Vad, vem & hur, sid1 2]
lagger grunden for din affarsidé ..

Om du &r valdigt intresserad inom ett visst omrade finns stor méjlighet att du
ser mojliga forbattringar eller helt nya infallsvinklar p% ett problem som kan
I6sas snabbare, battre eller mer miljovénligt. Du har en idé som ligger och
puttar.

Om du undersoker din idé lite ndrmare och har drivkraft och intresse tar du
din idé till en annan niva. Du startar upp ditt eget foretag.

Din idé foradlas till din afférsidé som sedan utgér en hoérnsten i foretagets
verksamhet. Affarsidén ar mer utvecklad &n vad din ursprungliga foretags-idé
ar och ar en kort beskrivning av hur du téankt generera pengar i ditt foretag.

Din affarsidé &r mer konkret och anvandbar &n din ursprungliga idé. Den kan
beskrivas som ett verktyg, mot vilken du kontrollerar alla planer inom fore-
taget i takt med med att grundandet fortskrider och verksamheten kommer
igang. Det &r viktigt att notera att du ska korrigera din afférsidé under resans
gang om din verksamhet féréndras.

Affarsidén besvarar tre fragor: vad, vem och hur?
- Vad saljs?
- At vem séljer du varan eller tjdnsten?

- Hur séljer du din vara eller din tjanst?

Vad

. refererar till vilken sorts vara eller tjanst som &r till salu. Nar affarsidén
granskas funderar du p3 vilka styrkor produkten har. Om du t ex séljer mattor
kan du frdga dig om din matta &r vackrare, mera l4ttskétt eller kanske
farggrannare an dina konkurrenters mattor.

Passar den att anvidndas under specialférhdllanden, som t ex i fuktiga ut-
rymmen? Du maste dven ta reda pa om det redan finns liknande produkter pa
din marknad och hur din produkt skiljer sig frdn dina konkurrenters produkter.

Vem

. refererar till kunderna och hénger starkt ihop med den férsta frdgan VAD.
Du maste veta vem dina kunder &r och vika behov de har. Vilket av kundernas
behov tillgodoser du eller vilket av deras problem léser du.

Dina kunder kan, segmenteras, grupperas sa att malgrupperna avgrdnsas
fran varandra. Det l6nar sig med andra ord inte att férsdka salja mattor till
"alla som behdver mattor”. Initialt ér det viktigt att finna en liten och tydlig
malgrupp.

Henry Ford, mannen bakom den legendariska T-Forden, varldens férsta
serietillverkade bil, konstaterade: "Bilens firg kan valjas fritt, sa ldnge den &r
svart”. Inte ett sarskilt kundorienterat tédnkande. Men pd den tiden kring
1920-talet var det produktionsprocessen som var prioriterad.
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Vad, vem & hur, sid2 2]
lagger grunden for din affarsidé ..

Hur

. refererar till produktens distribution och féretagets resurser. Hur har du
tankt att framstalla varan eller tjansten? Hur ska den levereras till kund-erna?
Med distributionskanal menas den rutt ldngs med vilken produkten levereras
till lunden. Det kan vara kedjan fran fabrik till partihandel och fr@n partihandel
till partihandel. Andra alternativa distributionskanaler ar t ex en egen affar,
postférsaljning, webb eller personlig férsaljning.

HUR omfattar aven foretagets resurser med vilkas hjalp produkten fram-
stills. utrymmen &r ett exempel pd resurser som behévs. I traditionell
produktion behéver du aven maskiner och liknande utrustning.

Naturligtvis raknas aven personalen till resurser. Du behdver ekonomiska
resurser for att inférskaffa tidigare namnda inventarier. Planeringen kan starta
med att du kontrollerar vilka resurser som behovs och vilka resurser som
redan finns. De resurser som saknas maste inforskaffas och for det behévs
pengar.

Agera

N&r du far en idé ska du agera direkt s& du far fart pd projektet. Sitt aldrig
still och taénk for lange. Om du ska ta tag i allting och veta allt fr&n bdérjan
finns stor risk att du aldrig kommer igdng.

Din forsta aktivitet genererar input till din andra aktivitet som genererar input
till dina kommande aktiviteter. Det ena ger det andra. Tag forsta steget for att
kunna accelerera senare.

Battre att tdnka stort och agera litet s8 ldnge du ror dig framat ..

Om du inte kan forklara det enkelt,
s3 férstar du det inte tillréckligt bra.

- Albert Einstein
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