt kommunicera ut och overtyga

potentiella kunder.

De forutfattade meningar och férdomar gentemot cirkuldra processer och produkter som kan
uttydas i resultatet kan kopplas till startups existerande forutséttningar, vilket framhalls av den
andra delstudiens resultat. Anledningen till skepsisen kan antas grundas i att konsumenter

véirderar en produkts livsldngd utifrdn en linjér tidslinje. Den langsamma foréndringen i
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konsumtionsmdnster och fortlevnaden av den linjéra ekonomin grundas inte uteslutande i
infrastrukturella barridrer, men i konsumenters uppfattning om huruvida produkter oaktat blir
samre med tiden och att de per definition inte kan restaureras till sitt ursprungliga skick. For
att overbrygga denna problematik kan startups nyttja atgérder i form av att tydligt kommunicera
hur produktens virde 6kar med hjalp av restaurering och samtidigt integrera konsumenten i de
cirkuldra processerna utan att ligga ansvar pd densamme. Detta skulle kunna mojliggéra en
effektiv 6vergdng mot en cirkuldr ekonomi och underldtta for att nd internationellt uppsatta
mél. Med hjélp av effektiv och diversifierad kommunikation kan startups formedla sévél
kvalitet som hallbarhetsaspekter till ett flertal olika typer av konsumenter. Den forsta delstudien
podngterar vikten av att konsumenten behover ett mervérde som i sig blir ett starkt incitament
for att ta steget och vilja det héllbara valet. Finns det tillrdckligt starka incitament i form av
ekologiska vinster for miljon, sociala vinster for samhillet och ekonomiska vinster for
konsumenten 1 frdga, samtidigt som konsumenten inte behdver gora avkall pa tid, energi, eller

kraft, kan det antas mdjliggora en foréndring i konsumtionsmdnstret.

Studiens resultat framhaller viktiga faktorer, men de kan inte prioriteras pa en generaliserande
niva dé var bransch och virdeerbjudande paverkar och péverkas av de olika av faktorerna pa
olika sétt. Faktorerna samspelar, dverlappar och motstrider till synes varandra beroende pé hur
foretagets virdeerbjudande och affarsmodell utformas. Dérav ér det desto viktigare for startups
att ta hansyn till samtliga vid utformningen for att kunna skriaddarsy cirkuldra affairsmodeller.
Samtliga faktorer som identifierats utifran de tvd perspektiv som belysts pavisar sdvil likheter
som skillnader med tidigare forskning. Likheterna tyder pa att ett flertal av faktorerna ar av
generisk karaktdr och dr viktiga att ta hdnsyn till oavsett foretagskontext. Skillnaderna pavisar
dock att det finns specifika faktorer for startups men att dessa kan paverkas av bransch och
virdeerbjudande. Dirfor kan inneborden av de faktorer som identifierats baserat pa
Kitchenware by Tareq Taylors cirkuldra virdeerbjudande konstateras till stor del specifika for
foretaget. Daremot kan faktorerna vara applicerbara i de flesta startups for att skapa en marknad

och efterfrigan, savida de utvérderas baserat pd varje startups unika kontext.

Att uppsatsen belyser faktorer utifran tva olika perspektiv kan argumenteras pavisa en mer
omfattande bild av den komplexitet som visar sig intressenter emellan. En mer djupgaende
forstaelse hade kunnat skapas genom avgrénsning till ett perspektiv, vilket dock inte genererat
en lika nyanserad bild av problematiken. Det selektiva valet av respondenter i

marknadsundersokningen har 6kat uppsatsens validitet och sdkerstdllt relevanta svar, i1 vilka
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viktiga faktorer har urskilts. Faktorer har kunnat identifieras utifran den kvalitativa metodik
som anvénts men resultaten hade kunnat styrkts och forankrats i en stdrre population med hjilp
av kvantitativa medel, sdsom den patinkta enkidten. Detta hade kunnat bidra med o6kad
forstaelse huruvida faktorerna aterfinns i en storre kontext. Dock har den kvalitativa metodiken
mdjliggjort mer djupgdende analyser angdende varfor faktorerna anses viktiga och dven
mdjliggjort identifiering av nya faktorer, vilka inte berdrts av tidigare forskning. For att
underldtta dvergdngen fran en linjdr ekonomi till en cirkuldr krévs det ytterligare forskning
kring cirkuldra affirsmodeller i1 startupkontext. Trots att ett flertal faktorer som kan anses
viktiga vid utformning av cirkuldra affirsmodeller har identifierats i denna uppsats kan det
antas finnas fler. For att f4 en Okad forstéelse kring identifierade faktorers innebord och
betydelse, samt en hdgre generaliserbarhet krivs det ytterligare forskning med en kvantitativ

metodik.
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6 Slutsats

Féljande presenteras de slutsatser som kan dras baserat pd resultatet av uppsatsen och forslag
pd vidare studier framhdlls.

