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1. Kontaktinformation

Namn på sökande och personnummer

Personuppgiftsbehandling
Undertecknad försäkrar att de uppgifter som lämnas i intresseanmälan är riktiga. Samtidigt godkänner 
undertecknad att denna handling och personuppgifter registreras enligt personuppgiftslagen och att 
mottagaren av intresseanmälan får anlita andra personer för beredning och utvärdering och att 
kreditupplysning får genomföras.

Jag har läst och godkänner.

AdressE-post

Telefonnummer

Projekt/företagsnamn och organisationsnummer

Postnummer och ort

2. Beskriv din affärsidé
Behov och kund
Vilket tydligt och viktigt behov/problem löser du med din idé? Beskriv vem/vilka som har behovet/
problemet. Hur stort är problemet för kunden? Hur många potentiella kunder finns det?

Idébeskrivning och intresseanmälan för verifieringscheck
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Produkt och värdeerbjudande 
Beskriv din produkt/tjänst  på ett tydligt sätt och förklara hur den löser problemen ovan. Beskriv 
också vilket värde din idé tillför kunderna, exempelvis i form av ökade intäkter, tidsbesparing  
m.m.

Beskriv hur kunden löser problemet idag
Namnge de mest närliggande lösningarna du känner till. Det finns alltid alternativa  lösningar till 
kundens problem. Hur skiljer sig din idé från det som finns idag? Vad är unikt med din idé?

Du och ditt nätverk 
Beskriv kort om dig och eventuellt ditt team. Vilka kompetenser och erfarenheter har du som är 
relevanta och till nytta i utvecklingen av idén? Om ni är fler, vilka är era roller och vem gör vad? Vilka 
har du i ditt nätverk som kan stödja dig i utvecklingen av idén?
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Testa din idé
Om något, beskriv vad du/ni gjort hittills för att testa idén, exempelvis undersökt kundbehov eller 
tagit fram prototyp. Har du diskuterat din idé med någon annan, vem? Har du pratat med någon 
som har problemen/behovet? Vad har du lärt dig av det?

Hållbarhet
Beskriv  dina tankar om hur din idé kan bidra till positiva effekter för människa, ekonomi eller 
planeten? Har din idé någon negativ påverkan? 

Tiden fram till första intäkt
Vilka tror du är de viktigaste stegen för din affärsidé? Vilka tankar finns om utveckling och 
försäljning?Beskriv vilka behov du har, utifrån var du står i dag?
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Uppskattad 
kostnad (kr)

Prioritetsordning 
(1 är viktigast)

Marknadsundersökning 

Konkurrent-/branschanalys   

Nyhetsgranskning/tekniköversikt   

Patenterbarhetsbedömning   

Freedom to operate   

Konkretisera och visualisera erbjudandet / MVP 

Verifiera kundbehov   

Avtal, juridiska konsultationer   

Regulatoriska frågor   

Övrigt, specificera:   

Rangordna och uppskatta kostnader

Skicka din ansökan tillsammans med eventuella bilagor (t.ex. ritningar, bilder) till: 
jessica.giaretta@almi.se 

Ange även i mailet om du har en kontaktperson på Almi och i sådana fall, vem.

Beslut rörande beviljande av verifieringscheck tas i beredningsgrupp var 14:e dag. Almi kan 
ta kreditupplysning (UC) på sökande.

3. Intresseanmälan för verifieringscheck

Verifieringschecken kan användas för att komma vidare med en innovativ affärsidé. Det kan 
användas för externa kostnader (vanligtvis en konsult). 

Ditt företag kan söka stöd på max 100 000 kronor och ska själv medfinansiera med 25 % av 
projektets kostnad. Vilket innebär att du kan ha kostnader på 134 000 kr för att få ett stöd på 100 
000 kr. 

Beskriv önskade verifieringsaktiviteter
Beskriv de aktiviteter du vill göra för att testa din idé. Vad hoppas du på för resultat? På vilket sätt  
tror du att det kan hjälpa dig framåt?
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Affärsplan


1. Affärsidé/ verksamhet


Beskriv företagets verksamhet och historik.


Vad är det som ni säljer, produkt/tjänst? Hur länge har företaget funnits? Antal anställda?


Utveckla och sälja personräknare. Huvudapplikationen är räkning av personer på
discgolfbanor. Batteridriven, 4G uppkoppling, litet vattentätt format, utomhusbruk.
Det är gratis att spela discgolf på de flesta banor. De flesta föreningar som har hand
om banor tar medlemsavgift men bara en bråkdel betaler. Därmed är det svårt att
veta hur många som verkligen spelar discgolf. Med en räknare får man tillförlitlig
statistik som kan hjälpa föreningar att få in sponsorer och bidrag. Uppdateringen
sker löpande och det går därför att se för spelare när det är mycket folk på en bana
så att man kan spela en annan tid eller annan plats.


