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AD FAR DIG ATT STIGA upp pd morgonen?
Vad haller dig sémnl6s pa natten?
Om du tar dig tid att besvara dessa bada
fragor, siger Alan Webber, kan du ge ditt
liv en tydligare riktning. Bdde som minniska och
foretagare.

Det som far Webber sjilv att stiga upp pd morgo-
nen dr “stimulerande samtal med intressanta perso-
ner”. Vilket han har haft goda mojligheter till under
en lang journalistkarridr — forst som chefredaktor for
Harvard Business Review, sedan som grundare av
affirsmagasinet Fast Company.

Sina viktigaste erfarenheter fran dessa samtal har
han nu kokat ner i boken "Tumregler — 52 sanningar
for att lyckas med affirer utan att forlora sig sjalv”.

Bland de personliga moten som gjort sirskilt starkt
intryck pi honom nimner han Applegrundaren Steve
Jobs, riskkapitalisten John Doerr och Muhammad
Yunus, som fick Nobels fredspris 2006 fér konceptet
med mikrokrediter.

— En sak som utmirker var tid ir att manga just nu
vidljer mellan status quo och forindring. Entreprens-
rer — oavsett om de arbetar socialt eller siljer saker —
ir minniskor som ir beredda att utmana status quo.
Entreprendrer hittar nya losningar.

Vad kan en bilhandlare i Kramfors ldra av Jobs, Doerr
och Yunus?

— Massor. En bilhandlare kan varje dag titta pa sitt
jobb, pa marknaden och produkten och fraga sig:
Hur kan jag se det hir ur ett nytt perspektiv? Hur kan
jag tillfora ny energi?

ALAN WEBBER HAMTAR ett exempel frin Go-talets
Japan, da bilar sildes med hjilp av dorrférsiljare. Det
blev minga nej under en arbetsdag, men gav ocksd
intressant information fran minniskor som aldrig
skulle séka upp forsiljaren i en bilhall.

— Har en bilhandlare i norra Sverige nigonsin
tankt pa att knacka dorr? Jag hade inte gjort det. Tank
efter: det dr inte gjort, det dr ovanligt, det dr innova-
tivt. Borde bilhandlaren gora det? Inte vet jag, det ir
kanske en jittekorkad idé. Poingen ir att det finns
enorma majligheter — oavsett om du séljer bilar eller
forsdkringar — att vara innovativ.

Vilket leder fram till tumregel 22: ”Se virlden med
kundens 6gon”. Alan Webber fortsitter:

— Det ir viktigt att friga sig: Vad ir det kunden
képer — egentligen? Om du forsoker se transaktionen PP
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Alan M. Webber

Alder: 61. Bor: Santa Fe, New
Mexico. Familj: Gift med arkitek-
ten och mébeldesignern Frances
Diemoz. Vuxna barnen Adam och
Amanda. Yrke: Ekonomijournalist
som varit chefredaktor for Har-
vard Business Review och grun-
dat Fast Company. Har ocksa
arbetat som politisk radgivare pa
bade statlig och lokal niva. Mest
kdnd for: Grundade Fast Com-
pany tillsammans med Bill Taylor
1995. Affarsmagasinet - som
skriver om de nya idéer och
trender som skapar framtidens
foretag - blev snabbt en succé
och vann mangder av utmarkel-
ser. 2000 salde Webber och
Taylor Fast Company till Gruner +
Jahr for 350 miljoner dollar, den
nast storsta forsaljningssumman
for ett amerikanskt magasin. Fast
Company har i dag en upplaga pa
cirka 750 000.

Du maste vara beredd pa att miss-

lyckas. Faktum ar att det ar en
fordel, eller nastan ett krav, att nagon gang
ha misslyckats for att kunna lyckas som

entreprenaor.

med kundens 6gon kommer du inse att det
de képer inte dr det du tror att du siljer.

Han ser sig omkring i lokalen dir vi sit-
ter. En trendig restaurang som hor till ett
designhotell, beldget nira Stureplan i
Stockholm.

— En del tror att hotell handlar om att
erbjuda ett rum dir man kan sova. Det dr
en missuppfattning. Visst, du kan vilja att
vara ett billigt budgethotell men det ar
ingen affir med stora marginaler. Om du
vill kunna ta betalt maste du silja design,
eller status. Som hir: cool inredning, cool
musik. Det dr forresten en annan tumregel:
“Innehall dr inte allt. Sammanhang ir allt.”