Ett flertal viktiga faktorer for startups att ta hinsyn till vid utformning av cirkuldra
affarsmodeller for att skapa en marknad och efterfragan har identifierats. Forstudien av det
nystartade foretaget Kitchenware by Tareq Taylor, belyser hur en cirkulédr affirsmodell kan
utformas i praktiken. Femton externa och interna faktorer har identifierats viktiga for att skapa
en marknad och efterfrigan utifran affarsutvecklares och héllbarhetschefers perspektiv. Tretton
faktorer har identifierats viktiga for Kitchenware by Tareq Taylor att ta hdnsyn till utifran ett
konsumentperspektiv for att skapa en marknad och efterfragan. D4 flera faktorer aterspeglas i
biagge perspektiven har totalt nitton faktorer identifierats utifran studiens resultat (Tabell 9).
Faktorer som framhalls utifrdn bagge perspektiven likvdl som med det teoretiska ramverket ar
existerande forutsdttningar, kundsegment, kommunikation & information, tillit till varumdrke,
och incitament. Da dessa faktorer aterspeglas i de olika perspektiven och det teoretiska
ramverket kan de anses vara av storst vikt att hdnsyn till vid utformning av cirkuldra
affarsmodeller for att skapa en marknad och efterfrigan. Uppsatsen har dven framhéllit faktorer
som vision, incitament, dterforsdljning och prismodell, vilka inte berorts av tidigare forskning
och ddrmed anses bidra till 6kad forstéelse kring utformning av cirkuldra affairsmodeller
specifikt 1 en startupkontext. Samtliga nitton faktorer kan dock anses generaliserbara, men
innebdrden av respektive faktor kan anses beroende av varje startups unika kontext och
cirkuldra affirsmodell. D4 inga tidigare studier genomforts avseende utformning av cirkuldra
affarsmodeller i startups, har denna uppsats bidragit till 6kad kunskap om vilka faktorer som

paverkar dess utformning, samt en ny infallsvinkel.

6.1 Vidare forskning

For att underldtta och mojliggora en snabbare dvergang till en mer cirkuldr ekonomi anser
forfattarna till denna uppsats att det krévs vidare forskning avseende utformning av cirkuldra
affarsmodeller 6verlag och i startups specifikt. P4 grund av problematikens komplexa karaktér
kréavs vidare forskning i &mnet for att mdjliggora utformning och implementering av cirkuldra
affarsmodeller 1 storre utstrickning. Ytterligare undersokning av specifika foretag med
cirkuldra affirsmodeller kan tydliggéra hur utformning och implementering av cirkuldra
affarsmodeller kan ske i praktiken, vilket kan underlétta for foretag som &r 1 initialt skede. En

annan utgangspunkt for vidare forskning ar de specifika faktorer som uppsatsen framhallit, men
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vars respektive innebdrd vidare bor undersokas. For att underldtta for startups att skapa en
marknad och efterfraga for cirkuldra processer och restaurerade produkter anses ytterligare
forskning nddviandig avseende konsumentbeteende, da detta séllan dr konsekvent med
konsumenters uttalade virdegrund. Avslutningsvis bor cirkuldra virdeerbjudanden ocksé
undersokas utifran en foretagskontext dir det ekonomiska viardet av hallbarhet vidare studeras
dé resultatet av uppsatsen skiljer sig fran tidigare forskning vilket kan tyda pé ett trendskifte

bland konsumenter.

Tabell 9. Sammanstillning av viktiga faktorer
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hallbarhetschefer

1 Historiskt underlag

2 Existerande férutsattningar

3 Konsumtionsmonster

4 Kundsegment

5 Hallbarhetsdefinition

6 Langsiktigt perspektiv

7 Teknisk expertis & Kunskap

8 Design

9 Samarbeten

10 Kommunikation & Information
11 Kundrelationer

12 Tillit till varumarke

13 Vision

14 Behov av produkt

15 Kuvalitet, Funktion och Livslangd
16 Incitament

17 Aterforsélining

18 Pris

19 Prismodell

X
X X Teorier
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X X X X X X X X X
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Bilaga 1 - Intervjufrdgor Affarsutvecklare

Allméint

Vilken typ av inkubator?

Vad ér din yrkesroll och ansvarsomraden?
Vad ér hallbarhet enligt dig?

Startups overlag

Hur arbetar ni med startups?

Har ni négra kriterier for att borja arbeta med ett startup? Vad krévs fran deras sida?
Vilka dr framgéngsfaktorerna for ett nystartat foretag enligt din mening?

