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To map the companies that have been through the
VentureLab incubator using the Klofsten Business
Platform.

The study is founded on primary data collected
through quantitative surveys of the companies.

The theory used in the study is developed by Magnus
Klofsten. His model The Business Platform concerns
factors that are considered important to work with
for startup companies to grow and succeed in the
business world.

Empirical data is gathered from 24 companies who
started up using VentureLab’s help.

It’s a relatively small part of the VentureLab-
companies who succeeds in reaching a stable busi-
ness platform according to the levels defined by the
model. Several of the examined companies are clo-
se or getting close to reach the Klofsten Business
Platform and should be considered having a good
chance to survive and grow. It is possible to catego-
rise the VentureLab-companies and see patterns and
connections of how certain groups of companies suc-
ceed better than others in reaching the defined levels
of the different parts of the model.
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KAPITEL 1. INLEDNING 1

Kapitel 1

Inledning

I detta kapitel &mnar vi att ge ldsaren en bakgrund till var problematisering som
bygger pa nyforetagande och nystartade foretags dverlevnad. Vi lagger darefter
fram vilka aspekter av detta vi vill underséka hos de féretag som ingar i vart
empiriska material som sedan mynnar ut i vart syfte. Avslutningsvis beskriver
vi uppsatsens struktur.

1.1 Bakgrund

I en marknadsekonomi som Sveriges dr nyforetagandet av stor betydelse for
samhallets utveckling. De nystartade féretagen skapar sysselsdttning, tillvixt
och export. Ar 2005 startades 44 585 nya foretag vilket kan jimforas med 2004
ars siffror da antalet nystartade foretag uppgick till 41 792, vilket dr en k-
ning med 7%.! Entreprenorerna bakom de nystartade féretagen bidrar med sin
drivkraft och sitt engagemang till att fora utvecklingen framat. Eftersom de ny-
startade foretagen idag sysselsétter 6ver 70 000 personer? dr samhillet beroende
av dessa entreprendrer och bor uppmuntra nyféretagande.

Under den inledande fasen for ett nystartat foretag uppstar det for entreprend-
ren ofta manga fragetecken. Entreprentren har identifierat en affarsmdjlighet pa
marknaden men dennes bakgrund och tidigare erfarenheter av att driva ett fore-
tag dr manga ganger begrinsade. Radgivning, stdd och tillgang till olika former
av nitverk ar ofta komponenter som entreprenéren behdéver hjéalp med. Pa flera
stdllen i Sverige finns det sa kallade inkubatorverksamheter for att dverbrygga
dessa problem. Dessa bestar av nitverk av kompetens inom olika omraden som
entreprendren kan nyttja for att kunna reda ut de fragetecken som uppstar lings
vigen vid uppstarten. En av dessa inkubatorer heter VentureLab och &r beldgen
i Lund. VentureLab &r ett initiativ fran Lunds universitets sida att stimulera
nyforetagande bland studenter. Studenterna far tillgang till kostnadsfria kontor,

LSundell, Nyforetagandet i Sverige 2004 och 2005, 2006
2Ibid
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foreldsningar och radgivning - allt for att de ska ha basta mdjliga forutsiattningar
att lyckas forverkliga sina idéer.

Sedan starten 2001 har ndrmare 40 féretag passerat genom VentureLabs inkuba-
tor.> Vi har fatt i uppdrag att gora en kartliggning av dessa foretags utveckling
tiden efter VentureLab.

1.2 Problematisering

Manga ganger uppstar de mest lyckade satsningarna forst efter att ett antal
tidigare seriosa misslyckanden har skett. Det &r viktigt for entreprendren att
aldrig ge upp utan férsoka igen och igen.

“Business failure is part of the process. The brightest minds learn
from them, dust themselves off and start again™

Den nérmaste tiden som foljer efter ett foretags uppstart &r vanligtvis den mest
kritiska. Det &r mycket viktigt att entreprendren arbetar fram en stabil plattform
for foretaget att driva sin verksamhet utifran. Manga misslyckade satsningar
beror ndmligen pa en avsaknad av denna plattform. Orsakerna till en misslyckad
satsning #r flera men fsljande orsaker nimns oftare &n andra:®

e Bristande kunskaper om féretagets malmarknad
e Bristande kdnnedom om konkurrenterna

e Missbedomning av tidpunkten for att exploatera mdojligheten

Otillréckliga finansiella resurser

Skapandet av en stabil grund att sta pa sa att dessa fallgropar kan undvikas blir
didrmed en grundforutséttning for ett foretags vidareutveckling. Fa personer har
kompetens inom alla de omraden som kravs for att driva foretag, utan erfarenhet
kommer med tiden. Férutom en produktidé och teknisk kompetens, som ofta
ar en startpunkt for ett foretag, krivs dven kdnnedom om marknaden, lagar,
relationer till kunder och finansidrer med mera.

