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Introduktion

Att utvardera din affarsidé ar det forsta steget i varje entreprendrsforsok. Entreprendrskap
kan definieras som praktiken att forma ett nytt foretag eller kommersiellt foretag, vanligtvis
inom en industri eller ekonomisk sektor med stor kapacitet for tillvaxt. Entreprendrer atar sig
innovationer, ekonomi och affarssinne i ett forsok att omvandla innovationer till ekonomiska

varor.

| en bred mening ar entreprendrskap synonymt med vissa dygder, som uppfinningsrikedom,
pahittighet och formagan att ta kalkylerade risker for att introducera en ny, icke-beprovad

produkt eller tjanst pa marknaden.

"YEAP”-projektet syftar till att fostra integration av unga manniskor pa arbetsmarknaden
genom att framja utbildning och praktik som gor det mojligt for dem att skapa deras egna

foretag och utveckla deras entreprenérsférmaga och -anda.

Resultat 4 i projektet ar tillagnat effektiv konsultation, coaching och stod fér unga i
sammanhanget for deras integration pa arbetsmarknaden genom entreprenérskap. Denna
guide kommer att diskutera de olika satt pa vilka unga entreprendrer kan utvardera och
utveckla en affarsidé baserat pa YEAP! Flexibel larandevag for unga entreprendrer (utvecklad

i R1).

Den nuvarande guiden for bedomning av affarsidéer innehaller information och verktyg for
unga entreprenorer for att lagga en grund for utvecklingen av deras forsta entreprendrssteg.
Guiden riktar sig till unga manniskor som har en dnskan om att starta deras egna karriarer som

entreprendrer i alla sektorer pa marknaden.

Den nuvarande guiden for bedomning av affarsidéer ar strukturerad i fyra nivaer, som

indikerat i figuren nedan.
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4. Bedomning av unga

entreprendrers fardigheter
och kompetens

3. Bedomning av Affarsidé

2. Bedomning av omfattning och mal

1. Bedomning av den potentiella unga entreprenorens
personlighet, behov och 6nskan

Figur 1: Fyra bedémningsnivder

For att fostra detta arbete, belyser denna guide de viktigaste elementen och detaljerna av
entreprendrspersonligheten. Den fortsdtter med att fokusera pa entreprendrens mal,
omfattningen av deras affarsidé, savdl som metod for implementering av affdrsidén. |
guiden inkluderas aktiviteter formgivna for att utvardera dessa element med anvandning av
multipla bedémningstekniker. Det forvantas att vissa av de presenterade aktiviteterna
kommer att utforas av den unga entreprendren (sjalvforbattring och sjalvutvardering) medan

andra kommer att utféras under 6vervakning av den unga entreprendrens affarskonsult.

Projektnummer 2018-1-SE02-KA205-002075
Juridiskt meddelande: Detta projekt har finansierats med stod fran Europeiska kommissionen.
Detta dokument aterspeglar endast forfattarens asikter, och kommissionen kan inte hallas ansvarig for nagon anvandning som
kan komma att goras av informationen i den.



Q'

Bedomning av den unga entreprenorens personlighetsdrag (Niva 1)

Pa denna niva ar vi intresserade att se om den unga personen har personlighetsdragen for att

bli en entreprenor.

| dagens ekonomi ar entreprendrskap en proaktiv respons till en kravande situation (Michael
James Mustafa, Ernesto Hernandez, Christopher Mahon, Lai Kei Chee, 2016). Entreprendrer
kan ha formats av manga orsaker (besvikelse i nuvarande arbete, battre karriarsutsikter,
begrdansade mojligheter i existerande foretag, franstott av tanken att arbeta for nagon annan).
Men det finns andra anledningar som kan ha format entreprendrer att ata sig sin egen vag.
Att vara desillusionerad av byrakratin eller politiken, vara inblandad i att nad framat pa ett
etablerat foretag ellerinom ett yrke, vara trott pa att forsoka marknadsfora en produkt, tjanst,
eller att driva foretag pa ett satt som ar utanfér den normala verksamheten pa ett stort

foretag, kan vara nagra av anledningarna.

| ett forsok att satta ett ramverk, kan entreprendrskap definieras som handlingen att skapa

ett eller flera foretag medan man bygger och breddar det fér att generera en vinst.

Darfor kan entreprendérer antas vara en person som startar ett féretag med syftet att ga med
vinst, som en person som startar sin forsta online-butik vid sidan av eller en frilansare som just
borjat. En entreprendr dar nagon som borjar med en solid idé som kan sa smaningom skapa ett
heltids-, hallbart foretag med anstéllda. Dessutom &r en entreprendr en person som fokuserar

pa att skapa en l6nsam verksamhet (James W. Carland, Frank Hoy, Jo Ann C. Carland, 1988).

For att uppna sina hoga mal maste entreprendrer ha vissa egenskaper. Framgang i
entreprendrskap ma forlita sig pa affarsidéer och finansiering, men formas ocksa och ar format

av vissa personlighetsdrag.

Startpunkten fér bedémningen av entreprendrers personlighet kan sparas till Frank Knights
bok Risk, Ovisshet och Vinst (Knight, 1921). | denna bok markeras de grundldggande

personlighetsdragen som utmarker entreprendrer fran allméanna foretagsledare.

Den forsta av de viktigaste egenskaperna hos en entreprenér ar sjalvmotivation. For en lyckad

karriar behéver man kunna driva sig sjalv, eftersom det ibland &r svart att komma igang utan
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att nagon tvingar en. Nyckeln till sjalvmotivation &r att gora malen sma och gripbara. Att bryta
ner ett storre mal —som att starta ditt eget foretag — till mindre mal — lagga upp en hemsida,
hitta en partner osv. Malen maste ocksa vara gripbara. Exempelvis, att lansera en leksaksbutik
online ar gripbart, medan att satta malet att bli en framgangsrik entreprendr ar inte det.

