FORSKNING | VERKSAMHET

ST Co-funded by
LN the European Union



Varfor forskning ar viktig

Lar dig hur forskning hjalper dig att undvika misstag och bygga ett livsmedelsforetag som moter
verkliga behov.

Dina 4 steg for att testa och kvalificera din affarsidé for livsmedel
Folj en enkel, praktisk process for att forma, testa och forfina din idé.

Introduktion till marknadsundersdkningar — Praktiska metoder
Upptack enkla satt att ta reda pa vad dina framtida kunder vill ha och behover.

Kolla in dina konkurrenter
Ta reda pa vilka andra som finns i ditt utrymme och hur ditt materbjudande kan sticka ut.

This resource is licensed
under CC BY 4.0
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5 & the E Uni [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for
XX € European uUnion any use, which may be made of the information contained therein




Larandemal — Steg 2: Utforska och bevisa din idé
Vid slutet av steg 2 kommer du att kunna:

Vid slutet av den har modulen kommer du att kunna :

1. Forsta vardet av livsmedelsfokuserad marknadsundersdkning
Lar dig hur research hjalper till att undvika vanliga misstag, spara resurser och skapa livsmedelsprodukter som manniskor verkligen vill ha.

2. Utforska befintliga I6sningar inom din livsmedelsnisch.
Lar dig hur du identifierar liknande foretag och forstar vad som gor din idé annorlunda och nédvandig.

3. Tillampa praktiska forskningsmetoder.
Fa praktisk kunskap i att anvanda enkater, intervjuer, fokusgrupper och observationer for att samla in anvandbar feedback.

4. Testa och forfina din affarsidé for livsmedel i verkligheten.
Upptack satt att borja i liten skala, testa din produkt med riktiga kunder och gor férandringar baserat pa det du lar dig.

5. Definiera din malmarknad.
Identifiera den specifika grupp manniskor som ar mest benagna att kdpa och njuta av din mat och skraddarsy ditt erbjudande efter dem.

6. Bedom om din idé ar tillrackligt stark for att vaxa.
Anvand allt du har lart dig — fran kundfeedback till konkurrentinsikter — for att avgdra om din affarsidé for livsmedel ar redo att ga vidare,
eller om den behover justeras.



Att undersoka och
testa din affarside for
livsmedel ar avgorande
for dess framgang.
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v Research hjilper dig att undvika att slosa tid, pengar och energi.
Manga foretag misslyckas eftersom de rusar framat utan att
kontrollera om det finns ett verkligt behov. Noggrann research
visar dig vad kunderna verkligen vill ha och hjalper dig att skapa
nagot de kommer att vardesatta.

v’ Att hoppa 6ver forskning dr som att resa utan en karta.
Om du gar vidare utan att testa din idé riskerar du att ga vilse eller
lagga ner mycket tid och resurser pa att ga i fel riktning. Forskning
ger dig tydlig vagledning och sjalvfortroende.




I utforskade du dina forsta affarsidéer for livsmedel .

Innan du gar vidare behdéver du nu bekrafta att din idé ar vardefull och kan bli l6nsam. Tank pa

hur du hamnade har:

e Du upptackte en lucka pa marknaden —ingen erbjuder den mat eller matservice som du har i
atanke, pa det satt du foreslar.

 Dusag majligheter genom personlig erfarenhet och observation.

Nar din idé tar form, fraga dig sjalv alltid:
* Vilket behov uppfyller jag?
« Kommer folk att betala for min [6sning?

Det kan finnas ett gap eftersom ingen vill ha den produkten. Bra research
hjalper dig att ta reda pa om majligheten ar verklig. Det ar ocksa viktigt att ta hansyn till att varje
kultur har sina egna seder, metoder och praxis, och det kan ta tid att undersoka och lara sig hur
man ska ndarma sig potentiella kunder och malgrupper i ditt vardland.



Innan du gar for langt med din affarsidé for livsmedel, ta dig tid att utforska vad som
redan finns pa bordet. Du kanske upptacker att andra féretag erbjuder nagot liknande —
och det ar faktiskt ett gott tecken. Det betyder att det finns en marknad for det du
funderar p3a, och det ger dig en chans att gora det annorlunda — eller battre.

Borja med att soka online efter livsmedelsprodukter eller tjanster som liknar dina.
Anvand enkla sokord pa Google, YouTube och sociala medier.

Kolla in matforetag, popup-restauranger, food trucks, utkérningsmenyer,
cateringtjanster och lokala matvarumarken. Var uppmarksam pa vad de erbjuder och
hur de tilltalar sina kunder. Om nagot liknande redan finns, bli inte avskrackt.

Fraga dig sjalv:
Kan jag gora det godare, hdalsosammare, billigare eller bekvamare?

« Skulle jag kunna erbjuda battre service, lokala ingredienser eller en ny twist pa en
traditionell ratt?

* Finns det en annan grupp manniskor jag skulle kunna betjana, en nisch som andra
har missat?



Lat dig inspireras av Sahar Hashemi , som var
med och grundade efter att

ha sett en mojlighet att fora kaffekulturen till T"E l ,
Storbritannien. Hon hade ingen ve

affarserfarenhet — bara en idé, passion och
modet att starta.

» Du behover inte vara expert.

Precis som Sahar kan du lyckas genom att ‘.‘\1 w‘uss -

se ett behov och ta forsta steget.

> Borja smatt, lar dig allt eftersom.
Framgang kommer fran handling, inte
perfektion .



https://coffeerepublic.co.uk/

REKOMMENDERAD LASNING

“The definitive guide on how 10 sel up a business.” The Guardian

I delar Sahar med sig av hur hon
forvandlade en idé till Coffee Republic, helt utan tidigare
affarserfarenhet. Hennes berattelse ar en kraftfull paminnelse
om att passion och handling kan racka langt. Den ar full av
vardefulla entreprenotrskapslektioner och verkliga insikter for
alla som borjar fran grunden.

En viktig lardom fran Sahar ar denna: "Om du vantar tills du e
kanner dig redo kommer du aldrig att gora det.” AL gglrl'rns'g?zspusl.uc
. FROM OUR KITCHEN TABLE

AL-LIFE LAWS ON ENTREPRENEURSHIP |

Denna installning hjalpte henne att ta djarva steg, aven nar det ' | B

kandes oklart, och ar en anvandbar paminnelse for alla blivande
matentreprenorer.



https://www.goodreads.com/book/show/871634.Anyone_Can_Do_It

DINA 4 STEG FOR ATT
TESTA OCH KVALIFICERA
DIN : ,
LIVSMEDELSAFFARSIDE



4 STEG FOR ATT TESTA OCH KVALIFICERA DIN AFFARSIDE

Forsta varfor det ar Testa och utvardera Identifiera och
Forma och viktigt att testa din din definiera din
tyd Iigt affarsidé for livsmedelsaffarsidé malmarknad
o _ livsmedel i verkligheten
definiera din

affarsidé for
livsmedel

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Ju tydligare din idé ar, desto lattare blir det for andra att forsta den och stodja
den. Allt eftersom ditt foretag vaxer kommer du att behdva beskriva det for

manga olika personer: kunder, leverantorer, mentorer, banker och kanske till och
med potentiella investerare.

