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som utanfor verksamheten. Nya digitala
afférsmodeller tar form och utmanar gamla
strukturer, dir nya konsumtionsbeteenden
snabbt kan édndra forutsittningarna for alla
typer av verksamheter.

Detta kan exemplifieras si hir: "In
2015 Uber, the world’s largest taxi company
owns no vehicles, Facebook the world’s most
popular media owner creates no content,
Alibaba, the most valuable retailer has no
inventory and Airbnb the world’s largest ac-
commodation provider owns no real estate”.

Om man inte redan gjort det bérjar det
med andra ord bli hiig tid att ta den digitala
utvecklingen och sociala medier paallvar.

Enallt mer uppkopplad viirld stéller
helt nya krav pa de flesta verkesamheter.
Utmaningarna kommer att 6ka trycket pa
organisationer utifran, men det ér inne i
organisationernasom attitydfériandringar
och anpassningsarbetet méste ske. Hittills dr
det nog manga som skakat av sig den digitala
utvecklingen med att det ir mest appar och
sociala medier som unga ménniskor haller
pi med.

Och det dr klart att alla bolag kanske inte
kommer att utsittas for digitala utmanare,
men de flesta bor i alla fall ta hojd for det. Fér
vem kunde exempelvis fér nigra dr sedan
forutse att taxidgare i Stockholm, och andra
storre stdder, skulle utmanas av ett ameri-
kanskt app-bolag.

Idag pratas det en hel del om "exponen-
tial companies”, varav de som nimndes tidi-
gare ir nigra tydliga exempel pd. Det 4r bolag
med extrem tillvixt som kan komma fran
ingenstans och sla undan benen pa befintliga
aktorer. I kombination med "exponential
information” skapas en énnu snabbare ut-
veckling, som redan i dag paverkar branscher
-men iallt stérre utstrickning kommer

att gora det framover. Om man inte bejakar

"Andemeningen i
begreppet digital
darwinism’ kommer
att leva kvar.”

dessa starka trender dr risken att manga
bolag kommer att se sina affirsmodeller
implodera.

Ett gemensamt namn padessa trender
kan vara digital darwinism, som kommer
frdn skriften " The rise of Digital Darwinism
and the fall of business as usual”, férfattad
av Brian Solis. Enligt Solis uppstar "digital
darwinism™ niir teknologi och samhiille
fériindras snabbare dn férmigan att anpassa
sig till eller leda utvecklingen. Utgangspunk-
ten for det naturliga urvalet ér att bara vissa
foretag kommer att dverleva - de som har
eller investerar i riitt kompetenser.

Det kan vara ldtt att ta till sig att vi befin-
ner oss mitt i den digitala eran, mensvart att
forstd hur den kommer att paverka er verk-
samhet. Eller som Solis skriver; ”Still, there’s
ageneral lack of urgency and understanding
preventing acceptance that Digital Darwi-
nism is real. Changes in customer hehavior
and expectations don’t affect businesses
until they do.”

Ilikhet med andra spadomar om framti-
den kommer naturligtvis en del av det som
beskrivs i “The rise of Digital Darwinism and
the fall of business as usual” att visa sig vara
fel nir man om négra ar tittar tillbaka. Det
ir dock min 6vertygelse att andemeningen
ibegreppet "digital darwinism” kommer att
leva kvar. Och 4ven om man inte i dag vet
hur, nir eller avvem verksamheten kommer
att utmanas av maste man vara beredd.

Utan beredskap och med en organisation
som stir pd ta finns risken att man likt Nokia



Digitala affarer

och Motorola ser i stort sett hela sin mark-
nadsposition férsvinna. (Mellan 2004 och
2012 sjonk Nokias ach Motorolas marknads-
virden med dver 90%, eller motsvarande
cirka 84 miljarder dollar, samtidigt som
Apples och Samsungs marknadsvirden steg
med Gver 600 miljarder dollar.)

Jag tror att minga misstolkar begreppen
om den digitala utvecklingen. Man ser socia-
la medier och appar mest som tidsférdriv for
unga minniskor, men glémmer den inbyggda
kraften som finns i det faktum att man idag -
atminstone i teorin - genom négra klick kan
ni och paverka en stor del av jordens befolk-
ning. Det ér detta man maste forhilla sig till.
Som med alla andra foréindringar maste de
vara sanktionerade frin hogsta ledningen,
man maste leva som man lir. Det handlar om
att skapa en digital affirsplan.