(Kuratko, Donald F; Hornsby, Jeffrey S; Naffziger, Douglas W., 1997).

Ett annat avgdrande element ar att ta risker. Trygga vagar leder sallan till framgang som
foretagsagare. Det handlar dock inte om att ta vilka risker som helst. Att forsta kalkylerade
risker som ar mer bendgna att ge vinst, ar en viktig del av att vara en entreprendr, eftersom

det ar viktigt att vara villig att ta vissa risker for att lyckas (E.Palich, D.Ray Bagby, 1995).

For att forbattra entreprendrsfardigheter gallande riskbedémning, maste entreprendrer
fortsatta att lara. Lara om att vara entreprendr, om industrin, om skatter, manskligt beteende
och manga andra detaljer. Ju mer kunskap en entreprenér har, ju battre utrustad ar han/hon
for att ta risker. Entreprendrer begransar chanserna att bega misstag darfor att de kan lita pa

sin egen kunskap gélla alla dessa fragor.

Ett annat avgorande element for riskhantering ar att skapa backup-planer. De risker som en
entreprendr tar ar enklare att hantera nar de vet att det finns en Plan B. De kommer inte att
vara radda eller nervosa under processen darfor att de vet att det finns en backup att falla

tillbaka pa.

Att veta hur man bygger natverk ar en valdigt viktig del av entreprendrskap (Vissa, 2012). Att
ha formagan att ta kontakt med andra och kdnna igen mojligheter for partnerskap kan ta lang
tid for en foretagsagare. Entreprenorer upptacker mojligheter for natverk och gér dem till
punkter for att lara sig att bli mer effektiv. Nyckeln till framgangsrikt natverksbyggande ar att
sakerstalla att de behaller kontakten med manniskor aret om och inte bara nar de behover
nagonting. En effektiv entreprendr pratar inte enbart med dom som ar anvandbara for dem
vid en specifik tidpunkt. Det ar viktigt for en entreprendr att vara tillganglig for partners som

behover deras hjalp sa att de kan hjalpa dem nar det behdvs.

FOr entreprendrer kommer 6nskan att vinna naturligt. Entreprendrer tycker om konkurrensen

och frodas pa mojligheten att sla konkurrensen (Jamal, 2005). | slutdndan &r syftet for
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entreprendren att vara battre dn konkurrensen. Det ar viktigt att forsta att karleken for
konkurrens inte betyder att de onskar illa for ndgon annan Entreprencrer tavlar inte enbart
for personlig vinning. Entreprendrer vill vinna darfor att de tror pa sin vision — de vet att andra
kommer att dra nytta av deras segrar. De vet att de inte vill skada andra entreprendrer — de

bara tycker och vet att deras produkt eller tjanst ar den segrande.

Bra entreprendrer behdver vara bra med pengar — sa enkelt ar det. Det maste finnas en viss
forstaelse for hur affarer fungerar. Entreprendrer kan inte odla ett framgangsrikt féretag om
de inte vet ndgonting om ekonomi eller féretag. Aven om de inte goér allt sjalva, behdver de
vara smarta nog att forsta vilka personer dr de som ar varda att lyssna pa. Fardigheter och
kunskap i grundlaggande pengahantering, forstaelse for hur pengar fungerar, kommer att
hjalpa dem att driva sitt foretag med sunda principer (Mohsen Rahmandoust, Ishak Mad Shah,

Mahshad Norouzi, Hossein Hakimpoor, Naser Khani, 2011).

Framgangsrika entreprendrer ar bra pa att ta beslut. Foretagsvarlden forandras snabbt. Om
entreprendrer inte ror sig med den, kommer de att gd miste om majligheter. Ibland behdver
entreprendrer bara ta beslut aven om de inte ar sdkra pa alla fakta. Det hela handlar ocksa om
deras formaga att tolerera riskerna. Som en entreprenér behéver du lara dig att sluta fokusera
pa saker som inte spelar nagon roll (Ethel Brundin, Veronika Gustafsson, 2013). Entreprendrer
behover kunna snabbt identifiera de aspekter och element som paverkar beslutet och de som

inte gor det.

For att ta reda pa om du ar entreprendrsorienterad, var god ta foljande test genom att klicka

pa Excel-bladet nedan:

=h

SelfAssesSmentTest.
xlsx

Sa, har du personligheten for att bli en entreprenor?

Om JA, ga vidare till ndsta niva!
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Implementera en forsta beddmning av din affarsidé (Niva 2)

Pa denna niva vill vi sakerstdlla att det finns ett behov dvs. en efterfragan for den nya

affarsidén. Dessutom syftar vi till att sakerstalla att malen ar klara och SMARTA. Sist men inte

minst vill vi granska missionen och visionerna

Vision, Mission och Varderingar

En av det viktigaste stegen for en ung entreprendr ar att ha forberett sin vision-, mission- och
varderingsredogorelser. Att forbereda en redogorelse for visionen och missionen ar en av de

viktigaste delarna i att lansera en firma.

Missionen, visionen och varderingarna for en organisation ar grunden och den 6vergripande
riktningen for foretaget. En ung entreprenér ma annu inte ha ett tydligt koncept foér en vision
och en mission, men om han/hon inte har en generell riktning kommer hans/hennes drommar

aldrig att sla in.

