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AKADEMIEN

STEG 4. Kreativitet

Kreativitet

Att vara kreativ innebdr att se mojligheterna och gora ndgot av dem. Att vara
experimentell och skapande. Som entreprenor har man ett oppet sinne och soker
hela tiden efter forbittringar och fordelar. Kreativitet behovs bdde i
produktutveckling och marknadsforing ndr man lanserar ndgot nytt. Vi gor nagra
kreativitetsovningar for att sedan titta pa utvecklingen av din egen verksamhet. Hur
kan du — pd ett kreativt sdtt - vidareutveckla din ursprungliga ideé?

For dig som entreprendr, som startar nagot helt nytt fran scratch, dr det oerhort viktigt att vara
kreativ i ditt utvecklingsarbete. Pa de flesta marknader finns redan etablerade verksamheter
som skaffat sig relationer till samma malgrupp som du tinkt erdvra. I enstaka fall kan det vara
sa att man skapar nagot helt nytt, som déarfor inte behGver slass mot ett starkt “etablissemang”
utan kan forma sin egen strategi for en tinkt, ny marknad. F6r det mesta innebér det dock att
du ger dig in i en lek dér det redan finns deltagare. For att du, som ny och liten, ska kunna
klara dig maste du vara mera kreativ dn dina motstandare! De har ju oftast betydligt mera
resurser i form av pengar. Du méste mobilisera mera resurser i form av kreativitet, d.v.s.
pahittighet. Och f6lja upp mottot: litet, snabbt och billigt!

Stor och stark mot liten och svag?
Sa hir tidnker nog de flesta ndr de ser att ndgon startar ett nytt foretag och ger sig in i en tuff
konkurrenssituation. Den lille kanske man héller pa, men det &r knappast troligt att man tror

DET LILLA FORETAGET
STARKA SIDOR SVAGA SIDOR
Snabb respons pa nya méjligheter Smé resurser
Ett kansligt 6ra mot marknaden Oként som féretag
Nérhet till kunderna Okénda produkter
God tillgénglighet Litet nétverk
Engagemang i verksamheten (=Passion) Saknar referenser
DET STORA FORETAGET
STARKA SIDOR SVAGA SIDOR
Mycket resurser Léngsam respons pa férandringar
Etablerat Stelbent i organisation & styrning
Ként namn pd marknaden Trogrorligt
Kénda produkter Okinsliga kundrelationer (Kérlekslost)
Upparbetat nitverk Délig tillgénglighet




att det ska lyckas. Den lille anses normalt for svag och den store for stark. Detta dr dock en
sanning med modifikation! Den store har visserligen muskler, men samtidigt har han en stor
kropp som gar langsamt att forflytta och dndra riktning pa.

Den lille, & andra sidan, &r visserligen ofta svag nér det géller finansiella muskler, men ofta rik
i betydelsen engagemang, passion och kreativitet. Den lille dr ocksa snabb i vindningarna och
hinner positionera om sig innan den store hunnit reagera.

Att utveckla unikitet

Nir man ger sig in pa en etablerad marknad maste man ha en tanke om att leverera nagot som
ar annorlunda &@n det som redan finns. Det kan vara helt unika produkter, men det kan lika
gérna vara annorlunda kringtjidnster, annorlunda distributionsformer eller ett annat sitt att ta
betalt. Och har krdvs kreativitet, d.v.s. formagan att skapa, att se mojligheter, att agera smart.
En viktig utgangspunkt dr givetvis den malbild du skapade i Steg 1. D.v.s. att du har en
hyggligt klar bild av vart du vill, men samtidigt dr Gppen for att man kan ta sig dit pa méanga
olika sitt och pa manga olika végar. Det dr som for en orienterare att na ett mal: det géller att
ldsa terrdngen och bedoma vilken vig som sékrast och snabbast leder till mélet.

Nir dr man alltsa kreativ?

