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Vad ar ett Case?

Ett case utgar fran ett problem som ska |8sas och simulerar jobbet som managementkonsult. Det handlar vanligtvis
om att fatta ett beslut, [6sa ett problem eller genomféra en utvardering, men kan i princip omfatta vad som helst.

Forsta Bryt ner Samla in data Syntetisera Slutsats och
problemet problemet och analysera resultatet rekommendation
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Vad ar problemet? o Bryt ned problemeti  « Data uppskattas * Dra slutsatser fran Givet det du har kommit
Vad ar det som logiska delar som genom guesstimates data och analys fram till hittills:
klienten behsver kan angripas var fér eller ar givet * Svarar pé& fragan:
hjalp med? sig * Analyseras Vad betyder det hér  Vad borde klienten
Vad ar det matematiskt eller f&r vart problem och géra?
egentligen de vill konceptuellt dess |8sning? + Vad &r nasta steg?

uppn&”?



Olika typer av Case

De tre huvudsakliga typerna av business case ar tavlingscase, utbildningscase och intervjucase.
Alla handlar om att [6sa och presentera ett problem.

‘@’ Tavlingscase sker vid tavlingar organiserade av foretag eller utbildningsinstitutioner. De [5ses i lag
- om vanligtvis fyra studenter. Har ar [8sningen och presentationen viktiga, ofta med tillgéng till data och

— hjalpmedel p& svenska eller engelska.

Utbildningscase anvands i studier och kurser som rér strategi och féretagande. Mélet &r att visa att
du kan anvanda relevant kunskap och kursmaterial fér att analysera en situation eller [6sa ett problem.

§ Il

Intervjucase sker vid arbetsintervjuer och finns i tv& former: kandidatledda och intervjuledda. |
kandidatledda case styr du strukturen sjalv och staller nédvandiga fragor. I intervjuledda case far du
stegvis information fér att [6sa problem med mer strukturerade metoder. Har bedéms din férméaga att
tanka hégt, anteckna [8sningar och genomféra korrekta berakningar.



Att strukturera sitt tillvagagéngssatt

For att 16sa ett case effektivt maste du forst férsté problemet formulera fragestallningen ordentligt.
Bestém vilken information som ar relevant (och vilken information som &r irrelevant!)

SCQ - Situation, Complication, MECE - Mutually Exclusive, RICA
Question Collectively Exhaustive « Relevant: Delarna ska vara

+ Anvand SCQ f&r att formulera + Dela upp problemet i delar relevanta fér att besvara
rétt problem som inte &verlappar men fragan/1ésa problemet.

« Bérja med att identifiera den tillsammans tacker hela « Insightful: Delarna ska vara
nuvarande situationen och vad problemet. insiktsfulla och bidra med
som maste férandras « Delarna ska vara oberoende vardefulla insikter.

+ Identifiera sedan de av varandra (&ndring i en del « Complete: Delarna ska
komplikationer och problem paverkar inte de andra). tillsammans tacka hela problemet.
som f&rsvarar situationen. + Actionable: Delarna ska vara

« Formulera den huvudsakliga handlingsbara och méjliga att
frégan som caset amnar att paverka.
|&sa.

Co||ective|y Exhaustive

Relevant

: Insightful
Complete

_ Actionable

Mutually Exclusive



Att strukturera sitt tillvagagéngssatt

Pyramidprincipen innebar att du strukturera dina tankar utifran de viktigaste fragestallningarna i toppen

och arbetar dig ned till delkomponenter. Du kan sedan bygga dina slutsatser hypotesdrivet utifrén
delkomponenterna.

Bryt ner fragestallningen Top Down... ...och utforma dina slutsatser Bottom Up

Nar du har formulerat SCQ, Nér du har identifierat
bryt ned varje komponent delkomponenterna, bygg
systematiskt i MECE-

slutsatserna frén nerifrén och
delkomponenter och tillampa upp genom ett hypotesdrivet
RICA fér att identifiera vad

arbetssatt som utvarderar varje
som &r relevant. delproblem systematiskt.

Sub-Issue [l Sub-Issue [ Sub-Issue




Att strukturera sin hypotes

For att strukturera din caselésning effektivt, bérja med att formulera en hypotes. Anvand ett problemtrad for
att testa hypotesen genom att stélla upp logiska villkor. Hypotesen anses stémma om alla villkor uppfylls.

Att strukturera ett problem med problemtrad
« Formulera en hypotes och bygg ett logiskt argument som kan bekraftas med konkreta data.