FOor entreprenorer ar deras affarssatsning som att fostra ett barn. Att utveckla redogorelser
for visionen och missionen ar avgorande for foretagets hallbarhet och kraver standigt arbete

i riktningen for dessa redogorelser.

FOr att en entreprendr ska finna sin foretagsvision och -mission behéver redogorelsen ha djup
koppling mellan hans/hennes kreativitet och tjansten som han/hon vill erbjuda. Darmed

kommer han/hon att fa en djup kansla av syfte i sitt foretag.

Mission: En Missionsredogdrelse sitter grunden for en god strategi. Det dr en redogorelse

relaterad till foretagets syfte. En missionsredogorelse ar en logisk synvinkel. En
missionsredogorelse "berattar” organisationens anledning till enheten. Den beskriver ocksa
vad foretaget gor, saval som dess Overgripande intention. En redogorelse for
foretagsmissionen kommer att stodja visionen. Samtidigt hjalper den entreprendren att
kommunicera sitt syfte. Mer dn nagonting annat ger den en tydlig riktning for kunder,

anstallda, aterforsaljare och intressenter om vad entreprenéren vill géra (Johnson, C. N., 2009).
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What makes a great mission statement?

| value

W Prausibility
- Inspiration
= Specificity

Som ovan namnt, ar missionsredogorelsen viktig for att ge alla en idé om vad syftet eller
identiteten for organisationen ar. Sa for att en entreprendr ska kunna skapa sin

missionsredogorelse bor han/hon fraga sig sjalv féljande fragor:
e Vad gor jag?
e Vem gor jag det for?
e Hur gor jag det?

Genom att svara pa dessa fragor visar entreprenéren markets personliga berattelse. | andra
ord ar en missionsredogorelse mer som en biografi for ndgons foretag. Den mest avgérande
punkten for ndgon, i att skriva en visionsredogorelse, ar att forsta vad han/hon vill skapa. Forst
maste han/hon forestalla sig hur hans/hennes organisation/féretag skulle kunna vara om tre

till fem ar i framtiden, vad han/hon vill uppna och sedan svara pa foljande fragor:
e Vilka produkter saljer jag?
e Vilka tjanster utfor jag?
e Forvem?
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e Vill jag jobba hemifran eller pa ett kontor?
e Vart ligger mitt foretag?

e Vad kommer jag att gora i foretaget?

e Hur ser mitt liv ut?

e Ardu agare eller egenforetagare?

e Hur mycket tjanar mitt foretag?

En entreprendr maste komma ihag foljande fakta under forberedelsen av redogorelsen:

Inspirera: Det bor vara inspirerande och samtidigt ambitiost.

e Inte en "Hur gora”: Tekniskt bor redogoérelsen vara en mening lang och inte forklara

hur visionen ska uppnas.
e Fraga Dig Sjalv: Innan allt, fraga dig sjalv, vad vill du?

e TaiBerdkning att Manniskor ar Olika: Omfamna andra manniskors tankar och skilj dem

at med ditt perspektiv.

Vision: En visionsredogodrelse ger information om hur firman skulle se ut i framtiden. Med

andra ord, nar nagon utvecklar visionsredogorelsen fér sin organisation, bor han/hon forsoka
tanka ut svaret pa foljande fraga: Om organisationen skulle lyckas med alla sina strategiska
och ledningsmal, hur skulle det da se ut om tio ar? Ett utmarkt exempel pa en
visionsredogorelse dr den for Southwest Air dvs.: “Att bli véirldens mest dlskade, mest flugna
och mest vinstdrivande flygbolag”. Sa, en entreprendr uppmuntras att anvdanda generatorn

for visionsredogorelser (Johnson, C. N., 2009).

| sitt forsok att skriva sin visionsredogorelse, maste entreprendren forsta vad en
visionsredogorelse inte dr och detta pa grund av att visionsredogorelsen skiljer sig fran

missionsredogorelsen. Mer exakt ar missionsredogorelsen framst grundat pa nutiden och
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forklarar varfor foretaget existerar. Visionsredogorelsen &r, a andra sidan, grundat pa

framtiden och ger en tydlig riktning for foretagets kunder.

S3, vi skulle kunna sédga att missionsredogorelsen dr foretagets huvudanledning till att vara,

och att visionsredogorelsen forklarar vad féretaget vill vara i framtiden.

Sammanfattningsvis forklarar en visionsredogorelse nagons férvantningar, saval som visar
riktlinjerna som driver hans/hennes foéretag. Av denna anledning &r det viktigt att gora
redogorelsen tydlig. Har ar nagra inspirerande visionsredogorelser som kan anvandas som

exempel:

» "Att skapa en kyrka som okyrkliga manniskor dlskar att ga till” — visionsredogorelse for

North Point Church.

» Vad ar Apples visionsredogorelse? “Manniskan ar skaparen av forandring i denna varld.

Som denna bor han vara 6ver system och strukturer, och inte underordnad dem”.

» ”Att vara Jordens mest kundcentrerade foretag; att bygga en plats dar manniskor kan
komma for att finna och upptacka allt de ma vilja képa online” — Amazons

visionsredogorelse.