Vill du veta mer? Utforska Receptet for en bra affarspresentation: Tips for

livsmedelsentreprendrer , som erbjuder praktiska rad om hur du effektivt
presenterar din livsmedelsaffarsidé.



https://migoodfoodfund.org/the-latest/business-pitch-tips/
https://migoodfoodfund.org/the-latest/business-pitch-tips/

STEG 1: FORMA OCH DEFINIERA DIN AFFARSIDE
7 VIKTIGA

Hall det kort Identifiera S Forklara din

problemet |6sning fordelen
Vilka matbehov Kort sagt, hur Vad far dina kunder
eller brist pa mat uppfyller din ratt ut av det? En smak
star manniskorna eller matservering av hemmet? Nagot

: i ditt nya 5 . 5
att varje ord . y . det behovet: halsosamt”
. samhille infor? , \ 4
raknas.

\/‘ \_,s | E -

Anpassa det \ Beratta din - Tank visuellt

: historia .
Koppla din Dela historien Anvand enkla

matidé till din | D e e grafiker, bilder eller

Beskriv din
matidé i nagra fa
tydliga
meningar. Se till

kultur, berattelse En sann, personlig exempel for att
eller passion. Fa berittelse bygger gora din |"de I?ttare
det att kannas fortroende. att forsta.
akta. \
- o> | A .

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Prova det har formatet med en meningsforslag (
fran ):

Mitt [foretagsnamn] utvecklar [livsmedelsprodukt
eller tjanst] for att hjalpa [malgrupp] att 16sa