En digital affirsplan bygger pa att man
redan frin planeringsstadiet viiger invilka
mdjligheter, och risker, som den digitalise-
rade virlden bar med sig. Med en allt mer
utjimnande kommunikation méste dven den
digitala affirsplanen ta sin utgingspunkt i
anvindaren/kunden, och inte tviirtom.

Genom att besvara frigor som var kun-
derna finns och hur ska vi nd dem, samtidigt
som vibejakar den digitala tid vi lever i och
de méjligheter detta innebéridag - ochiall
storre utstrickning kommer att innebiira i
morgon - och lata det genomsyra affiirspla-
nen har man kommit en ling vig.

Det kan naturligtvis vara skillnad pa om
man ska ppna en lokal affdr pd hornet eller
omman tar fram en konsumentprodukt med
tinkbara kipare i hela virlden. Men éiven




“"Det handlar mer om
att lyfta blicken och
bejaka samtiden éin att
vara extremt visionér.”

den lokala afféiren kan med en tydlig digital
strategi né kiipare pd andra platser #ni den
fysiska butiken, det handlar mer om att lyfta
blicken och bejaka samtiden én att vara
extremt visionir.

Jaghar nyligen haft forménen att £
hjilpa en mycket spinnande startup. Efter-
som jag kom in redan i ett tidigt skede, dir
man visste mer om slutproduktens speci-
fikationer &n hur man skulle né en firdig
produkt och framf6rallt hur den sedan ska
nd ut pa marknaden, har jag tagit fram en
digital affarsplan it bolaget. Jag jobbar med
kommunikation och har ett forflutet frin
finansbranschen, vilket gor att jag ser det
som oerhort viktigt att fiven viiga in andra pa-
rametrar i ett tidigt skede; hur vi vill uppfat-
tas savil brett som av potentiella investerare.
Genom att korsbefrukta olika discipliner blir
affdrsplanen samtidigt embryot till ett In-
vestment Memorandum (IM) och en férsta
kommunikationsplan.

I det kortare perspektivet kan man koppla
ihop strategiska mal med digitala afféirsmél,
men pa ldngre sikt bér man #iven se Gver det
som priiglar foretagens kultur och kiirnviir-
den; vision, mission och affiirsidé. Att koppla
ihop strategiska mil med digitala affirsmal
kan till exempel handla om att se hur man
digitalt kan stodja effektiviserings-och kost-
nadsbesparingsprogram. Det skulle kunna
rora sigom att koppla ett digitalt afFirsmal
om att utnyttja sociala medier i kundservice-
sammanhang for att minska kostnader och
trycket pd bemannade serviceenheter.

Ett annat mal kan vara att korta silj-
cyklerna genom att proaktivt bearbeta och
né nya prospekts via sociala kanaler.

Framtiden har alltid inneburit stora
mojligheter och utmaningar. S4 ir det dven
nu. Skillnaden 4r att skiften i kundbeteenden
kan gi si mycket snabbare i dag éin tidigare.
Att bara hdlla koll pa befintliga konkurrenter
réicker inte, risken #r ju att alla férsvinner
samtidigt som en ny aktér #ntrar scenen.

Att vaga ifrigasitta kriiver mod och san-
ningssigare samt ett "utifran och in”-per-
spektiv. Alla kommer inte att vara vinnare,
men den som haller en héjd beredskap och
inser att vilever i den “digitala darwinis-
mens” tidsalder har ett forsprang.

Om man inte ir med i den omstillnings-
processen kan man ligga risigt till. Manga
foretag sitter lista i gamla strukturer, vilket

| goratt fordndringsprocesser kan ta mycket

liang tid. Om man inte tidigt identifierar hur
forédndringar paverkar ens position finns
risken att snabbfotade konkurrenter, med
sma kostnadskostymer, skapar produkter
och tjénster som pa ett béittre sitt uppfyller
dagens och morgondagens konsumentbehov.

Det giller att bejaka det faktum att virl-
den fordndras snabbare éin nigonsin och att
gamla meriter snabbt kan spela ut sin roll.
Att veta vilken position man har och vill ha
vid varje givet tillfille kommer att blien
fraga om éverlevnad, nagot som bor identi-
fierasi affirsplanen.

S4 frdgan ni bor stiilla er dr: Hur digital dr
var affirsplan? m
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