Man kan givetvis sdga att en person som gjort en uppfinning, fatt patent och blivit rik pa en
global produktsuccé har varit kreativ. Men nir &r vi andra kreativa? Den enkla definitionen
lyder: Jag har varit kreativ nér jag har tinkt en for mig ny tanke. Den behGver inte vara ny for
andra, den behdver inte leda till nagot som gar att patentera, bara den dr ny. Genom att trdna
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sig att tinka nytt kan man utveckla sin formaga att ocksa hitta det anvdndbara som t.ex. kan
vara grund for en ny verksamhet. Fr manga av oss ér det stora hindret till nytdnkande
”gamtdnkande”, d.v.s. att vi fastnat i gamla 16sningar och gamla sanningar. Nédr man infor nya
arbetsmetoder och nya I6sningar i samhdéllet dr ofta det storsta jobbet avldarning, d.v.s. att ldra
av (=glémma bort) de gamla beteenden och tankemdnster som varit rétt linge men som nu dr
fel.

Kreativa tekniker — en introduktion

For att kunna vara kreativ maste man ha ett 6ppet sinne. Man maste pa nagot sitt ta bort de
spérrar som hindrar tankens frihet. I de flesta ménniskors hjarnor styrs i vardagsslag tankarna
av logiken, av det sjdlvklara, av de sanningar och normer som vi vant oss vid. Nidr man dr
logisk dr man hela tiden kritisk till sina egna tankar och slar pa bromsen nir idéerna skenar
ivdg”. Bernhard Shaw har signerat en klok slutsats nir det géller vara begriansningar: Det
storsta problemet ir inte att hitta de sanningar vi soker utan de sanningar vi tror oss veta!”



Vad han menar &r helt enkelt att vi ofta tror att vi kan allt inom ett visst omrade — att vi redan
undersokt alla sidor av en sak — att alla tinkbara kombinationer provats. Detta synsétt hindrar
oss fran att se saker pa ett nytt sitt.

En slutsats av ovanstaende resonemang r att en ménniska inte kan vara kreativ och logisk
samtidigt. Logiken hindrar kreativiteten. I en kreativ och utvecklande process maste man
alltsa dela in tiden i kreativa faser dér logiken och kontrollen &r bannlyst — och logiska faser
dir resultatet av den kreativa analyseras.

Kreativ process - Brainstorming - Bra instormning - Spanskiva

Ut?;&%?ffgﬁnulerin Kreativ fas Logisk fas Kreativ fas Logisk fas
n}?élséittning 5) No1l No1 No 2 No 2

Under den kreativa fasen — nidr man jobbar i en liten grupp — maste allt géras med gott humor,
idéer far vara hur tokiga som helst, tankarna maste floda fritt. Det dr till och med tillatet att
uppfinna hjulet pa nytt!

Det finns i en skapande process - med omvéxlande kreativa och logiska faser — ett ovanligt
samband: kvantitet = kvalitet. Litet kndppt? Ja visst, men sa hir dr det:

Nér man spéanar kring ett problem eller en mojlighet (=den kreativa fasen) vill man ha fram sa
manga tankar och idéer som majligt for att ha ett stort ramaterial att jobba med i den
logiska fasen. De goda l6sningarna uppstar ofta i kombinationer av flera idéer fran den
kreativa fasen.

Idéer - bruttolista Analys - kombinationer
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I vissa fall — nédr det &r svart att stinga av logiken och den fornuftsméssiga kontrollen — maste
man lura hjdrnan om man vill hitta kreativa 16sningar. Det kan handla om att man maste ta
bort nagot kéint fran problemet, dndra skalan eller byta malsattning. Ett kdnt exempel ar
teknikerna som skulle hitta ett nytt sitt att styra timret i en vattenridnna genom ett sigverk och
vidare genom en sorteringsanordning.

Da de alla gjort sdadana konstruktioner manga ganger “visste” de precis hur man skulle gora.
Men i detta fall var uppdraget att hitta en helt ny 16sning som inte byggde vidare pa de gamla.

Man gjorde da sa att man omformade uppgiften till att styra tandstickor genom en
leksakslabyrint med vatten. Genom att byta skala pa detta sétt borjade man fundera
forutsdttningslost och hittade ett antal tankbara 16sningar. Utifran nagra experiment skalade
man sedan upp det bésta forslaget till fullskalig timmerhantering.