Y
~~~~~~
''''''

[livsmedelsrelaterat problem] med [vad som gor det = § ~ L

speciellt eller unikt].” - ur'(‘(“ .
R . T —————

Exempel: "Mitt foretag, Taste of Home Berlin, ____] TO¥E=

utvecklar en serie nylagade syriska lunchskalar for att = ——
hjadlpa kontorsanstallda i Berlin att hitta snabba, L
halsosamma maltider, med recept skapade och
inspirerade av traditionell hemlagad mat fran
Mellandstern.”

—
o E——



https://fi.co/one-sentence-pitch

Medium Q search

Om du vill utforska fler sitt att forma och starka 7 Ways to Refine your Business Idea
din affarsidé, erbjuder den har artikeln sju tydliga cemhnes

och praktiska tips som hjalper dig att reflektera, o o s s s

forfina och ga vidare.

&/ M a s hiOOML

Det ar nyttig lasning innan du tar nasta steg.



https://medium.com/swlh/7-ways-to-refine-your-business-idea-fc8bb7b74a4f
https://medium.com/swlh/7-ways-to-refine-your-business-idea-fc8bb7b74a4f

Att testa hjalper dig att:

Se om din idé verkligen moter ett behov i ditt
samhalle

Lar dig vad folk gillar och, viktigast av allt, vad de
inte gillar

Bygg upp fortroende och forbattra ditt erbjudande
innan du investerar mer

Var inte radd for att gora forandringar.

Att anpassa sig, forbattra sig eller bérja om pa nytt
ar inte misslyckande. Det ar smart. Det visar att du
lyssnar, lar dig och blir starkare.

Drom stort — men testa forst.

Skydda din tid, energi och ditt sjalvfortroende. En
klok livsmedelsentreprenor vet nar man ska saga
ja, och nar man ska saga inte an.

EXEMPEL

| Storbritannien utvecklade en grupp syriska
migrantkvinnor en roslikor inspirerad av traditionella
syriska recept.

De borjade med att producera sma partier och
erbjuda prover pa lokala marknader och
samhallsevenemang for att mata kundernas intresse
och samla in feedback. Denna metod gjorde det
moijligt for dem att forfina sin produkt baserat pa
svar i realtid. Deras initiativ fick stod fran ett brittiskt
foretagsprojekt for flyktingar, vilket gav dem
resurser och mentorskap for att vidareutveckla sin
verksamhet. Genom detta stod kunde de 6verga
fran smaskaliga tester till en mer strukturerad
affarsmodell, vilket i slutdandan utdkade
tillgangligheten for sin produkt.



Det viktiga harnast ar att ta reda pa om folk verkligen vill ha det och om de ar villiga att betala for
det. Den har processen kallas . Det hjalper dig att ga vidare med storre
sakerhet, snarare an att spendera manader (eller till och med ar) pa att bygga nagot som ingen
behover.

Vem ir det hir egentligen fér? Vem lagar eller skapar jag den hir maten for? Ar det manniskor
som langtar efter mat hemifran? Nyfikna lokalbor?

Har jag pratat direkt med dessa personer och fragat vad de vill ha? Har jag delat prover, lyssnat
pa feedback eller observerat vad de koper?

Erbjuder nagon annan nagot liknande och hur skiljer sig mitt? Erbjuder jag en unik smak,
halsosammare ingredienser, battre service eller en kulturell berattelse som andra inte gor?

Kan den har livsmedelsverksamheten generera tillrackligt med intakter for att forsorja mig —
aven i liten skala till en borjan? Vad kravs for att ga i noll eller gora en liten vinst?



STEG 3: TESTA OCH UTVARDERA DIN IDE |

VERKLIG

Det finns manga praktiska satt att undersoka om din affarsidé skulle kunna lyckas i verkligheten. Borja
med att skapa en tydlig bild av dina kunder, din produkt och marknaden runt omkring dig.
Tanka pa:

Vem din betalande kund kommer att vara.

Vad behover de, vardesatter de eller kimpar de med?

Vad gor din livsmedelsprodukt eller tjanst vardefull.

Vilka kulinariska egenskaper eller fordelar kommer att vara viktigast for din kund?

Var du planerar att salja.

Definiera det geografiska omrade du kommer att fokusera pa under ditt forsta ar.

Vad dina konkurrenter gor.

Vilka andra saljer i samma omrade? Vad tar de betalt?

Hur ditt erbjudande star sig i jamforelse.

Kan ni forbli konkurrenskraftiga pa unikhet?
Varfor skulle kunder valja dig?

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Ju tydligare och arligare du kan svara pa dessa fragor, desto
mer sjalvsaker och redo kommer du att vara att ga vidare.

Du kommer att kunna upptacka risker tidigt, fatta smartare
beslut och forklara din idé for andra med tydlighet och
syfte.

Ladda ner den har kostnadsfria steg-for-steg-guiden fran
det lokala foretagskontoret (Irland) som hjalper dig att
utvardera din idé pa ett praktiskt och strukturerat satt.



https://www.localenterprise.ie/Offaly/Publications-Resources/Business-Downloads/Evaluate-Your-Idea.pdf

TEG 4: IDENTIFIERA OCH DEFINIERA DIN
MALMARKNAD

Vad i3r en malmarknad?

En malmarknad ar en grupp manniskor som delar liknande behoy, intressen eller
egenskaper som ditt foretag ar utformat for att tillgodose.

Det har ar vanligtvis de personer som ar mest sannolikt att kdpa din matprodukt eller

anvanda din tjanst.

* Fokusera din tid och energi pa de kunder som ar mest intresserade av det du erbjuder

* Utforma din produkt eller tjanst sa att den battre matchar deras verkliga behov och
preferenser

*  Skapa marknadsforingsbudskap som talar direkt till de personer du vill na

Ju mer specifik du kan vara om din malmarknad , desto battre.

* Du behover inte och behover inte na alla.

« Att fokusera pa en specifik grupp betyder inte att du exkluderar andra... Det betyder helt
enkelt att du riktar din energi dit den mest sannolikt leder till forsaljningsframgang.

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Massmarknad eller nisch?

Nar du startar ditt foretag ar det bra att forsta vilken typ av marknad du ger dig in pa:

Du kan rikta in dig pa en massmarknad, vilket innebédr en mycket bred grupp manniskor
som alla koper liknande, allmant tillgangliga produkter.

Exempel: En vanlig chokladkaka som saljs i stormarknader.

Dessa tillverkas i enorma mangder och saljs av globala varumarken som Cadbury, Nestlé
eller Mars.

De flesta nya livsmedelsféretag, sarskilt sma eller privata, borjar med en nischmarknad.

En nisch ar en mindre, mer specifik grupp kunder med sarskilda behov eller smaker.

Exempel: Handgjord choklad med traditionella recept, ekologiska ingredienser eller
smaker fran ditt hemland, sdsom kardemumma, rosenvatten eller chili.

Dessa produkter behover inte tillfredsstalla alla, bara ratt personer.

Om din idé knyter an till din kultur, berattelse eller dina fardigheter, ar det din styrka. Du
konkurrerar inte med stora fabriker. Du erbjuder nagot unikt som kommer fran dig .

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Den har korta videon ger en tydlig och
praktisk introduktion till nischmarknader och
varfor de ar viktiga.

Det ar sarskilt anvandbart om du ar i borjan av