Magnus Klofsten menar att ett nystartat foretag tidigt maste arbeta hart med
olika faktorer for att kunna 6verleva och fortsdtta vixa. Enligt Klofsten maste
foretaget skapa sig en plattform som behdvs for att ge det en viss stabilitet
samt en utgangspunkt fran vilken verksamheten darefter kan utvecklas vidare.
Klofsten har utvecklat en modell f6r detta som han kallar for Affirsplattformen®.
Modellen behandlar atta olika faktorer vars kravnivaer bor uppfyllas inom tva
till tre ar for nystartade féretag. Detta for att ha férutséttningar att vixa vidare

och bli framgangsrika.

Vi har i denna uppsats valt att utga fran Klofstens modell for vara undersok-
ningar och vill med hjilp av denna fa en bild 6ver huruvida de féretag som

3VentureLabs hemsida 21 maj 2007

4Torres, Try Again, 2004

5Kuratko, Entrepreneurship: a contemporary approach, 1989
6Klofsten, Tidiga utvecklingsprocesser i teknikbaserade foretag, 1992
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passerat VentureLabs inkubator lyckats skapa en hallbar affarsplattform. I upp-
satsen anvinder vi oss flera ganger av begreppet entreprentr. Var definition av
detta begrepp ér en drivande och hart arbetande féretagsgrundare.

1.3 Problemformulering

Vi kommer att ha foljande fragestillningar som huvudfragor under uppsatsens
gang men vi vill d&ven ge en motivering av vara val genom att forsoka besvara
de efterféljande underfragorna.

Hur stor andel av foretagen som gatt igenom VentureLabs inkubator har uppndtt
en affirsplattform enligt Klofstens modell?

e Har de foretag som lagts ner misslyckats med att skapa en affarsplattform
eller finns det féretag som enligt modellen lyckats men &nda lagts ner?

Gar det med utgangspunkt © vart material se om det finns mdonster och sam-
band mellan olika grupperingar av foretag for hur de arbetar med de dtta olika
faktorerna som Affirsplattformen behandlar?

o Skiljer sig féretagen at om de grupperas efter deras alder och/eller deras
inriktning pa verksamheten?

e Ar de olika faktorerna i Affarsplattformen av samma betydelse oberoende
av foretagets omgivning och inriktning fér verksamheten?

1.4 Syfte

Uppsatsens syfte dr att med hjilp av Affarsplattformen kartligga féretag som
genomgatt VentureLabs inkubatorprocess.

1.5 Bidrag

Vi vill med denna uppsats bidra med en lagesrapport 6ver hur langt VentureLab-
foretagen kommit i arbetet med Affarsplattformens grundstenar i dagsliaget.
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1.6 Uppsatsens struktur

Kapitel 1
Kapitel 2
Kapitel 3
Kapitel 4

Kapitel 5

Kapitel 6

Behandlar uppsatsens bakgrund, problemformule-
ring och syfte.

Beskriver uppsatsens teoretiska referensram.

Redogor for vilket metodologiskt angreppssitt som
valts. Dess genomforande beskrivs samt hur det em-
piriska materialet ska analyseras.

Presenterar det empiriska materialet som samlats in.

Behandlar uppsatsens analys av det empiriska mate-
rialet.

Redogor for de slutsatser som vi dragit efter att ha
analyserat det empiriska materialet.
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Kapitel 2

Litteratur

I detta kapitel redovisar vi den litteratur och den modell som vi kommer att
bygga var analys och slutsats pa. Framst kommer detta kapitel att handla om en
modell som heter Affarsplattformen och dess olika delar. Med hjalp av litteratur
skriven av andra forfattare &n Magnus Klofsten vill vi befdsta modellens relevans
fér var undersokning.

2.1 VentureLab

VentureLab &r som tidigare ndmnts ett initiativ fran Lunds universitets sida att
stimulera nyfoéretagande bland studenter. Studenterna far tillgang till kostnads-
fria kontor, foreldsningar samt annat stod till uppstarten av sitt féretag.