Kreativitetsiivning 1 — Kluriga figurer

Testa din kreativitet pa foéljande tva figurer!
Forbind de sex punkterna med tre linjer utan att lyfta pennan fran pappret!

Forbind pa samma sitt de nio punkterna med fyra raka streck utan att lyfta pennan fran
papperet!

Vad lidrde du dig av denna 6vning? Vad ar det som ofta hindar oss fran att se 16sningen?

FACIT: Sist i kompendiet

Kreativa genvigar att skaffa kunder

Nér man haller pa att etablera sig som nyforetagare dr den absolut viktigaste resursen kunder.
Det ar viktigt att sa tidigt som mojligt i en etableringsfas skaffa sig sina forsta kunder. I
normalfallet har man en mycket begrinsad budget for marknadsforing, varfér man maste vara
kreativ nir det géller att hitta genvégar. Jag ska kort beskriva nagra sadana genvéagar:

1. Utnyttja existerande kanaler till potentiella kunder (OPN= Other Peoples Network)
2. Utnyttja legitimerande/Gppnande symboler i kundkontakter (OPN=Other Peoples Name)

3. Utnyttja redan planerade utskick/méten for malgruppen (OPM=Other Peoples Money)

1. Utnyttja existerande kanaler till potentiella kunder (OPN= Other Peoples Network)

De flesta svenskar dr med i en méngd fGreningar och intresseorganisationer. Inget annat folk
dr sa organiserat som vi. Det innebdr att d&ven dina malgrupper sannolikt gar att hitta som
medlemmar i nagon organisation. Den organisationen har sannolikt en hemsida pa nitet och
en medlemstidning. Det &r hir du ska synas pa nagot sétt om du vill tréffa rétt. Det finns ju
ingen anledning att skjuta en hagelsvirm om det ar dlg man jagar. Finns dina malgrupper pa
nagot sitt i en organisation eller i nagot offentligt register ska du givetvis se om du kan
anvinda den kanalen.



2. Utnyttja legitimerande/0ppnande symboler i kundkontakter (OPN=Other Peoples Name)
Om vi antar att du hittat dina malgrupper i en redan existerande organisation sa ar det ett
snapp bittre om du ocksa kan dra nytta av den organisationens normala verksamhet. Om vi
antar att du kan hitta en symbios med organisationen, d.v.s. att féreningen och ditt féretag har
mojlighet att gemensamt gora nytta for medlemmarna, kan du fa erbjudandet att skicka med
din information ndr man gor ett utskick. Det innebdr i sa fall att ditt utskick ”smittas” av
legitimiteten fran foreningen. Det dr sjdlvklart att t.ex. en lantbrukare mera seridst laser
information som kommer i ett kuvert med LRF-logo!

3. Utnyttja redan planerade utskick/méten for malgruppen (OPM=Other Peoples Money)
Antag att du hittat din malgrupp i en organisation och att den har aterkommande aktiviteter.
Den som ansvarar for méssor och arsméten o.s.v. letar standigt efter externa programpunkter
som kan intressera medlemmarna. Manga ganger kan det vara mojligt att fa komma och
presentera en nyhet i samband med en redan inplanerad aktivitet. Vilket givetvis ar ett
”smorlidge” for dig som marknadsforare av din verksambhet.

Kreativitet — pojken med mynten — en lidrande historia

En grabb — Jeff - pa en bakgard i NewYork ropade pa sina kompisar att komma. Vad han ville
var att visa upp sin “korkade” lillebror Phil. Lillebror som bara var fyra ar gick — enligt
storebror - pa samma fint hur manga ganger som helst.

”Kolla far ni se”, sa han. "Har Phil far du vilja ett av tva mynt. Det du viljer far du behalla”.
“Fattar du?”

”Visst”, sa Phil och tittade pa de tva mynten. Det ena var ett litet mynt som det stod 50 pa och
det andra var ett stérre mynt som det stod 25 pa.