din affarsresa och letar efter satt att fokusera
din idé.

Videon forklarar hur det att betjana en
mindre, valdefinierad kundgrupp faktiskt kan
leda till starkare och mer hallbar affarstillvaxt.

TO ANICHE
MARKET


https://www.youtube.com/watch?v=WgvSYSp3gAc&feature=youtu.be

HITTA DIN NISCH - titta pa trenderna

Ju sndivare du kan
definiera din
malmarknad,
desto bdttre.

Stundens frukt...

Yuzu minskar inflammation och hjalper hjarthalsan. Den har
kraftfulla antioxidanter och ar vitaminrik precis som
mandariner. Du kan titta pa hur du kan introducera dem i din
meny i recept. Kanske i en dessert eller sas? Var innovativ!

Smor ar din basta van igen

Fundera pa att anvanda andra sorters mjolk eller ersattningar
forutom komjolk. Kanske kan du skapa en smorbricka med nya
unika ingredienser att doppa i dina egna skapelser. Anvand din
fantasi for att gora salta eller sota versioner.

=» Besdok den har webbplatsen for mer lasning!

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur


https://www.cozymeal.com/magazine/top-food-trends

Du kan sélja din livsmedelsprodukt eller tjanst i en av tva huvudriktningar. Den ena ar till
privatpersoner — detta kallas Business-to-Consumer, eller B2C. Den andra ar till andra foretag,
vilket kallas Business-to-Business, eller B2B.

Att forsta skillnaden hjadlper dig att bestamma vem du vill na och hur du ska prata med
dem.

 Vilka ser du som dina kunder? * Vilka forsoker dina konkurrenter e GOr en lista over de viktigaste

* Tror du att de skulle vilja din na? funktionerna och férdelarna du
matprodukt eller tjanst? Varfor? * Vilken typ av kunder betjanar de? erbjuder.

* Leta efter gemensamma * Forsok inte kopiera dem. * Lista sedan de typer av manniskor
intressen, vanor eller situationer. « Leta istillet efter en mindre som skulle behdva eller vilja ha

* Vilken grupp ar mest bendgen att marknad som de kanske missar, dessa.
dra nytta av och képa? en nisch du kan fokusera pa. * Beskrivdem mer i detalj

* Tank pa deras alder, plats,
inkomst, yrke, bakgrund och
livsstil.



For att forsta din
marknads
potential

Det visar om det
finns ett verkligt
intresse for det du
vill erbjuda och
vilka typer av
produkter eller
tjanster folk letar
efter.

For att vagleda
dina beslut med
verklig
information

Istallet for att
gissa kan du gora
val baserade pa
fakta, trender och

verkliga
kundbehov.

For att hitta
praktiska satt att
forbattra din idé

Research kan
hjalpa dig att
justera din
livsmedelsprodukt
eller tjanst sa att
den battre passar
vad dina kunder
faktiskt vill ha.

Att hora direkt fran
dina potentiella
kunder

Deras feedback
hjalper dig att |6sa
verkliga problem
och fokusera dina
anstrangningar dar
de betyder mest.



* Hur stor ar marknaden du vill komma in pa?
* Vilka andra gor redan nagot liknande?

Anvand gratisverktyg som:

for att ta reda pa vad folk soker efter inom mat och kulinarisk
verksamhet och vilka amnen som ar populara just nu.

Forsok att soka efter branschrapporter eller marknadsoversikter med termer som ”[din
produkt]marknad” eller ”[din tjanst]efterfragan”. Titta pa de relaterade s6kningarna langst ner pa
resultatsidan — de kan ge dig nya idéer.

Ta en narmare titt pa ett eller tva foretag liknande ditt. Vilka ar deras kunder? Vad gor de bra? Vad
skulle du kunna gora annorlunda?


https://trends.google.com/trends/?geo=US
https://www.google.com/alerts
https://ads.google.com/intl/en_BA/home/?pli=1
https://ads.google.com/intl/en_ie/home/tools/keyword-planner/

Innan du gar vidare, kontrollera om din affarsidé for livsmedel bygger pa verklig
efterfragan och mojligheter.

Ar din matidé en del av en trend eller en vixande efterfragan?
Letar fler manniskor efter den typ av mat du vill erbjuda, som internationella smaker,
hemlagade maltider, halsosamma snacks eller vaxtbaserade ratter?

Kan du hitta andra livsmedelsforetag som gar bra inom detta omrade?
Finns det framgangsrika marknadsstand, kaféer eller leveranstjanster som erbjuder
nagot liknande som visar att folk ar villiga att betala for det?

Ar ert materbjudande tydligt annorlunda eller speciellt?
Sticker er produkt ut med ett unikt recept, en unik berattelse, en unik kulturell
bakgrund, ett unikt pris eller en personlig touch som andra inte erbjuder?

Om du kan svara ja pa de flesta av dessa fragor ar du pa ratt spar. Om inte én ar det
okej. Du ar fortfarande tidigt ute, och att stalla ratt fragor ar hur smarta
livsmedelsforetag borjar.



IDENTIFIERA DIN MALMARKNAD

Forsta dina kunder pa djupet

For att fa kontakt med ratt personer, forsok att forsta
mer an bara deras alder eller plats.

Tank pa vilken typ av person de ar — deras varderingar,
vanor, livsstil, intressen och beteenden .

Dessa saker paverkar hur och varfor de véljer att kdpa
livsmedelsprodukter och tjanster.

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



* Nar och hur kommer de att anvanda din * Finns det tillrackligt manga sadana

livsmedelsprodukt eller tjanst? manniskor att bygga ett foretag kring?
e Vad gor det anvandbart, spannande eller « Kommer de att dra nytta av det jag
meningsfullt for dem? erbjuder? Kan de se dess varde?
e Var far de sin information — online, i lokala * Forstar jag vad som paverkar deras val?
butiker, via vanner? * Har de rdd med min matprodukt eller
* Vilken typ av budskap skulle tilltala dem tjanst?
bast? * Kan jag na dem pa ett satt som kanns

genuint och respektfullt?

Kom ihag: Du behover inte na alla. Du kan till och med betjana mer an en nischgrupp — se
bara till att varje grupp ar tydlig och nabar.



HITTA DINA KUNDER

Har ar fem enkla steg som hjalper dig att bli tydligare med vem din
idealkund ar och hur du kan fa kontakt med dem pa ett meningsfullt satt:

Steg 1 Steg 2 Steg 3 Steg 4 Steg 5

Skapa en Valj var du vill FOrsta hur din Samla dina Kontrollera om
kunddnskelista fokusera kund ser insikter din idé passar

varlden och ar redo

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Tank pa vilka typer av manniskor du skulle vilja servera din
mat. Var specifik. Forestall dig deras liv, behov och smak.

Fraga dig sjalv:
Vem skulle bli sugen pa att prova min mat?

* Vilka typer av maltider eller matupplevelser saknar de just
nu?

« Ar de familjer, kontorsanstillda, foraldrar eller dldre?

DRICKS:

Skriv ner 3-5 typer av “idealkund”. Ge dem namn och beskriv
deras rutiner. Detta hjalper dig att skapa en mer personlig
kontakt med de personer du vill na.

Volunteer



Denna metod kommer fran affarscoachen Lynda
Falkenstein, forfattaren till

Nichecraft: Anvind din specialitet for att fokusera
din verksamhet, fanga din marknad och fa kunder
att soka upp dig.

| sin bok delar hon med sig av ett praktiskt satt att