Live statistik erbjuds genom egen hemsida eller enligt överenskommelse med kund.
2 personer involverade i företaget.


2. Vision


Beskriv vad ni vill uppnå med ert företag.


En stark vision besvarar frågor som: Vad ska vi göra? Vilket behov löser vi? Vilka vänder vi
oss till? Hur löser vi problemet? På vilken marknad ska vi verka?


Kartlägga användandet av utomhusanläggningar som discgolfbanor och motionsspår
och därmed bidra till ökad tillväxt samt hjälp till förvaltare över dessa. Detta genom
att erbjuda marknadens bästa uppkopplade helhetslösning för personräkning
utomhus.







3. Mål


Beskriv vilka företagets mål är på 3-5 års sikt.


Tänk på att ett mål ska vara SMART, det vill säga: Specifikt, Mätbart, Attraktivt, Relevant och
Tidsbestämt.


Om 3-5 år ska våra personräknare finnas utplacerade på minst 30 discgolfbanor på
olika platser i Sverige. Räknare finns även på flera typer av anläggningar som till
exempel motionsspår. Försäljning finns även i Finland, Norge och USA.


4. Kunder


Beskriv vilka som är era kunder.


Vilken målgrupp riktar ni er mot? Vilka köpvanor har de? Vilken köpkraft? Beskriv de
kundbehov som företaget ska tillgodose.


Svenska discgolfförbundet: intresserade av att kartlägga discgolfens storlek i
Sverige. De skulle kunna köpa in några räknare och låna ut till olika föreningar. De
har bra kontakter inom discgolf.


Föreningar: discgolfföreningar och föreningar som sköter om tex
motionsanläggningar. Olika stor köpkraft beroende på storlek.


Kommuner: Kan köpa in räknare och placer ut på olika anläggningar inom
kommunen. Större köpkraft.


De flesta kunder har inte så stor köpkraft och det är därför en risk att köpa vår
produkt, särskilt nylanserad. Vi bör därför erbjuda någon form av service/garanti/
försäkring och potentiellt uthyrning i början.







5. Marknad


Beskriv inom vilket geografiskt område och/eller bransch,
produkterna/tjänsterna ska säljas.


Hur stor är er marknadsandel i antal kunder? Hur bedömer ni att marknaden kommer att
förändras de närmaste åren?


Säljområdet är till att börja med hela Sverige. Därefter utökning i övriga Norden med
fokus på Finland och Norge. Steget efter det är USA och Kanada. (Discgolf är störst i
Finland och USA). Då discgolf, IoT och behov av statistik växer snabbt, kommer
marknaden växa mycket de närmaste åren.


Branschen är till att börja med idrott, motion och friluftsliv. Expanderas? (trafik?,
gallerior mm?). Finns en liknande produkt på marknaden idag som finns på ett tiotal
banor på Åland. Finns därför stor ledig andel.


6. Konkurrens


Beskriv hur konkurrenssituationen ser ut.


Vilka är de vassaste konkurrenterna? Vad är deras respektive styrkor och svagheter? Vilken
marknadsandel har de? Om det inte finns konkurrenter – hur löser kunderna sitt
behov/problem idag?


https://www.fribarata.fi/en/ är ett finskt företag som säljer personräknare riktade mot
discgolf. Vet inte om de tillverkar de själva eller köper in. Den kostar ca 11 000kr och
kräver två enheter och tillgång till eluttag. Alltså är den inte så enkel att montera. Det
finns dock räknare över hela Åland i samband med ett projekt när 14 banor byggdes
på en gång där. Se mer på https://www.discgolf.ax/courses. Har som sagt endast ca
15 räknare ute vad jag vet. Kan finnas fler på banor i Finland.


https://www.eco-counter.com/produits/pyro-evo-range-en/nature-post-evo/ är en
väldigt bra produkt som skulle kunna lösa vårt problem och sälja på “vår” marknad.
Den kostar dock ca 25 000kr och det är tveksamt om detta företag vill satsa på
denna marknad som i dagsläget inte är så stor.


Idag finns appen Udisc som erbjuder statistik på antalet spelade rundor på
discgolfbanor. Appen används dock av endast ett fåtal spelare och statistiken blir
därmed inte så tillförlitlig.



https://www.fribarata.fi/en/

https://www.discgolf.ax/courses

https://www.eco-counter.com/produits/pyro-evo-range-en/nature-post-evo/





7. Produkt


Beskriv er produkt eller ert tjänsteerbjudande.


Vad är unikt med ert erbjudande? Är produkten/tjänsten anpassad till kundbehovet? Ange
för- och nackdelar jämfört med konkurrenterna. Finns det patent, mönsterskydd eller dylikt?


