Haller er affarsidé?

CONSULTING GROUP Lathund for entreprenorer
1. Vad ar kundnyttan? 2. Hur attraktiv dr marknaden?
O Vad ir det konkreta behov som er produkt tillfredstiller? Eller, 16ser den ett Q Vilken 4r den adresserade marknaden? Hur stor dr den,
reellt problem? Ar kundnyttan tydlig? uttryckt 1 antal och i pengar?
O Vilka unika férdelar finns, jimfért med andra produkter pa marknaden? O Hur har den utvecklats de senaste dren och hut ser
Q Vilken ir er malgrupp, dvs. det specifika kundsegment vars kunder skulle prognoserna ut de nirmaste dren?
kunna vara intresserade av att kopa er produkt eller 16sning? Q Vilka trender finns, t ex ekonomiska, demografiska,
O Vilka bevis har ni for att er unika kundnytta fungerar just for ert teknologiska, som kan komma att inverka pa er marknad i
kundsegment? framtiden?
O Hur stor 4dr er malgrupp och vilka trender ser ni i framtiden? Q Vilken typ av bolag vill ni vara? Nischad eller bred aktor?
0O Kan ni expandera till andra kundsegment i framtiden med samma produkt? LA SOSR P
3. Hur attraktiv dr den industri 4. Ar er affirsmodell skalbar 5. Har ni det som krévs for att
ni ska etablera er i? och lingsiktigt hallbar? starta ett foretag?
O Vilken industri kommer ni att verka och O Har ni nigot som kan ge er unika O Har ni den ritta kompetensen och
konkurrera i? Tjanar foretagen pengar? Hur konkurrensfordelar, t ex foretags- erfarenheten?
har de utvecklats de senaste drenr hemligheter eller patent? Eller, har ni O Har ni det kontaktnit som krivs for att
O Ar det enkelt eller svart for nya foretag att kommit pa ett nytt, smartare satt lyckas?
komma in i denna industri? Vad krivs? leverera er kundnytta? O Vilka dr de kritiska framgangsfaktorerna i
O Har undetleverantdr maktpositioner att O Vad ir kostnaden for att hitta och serva et industri? Kan ni exekvera dem?
kunna paverka era affirsvillkor negativt? kunder? Hur ling tid tar det att fa 0 Har ni den ritta motivationen, viljan och
O Har era kunder maktpositioner att kunna kunder? Direktf6rsdljning eller indirekt? uthalligheten att lyckas?
péaverka era affirsvillkor negativt? O Hur ser affirsmodellen ut? Brutto-
QO Hur ser konkurrenssituationen ut? Ar den marginalen? Intiktsplanen? Nar ar :
statlt konkutfensutsatt affiren I6nsam? Skalbarheten? Consulting Group AB
O Hur stor 4r risken att nya alternativa QO Hur ser kassaflodet ut? Vad ar ert Ta ditt foretag till ndsta nival

16sningar tar en andel av er marknad? kapitalbehov? Likviditetsplanen? WWW.