identifiera sina styrkor, fokusera sin energi och
attrahera ratt kunder till sitt foretag.

Om du vill utforska hennes metod mer i detalj kan du
|lasa mer om boken pa . Det ar en
anvandbar resurs for alla som forsoker bygga ett
malinriktat foretag med tydlighet och riktning.

She ¥ here In siratepe planaing N ot is ot @ ~reresti~g
raOTG Wi se of reab-Ule sxample o pracucel » yove je 10 S 3
» - fess 2 whioselis @ we's e . . e " ’ .
| l /D: | l ‘ . .
‘ ' ;
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USING YOUR SPECIALNESS TO

CORNER YOUR MARKET, AND
MAKE CUSTOMERS SEEK YOU QUT

" | |E
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DR. LYNDA FALRENSTEIN



https://www.goodreads.com/book/show/2642717-nichecraft

Du kan inte betjana alla och det ar okej. Nu ar det dags
att begransa det och fokusera pa dina mest realistiska
och nabara kunder.

Fraga dig sjalv:

e Vilka har jag latt tillgang till just nu?

 Vem har rad med min mat och kommer sannolikt att
kbpa den snart?

* Var bor, handlar eller samlas dessa manniskor?

TIPS: Borja med en liten grupp. Du kan alltid vaxa
senare. Att fokusera hjalper dig att bygga starkare
relationer och lara dig snabbare.

Hitta de manniskor som behover

(och vill ha) din mat.

TIPS: Borja nara hemmet.

Titta runt i ditt eget samhalle, grannskap
eller natverk. Vilka ar redan sugna pa den
typ av mat du lagar? Fokusera pa var du
redan har tillgang till och fortroende.

Kontrollera om din idé passar

TIPS: Matcha din mat med deras behowv.
Loser din produkt ett verkligt matproblem?
Ar den prissatt ratt fér din publik? Kan du
enkelt nd dem? Om nagot inte matchar,
justera och testa igen.



Identifiera de viktiga lardomar du har lart dig genom din
livserfarenhet, kultur och arbete. Anvand dem for att forma
din affarsidé for livsmedel och bygga vidare pa dina styrkor.

Leta efter monster i hur du loser problem. Dessa kan visa hur
du hanterar utmaningar. Var medveten om var du kan
behodva stod eller nya fardigheter, inom affarsverksambhet,
produktion, forsaljning etc.

Din nisch kommer ofta fran din personliga eller kulturella
bakgrund, intressen och vad du ar naturligt bra pa. Folj det
som kanns meningsfullt och sant for dig.



For att bygga en meningsfull livsmedelsverksamhet handlar det inte om vad du vill laga, det
handlar om vad din kund vill ata. Tank pa hur din mat passar in i deras vardag. Manga manniskor
idag ar ivriga att prova globala ratter men vet inte var de ska borja — eller vem de ska lita pa.

Det ar dar du kommer in i bilden.

Du har ett unikt kulinariskt arv. Oavsett om det ar syriska flatbrod, vastafrikanska grytor,
filippinska snacks eller rumanska bakverk, har du nagot speciellt att erbjuda. Men for att lyckas
maste du forst forsta vad din kund verkligen letar efter.

Stall fragor som:

"Ar du 6ppen for att prova nya ratter fran andra kulturer?"

*"Vilka smaker eller matupplevelser saknar du eller 6nskar att du hade tillgang till?"
*"Vad hindrar dig fran att prova mat fran andra delar av varlden?"

Nar du lyssnar djupt hittar du mojligheter att skapa kontakt.
Kanske genom att erbjuda mildare versioner av traditionella ratter, forklara ingredienser tydligt
eller dela en personlig berattelse som bygger fortroende.



LAR DIG AV lhsaans marockanska cateringféretag (Storbritannien)

lhsaan, ursprungligen fran Marocko, flyttade till Storbritannien for att bo hos sin man. Efter att ha
uppfostrat sina barn och skott hemmet i aratal bestamde hon sig for att folja sin gamla passion: att
dela med sig av de rika smakerna fran det marockanska kdket genom sin egen cateringverksamhet.

Genom samtal, forskning och mentorskap upptackte lhsaan att manga i hennes omrade var ivriga
att prova autentisk marockansk mat, men visste inte var de skulle hitta den. Hon anpassade sitt
erbjudande for att fylla den bristen och erbjod smakrika, hemlagade maltider med kulturella rétter.

Vad kan vi lara oss av lhsaan?

* Hon lyssnade pa sin gemenskap innan hon lanserade.

 Hon anvande utbildning for att bygga upp sjalvfortroende och affarsfardigheter.

 Hon forsokte inte betjana alla — hon fokuserade pa dem som verkligen vardesatte hennes
erbjudande.

 Hon bevisade att med passion, forberedelser och stod kan en personlig drom bli ett verkligt
foretag.

Fran hemmafru till féretagare: Ihsaans kulinariska resa - 3 Kitchens



https://3kitchens.eu/from-homemaker-to-business-owner-ihsaans-culinary-journey/

DEFINIERA DIN MALMARKNAD

04 SAMLA DINA INSIKT

Nu ar det dags att omvandla allt du har lart dig om dig sjalv, din mat och dina kunder till en
riktig affarsidé som ar bade meningsfull och praktisk.
En stark affarsidé for livsmedel har ofta dessa fem egenskaper:

Du har tankt

igenom hur din idé Den har
fungerar: hur du ska utrymme att

laga mat, sélja, vaxa, sa du kan
leverera, prissatta expandera

Det for dig
mot dina
langsiktiga mal

och det liv du
vill bygga

\,‘

och odla dven i liten \ eller anpassa

skala till att borja dig utan att
: med. Det erbjuder forlora det 5
matbehov. Din mat A n&got unikt som A am 61 denS
maste erbjuda nagot > £2r folk att vélja
som manniskor bryr
sig om och ar glada

over. 2

tt betala for
N

Det l6ser
ett verkligt

dig

\/‘
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Ta nu ett steg tillbaka och utvardera din
idé med hjalp av de fem egenskaperna
fran foregaende bild.

Om den matnisch du har valt verkar for

svar att utveckla just nu, kanske den inte
passar. Det ar inte ett misslyckande, det
ar en del av processen.

Slapp det och fokusera din energi pa
nasta idé med starkare potential.

o
-




Stall dig sjilv dessa fragor.
Anvand den har listan for att kontrollera om din idé ar redo
eller om den fortfarande behover arbetas med.

Det ar har din affarsplan verkligen borjar!

1.Vilket matproblem loser du?

Exempel: Ar folk fér upptagna fér att laga mat? Saknar de smaker hemifrén?

2.Vilka tydliga fordelar erbjuder er mat?

Sparar den tid, smakar som hemma, anvdnder den férska ingredienser och stodjer vilbefinnandet?
3.Kan du beskriva din mat eller service med enkla ord?

En eller tva meningar som en kund skulle férstad omedelbart.

4.Vilka andra erbjuder liknande mat?

Ténk pa marknadsstdnd, hdmtmatstdllen, cateringfirmor eller séljare pd sociala medier i ditt omrdde.
5.Vad gor din mat speciell eller svar att kopiera?

Ar det din personliga berittelse, ditt recept, din kulturella twist eller séittet du betjinar kunderna pG?
6.Har du tillgang till det du behover for att komma igang?

Koksutrymme, ingredienser, forpackning, stodndtverk, tid?



INTRODUKTION TILL
MARKNADSUNDERSOKNING

03

2



Det finns en uppfattning att framgang i
affarer harror fran en djup nyfikenhet pa