”Jag tar sa klart det storre,” sa Phil och tog 25-centaren. De andra grabbarna skrattade i kapp
med storebror. ”Visst dr han korkad”, sa storebror. ”Han gar pa det hur manga ganger som
helst. Vi kor en gang till” sa Jeff.

”Haér Phil far du vilja igen”! Pa nytt tog Phil det stérre myntet som var minst vért.

Nir grabbarna skingrades var det en av storebrors kompisar som tyckte lite synd om Phil sa
han gick ifatt honom och fragade om han kinde sig lurad. ”Née”,sa Phil,”jag vet ju att om jag
tar 50-centaren direkt sa tar leken slut. Nu har jag fatt ihop flera dollar genom att vilja de
storre 25-centarna”.

Mera dum var inte lillebror!

Kreativitetsovning 2. — Spriklig fantasi

Kasta om bokstiverna och finn en idrottsgren!

I. MANNITBOD ...
2. GOTTBRINN

3. DONTISBERN ...,



4. LYCKE e
5. DROSKISK oottt
6. INITORE GREN ..........oooiiiiiiiiiiieeiiiiiiiiiieii,
7. TINNFLYTDYGG ........uuiieeeeeeeieeeeieeii
8. SNITEN i
9. BYTTAGKES  .ooiiiiiiiiiie e
10. PHIMSOP

Niér du skrivit i dina svar kan du kolla med facit som finns sist i kompendiet!

»O0mvaridssugen”

Hur fa in flera i tratten?

, Marknad

Malgrupp

Uppmairksamhet
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Leverans
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Upplevd kvalitet/nytta
jamfort med forviantad

Tommy Jansson



Omviirldssugen

Det hir dr Lomsjoakademiens bild av marknadsforingen och forséljningen: som en sug. Man
borjar med en forsta kontakt med sina malgrupper, som sedan gradvis fordjupas och blir
personliga. For att sedan 6verga i en forsta affir.

Du kan se hur sugen blir mer och mer selektiv fran marknad” via ”malgrupper” till
potentiella kunder och prospects. Denna senare beteckning innebdr att det 4r de potentiella
kunder som mera aktivt visat sitt intresse for dig och din verksamhet. I niista fas blir de
kunder och provar dig for forsta gangen som leverantor. Om du da ser till att de blir ndjda kan
du med en genomtinkt kundvard fa dem att komma tillbaka och bli ”stamkunder”.

Med kundvard forstias sadana kontakter som visar att du bryr dig om dina kunder dven
sedan en affar ar gjord.

Att bli smartare och snabbare med kreativitet

Du har i tidigare steg beskrivit din malbild och ett antal delmal. For alla dessa har du satt ut
datum. Ta nu och fundera 6ver dessa delmal och tider — hur skulle du med lite extra kreativitet
kunna komma till dessa delmal snabbare eller fylla dem med mera innehall? Var kan du hitta
mojliga genvégar for att ta tva steg i taget i syfte att korta ner din ldrfas, som ju kostar mera ju
langre tid den far ta!

Jag tror att jag kan vinna tid enom att: .........c.oiiuiiiiiii i e

Din egen affirsidé

Du har tidigare beskrivit din affirsidé — i kompendiet till Steg 3.

Nu har du trénat dig i kreativitet och det dr dags att forsoka anvénda din kreativa talang for att
vissa affarsidén ett sndpp till! Hur kan du bli dnnu lite tydligare om vad det ar for nytta du
erbjuder kunderna? Hur kan du bli lite mera séljande i din beskrivning av vad som &r unikt
med dej? Funder ett tag och skriv sedan ner din uppdaterade affédrsidé hir nedan:

Mitt kreativa atagande till néista kontakt/traiff:

Tills vi ses/hors ndsta gang ska jag gora foljande saker for att fora mitt projekt framat, mot
min malbild:



FACIT:

Kreativitetsovning 1. it ' M

Kreativitetsovning 2.
1.Badminton, 2. Brottning, 3. Bordtennis, 4. Cykel, 5. Skridskor
6. Orientering, 7. Tyngdlyftning, 8. Tennis, 9. Bagskytte, 10. Simhopp




