Bakgrund till Nannynu! — En nybliven entreprendrs beréttelse
Text: Jeanette Gorosch, VD Nannynu!

For ett och ett halvt ar sedan beslutade jag mig for att Iamna mitt trygga jobb pa Evli Bank for
att bli egen och med en idé som jag da trodde var "The Idea” satte jag igang. Denna ide var
inom digital media och IT. Under varen som foljde begick jag nog alla nybdrjarmisstag som
man kan gora, jag borjade i fel ande, kdnde ungefar alla kanslor som man kan kadnna, men
larde mig mycket, utvecklades annu mera och framfor allt traffade jag manga fantastiska
manniskor som sedan dess inspirerat och stdttat mig. Bland annat skaffade jag mig fem
mentorer som jag har kvar an idag och som ar ovarderliga.

Jag startade ocksa ett natverk pa Stockholms Handelskammare for Unga Entreprendrer,
vilket varit en stor hjalp fér mig. Natverkets mal ar att vara ett sammansvetsat gang med
entreprendrer som stéttar, hjalper och inspirerar varandra samt utvecklas till battre
entreprendrer.

Sen kom sommaren och da insag jag att min superidé helt enkelt var for komplicerad, kravde
for mycket resurser och skulle ta alldeles for lang tid att forverkliga (vilket nog ar det
vanligaste felet man gor som grén entreprendr). Sa jag la ner den och tog sommaren for att
fundera ut vad jag skulle gora vilket inte var helt latt.

Till slut insag jag att mina pengar och faktiskt min energi lite grann var slut, sa jag bérjade
leta efter jobb. Det gick bra, jag fick nagra erbjudanden men kénde da samtidigt paniken
komma smygande. Jag kande att jag gav upp for snabbt och svek alla personer som stottat
och trott pa mig under varen, samt att jag slésade bort de natverk jag byggt upp. Samtidigt
var jag inte redo att ge upp drbmmen om att bli egen.

Jag vet inte nar vandpunkten kom men helt plétsligt hade min hjarna bestamt sig for att
kampa vidare och energin kom tillbaka. Och tack vare alla misstag som jag gjort under varen
och laxor som jag lart mig visste jag nu att aven om jag ville bygga ett tillvaxtbolag sa skulle
jag bli tvungen att komma pa nagot som var enkelt att starta upp och kravde lite resurser. Da
foddes idén om Nannynu!.

Nannynu! hjalper foraldrar nar de ar i behov av barnpassning. For att komma fram till vilken
idé jag skulle satsa pa gjorde jag en lista pa saker som intresserade mig, och som jag hade
erfarenhet av. Sedan bedémde jag allt efter vissa kriterier och insag nar jag undersokte
barnvaktsidén att maojligheterna var enorma, branschen ny, konkurrenterna fa, och timingen
helt perfekt tack vare tva nya skatteregler och for att barnpassning inte &r momsbelagd. Sa
da var det bara att kora.

Jag satte igang med idén den 1 september 2007 och hade som mal att ha grunden (som
webbsida, forsakring och den forsta kullen barnvakter) pa plats inom en manad for mitt mal
var att ha min férsta kund den 1 oktober och da satta igang féretaget. Sa en manad, kunde
man verkligen starta ett foretag pa en manad?

Enligt min uppfattning kan man starta det annu snabbare men perfektionist som jag ar ville
jag ha manga saker pa plats sa att kunderna skulle se att vi vara seridsa och genomtankta. |
allafall, den 3:e oktober kom forsta samtalet och vi var igang.

Det har nu 2009 gatt 2 &r och vi ar idag 9 personer pa kontoret och 350 barnvakter.



Sa varfor skriver jag da denna berattelse?

Jag vill ocksa introducera mig sjalv som grundare till Nannynu! och visa att vi ar seridésa och
tanker bli bast pa barnpassning i Sverige (till en borjan).

For det andra sa har ni sakert forstatt att jag alskar att inspirera och hjalpa andra att starta
eget (jag har bland annat férelast pa Sodertorns hogskola om entreprendrskap, blivit fadder
at en gymnasieskola samt ar en av Maud Olofssons kvinnliga ambassadérer). Jag vill darfor
dela med mig av det som jag lart mig av mitt forsta &r som entreprenér och férhoppningsvis
inspirera flera att starta eget. Jag tror namligen att vem som helst kan starta eget, jag tror att
manga gor det for komplicerat for sig (som jag gjorde), jag tror att manga vill starta féretag
men inte vet hur. Till slut tror jag att med ratt férebilder och lite mer fokus pa att bara "kéra”
istallet for att sitta Iange och planera och underséka skulle flera komma igang.

Sa slutligen vill jag formedla mina tio starkaste rad till nyblivna entreprendrer.
Forhoppningsvis kan de aven inspirera flera att vaga och inse att det inte behéver vara sa
svart om man far ratt vagledning.

Borja med nagot som du kan - Ditt forsta foretag skall vara ett enkelt foéretag dar du
fokuserar pa nagot som du kan och lar dig att bli en superentreprenér. Dina "superidéer” far
komma senare nar du har mera erfarenhet och resurser.

Planera och tank inte sa mycket - bara kor - Hogst 3 sidors affarsplan som tar upp det
viktigaste sa som idén, mojligheten, marknaden, kunderna, strategi fér att komma igang samt
budget. Dock ar det viktigt att sen nar man ar i gang satta sig ner och goéra en affarsplan men
Iat inte allt skrivande och planerade paralysera dig i borjan utan kor bara och ta det andra
sen.

Skaffa dig ett team — och helst ett team som ar smartare an du sjalv® - Du skall bara
gora det du ar bra p3, resten tar du in folk som hjalper dig med. Se ocksa till att du inte
drunknar i administration sjalv for da hinner du aldrig utveckla féretaget och da kommer det
forr eller senare att rasa ihop.

Skaffa dig mentorer - De mest vardefulla mentorerna ar inte bara sddana som kan ge dig
affarsrad utan personer som du litar sa mycket pa att det kdnns ok att sdga — nu ar jag radd,
nu tvivlar jag pa mig sjalv o.s.v. Om du 6vervinner dig sjalv kommer du att lyckas foér det ar
det stdrsta hindret i borjan.

Sluta aldrig utveckla din viktigaste tillgang — dig sjalv - Las som en galning, ga pa
seminarier, var nyfiken, be om hjalp, stall fragor, lyssna!!ll

Lita pa magkanslan - De gangerna som jag inte har gjort det har det gatt illa.

Gor en annorlunda intdaktsmodell - Satt upp vad du vill tjana inte vad som ar mgjligt. Rakna
sedan bakat hur manga kunder detta innebar — dar har du ditt mal.

Silj, sélj, salj!!!! - Detta borde du goéra hela tiden, det ar darfér du behéver ett team runt
omkring dig som skoter det andra. Mina tips for att lyckas med forsaljning ar att lyssna, stélla
fragor, vara genuint intresserad - anvand din energi och det faktum att du ar en entreprencér.

Natverka - De flesta affarer gors via kontakter. Antingen nagon man kanner direkt eller har
kommit i kontakt med genom rekommendation.

Ha Kul! - Se ocksa till att ha kul, forsok att inte stressa for mycket, ta dagar da du bara
kopplar av, skam bort dig sjalv da och da, och se till att behalla ditt sociala liv ocksa.