andra.

Marknadsundersdkningar forkroppsligar
denna nyfikenhet. Det ar en fardighet som
kan laras in och tillampas.

"Vi startade inte ett livsmedelsforetag bara
for att sdlja produkter. Vi startade det for att
ge naring at samhallen och skapa
moijligheter.”

— Jennie Dundas , medgrundare av Blue

Marble Ice Cream
UPPDRAG — Blue Marble All Natural Ice Cream and
Sorbet | Detaljhandel och grossisthandel

Blue Marble har stottat kvinnoledda W*':?M E N

livsmedelsforetag globalt, inklusive i omrader
efter krisen som Rwanda och Haiti. OWN ED S



https://www.bluemarbleicecream.com/home/mission
https://www.bluemarbleicecream.com/home/mission

Marknadsundersokningar hjalper dig att lara dig mer om
dina potentiella kunder. De visar vad de behdver, vad de
foredrar, nar och var de koper och hur de anvander det de
kbper.

Data
Collection &
Processing

Risk

Mitigation

Att forsta detta kommer att hjalpa dig att forma ett

. ~ ) . : Market
livsmedelsforetag som verkligen passar de manniskor du vill Research

betjéna. Analysis D
Vidare lasning: (e T

Analysis

Analysis

. j Strategic
> Decision-Making

Den hdr guiden visar tydliga steg for att ta reda pa vilka dina
kunder dr och hur du bygger ett foretag kring deras behov.


https://www.salesforce.com/small-business/how-to-do-market-research/
https://www.salesforce.com/small-business/how-to-do-market-research/

Marknadsundersokningar ar ett strukturerat satt att soka efter
anvandbar information som kan vagleda dina affarsbeslut. De spelar en
nyckelroll for att hjalpa dig att:

...5a att du kan avgora om din idé ar vard att driva vidare pa eller inte.

...och vem som ar mest sannolikt att kopa fran dig, sa att du kan utforma
din livsmedelsprodukt eller tjanst for att mota deras verkliga behov.

...eller innovation genom att lara sig vad folk saknar eller ar missnéjda
med i nuvarande livsmedelsprodukter eller tjanster.



Det finns tva huvudtyper av marknadsundersokningar. De flesta foretag anvander bada
typerna av undersokningar for att fa en fullstandig bild av sin marknad. Bada ar anvandbara

och de ger dig olika typer av information:

Detta ger dig siffror, fakta och Detta hjalper dig att forsta varfor
statistik. Det hjalper dig att forsta manniskor gor vad de gor. Det
vad folk gor, hur manga som gor det fokuserar pa kanslor, asikter och
och vilka trender som bildas. motivationer.

Utforska den har guiden for att se hur siffror och berattelser kan samverka for att hjalpa dig

att fatta battre beslut:
Den héir guiden férklarar grunderna i bada typerna av undersékningar och hur du anvénder

dem i ditt foretag.


https://www.sba.gov/business-guide/plan-your-business/market-research-competitive-analysis

Kvantitativ forskning ger dig siffror, fakta och data som hjalper dig att fatta smarta beslut for ditt
foretag. Den hjalper dig att ta reda pa vad folk gor, hur manga som &r intresserade och vilka
idéer som har storst potential.

Du kan samla in den har typen av information genom att:

v GO&ra skrivbordsresearch (soka online, l1dsa rapporter)
v’ Skapa enkla undersdkningar eller frageformular
v’ Titta pa statistik och trender pa din marknad

Nar du har samlat in informationen ar det ditt jobb att organisera den, leta efter monster och
forklara den tydligt. Dessa fakta hjalper dig att besvara fragor som:

v" Hur manga vill ha detta?
v’ Vad koper de?
v’ Vad letar de efter?



Den har webbplatsen erbjuder praktiska steg for att
genomfora marknadsundersokningar, inklusive att anvanda
frageformular, intervjuer och granskning av
branschpublikationer, och betonar vikten av att verifiera
efterfragan pa din produkt eller tjanst.

for att starta din
marknadsundersokning och validera din affarsidé.


https://www.localenterprise.ie/Mayo/FAQs/Start%20a%20Business%20FAQ/How%20do%20I%20go%20about%20conducting%20market%20research/

Affarsdata ar information som visar vad som hander
pa din marknad: vad folk koper, vad de betalar och
hur saker och ting forandras.

Nar du val vet vilken typ av data du behover ar nasta
steg att hitta den. Alla kallor ar inte likadana, och all
information ar inte anvandbar. Det som ar viktigt ar
att lara sig var man ska leta och vad man ska lita pa.

Har ar vad som hjalper:

v Anvand tillforlitliga kallor som nationella statistikbyraer, branschorganisationer eller
branschpublikationer
v’ Spara data tillbaka till dess ursprungliga killa nar det ar mojligt

v’ Fokusera pa information som direkt kopplar till din idé, din produkt, din malgrupp, din
marknad



Att samla in information ar bara borjan. Det ar nar
det blir intressant att analysera den.

Titta noga pa svaren du samlat in. Forvandla din
forskning till ditt
Ser du monster, luckor eller ovantade resultat? nasta steg!
Leta efter ledtradar som visar dig vad dina kunder
verkligen vill ha eller behover. Skriv en kort sammanfattning (en
Bra analys hjalper dig att fatta smartare och sakrare sida eller mindre) som beskriver vad

beslut for ditt foretag. du larde dig och hur din idé kommer

att bemota det.
* Vad innebdr detta for mitt foretag? o _
 Behéver nigot dndras? Du kan bérja med meningen : “En
e Vad ar vart att behalla? férandring jag kommer att gora
baserat pd vad jag ldrde mig...”



e
KVANTITATIV FORSKNING — HUVUDTEKNIKER

Att starta ett livsmedelsforetag i ett nytt land innebar att lara sig om nya kunder, nya vanor och
nya mojligheter. Du behover inte skapa allt fran grunden — mycket av den information du
behover finns redan dar ute. Har ar bra stallen att borja:

Titta i mattidningar, lokala Besok webbplatser fran Sok online med termer

nyheter eller lokala lokala myndigheter, som “efterfragan pa
publikationer — men naringslivsmyndigheter traditionell mat i Sverige

eller "Thembagerimarknad

kontrollera alltid var eller .
Irland

informationen kommer migrantstodorganisatione
ifran r med koppling till mat,
catering eller hotell- och

Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur




Kvalitativ forskning hjalper dig att forsta dina kunder
djupare. Den visar dig varféor manniskor gor val —

de gillar eller ogillar nagot, de tycker om
en livsmedelsprodukt eller upplevelse, och
verkligen ar viktigt for dem.

Du upptacker det genom att prata med manniskor,
observera dem eller samla arliga asikter i sma
grupper, intervjuer eller informella samtal.

Att lyssna noga pa verkliga berattelser och
erfarenheter ger dig en tydligare bild av hur din idé
passar in i deras liv.



Lily Ramirez-Foran flyttade fran Mexiko till Irland och
sag en lucka pa marknaden for autentisk mexikansk
mat.

Hon grundade Picado Mexican — en livsmedelsbutik
och matlagningsskola — genom att lyssna pa sin nya

gemenskap och dela med sig av sin kultur pa ett satt