Vardering: En varderingsredogorelse forklarar organisationens dvertygelser och visar hur dess
personal bor agera. Emellertid ar varderingar som en kompass for foretaget, saval som for
dess anstdllda. Dock upprattar denna kompass en perfekt standard och vagleder
beslutsfattande. Som tidigare namnt, definierar den alla djupgaende principer och
overtygelser for organisationskulturen. Exempelvis kan en varderingsredogorelse vara:
”"Behandla dina kunder som manskliga varelser...” — Detta ar varderingsredogorelsen for L.L

Bean och en av de basta visionsredogorelserna nagonsin (Johnson, C. N., 2009)

Tips for att Skapa en entreprendrs visions- och missionsredogérelse

e Drom stort, fokusera pa framgang
e For visionsredogorelsen, forestall dig organisationen/féretaget 5 till 10 ar i framtiden.

e Anvand Alltid presens.
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e Anvand tydligt, anvandarvanligt och jargongfritt sprak.
e Anpassa den till foretagets varderingar och mal.
e @GOr den inspirerande och genomsyra det med passion.

e Ha en organiserad plan for att kommunicera foretagets visionsredogorelse till de

anstallda.

e Varredo att ta tid till visionen du upprattar.

Identifiera efterfragan
Vad dr den potentiella marknadsstorleken och efterfragan?

Du behover ha en aning om den potentiella marknadsstorleken och efterfragan innan du
investerar tid, pengar och energi i ditt foretag. Kanske det mest populdra verktyget ar

1 https://neilpatel.com/ubersuggest/ som kan hjilpa dig att ta reda pa antalet manniskor per

manad som soker pa nyckelord relaterade till din produktidé. Du kan ocksa kolla Google

Trends https://trends.google.com/.

Ar det en trend, en modefluga, en platt eller viixande marknad?
| vilken riktning ror sig marknaden? Du kanske inte vill investera i en marknad som sjunker.
Skapar din idé ett nytt behov?

Detta skulle kunna vara mojligheten till nagonting banbrytande, om detta lyckas skulle du

kunna bli marknadsledande.

1 https://neilpatel.com/ubersuggest/
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Efterfragan ar inte alltid relaterat till nya produkter eller tjanster. Manga manniskor, som vill
starta entreprendrsresan, fastnar vid en punkt da de tror att de behover ha en helt ny idé for

att starta ett foretag. Bra idéer ar viktiga, men inte obligatoriska for att starta ett foretag.

Vi ser vanligtvis nystartade foretag med nya idéer marknadsforas i media. Media alskar
historier om hur en enkel idé férandrar allt. Sadana historier har blivit kdnda och ar
efterfragade pa marknaden. Det uppmuntrar folk till att etablera sina egna féretag, om de har
en riktig idé. Pa detta satt kan det bli Overskattat att ha bra idéer. Ibland kan detta vara en
falla, eftersom manniskor kommer pa “briljanta” idéer men de genomfér dem inte ordentligt.
Nyckeln ar att veta hur man verkstaller val. Om du tar ratt steg kommer du att lyckas i affarer.
En idé utan en bra plan verkstadllande ar som ett fartyg utan segel. Tank pa "Google”. Det ar
inte den forsta sokmotorn i varlden. Det fanns manga sokmotorer innan Google, sa som
”Ask.com”,”Yahoo” och sa vidare, men Google gjorde ett battre jobb med sin webplatsranking

och darfor har “Google” blivit den mest anvanda s6kmotorn i varlden idag.

Det finns gott om majligheter i varlden som kan utnyttjas. Om nagon har sina 6gon 6ppna och
inser problemen i varlden, kan han/hon dra nytta av detta och ténka pa att hitta I6sningar till
dessa problem. Pa detta satt kan han/hon introducera nya produkter eller tjanster pa

marknaden som konfronterar eller |I6ser problemet och pa detta satt fa betalt for det.

Det kan verka vara en enkel tanke, men manga manniskor ”gifter sig” med en idé och slapper
det inte. De bygger nagonting som de tror att folk vill ha och férsoker mycket hart att 6vertyga
marknaden att kopa deras produkter. Istdllet for att bygga nagonting och sedan forsoka
overtyga manniskor att de behover det, gor det stor skillnad om du tar tid till
marknadsundersokning, att forstd vad manniskor vill ha och sedan skapa en produkt som

tacker manniskornas behov.

Manga nya entreprendrer tror att de maste hitta en marknad dar det inte finns nagon
konkurrens. De tror att det kommer att vara enkelt att fa ett nystartat foretag att lyckas pa en
marknad dar de kommer att vara de enda aktorerna. Om det finns utrymme for att tjana

pengar, kommer det att redan finnas atminstone nagra andra aktoérer pa marknaden.
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Manga gar in pa en marknad och sedan forlorar till konkurrensen pa grund av brist pa resurser
och daliga fardigheter i utférandet. Om nagon ar en forsta aktor, bor han/hon fortfarande inte
bly for upphetsad. Sa fort han/hon gar in pa en ny marknad som har stor potential, kommer
andra foretagare antagligen att konkurrera med honom/henne, speciellt om de tror att det

nya foretaget har potential pa marknaden. Nyckeln till framgang ar att verkstalla battre.

Det behover inte dvertdnkas eftersom nyckeln till framgang for en entreprendr ar bara att se
till att kunderna far mer for det de betalar. Om en entreprendér har skapat varde for sina
kunder, behéver han/hon inte oroa sig sa mycket for konkurrensen. Han/hon kommer att

kunna resa sig 6ver konkurrensen och skapa mangder av varde for sina kunder.
Satta malen

Att satta SMART (specifika, matbara, uppnaeliga, relevanta och tidsenliga) mal kan hjalpa dig
att utvardera malen du 6nskar att satta. Tank pa om de ar realistiska. Du bor skriva ner dina

mal i din foretagsplan for att halla dig pa ratt spar for att uppna dem.