Vilka dr de storsta utmaningarna for nystartade foretag?

Hallbara startups
Finns det en héllbarhetstrend bland startups? Hur ser den ut?
- Arbetar startups med hallbara l9sningar for att méta 6verkonsumtion och ohallbara
produktionsmonster?
Hur arbetar startups med hallbarhet?
Inkluderas héllbarhet i er coaching? Pa vilket sitt?
Har ni arbetat med startups med cirkuléra affirsmodeller?

Marknad & Efterfrigan
Hur ser marknaden ut for startups som arbetar med hallbara 16sningar/produkter?
- Finns det en efterfragan pé héllbara 16sningar/produkter?
Vad stéller konsumenter for krav pa dessa startups?
Vad har de for forvéntningar pé dessa startups?
Hur nar startups ut till konsumenter? Via vilka kanaler?
- Vilka kdper hallbara produkter?
Finns det nagra generella resurser/attribut startups bor ha for att lyckas etablera sig pd marknaden?

Vad ér ditt tips till ett nystartat foretag som fokuserar pa héllbar produktion for att lyckas né ut till
konsumenterna?
Hur tror ni att det kommer se ut framdver? (+15 ar)

Ovrigt:
Vill du tillagga ndgot inom d&mnet som du anser viktigt att beréra?



Bilaga 2 - Intervjufragor Hallbarhetschefer

Allméint
Beritta kort om dig sjélv och din yrkesroll.
Hur definierar du hallbarhet?

Foretaget
Beritta kort om foretaget.
- Hur och nir det startades.
- Affarsmodell - vad &r vanligast, hyra eller kopa
- Hur ser era samarbeten ut?
- Hur arbetar ni med leverantorer och distribution?

Hallbarhet
Hur arbetar ni med hallbarhet?
- Internt
- Externt
Vilka utmaningar har ni stott pd med en cirkulér affarsmodell?
Vilka utmaningar tror du att nystartade foretag med cirkulédra afférsmodeller moter idag?
Vad tror du krévs for att en omstéllning till en cirkulér ekonomi ska lyckas?
Vilka attribut tycker du att en cirkulér affirsmodell bor ha for att lyckas?

Virdeerbjudande
Vad ir foretagets syfte pd marknaden?
- Vilket varde skapar ni?
Vilket behov fyller ni och er produkt? For vilka/vem?
Vad utmérker er produkt och tjanst, jamfort med konkurrenterna?

Kundsegment
For vilka skapar ni vérde?
Vilka ér era viktigaste kunder?
Vilket kundsegment vénder ni er till?
- Vilka karaktérsdrag har segmentet?
Vad tror ni &r den storsta drivkraften for konsumenter att kdpa restaurerade produkter?
Vad tror du krévs fran foretags sida for att konsumenter ska vara villiga att kopa sddana produkter?

Kanaler

Genom vilka kanaler tror ni att era konsumenter vill bli kontaktade/uppmérksammade pé er produkt?
Hur gor konkurrerande foretag?

Vilken metod tror ni fungerar bést?

Vilka utmaningar moéter ni pa marknaden?

Vad tror ni &r viktigt for att lyckas pd marknaden?

Kundrelationer

Hur skaffar, behaller och utdkar ni er kundkrets?

Har ni négra etablerade kunder redan?

Ser ni kunderna som integrerade i er affarsmodell? Hur?
Vad fér ni for respons och feedback av era kunder?

Hur tror du marknaden kommer se ut framover? (+15 ar)



Bilaga 3 - Intervjufragor Kitchenware by Tareq Taylor

Allméint

Beritta kort om dig sjélv

Vilken ér din yrkesroll?

Hur definierar du hallbarhet?

Beritta kort om bakgrunden till foretaget?

Virdeerbjudande

Vad ir foretagets syfte pd marknaden?

Vilket virde skapar ni?

Vilket behov fyller ni och er produkt? For vilka/vem?

Vad utmérker er produkt och tjanst, jamfort med konkurrenterna?

Produktinformation
- Material?
- Tillverkning?
- Funktion?
- Pris?
- Andra attribut?

Kundsegment
For vilka skapar ni vérde?
Vilka &r era viktigaste kunder?
Vilket kundsegment vénder ni er till?
- Vilka karaktérsdrag har segmentet?

Kanaler

Genom vilka kanaler tror ni att era konsumenter vill bli kontaktade/uppmérksammade pa er produkt?
Vilken metod tror ni fungerar bést?

Hur kan er produkt marknadsforas pa ett subtilt men slagkraftigt sétt?

Vilka utmaningar tror ni att ni kommer méta pa marknaden?

Vad tror ni &r viktigt for att lyckas pd marknaden?

Kundrelationer

Hur planerar ni skaffa, behalla och utoka er kundkrets?
Har ni négra etablerade kunder redan?