Batteridriven plug and play. Litet format. Enkel installation och räknaren kopplas
enkelt upp mot en databas/hemsida där användaren och andra kan se sin data. En
räknare kan enkelt flyttas mellan olika anläggningar. Konkurrenskraftigt pris. Kan
anpassas efter kundbehov.


Batteritid en kan vara ett problem. Ska man behöva byta batteri?


Svårt att få patent då det finns flera liknande räknare med IoT.


8. Sälja, betala, leverera


Beskriv hur företagets varor/tjänster (1) säljs, (2) betalas och (3)
levereras/tillhandahålls?


1) Försäljning/uthyrning efter offert
2) Betalning direkt till företagskonto samt månadsprenumeration på service,


försäkring och internettjänster.


9. Marknadsbearbetning


Beskriv hur ni bearbetar/informerar om företagets erbjudande.


Är det genom personlig försäljning, reklam, PR, internet eller på annat sätt?


Genom sociala medier. I huvudsak Facebook (grupper och egen sida) och eventuellt
LinkedIn. Även genom svenska discgolfförbundet och eventuellt samarbete med
andra företag. Tex pretty fly (anordnar tävlingar) och momentum golf disc
(disctillverkare).







10. Affärsmodell


Beskriv hur er affärsmodell ser ut.


Vilken prisnivå har ni? Hur är nivån jämfört med konkurrenterna? Är det pris per styck, per
timme, abonnemang eller annat? Vad har ni för marginal?


Finns olika alternativ:


Endast prenumeration genom tex månadsbetalning. Blir som att man hyr. Inkluderar
service, försäkring mm.


Engångskostnad samt billigare prenumeration för internettjänst och service.


Lågt pris är viktigt för att flera föreningar ska vara intresserade. Ett exempel är ett
pris på 5000kr. Marginalen uppskattas till mellan 3000-4000kr.


11. Viktiga resurser och/eller förutsättningar


Beskriv vilka resurser och/eller förutsättningar som är viktiga för ert företag.


T ex lagerhantering, affärssystemet, plattform, om ni hyr lokal och om lokalen är
anpassningsbar för expansion.


Databas och gemensam webbplats för olika enheters data.


Tillgång till datorer, labbutrustning och enkel beställning av komponenter.


Testning.


12. Hållbart företagande


Beskriv på vilket sätt er affärsidé skapar värde utifrån ett
hållbarhetsperspektiv.


Hur kommunicerar ni era mål avseende hållbarhet? Hur arbetar ni för att minimera negativ
miljöpåverkan? Hur tänker ni kring social hållbarhet (jämställdhet, mångfald, arbetsvillkor,
affärsetik, mänskliga rättigheter och antikorruption)?


Använda material som inte är skadliga för utomhusmiljö. Om det är fel på en produkt
tar vi tillbaka den och försöka laga den istället för att kunden slänger den.


Social hållbarhet blir en viktig del att tänka på.







13. Entreprenören/Teamet


Beskriv teamet som står bakom företaget och hur ni kompletterar varandra.
Vilka tidigare erfarenheter har ni av att driva företag och från vilken bransch.


Isak och Jesper Bolin. Två väldigt drivna, idérika och problemlösande
civilingenjörsstudenter i elektroteknik. Vi jobbade tidigare nära tillsammans i en
projektkurs där vi omvandlade en Volvo XC40 till en elbil. Där ansvarade vi för
hårdvaran och mjukvaran för motorstyrningen och även för testning av hela drivlinan
innan den placerades in i bilen. Vi samarbetar bra och våra liknande ambitioner och
intressen gör att vi jobbar effektivt och pushar varandra.


14. Analys


Vad har er verksamhet för starka respektive svaga sidor. Vilka möjligheter i
omvärlden kan ni se i framtiden? Finns det framtida hot som ni måste tänka
på?


Vår produkt fyller ett specifikt hål på marknaden. Genom att räknaren är anpassad
efter en specifik funktion kan komplexiteten minskas och vi kan då hålla nere priset
och därmed sälja mer. Det finns inte så mycket pengar att tjäna om man inte lyckas
superbra. Detta kan göra att fler större företag inte är intresserade av att konkurrera
eller hinner före. Om vi designar en bra produkt är det väldigt enkelt och billigt med
inköp och tillverkning för oss. Under mars till juni kommer vi läsa en projektkurs där
detta kommer vara vårt projekt. Vi kommer därmed kunna lägga 100% av vår tid på
företaget. Isak har länge spelat discgolf och har startat och är ordförande i Borlänge
Discgolfklubb. Detta ger en bra insikt och många kontakter inom discgolfen.


Då vi är nya med företagande kommer det uppstå mycket utmaningar. Att söka
tillstånd och testa produkten enligt standarder kan vara dyrt och skapa problem. Det
kan vara svårt att få finansiering. Om ett större företag etablerat inom personräkning
skulle vilja konkurrera är det svårt för oss att sätta emot.
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