som kndt an lokalt.

pa hennes podcastavsnitt: Fran potatis
till tacos — Curious Broadcast

Picado Mexicans webbplats for att se
hennes foretag i aktion.



https://open.spotify.com/episode/5kXmcn240jVXbsgDasUXvw?si=2d1a53197ebb41fc
https://open.spotify.com/episode/5kXmcn240jVXbsgDasUXvw?si=2d1a53197ebb41fc
https://picadomexican.com/

Den har typen av forskning baseras pa dina egna observationer och
samtal. Den ar inte statistiskt giltig, men den ger dig vardefull insikt i
hjartan, sinnen, asikter, motivationer och attityder .

» Vill nagon ha det jag erbjuder?

» Kommer de faktiskt att kopa den?

» Vad tycker de om det?

» Hur ser eller forstar de min produkt eller tjanst?
» Vad ar deras asikt eller installning till det?



| den har korta videon forklarar serieentreprenéren
Steve Blank varfor sa manga startups misslyckas:
De vantar for lange med att ta reda pa om riktiga
kunder ar intresserade.

Han visar hur man genom att prata med manniskor
tidigt — innan man lagger ner for mycket tid och
pengar — kan bygga nagot som folk faktiskt vill ha.



https://www.youtube.com/watch?v=a-J_SwmMJyo&t=1s&ab_channel=Inc.
https://www.youtube.com/watch?v=a-J_SwmMJyo&t=1s&ab_channel=Inc.

Kvalitativ forskning hjalper dig att forsta hur manniskor
kanner infér produkter och tjanster, inte bara vad de kdper. . e i, -

> Varfor eller varfor inte?
» Nar anvander de det?
> Vad frustrerar dem?

Deras svar visar om de ar dina riktiga kunder och var det
kan finnas brister.

Forklara din idé enkelt, fraga "Vad tycker du?" och lyssna
noga.

Om de gillar det, fraga alltid varfor. Djupare svar avsldjar
verkliga behowv.




Djupintervjuer

Enskilda samtal for att utforska asikter och
kanslor

Fokusgrupper

Diskussioner i sma grupper for att samla
gemensamma asikter och idéer

Marknadsundersokningsgrupper online

Grupper som LinkedIn eller Facebook for
informell feedback



Lyssningsplattformar

Bloggar, forum eller sociala utrymmen dar du
observerar samtal

Undersokningar eller frageformular

Strukturerade fragor for att samla snabba svar

Observation

Att observera hur manniskor beter sig i
butiker, pa marknader eller vid evenemang



Enskilda intervjuer ar ett kraftfullt satt att verkligen lyssna
pa och lara av bara en kund i taget.

Genomfor en personlig intervju genom att stalla 6ppna
och flexibla fragor, vanligtvis ansikte mot ansikte. Lat
samtalet flyta naturligt men ha dina huvudfragor i atanke.

God lyssnandeférmaga och bra social férmaga ar viktiga:
var talmodig och nyfiken.

Fordelar: Du ar flexibel och kan samla in mycket och
personlig information fran en och samma person.

Var forsiktig med dina egna fordomar — var 6ppen och lat
personens verkliga tankar komma fram.

Volunteer



Fokusgrupper ar ett utmarkt satt att hora olika asikter om din mat, allt i en avslappnad och vanlig
milj6. De hjalper dig att forsta vad folk verkligen tycker om dina ratter, din idé och din presentation.
Sa har forbereder du dig:

* Bjud in personer fran din malgrupp: t.ex. lokala familjer, matalskare eller personer fran ditt
kulturella samhalle

e Valj en bekvam och vadlbekant plats och tid: ett kulturhus, ett kafé eller till och med online —
helst dar mat kan delas!

* Forbered en enkel plan: tank pa vad du vill lara dig: smakpreferenser, prisforvantningar,
forpackningsidéer eller hur din berattelse knyter an.

e Skapa en varm och valkomnande miljo: Borja med att dela ditt syfte och, om det behovs, be
vanligen om tillstand att spela in sessionen.

 Uppmuntra oppen och arlig delning: Erbjud sma smakprov for att fa reaktioner i realtid. Hall
tonen positiv och nyfiken.

* Tacka alla och ge ett litet tack: Det kan vara ett matprov, en rabatt eller ett personligt tackkort.

 Samla in feedback och be om tillatelse att anvanda citat: Om nagot anvandbart sags, kontrollera
om du kan anvanda deras ord i din affarsberattelse eller planering.



Onlineplattformar som LinkedIn och Instagram, Facebook
kan vara bra stallen att lara sig vad folk tanker och pratar
om inom ditt intresseomrade.

Ga med i grupper kopplade till din affarsidé eller sektor
inom livsmedelsbranschen

Observera vad folk postar, fragar och diskuterar

Leta efter vanliga fragor, frustrationer eller trender

Stall respektfulla fragor om det ar tilldtet, fokusera pa att
lara sig, inte salja

Lagg marke till vilket sprak manniskor anvander for att
beskriva sina behov eller problem

Volunteer



Bloggar, forum och onlinegrupper ar utmarkta platser att i
stillhet observera riktiga samtal och upptacka vad manniskor
verkligen bryr sig om.

Las bloggar eller artiklar relaterade till din produkt, tjanst
eller sektor

Besok onlineforum och communityutrymmen som Reddit,
Quora eller lokala matforum

Var uppmarksam pa vanliga problem, behov eller
frustrationer som folk namner

Lagg marke till vilka fragor som dyker upp om och om igen

Leta efter luckor eller mojligheter som kan matcha din
affarsidé




Undersdkningar och frageformular hjalper dig att samla in
snabb, strukturerad feedback fran manga manniskor, vilket
ger dig en bredare bild av din potentiella marknad.

Anvand enkla, tydliga fragor som ar latta att besvara

Hall enkdterna korta — fokusera pa det du verkligen behover
veta

Valj det basta sattet att na manniskor (online, ansikte mot
ansikte, telefon)

Borja med enkla fragor, ga sedan vidare till mer detaljerade

Respektera manniskors tid och integritet — fraga bara det
som ar nodvandigt



Observation innebar att i tysthet observera hur manniskor
beter sig pa verkliga platser som butiker, marknader eller
evenemang for att battre forsta deras vanor och val.

Besok platser dar dina framtida kunder tillbringar tid
Titta pa vilka produkter eller tjanster de valjer och varfor

Lagg marke till vad som fangar deras uppmarksamhet eller
vad de ignorerar

Leta efter beteendemonster, inte bara individuella
handlingar

GOr enkla anteckningar — fokusera pa det som ar
anvandbart for din idé Volunteer



En motstandskraftig kvinna som, efter att ha anlant till
Irland, férvandlade sin passion for matlagning till ett
blomstrande livsmedelsforetag. Genom engagemang och
stod fran samhallet bevarade Funke sitt kulturarv och
berikade det kulinariska landskapet i sitt nya samhalle.

Viktiga slutsatser:

e Kulturellt bevarande: Funkes ratter erbjuder en smak
av hennes hemland och haller traditionerna vid liv.

 Samhallsengagemang: Hon byggde upp kontakter
genom att dela sin mat pa lokala evenemang och
marknader.

* Entreprenodrsanda: Funke navigerade utmaningarna
med att starta ett foretag i en ny miljo med
beslutsamhet och anpassningsféormaga.

Firar Varldsflyktingdagen: 3 Kitchens inspireras av Funké — 3 Kitchens