Skillnaden mellan problemtrad och hypotestrad

o Istallet for att stalla en fragestallning utgér du frén ett svar pé& en fragestallning, dvs. du utgér fran att din
hypotes stédmmer.

« Anvand problemtradet som en grund fér att bygga upp ett hypotestrad.
+ Hypotestrédet delar upp huvudfragan i flera mindre fragor, vilket skapar under-hypoteser.

! Sub-villkor 1
\ /7
305 R
- Sub-villkor 3
Om villkor 1, 2, och 3 stammer, |j|ypotesen m_
dé& stammer hypotesen stdmmer om... T
Sub-villkor 5
Villkor 3

Sub-villkor 5



Att strukturera en presentation

« Presentationen ska félja en tydlig Top Down-struktur. Bérja med
en executive summary som tydligt formulerar din slutsats. Exempel p& presentationsstruktur

+ Hela presentationen ska félja pyramidprincipen dar du logiskt

bryter ner din 16sning med bevis. Executive Summary

SCQ

« Bevisen ska vara RICA och peka mot din slutsats. Anvénd
analyser, data och visuella element fér att dvertyga &hérarna.

Bevis 1
+ Ha action titles i presentationen som leder &héraren till :
budskapet. Det gér det &ven lattare att prata fritt. Bevis 2
« Undvik alldeles f6r mycket information p& samma slide, det (Bevis 3)
fsrvirrar mer &n det tydliggér. Om mycket information trots allt

fsrekommer i sliden kan det hjalpa att belysa vad som ar Risker och mitigering
viktigast i sliden.

Sammanfattning

« Presentationen ska vara strukturerad och tydlig. Hall en réd trad
genom att ha en agenda, inleda och avsluta med en
sammanfattning och halla huvudbudskapet tydligt genom
presentationen. Det kan &ven hjalpa att ha en “progress bar” i
presentationen som visar &hérarna var i presentationen man
befinner sig.



Att svara pa fragor

Caset pagar fortfarande under fragestunden! Fragestunden som kommer direkt efter man har presenterat sitt
case ar precis lika viktigt som sjalva presentationen. Nagra som svarar riktigt bra pé fragorna kan vinna é&ven om
deras presentation inte var bast.

« Se dver er caseldsning och f&rsék tanka igenom vad det kan finnas f&r svagheter i den. Juryn kommer géra allt
den kan fér att férséka finna brister i er [8sning, och har ni d& férberett svar pa& eventuella fragor fran juryn
kan ni verkligen glansa under fragestunden.

« Alla antaganden som gérs maste ocks& kunna férsvaras. Se till att era antaganden &r rimliga och att ni kan
argumentera f&r varfér det ar sé.

« Var arliga om juryn stéller frégor som ni inte har svar pd. Erbjud att f6lja upp efter presentationen
« Vill ni verkligen imponera p& juryn kan ni férbereda slides specifikt for fragestunden som bilagor. Det kommer

f& er att framst& som langt mycket mer férberedda. Dessa slides kan till exempel innehalla utrakningar,
figurer/grafer eller svar pa& specifika fragor som ni tror att juryn kommer att stalla.



Generella rad

« Férbered innan caset med en &versiktlig plan, arbetsomraden och en presentation ni kan utgd ifréan.

« Tank p& balansen och dynamiken i gruppen! Férdela presentationen och svaren i fragestunden s& att allai
gruppen far prata lika mycket. Tacka varandra nér ni byter talare och hjalp varandra om n&gon tappar
bort sig.

« Forsdk komma pa er "faktor x”, n&gonting unikt med er presentation som far er att sticka ut. | ménga fall
bedémer juryn en stor méngd presentationer och dé& kan en annars valdigt bra presentation latt bli “en i
mangden”.

« En totalt riskfri idé kan latt framsté som lite vél fantasilés. Vaga presentera en idé som sticker ut lite (men
som fortfarande ar rimlig givetvis!). Exempel: Om McDonalds hade velat 6ka |6nsamheten hade ett f6rslag
som "minska storleken p& burgarna med 1%” férmodligen inte fatt juryn att bérja jubla.

« Underskatta inte vikten av snygga slides.

« Trana p& presentationen innan och undvik att lasa rakt av. Ga& in i rollen som konsult och salj in er idé.

« Undvik att g& &ver tiden.

« Kom ih&g att det bara ar en casetévling! Med det menat att det inte &r p& liv och déd. Glém inte att ha kul!