VentureLab som inkubator erbjuder gratis radgivning till inkubatorsforetagen
for att diskutera sin affarsidé. Genom att anvinda VentureLabs radgivning som
bollplank och tala med andra VentureLab-foretag i inkubatorn som &r i samma
situation ges foretagen mojlighet att utveckla och skapa béttre forstaelse for sin
egen idé. I ansokan for att fa bli ett VentureLab-foretag ar det en fordel om
foretaget kan visa att deras idé #ir genomtinkt och har tillvixtpotential.!

2.2 Affarsplattformen

Ett nystartat féretags 6verlevnad och vidareutveckling &r beroende av att en sta-
bil plattform skapas.? Klofsten som utvecklat en modell vid namn Affirsplatt-
formen och menar att nystartade féretag ofta dr mycket sarbara och lever i en
kontext bestaende av stor osdkerhet. En forlorad kund, ett ogynnsamt lagforslag
eller en missad trend pa marknaden kan for det nystartade foretaget sla mycket
hart och i vérsta fall leda till dess undergang. Ett etablerat foretag har under
arens lopp skapat sig en stabil plattform att std pa. Utifran denna plattform

IVentureLabs hemsida, 21 maj 2007
?Klofsten, Affarsplattformen - Entreprenéren och féretagets forsta ar, 2006
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finns etablerade kundrelationer, erfarenheter av marknaden och en kompetens
inom foretaget. Detta saknas eller finns endast i begrinsad omfattning i ett
nystartat foretag. En stabil plattform &r med andra ord ett 6nskvért tillstand
for det nystartade foretaget att arbeta i riktning mot, dven om en stabil platt-
form absolut inte &r en garanti for fortsatt 6verlevnad och utveckling.

Affarsplattformen &r precis som de flesta modeller inom foéretagsekonomi en
férenkling av verkligheten. Modellen kan anvindas som ett verktyg for att stil-
la en diagnos pa hur ett nystartat féretag méar i dagsliget. Den stéllda dia-
gnosen kan komplettera andra analyser eller anvindas som diskussionsunderlag
for strateger, ledning, riskkapitalister och Gvriga intressenter. Med hjalp av Af-
farsplattformen kan anvindaren pa ett konkret sétt Gverskada vilka styrkor och
svagheter det undersokta foretaget har. Affarsplattformen kan dven anvindas
for att utvirdera hur foretaget foljer sin affirsplan.

En av forutsidttningarna for Affarsplattformen ar att den anvinds pa nystartade
foretag. Med nystartade foretag menas foretag som inte ar dldre &n tva till tre ar.
Uppnas inte en stabil affarsplattform innan den hir aldern kommer féretaget forr
eller senare att ga under, dven om det kan ta lang tid innan sjilva nedléggningen
ir ett faktum. Grundvillkor fér att uppna en affirsplattform dr att:®

e Det nystartade foretaget maste finna en tillrickligt stor och 16nsam mark-
nad som efterfragar de produkter foretaget erbjuder i sin produktportfolj.

e Bra relationer med kunderna och Ovriga externa intressenter krivs for att
sékerstélla resursflédet in i foretaget.

e Agarna och medarbetarna maste ha kompetens och drivkraft att kunna
utnyttja dessa resurser. Organisationen maste dessutom ha en vil funge-
rande struktur for att kunna gora detta mdjligt.

2.3 Affarsplattformens grundstenar

Affarsplattformen bestar av atta olika faktorer som bedéms vara av stor vikt
i ett nystartat foretag.® De hir atta faktorerna, som kallas for grundstenar,
béar upp den plattform som alltsd maste finnas for att foretag ska utvecklas
vidare (se figur 2.1). For att foretagets affarsplattform ska kunna klassas som
stabil kridvs det dessutom att var grundsten for sig &r tillrdckligt barkraftig.
De atta grundstenarna ar av olika vikt och betydelse beroende pa bransch och
alder pa foretaget men inget féretag kan uppné en stabil affarsplattform om
det saknas tillricklig barkraft i ndgon av grundstenarna. I en analys bedéms
grundstenarnas styrka var for sig och kan rankas som: lag, mellan eller hog (i
fortséttningen bendmnda som L-niva, M-niva och H-niva). Med L-nivad menas
att grundstenen &r mycket lag och definitivt inte hallbar. Motpunkten H-niva
innebdr att grundstenen dr bade stark och hallbar. M-nivan dr ndr grundstenen
dr pa vag mot hog niva men inte natt riktigt dnda fram dnnu.