Har ar ndgra saker att tdnka pa nar du satter dina mal:

Specifik— var tydlig med vad du vill uppna

Matbar— se till att malet kan méatas och du kan se om du har uppnatt ditt mal
Uppnaelig- se till att ditt mal ar nagonting du har tid, pengar och resurser till att uppna

Relevant- sdkerstall att ditt mal ar relevant for riktningen som du vill att ditt foretag ska ga i,

exempelvis 6ka vinst, anstdlla mer personal, 6ka markesmedvetenhet

Tidsenlig— satt en realistisk deadline for att slutféra malet.

Med hjalp av din ungdomsarbetare, forsok att svara pa foljande fragor
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Fraga: Vilket problem adresserar din idé?

Svar:
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Fraga: Vad ar din vision och mission?

Svar:

Fraga: Lista specifika problem som din idé kan l6sa

Svar:




@LZOO

Frdaga: Ar det en trend, modefluga, platt eller vixande marknad?

Svar:

Frdaga: Tror du att din idé skapar ett nytt marknadsbehov?

Svar:
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Frdaga: Vilka ar dina uppstartsmal? [ Forsok att anvinda SMART]

Svar:

Fraga: Beskriv tydlig nyckelfunktionerna for din produkt eller tjanst

Svar:

19
Projekthummer 2018-1-SE02-KA205-002075
Juridiskt meddelande: Detta projekt har finansierats med stod fran Europeiska kommissionen.
Detta dokument aterspeglar endast forfattarens asikter, och kommissionen kan inte hallas ansvarig for nagon anvandning som
kan komma att goras av informationen i den.



@<

- i

Fraga: Skriv ner de nyckelfunktioner fér din produkt eller tjanst, som sarskiljer den fran
andra liknande.

Svar:

Fraga: Ange de som skulle dra nytta av din produkt eller tjanst

Svar:

Finns det en efterfraga for din idé? Skapar du ett nytt behov? Ar dina mal SMART? Om du och

din ungdomsarbetare tycker det, var god ga vidare till ndsta niva
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Bedoma egen Affarsidé (Niva 3)

Om du har passerat niva 2 ar du i stadiet att analysera din idé lite langre.

Vad ar din malmarknad?

Vad sarskiljer dig fran resten av varlden?

Vilka ar dina styrkor och svagheter och mojligheter och faror?

Att bedoma en affarsidé borjar med att stdlla de ratta fragorna. Innan nagot testverktyg
implementeras, kan entreprendren svara pa foljande fragor med hansyn till varje aspekt av

deras framtida foretag:

Foljande nyckelfragor besvarades i foregaende niva:

e Varfor vill jag starta ett foretag?

e Vilka problem l6ser jag?

De ndastkommande nyckelfragorna ar foljande:

e Vem ar min malkund?

e Vilka resurser har jag?

Du har spenderat manader eller kanske till och med ar sokandes efter den perfekta
smaféretagsidén, och nu tror du att du har funnit det. Du ar redo att dyka in, sdga upp dig fran

ditt jobb och tillagna dig till att starta ditt egna foretag.

En bra startpunkt for manga entreprendrer som ar villiga att ta sin smafdéretagsidé till en
implementeringsniva, ar att noggrant utvardera de grundlaggande parametrarna av den egna
affarsidén. Det allra forsta steget i processen ar att gora en del efterforskning och analys for

att grava i potentialen av din idé.
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Malet — Marknaden

Varje produkt eller tjanst adresserar en sarskild kdpare. Det ar valdigt viktigt att identifiera
och bestamma vad som kommer att vara egenskaperna hos den idealiska kunden genom att
ta hansyn till faktorer sa som alder, kon, utbildningsniva, inkomst och plats. Ju mer du kan
begrdnsa bilden av den idealiska kunden ju battre. Marknader ar skapade av och fér manskliga
kdpare, sa en entreprendr kommer inte att kunna férsta om det finns en marknad for den
foreslagna produkten eller tjansten till dess att det finns en tydlig tanke om vem det

adresseras till.

Sedan maste den unga entreprendren utféra en marknadsanalys. Detta dr en undersékning
for att avgora marknadens storlek, hur mattad den kan vara och om det finns utrymme for

denna nya produkt eller tjanst.

Det finns manga gratisverktyg for marknadsanalys (https://www.emarketeers.com/e-insight/9-

excellent-free-market-research-tools/)

Ett alternativt satt att testa en entreprendrsverksamhet pa ar att skapa ett testsegment av
malmarknaden och utféra en fokusgrupp eller en undersokning for att upptacka oférutsedda
parametrar, speciella egenskaper eller dolda behov. Detta marknadssegment kan vara en
saker forstapunkt att lansera den nya affarsidén i for att mata responsen innan du fullt ut

binder dig till den nya idén.

Vad sarskiljer den nya Produkten/Tjansten?

Det ar valdigt vanligt att en ung entreprendr upptacker att det redan finns andra foretag som
erbjuder samma eller liknande produkter eller tjanster till den marknaden som de sjalva hade
tankt att rikta sig till. Detta ar ett forvantat resultat och samtidigt startpunkten till att
undersoka vad som sarskiljer den nya foreslagna produkten eller tjansten fran de som
konkurrenterna erbjuder. S3, en entreprendr maste ta reda pa vem hans/hennes konkurrenter

ar innan han/hon gar vidare med sin affarsidé.
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Tva utmarkta verktyg for att undersoka konkurrensen ar konkurrensanalys? och SWOT-analys?

For att bedoma malen for en affarsidé maste entreprendren forst kortfattat beskriva sin idé
eller uppfinning. De mdste kunna visa att deras idé fungerar, genom att sétta det i ett test,

t.ex. rita en féretagsmodellkanvas, bygga en fungerande prototyp osv.