_
-2 Case Frameworks




Hur man kan oka lonsamheten

Hur ska vi 6ka
|dnsamheten?

Fasta kostnader

Rérliga kostnader




Hur man kan f& verksamheten att vaxa

Véx inom nuvarande segment

Vax karnverksamheten

Fokusera p& de snabbaste véxande
segmenten

Hur kan vi f& verksamheten
att véxa?

Sélj nya produkter till existerande

kunder

Véx utanfor
karnverksamheten

Anvand vara resurser fér att n&
nya marknadssegment




Hur man kan reducera kostnader

Hur kan vi reducera
fsretagets kostader?

Minska behovet

Mot behovet med
mindre resurser

Minska kostnaderna fér
resurser

Eliminera behovet helt

Minska servicenivan

Hitta billigare alternativ

Omférhandla kostnader

Hitta billigare alternativ

Omforhandla kostnader




Om man ska gé& in p& en ny marknad

Vilka faktorer ska vi
évervaga vid

marknadsintrade?

B \/|qrknadsmaijlighet

Marknadsstorlek

Marknadstillvéxt

Konkurrenter

Kundernas behov

Potentiell
marknadsandel T

Potentiell vinst _

Vart erbjudande

Investering

Lépande kostnader

Kapabiliteter och risker

Intakter




Hur man ska lansera en ny produkt

Konkurrenter

\Velge erbjuclomcle

Produkt

Pris

valj malsegment Kundernas behov
Hur ska vi lansera var Definiera var strategi
nya produkt?

Distribution

Varumarke och
marknadsféring

— Implementation



Hur man ska prissatta en ny produkt

Rérliga kostnader

Produktens kostnader Investeringskostnader

Fasta kostnader

Upplevt varde

Hur ska vi prissatta var Produktens varde
nya produkt?

Kundernas betalningsvilja

Konkurrenter och
substitut



Om man ska férvarva ett foretag

Ska vi fsrvarva ett nytt

foretag?

Fristdende varde

- M6j|igheter och risker

Framtida intakter

Framtida kostnader

Varderingsmulitplar

Okade intakter

Minskade kostnader




Om man ska géra en investering

Paverkan pé& kostnader

Implementation

Skavi gora en ny Paverkan pd intakter
investering?




Hur man ska svara pé ett konkurrensmassigt hot

Potentiell paverkan p& Segment som paverkas
var verksamhet
Estimerad forlust

M&jlighet som Storlek
konkurrenten

stravar efter

Hur ska vi svara pd ett

konkurrensmassigt hot?

Potentiell vinst

Gor inget

Mitigera

Méjlig respons Justera

Aterskapa eller kopiera

Samarbeta



Hur man ska optimera en process

Kartlagg nuvarande
process

Eliminera
Reducera kostnader

' : Studera varije steq i »
Hur ska vi optlrrr;era en ] 9 Oka effektivitet
process f processen

Oka kvalitet

Framtidsestimera

I Implementation
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SWOT

SWOT-analys &r ett strategiskt verktyg som anvénds fér
att identifiera och analysera styrkor, svagheter, Positive Negative
méjligheter och hot fér ett féretag eller situation.

Strengths: Internt positiva aspekter som féretaget goér
bra och som ger férdelar éver konkurrenter.

Strengths Weaknesses

Internal

Weaknesses: Internt negativa aspekter som kan vara
till nackdel och som féretaget behsver forbattra.

Opportunities: Externt positiva faktorer i omgivningen
som féretaget kan utnyttja f6r att férbattra sin position.

Opportunities Threats

Threats: Externt negativa faktorer som kan utgéra

O
[
|
o
)
X
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risker och som féretaget bér vara medveten om och
planera fér att hantera.




PESTEL

PESTEL &r en analysmodell som anvands fér att identifiera och
forstd de makroekonomiska faktorer som péaverkar ett féretag.

Political: Politiska beslut och lagar som péaverkar
verksamheten, s&dsom skatter, handelsrestriktioner och po|itis|<
stabilitet.

Economic: Ekonomiska faktorer som péverkar képkraft och
ekonomisk tillvaxt, s&som inflation, rantor och vaxelkurser.

Social: Sociokulturella aspekter som paverkar marknaden,
s&som demogratfi, livsstil och utbildningsnivé.

Environmental
Technological: Teknologisk utveckling och innovationer som
kan paverka verksamheten, s&som automatisering och

forskning.