Ser ni kunderna som integrerade i er affarsmodell? Hur?

Samarbeten (Nyckelpartners)

Vilka samarbeten &r nodvéndiga for att ni ska kunna leverera ert vérdeerbjudande?
Vilka &r era leverantorer?

Vilka resurser far ni av era samarbeten?

Vilka nyckelaktiviteter kommer dom ni samarbetar med utfora?

Nyckelresurser

Vilka resurser kraver ert vardeerbjudande?
- Kundrelationer
- Distributionskanaler
- Intédkter

Nyckelaktiviteter
Vilka aktiviteter kraver ert erbjudande?



- Kundrelationer
- Distributionskanaler
- Intékter

Kostnader

Vilka dr de storsta/viktigaste kostnaderna kopplat till er affdrsmodell?
Vilka nyckelresurser ér dyrast?

Vilka nyckelaktiviteter dr dyrast?

Intikter

For vilket viarde betalar man faktiskt for?
For vad betalar de nu?

Vad ér era forvéintade intdkter?

Hur ser er prismodell ut?

Hallbarhet

Hur kan er produkt klassas som héllbar?
Vilken miljopéverkan kommer ni att ha?
Hur planerar ni att arbeta med hallbarhet?



Bilaga 4 - Intervjufrigor Marknadsundersokning

Alder
Yrke

Matlagning

Ar du intresserad av matlagning?

Hur ofta lagar du mat?

Vad har du for typ av stekpannor i dagslaget?
Vilken typ foredrar du?

Kop av stekpanna

Du behdver en ny stekpanna. Hur gér du tillviga?
- Var? (butik/nétet/secondhand?)
- Efterforskningar/spontankop?

Vilka faktorer/egenskaper prioriterar du i produkten?
- Kvalité
- Pris
- Varumdrke
- Hallbarhet
- Varden dr producerad
- Att den kan diskas i diskmaskin
- Att den gdr att anvinda i ugn
- Funktion (vdrmeledningsformdga)

Ar varumirke viktigt for dig?
- Hur tar du dig an ett nytt varuméirke? kdpa ett varumérke du inte testat innan?

Hur ofta kdper du en ny stekpanna?
I vilket prisspann befinner sig stekpannan du kdper?

Hallbarhet

Ar héllbarhet viktigt for dig? Pa vilket sitt? Varfor? Hur visar sig det hir?
Vill du ge exempel pa héllbara val du gor i din vardag?

Koper du produkter som dr gjorda av atervunnet material? Varfor?

Koper du begagnade produkter? Varfor?

Hyr/leasar du nigra produkter i dagslaget?

Vilka produkter skulle du kunna ténka dig att kopa restaurerade? Varfor?
Léagger du stor vikt vid schyssta tillverknings villkor? Varfor?

Hur mycket ar du villig att betala for en stekpanna dér producenten kan garantera hallbar och cirkulér
produktion?

Hur skulle du vilja bli informerad om produkters hallbarhetsniva?

Har du reflekterat 6ver hallbarhet vid kop av koksprodukter?

Kitchenware by Tareq Taylor

Till hosten kommer Kitchenware by Tareq Taylor lansera sin forsta produkt. En non-stick stekpanna
som dr producerad i Sverige av atervunna aluminiumburkar helt utan PFAS dmnen. Tanken &r att
stekpannan ska hélla livet ut genom att man kan f& ny beldggning pa den nér pannan é&r sliten.

Vad ér ditt spontana intryck av den héir idéen?

Stekpannan kommer att tillhora premium segmentet av stekpannor. Den kommer kunna anvéndas i
ugn, samt diskas i diskmaskin. Stekpannan kommer siljas bade via webb och i butik. Nér pannan ér



sliten behdver du inte sldnga och kdpa ny stekpanna, utan du gar istéllet in pa foretagets hemsida och
bestiller en recoating. En annan ommalad stekpanna skickas d& ut med posten och den gamla skickas
tillbaka i samma kartong. Med en san hér stekpanna kommer du bara behdva kdpa en stekpanna.

Vad ér ditt spontana intryck av detta?
Vad skulle krévas for att du skulle kopa en restaurerad stekpanna som ndgon annan anvént tidigare?

Kitchenware by Tareq Taylor har olika forslag p& hur stekpannan ska séljas.
Alternativ 1. Prenumeration

Kunden betalar en ménadsavgift

Alternativ 2. Grundpris + recoating

Kunden koper stekpannan och betalar sedan for varje ny beldggning.
Alternativ 3. Hogre grundpris som inkluderar tvé recoatings

Vilket alternativ foredrar du? Annan?
Ar det hér en produkt som hade varit intressant for dig?
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