Entreprendrer maste ocksa kunna beskriva sin malmarknad. Vilka typer av kunder som skulle
kdpa deras produkt eller tjanst, satt som deras produkt eller tjanst kommer att hjdlpa dem pa
i deras dagliga liv, samt deras speciella koparegenskaper ar valdigt viktigt sa att de kdnner sin

publik.

Det ar ocksa viktigt for dem att vara medvetna om de produkter och tjanster som kommer
att vara deras nyckelkonkurrenter, kdnna till deras styrkor och svagheter och ocksa lara sig
av deras misstag. Dessutom kan jamférelsen med de liknande produkterna eller tjansterna

hjalpa dem att identifiera, utarbeta och utveckla deras konkurrensfordelar.

Entreprendrer maste ocksa vara medvetna om lagar, regleringar och begransningar. Lokala
och internationella regleringar kan gélla for deras idé, sa de kan behova inforliva dem i deras
standarder. Forutom juridiska begransningar maste de ocksa kolla andra typer av
begrdnsningar och regleringar som kan galla for deras idé, sdsom forpackning eller energikalla,

miljo osv.

Nar det juridiska ramverket och andra begransningar ar satta, ar det dags for entreprenéren
att bedoma deras affarsmodell. | andra ord, maste de fraga sig sjalva, hur kommer deras idé
att generera inkomst. Oavsett i vilken sektor de verkar, kommer de att behdéva en
distributionskedja for deras produkt eller tjanst. Och det betyder alltid att de maste utveckla
relationer med manniskor eller foretag som de kommer att arbeta med for att fora deras idé

vidare eller hjalpa dem att locka fler kunder.

|2_|(|https://www.brandwatch.com/bIog/competitor-anaIvsis-tools/|)

=

B3).https://www.swotanalysis.com/]
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Gora deras idé unik och separera den fran massorna genom att satta ett varumarke, befasta
designrattigheterna eller till och med ta patent pa deras idé eller produkt, uppge
domannamnet fér deras webbplats och ta alla andra lampliga atgarder for att deras idé ska

skilja sig fran massorna.

Att vidta alla dessa atgarder kommer att avskrdacka mojliga kopior fran konkurrenter som kan
forsoka producera en liknande produkt som entreprendren. A andra sidan maste de ocksa

vara sakra pa att de, inte ens av misstag, har kopierat ndagon annans idé eller uppfinning.

Kanske den mest avgérande tiden &r nadr entreprenéren ska rita upp sin
marknadsforingsstrategi. De maste ta beslut géllande proceduren med vilken de ska locka
kunder, metoder fér kommunikation och spridningsaktiviteter relaterade till deras produkt
eller tjanst, som pa ett effektivt satt beskriver férdelarna med deras produkt eller tjanst till

deras potentiella kunder.

Sist, men inte minst, ar det valdigt viktigt att satta upp affarsfinansiella och investeringskrav.
Identifiera mangden forsaljningsintakter som kommer att behovas for att deras idé ska vara
l6nsam, det erforderliga kapitalet fran investerarna och anvandningen av det, samt

avkastningen pa investeringen (ROI) och andra férdelar for deras investerare.

Tillsammans med din ungdomsarbetare, vanligen forsok att besvara fragorna nedan:
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Frdaga: Beskriv marknaden (storlek, syntes, sektorekonomi) som kommer att képa din
produkt eller tjanst. Vilken storlek kommer ditt foretag att ha (anstallda, byggnader
osv)?

Svar:

Frdga: Hur och pa vilka satt kommer din produkt/idé att producera virde?

Svar:
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Fraga: Utfor en SWOT-analys

Svar:

Frdga: Vad exakt kommer att vara din roll? Kommer du att vara en praktisk chef,
kommer du att delegera en stor del av uppgifterna till andra? Om du delegerar, beskriv
vilka typer av uppgifter du kommer att dela ut (Forsaljning? Tekniska? Andra?)

Svar:

Om du och din ungdomsarbetare tycker att din affarsidé ar hallbar och vardefull, vanligen ga

vidare till nasta niva
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Kunskap, fardigheter och kompetenser nédvandiga for

implementeringen av egen affarsidé (Niva 4)

Pa denna niva ar vi intresserade av att sakerstdlla att entreprendren har de nodvandiga

kunskaperna och fardigheterna for implementeringen av olika uppgifter eller att han/hon pa

nagot satt kommer att forvarva denna kunskap och fardighet fran arbetsmarknaden. Darfor

fokuserar vi pa denna niva pa féljande tre fragor:

Identifieringen av de uppgifter som ska implementeras och den nodvandiga kunskapen
och fardigheterna med dessa uppgifter

-bedémningen av den unga entreprendren gallande element av kunskap och
fardigheter

-baserat pa sjalvbedomningen kommer en slutsats att dras om ifall den unga
entreprendren kommer att utveckla de kunskaperna och fardigheterna eller om
han/hon kommer att forvdarva dem fran marknaden eller till och med om denna idé

inte ar [amplig for denna entreprenor.

Identifiering av uppgifter som ska implementeras

Det forsta steget for att en entreprendr ska bygga pa en affarsidé ar att skapa en affarsplan,
som beskriver alla relevanta uppgifter som ska utforas. Alla uppgifter ar inte intressanta, men
varje har sin egen vikt. Tricket ar att minutiost planera och organisera materialet, prioritera

ordentligt och félja status och utforande av varenda uppgift.
Afférsplanering

| grunden hjalper en affarsplan en entreprendr att bevisa om hans/hennes affarsidé ar vard
att driva. Det basta sattet att gora detta ar att ta ett steg tillbaka och ndrma sig idén holistiskt

for att |0sa stora fragor.
Grundlaggande steg for att utforma din affarsplan innefattar:

° Hitta de element som sarskiljer dig.
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. Hall din affarsplan sa kort som majligt.