Har det blivit lattare eller svarare att bli
framgangsrik som foretagare under det
senaste decenniet?

— Lattare. Ekonomin gar upp och ner,
investeringsviljan likasd, men vi befinner
oss i en tid dd manniskor hungrar efter nya
idéer. Stora delar av den gamla virldseko-
nomin genomgir dramatiska forindringar,
gamla industrier msar skinn likt ormar.
Troskeln for att sl sig in med en ny idé dr
ldgre 4n nagonsin. Det hir dr en fantastisk
tid for att testa nya saker.
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Vad ar viktigast att ha i atanke innan man
testar en vild idé?

— Att du méste vara beredd pa att miss-
lyckas. Faktum ir att det dr en fordel, eller
nistan ett krav, att nigon ging ha misslyck-
ats for att kunna lyckas som entreprendr.
Om du tar din affirsplan till Sand Hill
Road i Silicon Valley kommer de inte bara
titta pa din idé, utan de vill ocksa veta vad
du har misslyckats med. De vill veta att du
har modet att prova nigot och ta en risk.
Det dr en sddan person de ir villiga att
investera i, ndgon som ir modig nog att
misslyckas.

Vilken av dina 52 tumregler &r din person-
liga favorit?

— Jag kommer ofta tillbaka till den sista:
”Skirp dig! Det finns lirare 6verallt”. Jag
avslutar med den for att jag vill fa folk att
verkligen ga runt och lyssna — varje dag.
Om man verkligen lyssnar pé vad folk
siger, i stillet for att sova sig igenom sam-
tal, hinder magiska saker.

Till sist: vad haller dig sémnlos pa natten?

— Kénslan att jag inte har paverkat virl-
den tillrackligt mycket. Men jag jobbar
pa det. H

tumregler fOr
att lyckas i affarer:

Inget hdander forrdn pengarna lig-

ger pa bordet. Det finns tva sorters
entreprendrer: de som alskar att prata,
men som sallan lyckas gora verklighet
av sin idé. Och de som inte snackar ihjal
idén, utan ser till att skaffa kapital forst.

Lar dig att betrakta ett nej som

en fraga. Ett "nej” fran en kund kan
vara en battre investering an en check pa
en miljon dollar. Personen som sade "nej”
har formodligen agnat fragan bade tid
och uppmarksamhet - ta tillfallet i akt att
lyssna och fa konstruktiv kritik. Fortsatt
sedan arbeta med idén och forbattra den.

Det dr inget misslyckande att

misslyckas. Det adr ett misslyck-
ande att inte férséka. Misslyckande lar
en sadant som man inte kan lara sig pa
nagot annat satt. Om man inte var radd
for att misslyckas - vad skulle man da for-
sOka gora i dag? Vad kommer man om
tio ar angra att man aldrig forsokte?

Se vdrlden med kundens 6gon.

Prata mindre och lyssna mer. Hav-
da mindre och stall fler fragor. Fokusera
mindre pa produktion och mer pa ater-
koppling. Kbp mindre reklam och samla
in mer data.

Skillnaden mellan en kris och

en mojlighet ligger i nér man far
reda pa dem. Foretag dar det inte ar tilla-
tet att tala om problem far snart problem
- pa riktigt.

Utlottning: Vinn
Alan Webbers bok

Du&Co lottar ut fem exemplar av Alan
Webbers bok "Tumregler - 52 sanningar
for att lyckas med affarer utan att forlora
sig sjalv”. Svara rétt pa foljande fraga:
Harvard Business Review ges ut av fore-
tagsekonomiska fakulteten vid Harvard
University. Universitetet ligger strax utan-
for en amerikansk
storstad - vilken?
Skicka oss svaret!
E-post: duco@
spoon.se SMS: Skriv
DUCO (mellanslag)
tavling (mellanslag)
ditt svar (mellan-
slag) och skicka till
72580 (Kostnad

5 kr + ev. trafikavgift). Eller posta ditt
svar till: Du&Co, Spoon Publishing,
Kungstensgatan 21 B, 113 57 Stockholm.
Vi vill ha ditt svar fore 17 december 2009.
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