https://3kitchens.eu/celebrating-world-refugee-day-3-kitchens-is-inspired-by-funke/

Frageformular ar ett enkelt och kraftfullt verktyg for att samla in tydlig
information fran ett stort antal manniskor. De hjalper dig att snabbt forsta
kundernas behov, asikter och kopvanor.

Samla in ett brett spektrum av vyer snabbt och enkelt
Identifiera monster, behov och mojligheter pa din marknad
Testa nya idéer innan du investerar tid eller pengar

Bygg upp verklig kunskap som vagledning for dina beslut

Na manniskor pa olika platser via online- eller pappersformular

En bra enkat ger dig verklig inblick i vad dina kunder vill ha.



Djupintervjuer — eller telefoninspelare:

Anvand en gratisapp som Otter.ai eller din telefons inspelare for att
spela in samtalet sa att du kan lyssna noggrant utan att behdva oroa
dig for att anteckna.

Fokusgrupper — eller
Boka in ett gratis Zoom- eller Google I\/Ieet samtal for att samla er

lilla grupp och spela in sessionen (med tillstand) for senare
granskning.

Onlinegrupper — eller

Ga med i relevanta grupper och lagg tid pa att lasa inlagg och
kommentarer for att forsta vad manniskor inom ditt omrade fragar,
delar med sig av eller kampar med.

LR L LLLLLLLLL S



https://otter.ai/
https://www.zoom.com/
https://meet.google.com/landing
https://www.facebook.com/groups/feed/
https://www.linkedin.com/groups/

Lyssningsplattformar — , , Bloggar:

Sok efter forum eller bloggkommentarer om din sektor och
observera i tysthet fragorna, raden och vanliga problem som
diskuteras.

Undersokningar eller frageformular — eller

Skapa en kort, lattbesvarad enkat med Google Forms eller
SurveyMonkey och dela den via e-post, WhatsApp-grupper eller
sociala medier.

Observation — eller anteckningsapp:

Tillbringa tid pa lokala marknader eller matmassor, observera
kundernas beteende och skriv snabbt ner vad du lagger marke till
gallande val och vanor.

LR L LLLLLLLLL S



https://www.reddit.com/?rdt=47372
https://pl.quora.com/
https://workspace.google.com/products/forms/
https://www.surveymonkey.com/
https://keep.google.com/u/0/

Kontakta kontakter, vanner och medlemmar i samhallet som
kan koppla dig till manniskor som ar varda att prata med.

Nar du bjuder in nagon till en intervju, var tydlig:

e Beratta for dem nar ni vill traffas, hur lang tid det kommer
att ta och vad ni vill prata om.

 Boka moten sa tidigt som majligt, och om maijligt, ordna
moten med nagra personer personligen. Personliga samtal
leder ofta till djupare och mer anvandbara insikter.




Fragor ar kdarnan i bra marknadsundersokningar

De fragor du staller (och hur du staller dem) kommer att forma vad du lar dig.

Till skillnad fran en vetenskaplig undersokning ar ditt mal inte bara att samla fakta, utan ocksa
att vacka kanslor. Du vill forsta vad dina malkunder kdnner, vad som driver dem och vad som

kan motivera dem att kopa.

Fokusera pa dppna fragor som hjalper manniskor att dela med sig av hur och varfor de fattar
beslut. Oavsett om du validerar din marknad eller testar din idé ar en viktig fraga att stalla:

Vad ar din storsta dagliga kamp med mat eller maltider?

Svaret visar dig vad som ar viktigast for din kund nar de fattar ett beslut.



Anvand dessa fragor for att battre forsta manniskors matvanor, behov och intressen, sarskilt nar du
introducerar maltider, snacks eller produkter inspirerade av din kultur.

Vad ater du vanligtvis till lunch eller middag under veckan?
Hur ofta lagar du mat hemma jamfort med att kopa fardigmat?
Var brukar du fa dina maltider, fran stormarknader, restauranger, gatumat eller andra stillen?

Vad ar din storsta utmaning nar det galler att laga eller fa tillgang till bra mat?

Finns det nagra maltider, ingredienser eller smaker du saknar fran din barndom eller ditt
ursprungsland?

Tycker du att det ar svart att hitta autentisk mat fran andra kulturer?

Ar du intresserad av att prova hemlagade eller traditionella ratter fran olika lander?
Vad kan gora att du tvekar att prova matratter som du inte kanner till?
Vad skulle gora att du kanner dig mer bekvam med att prova nya ratter?



Hur mycket skulle du forvanta dig att betala for en nylagad, traditionell maltid fran en annan

kultur?
Vad gor att en livsmedelsprodukt kanns vardefull eller vard priset for dig?

Skulle du betala mer for mat som ar handgjord, lokalt producerad eller har en kulturell historia?



Det ar viktigt att testa din
fragestallning innan du borjar helt.
Det ar svart att fa allt ratt forsta
gangen. Efter nagra inledande
intervjuer kommer du formodligen
att inse att det finns annan viktig
information du ocksa vill samla in.

Ett bra tillvagagangssatt ar att
genomfora tre till fem testintervjuer
och sedan noggrant granska dina
fragor och svar. Se till att du far den
typ av insikter du behover for att
vagleda din affarsidé.

Foljande ar nagra saker att tanka pa under
denna granskning:

Ar fragorna tillrackligt dppna for att inleda en
dialog?

Ar vissa fragor onddiga?

Ar detta ratt malmarknad?

Hur lang tid tar intervjuerna?

Har jag upptackt nagot i dessa intervjuer som
jag behover fraga om mer information om?
Vilka fragor missférstods och hur kan de
omformuleras?
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KOLLA IN DIN
KONKURRENS



Nasta steg: Kolla in tavlingen

Att kanna till dina konkurrenter hjalper dig att kommunicera med
din malgrupp, sarskilja ditt foretag fran konkurrenterna, forbattra
dina processer och navigera utmaningar pa din marknad.

Forsta dina konkurrenter. Att veta vilka dina konkurrenter ar och
vad de erbjuder kan hjadlpa dig att fa dina produkter, tjanster och
marknadsforing att sticka ut.

Du kan anvanda denna kunskap for att skapa
marknadsforingsstrategier som utnyttjar dina konkurrenters
svagheter och forbattrar din egen affarsprestanda. Anvand
nyckelorden i din foretagsbeskrivning, googla dem, undersok
deras webbplatser och vad som skiljer sig fran ditt
tillvagagangssatt.




Generisk information; etableringsar, storlek
(anstallda, platser)

Malgrupper/sektorer (vanligtvis listade pa
webbplatsen)

Marknadsforing och forsaljning (nyheter och
evenemang pa webbplatsen)

Styrkor och svagheter; kolla in recensioner av
monster, vad de ar bra och mindre bra pa

USP:er (Unique Selling Proposition); vad som gor
dem unika och som overtygar kunderna att kopa
Jamfor; t.ex. visuell tabell med kolumner som jamfor
deras olika erbjudanden funktion for funktion

Varfor har du en konkurrensfordel? Skriv ett
sammanfattande stycke



asta : Steg 3\

Att komma igang med
ditt foretag

Volunteer ® Seek Employment ® Become an Entrepreneur

Co-funded by
the European Union
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