Technological

Environmental: Mi|j6aspe|<ter och h&”barhetsfr&gor, inklusive
k|imatf6rdndringar och mi|j6|agstiftning.

Legal: Lagliga faktorer och regelverk som féretaget maste
fslja, sésom arbetslagstiftning och konsumentskydd.



Porter’s Five Forces

Porter’s Five Forces analyserar marknaden utifran fem faktorer
for att bedéma branschens attraktivitet och underlatta
strategisk analys:

Konkurrens mellan befintliga aktérer: Graden av rivalitet
bland aktérer i branschen. Hég konkurrens kan leda till priskrig
och innovationskapplépning.

Leverantorers forhandlingsstyrka: Leverantérers férméaga att
héja priser eller minska kvaliteten. F& och unika leverantérer
dkar deras styrka.

Kunders férhandlingsstyrka: Kunders férmaga att pressa
priser och kréva battre kvalitet. F& men stora kunder har stérre
styrka.

Konkurrens fran nya aktérer: Risken att nya féretag skar
konkurrensen. Héga intradesbarriarer minskar detta hot.

Substitut for varan eller tjansten: Risken att kunder valjer
alternativ. Ju fler substitut, desto stoérre hot.

Leverantorers

forhandlings-
styrka

Konkurrens
fran nya
aktérer

Konkurrens
mellan
befintliga

aktérer

Substitut for
varan eller
tj@nsten

Konkurrenters
forhandlings-
styrka
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Finansiell Analys

Omsattning
Omsattningen representerar ett féretags totala férsaljning under ett ar. Det ar viktigt att jamféra med tidigare ar
for att forsta foretagets tillvaxt och halsa.

Fasta och rorliga kostnader
Fasta kostnader &r konstanta oavsett produktionens volym, medan rérliga kostnader varierar med produktionen.

Vinst / forlust
Vinst eller férlust indikerar om féretaget ar ekonomiskt I6nsamt:

Vinst = Omsattning - Totala kostnader

Avkastning pé investeringar (ROI)

Kan snabbt och tydligt visa hur attraktiv en eventuell investering &r. En hég ROl indikerar att investeringen ger god
avkastning i férhallande till kostnaden.

ROI = Resultat / Grundinvestering

Paybackperiod

Visar hur lang tid det tar att &terf& en investering i ett bolag raknat i kapital. Ju kortare paybackperiod, desto

snabbare aterfds investeringen, vilket minskar risken.

Paybackperiod = Grundinvestering / Inbetalningséverskott



Rantabilitet

Rantabilitet
Avser resultatet stallt i relation till kapital. Det kan beskrivas som féretagets férméga att ge avkastning pé&
investerat kapital

Réntabilitet pé totalt kapital (RTOT) = (Rérelseresultat + finansiella Intakter) / totalt kapital

Réantabilitet p& eget kapital (RE) = Resultat efter finansiella poster / justerat eget kapital
= resultat efter finansiella poster / (eget kapital + obeskattade reserver * (1 - skattesats)

Réntabilitet pé sysselsatt kapital (ROCE) = (Rérelseresultat + finansiella intéakter) / Sysselsatt kapital =
(Rérelseresultat + finansiella intakter) / Totala tillg&ngar - réntebarande skulder

DuPont-Modellen
Rantabilitet kan &ven berékans med som vinstmarginal génger kapitalets omsattningshastighet, enligt DuPont-
modellen.

Vinstmarginal = Resultat efter finansiella poster / Omséttning
Kapitalomsattningshastighet = Omséttning / Totalt Kapital

Rantabilitet = Vinstmarginal * Kapitalomséttningshastighet



Soliditet

Soliditet visar hur stor andel av féretagets tillgangar som &r finansierade med eget kapital, vilket indikerar
foretagets langsiktiga betalningstérmaga.

Soliditet = Justerat eget kapital / Totalt kapital = (Eget kapital + (1 - skattesats) * obeskattade reserver) /
Totalt Kapital

[ ] [ ] [ ]
Likviditet
Likviditet anger féretagets kortsiktiga betalningsférmaga. Likfviditet kan delas upp i balanslikviditet och kassalikviditet.
Likviditet beraknas som féretagets tillgangar éver kortfristiga skulder.

Kassalikviditet = (Omsattningstillgéngar - Varulager) / Kortfristiga skulder

Balanslikviditet = (Omsattningstillgéngar) / Kortfristiga skulder



Lycka till med caselésningen!

JCASEGRUPPEN

Ruth Oberg 2024