° Gor nodvandiga justeringar narhelst det ar mojligt.

For att inkludera alla uppgifter i din affairsmodell, skriv ner vad din idé kraver i varje av foljande

uppgiftskategori.
Kreativa Uppgifter

Denna kategori av entreprendrsuppgifter ar relaterat till kreativitet och tankegang. Varje
foretag kommer alltid att behdva nya, frascha eller utmarkta idéer som kan leda till innovation
eller forbattring i de produkter eller tjanster som de erbjuder pa marknaden, i processerna
och féretagsmodellerna for deras foretag. Aven om det dr mycket svart att méita, kan

kreativitet spela en nyckelroll genom att 6ka den potentiella kraften i ditt foretag.
Planeringsuppgifter

Den andra kategorin av uppgifter som en entreprenér kommer att behéva ar
planeringsuppgifter. Dessa uppgifter representerar féregangarna till andra uppgifter som
kommer att behova implementeras. Forutom forberedandet av affarsplanen och
entreprendrens personliga planer, kan denna grupp av aktiviteter innefatta forskning, analys,
testning, konsultation och allt annat som pa nagot satt kommer att ge dig en lista av uppgifter

som kraver implementering.
Implementeringsuppgifter

Implementering av dina redan forberedda planer som resultat av tidigare grupper av
uppgifter. Denna kategori av uppgifter ar helt enkelt bara att gora saker for ditt féretag, eller
avsluta planerade uppgifter. Implementering ar en av de viktigaste uppgifterna och ocksa en
av de mest utmanande. Du boér kunna hantera teamet och maste ocksa ha ratt kunskaper i

projektledning.
Overvaka och kontrollera uppgifter

For framgangsrikt arbete maste det finnas nagon typ av 6vervakning och kontrollering av
uppgifter for implementeringen. Oavsett om det kommer till vervakning och kontrollering av
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det personliga arbetet, eller dina anstalldas arbete, sdkerstaller denna kategori av uppgifter

att allting som planerats genomfoérs sa som det var tankt.
Kommunikationsuppgifter

Denna kategori ar en av de vanligaste kategorierna och kommer darfér att 6verlappa med alla
de andra tidigare namnda kategorierna. Kommunikation ar en grundlaggande kategori av
saker som en entreprenér kommer att behdva géra. Kommunikation och natverkande
kommer att ge den lampliga nivan av samarbete och forbattra resultaten av alla andra

uppgifter.

Analys av uppgifter till kunskap och fardigheter

For implementering av varje uppgift ar kunskap och fardigheter nédvandiga. Darfor ar nasta
steg pa denna niva identifieringen av associerade kunskaper och fardigheter. Deras uttryck
genom anvandning av Blooms taxonomi rekommenderas sa att beddémning kan
implementeras. Vi foreslar att du har uppger de mest relevanta kunskaperna och
fardigheterna for varje uppgift (och att erkdanna faktum att flera olika element av kunskap och

fardigheter kan vara nédvandiga for implementeringen av en uppgift).

Sjalv-beddmning av den unga entreprendrens existerande kunskaper och fardigheter.

Detta kommer att géras genom anvandning av sjalv-bedomning (och darfor ar att uttrycka
dem med anvandning av Blooms taxonomi nddvandigt). Sjalv-bedémningen kommer att
utféoras med anvandning av Likert-skalan fran 1 till 5 dar 1 star for “jag har inte denna
kunskap/fdrdighet alls” och 5 star for “jag har denna kunskap och fdrdighet i stor

utstréckning”.
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Beslut baserat pa resultaten av Bedomningen
Baserat pa resultaten av bedomningen kommer entreprendren att behova identifiera

e Om han/hon behover utvecklas i nagra av sina fardigheter och kunskaper och om
han/hon kdnner att han/hon faktiskt kan utveckla kunskapen och fardigheten.

e Om han/hon borde anstélla nagon den kunskapen/fardigheten

Anvand denna mall for att lista uppgifterna som kravs for implementering av din affarsidé.

Skriv uppgiftens namn, niva av slutférande och alla relevanta kommentarer.

=n

Level4rv2 Xlsx

30
Projekthummer 2018-1-SE02-KA205-002075
Juridiskt meddelande: Detta projekt har finansierats med stod fran Europeiska kommissionen.
Detta dokument aterspeglar endast forfattarens asikter, och kommissionen kan inte hallas ansvarig for nagon anvandning som
kan komma att goras av informationen i den.



@y
Grundlaggande ekonomiska data

Att starta sitt egna foretag ar svart av manga anledningar. Komplex terminologi och férandring
av affarsstruktur och affarssystem kan paverka foretagarens installning till ekonomiska data.
Men entreprendrer behover inte hantera alla de fragorna pa en gang. Ett av de basta satten
for att minimera risken ar att samla information och férsta de grundlaggande koncepten i

dagens ekonomi.

Forutom de personliga fordelarna med att forsta ekonomiska koncept, kommer det dven att
hjalpa entreprendrer, bade kort- och langsiktigt, ndr de utvecklas under sin entreprendrsresa.

En introduktion till finansvarlden kan grundas pa nagra fa fundamentala element.