3Tbid
4Klofsten, Affarsplattformen, 2002, s24-25
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N Ay

% IDE

8 Formulering och fortydligande av idén bakom foretaget
Bd PRODUKT

@ Utveckling av fardiga produkter

= MARKNAD

g Definition av marknaden

[;’ ORGANISATION

S Utveckling av en fungerande organisationsstruktur

KOMPETENS
Foretagsaktorernas kompetens

DRIVKRAFTER
Foretagsaktorernas drivkrafter och engagemang

FORETAGSNARA
AKTORER

KUNDRELATION
Kundrelationer &r viktiga eftersom de tillfor intékter

OVRIGA RELATIONER
Finansidrer & kunskapskompletterande relationer

EXTERN
RESURSTILLFORSEL

Figur 2.1: Affarsplattformen

2.3.1 Uppdelning av grundstenarna

De atta grundstenarna kan delas in pa olika sitt. En for oss intressant och
relevant uppdelning ar att skilja pa de externt och internt orienterade grundste-
narna. Ett foretag maste bade beakta sin externa omgivning och sina interna
resurser. Overensstimmelse dessa emellan #r viktigt for att lyckas med foretagets
strategi, iven bendimnt som “strategic fit’>. De mer externt orienterade grund-
stenarna #r Produkt, Marknad, Kundrelationer och Ovriga Relationer. Till de
mer internt orienterade grundstenarna hor Idé, Organisation, Kompetens och
Drivkrafter.®

Ett alternativ ar att dela upp grundstenarna i vilka som beror foretagets utveck-
lingsprocess (Idé, Produkt, Marknad och Organisation), vilka som berér akto-
rerna inom féretaget (Kompetens och Drivkrafter) och vilka berdr den externa
resurstillforseln (Kundrelationer och Ovriga relationer). Det ér denna indelning
Klofsten anvént sig av och vi anser att indelningen dr intressant dven for oss
vilket &r motiveringen till att vi kommer att anvinda oss av den.

Vi kommer i féljande avsnitt presentera grundstenarna enligt Klofstens defini-

5Grant, Contemporary Strategy Analysis, 2005, s14
6Klofsten, Affarsplattformen, 2002, s24-25



KAPITEL 2. LITTERATUR 8

tion.” Vi kommer #ven att forsoka verifiera hans teorier med hjilp av annan
litteratur. Nér vi gor detta sd kommer vi att markera detta tydligt i texten.

2.3.2 Idé

En idé om vad foretaget ska syssla med &r en forutsittning for att foretaget ska
lyckas Gverleva. Idén kan vara mer eller mindre formell. Antingen &r det bara
en tanke hos entreprencren eller sa finns den vil nedskriven i ett dokument.
Kanske &r idén vid foretagets start inte sarskilt val utvecklad och/eller bestar
av flera olika mindre idéer. Det géller for det nystartade foretaget att sa snabbt
som mojligt formulera en tydlig idé eftersom den ligger till grund for foretagets
framtida inriktning. Hur en god och framgangsrik idé ser ut har forskare linge
diskuterat. Forskning visar pa att de mest lonsamma idéerna fods i interaktionen
mellan kund och uppfinnare.® En riktigt framgangsrik idé méaste dirmed inte
bara vara av innovativ karaktir utan den maste dven vara véil anpassad for att
tillfredsstilla kundernas behov.

Det ar litt att ta de forsta stegen mot en formulerad affarsidé och uppna M-
nivan vilket ar ett krav i Affarsplattformen. Diaremot ar steget upp till H-nivan
betydligt mer komplicerat att ta eftersom det stéller krav pa stor kinnedom om
den omgivning som foretaget verkar inom.

2.3.3 Produkt

Manga ganger finns det inte nagon fardigutvecklad produkt nér ett foretag grun-
das men produktutveckling ar ofta hogt prioriterad. Utan en fardig produkt har
foretaget inget att erbjuda marknaden och inte heller nagot att silja. Foretagets
overlevnad &r saledes beroende av att produkter utvecklas snarast. Detta gor
att foretagen oftast arbetar intensivt med denna grundsten vid uppstart. Dér-
av foljer att det &r ldtt for foretagen att uppnd M-niva och H-niva. Klofstens
produktdefinition omfattar saval fysiska produkter som tjanster.