ROI

Return on Investment (ROI, avkastning pa investering) ar ett matt pa prestanda som anvands
for att utvardera effektiviteten av en investering eller for att jamféra effektiviteten av ett
antal olika investeringar. ROI férsoker att direkt mata mangden avkastning pa en specifik
investering, relativ till investeringens kostnad. For att berdkna ROI, delas fordelen (eller
avkastningen) pa en investering med kostnaden av investeringen (Lavoy. D, 2012). Resultatet
visas i procentsats eller forhallande. Formeln for avkastning pa investering kan sammanfattas

som:
ROI = (Investeringens Nuvarande Varde — Kostnad for investering) / Kostnad for investering
| ovanstaende formel:

Investeringens Nuvarande Varde = Nuvardet ar det nuvarande vardet av en framtida summa

pengar eller strom av kassafléden med en viss avkastning.

Kostnad for investering = Mangden pengar spenderade for investeringen,
investeringskostnader som kravs for att utnyttja optionen (kostnad for att konvertera

investeringsmojligheten till optionens underliggande tillgang)
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Eftersom ROl mats i procentsats, kan det enkelt jamforas med avkastning fran andra

investeringar, vilket tillater en att mata en mangd olika typer av investeringar mot varandra.
Alternativkostnad

Alternativkostnad ar ekonomiska kostnader associerad till de val en gor, och en del av de
kostnaderna beskrivs bast som kostnaden associerad med att inte gora ett annat val (Mark,
2018). Varje val en entreprendr gor betyder att de gor ett val gdllande nagot annat ocksa. Om
nagon valjer rott, valjer han/hon inte blatt. Och att inte valja blatt &r en del av kostnaden som

en maste ha i atanke nar en valjer rott.

Exempelvis kan en restaurang fa in en bestéllning pa 10 pizzor. Men kunden som har lagt
ordern bor en halvtimme bort. Chefen vet att tre andra kunder kommer att géra bestallningar
inom den narmsta halvtimmen och de bor alla enbart nagra minuter bort. Tar restaurangen
bestdllningen? Alternativkostnaden for att leverera tio pizzor pa en halvtimme ar lika med
forlusten av fordelen associerad till att leverera pizzorna till de tre andra kunderna. Det kan

eller inte rattfardiga det forsta alternativet, men det bor 6vervagas.
Bruttonationalprodukt (BNP)

En ekonomi — eller ett lands — BNP ar det totala marknadsvardet for alla varor och tjanster
som produceras av det landet under ett ar. Dock uttrycks det ocksa pa en per capita-basis,
vilket betyder att det delas med antalet invanare i landet. Resultatet &r mangden pengavarde

for allt det landet producerar per person.

Specifikt ar BNP ett anvandbart matt nar man tar beslut om att ga in pa en marknad eller hur
man ska prissatta en produkt eller tjanst pa en ny marknad. Om nagon séljer spel online, kraver
det basta sattet att prissatta ett spel som siljs i Egypten eller Forenade Arabemiraten
forstaelse for hur mycket den genomsnittliga personen pa nagon av dessa marknader kan

spendera pa tv-spel. Per capita BNP ger en del av den insikten.
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Samlad Efterfragan

Man hor mycket om tillgang och efterfragan, da de &ar nagra av de mest grundldggande
ekonomiska koncepten. Samlad Efterfragan anvands dock vanligtvis pa ett nagot annorlunda
satt. Samlad Efterfragan ar den totala efterfragan for produkter och tjanster i en ekonomi, pa
en specifik prisniva och vid en specifik tid. Det ar vad manniskor i en ekonomi kommer att
konsumera pa alla prisnivaer, vilket ar varfor det vanligtvis uttrycks som en kurva. Det ar ocksa

efterfragan for en ekonomis Bruttonationalprodukt.

Samlad Efterfragan blir anvandbart i samband med andra ekonomiska egenskaper eller
indikatorer. Det ar bara en till pixel i den allmanna bilden av hur stor och hur hdlsosam en

ekonomi ar.
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Slutsats

| allmdnhet hoppas man att det producerade vagledningspaket for verktygssamlingen, som
har arrangerats enligt de fem stegen av YEAP Flexibel Larandevadg, ger den nodvandiga
informationen for utbildare for att stédja unga manniskor genom alla stegen i att starta ett
foretag eller utveckla ett entreprendrskapstankande. Som indikerat, ar manga av verktygen

holistiska och relevanta for unga personers larande Over flera steg i larandevagen.

Dessutom tror man att “YEAP”-projektet kommer att framja entreprendrsskapsutbildning och
social entreprendrskap bland wunga genom anvandningen av en uppsattning
undervisningsmaterial (beskriven ovan), som kommer att stédja utbildare och
ungdomsarbetare i att utveckla och bedéma unga manniskors entreprendrsfardigheter och pa
detta satt kommer att fostra arbetsmarknadsintegrationen av unga genom att framja
utbildning och praktik, for att unga ska kunna skapa sina egna foretag och utveckla sina egna

entreprenorsfardigheter och -anda.

Mer exakt ar detta dokument resultatet av 103 i projektet, vilket har utvecklat en
verktygssamling av utbildningsresurser, speciellt formgivna fér anvandning av
ungdomsarbetare i coachning av unga entreprendrer och elever utanfor klassrummet, for att
underlatta deras Overgang till arbetsmarknaden genom nystartade foretag, som

egenforetagare eller som entreprendrsforetag.

Sist men inte minst, ar Guiden for Beddomning av Foretag (Resultat 4 i projektet) dedikerat till
effektiv konsultation, coachning och stdd fér unga i sammanhanget av deras integrering pa
arbetsmarknaden genom entreprenérskap. Denna guide diskuterar satten pa vilka en ung
entreprenér kan beddma och utveckla en affarsidé baserat pa YEAP! Flexibel ldrandevag for
unga entreprenorer (utvecklad i 01), och man hoppas att det kommer att vara ett anvandbart

och viktigt material for alla intresserad i Entreprendrskap.
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