Manga nya foretag bygger sin verksamhet runt en innovativ idé. Uppfinning-
en eller vidareutvecklingen av en befintlig produkt har inte tidigare funnits pa
marknaden och féretaget bakom innovationen kan didrmed skaffa sig en kon-
kurrensfordel genom att vara “first-to-market”, nagot som enligt Lieberman och
Montgomery ger ett stort forsprang pa konkurrenterna.® Mojligheten att skaf-
fa sig marknadsandelar och bli accepterad av kunderna minskar ju senare ett
féretag gar in pa marknaden.

Kravet enligt Affarsplattformen dr H-niva och da ricker det inte enbart att ha
utvecklat en firdig produkt utan den maste dven fa acceptans av marknaden.
Kunderna maste uppleva att produkten kan tillféra dem ett virde i férhallande
till vad de betalat for den.

"Klofsten, Affirsplattformen, 2002

8Koen och Kohli, Idea Generation: Who Has The Most Profitable Ideas, 1998
9Lieberman and Montgomery, First-Mover Advantages, 1988
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2.3.4 Marknad

Grundstenen Marknad dr precis som Idé mycket svararbetad och kraver mycket
tid och resurser. Detta beror pa att tillgangen till information kan vara dalig
och att den information som finns dr diffus. Likasa ar arbetet med att ta fram
en fardig produkt betydligt mer konkret &n att finna och definiera den marknad
foretaget ska konkurrera pa. For att finna en tillrdckligt stor och 16nsam mark-
nad eller segment inom en marknad krivs en férmaga hos organisationen att
kunna se mgjligheter pa4 marknaden. Det krivs dven kinnedom om vilka behov
kunderna har samt kunskap om hur det egna foretaget ska kunna utnyttja och
tillfredsstilla dessa.

Manga foretag forlitar sig pa sin egen intuition eller bristfilliga analyser nér de
véljer vilken marknad de ska vara verksamma péa. Vidare definieras marknaden
ofta strikt antingen utifran produktens anvindbarhet eller med kunderna som
utgangspunkt. Ett resultat av detta ar att foretagets verksamhet uppkommer
snarare genom slumpen #n genom en tydlig och klar tanke fran forsta borjan.'?
Definitionen av marknaden &r en visentlig del av teknologibaserade foretags
strategi enligt Weinstein.!!

Av foretagarna krivs att de jobbar hart och malmedvetet fér att uppna en H-
niva. Marknad anses vara den svaraste av de atta grundstenarna att uppna till
kravniva.

2.3.5 Organisation

Vid uppstarten av ett foretag dr organisationsstrukturen ofta mycket enkel dér
grundarna sinsemellan informellt avtalat vem som gor vad. Flexibilitet dr ett ut-
miéirkande drag for entreprendren och en viktig egenskap hos ett nystartat foretag
men allt eftersom foretaget vixer stills hogre krav pa att organisationsstruktu-
ren utvecklas. Funktioner sasom ekonomi, marknadsféring och produktion maste
kunna samordnas for att effektivitet inom foretaget ska kunna uppnas. Hur en
vil fungerande organisationsstruktur ser ut skiljer sig fran foretag till foretag
och bor inte pa det hir stadiet i ett nystartat foretag vara alltfor invecklad.
Strukturen ska stimulera flexibilitet och kreativitet samtidigt som den effek-
tivt ska utveckla de externa relationerna och det interna arbetet. En M-niva &r
tillrdcklig och relativt latt att uppna.

2.3.6 Kompetens

I ett foretag krivs det ett utbud av kompetenser som técker bade de teknis-
ka aspekterna savil som de affirsmissiga. Kompetenserna maste dven halla en
tillrdckligt hog niva for att de ska fungera i foretaget. Allt eftersom foretaget
utvecklas bor kompetenserna ocksé hojas. I vissa fall sker detta hand i hand

10Abell & Hammond, Strategic Market Planning: Problems and Analytical Approaches,
1979

Weinstein, Market Definition in Technology-Based Industry: A Comparative Study of
Small versus Non-Small Companies, 1994
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men manga ganger finns det behov av att vidareutbilda sig inom vissa speci-
alomraden (naturligtvis beroende pa foretagets produkter och bransch). Den
entreprendr med storst kompetens dr dven den som skapar de bésta strategierna
och anvinder sin kompetens for att uppna bista mojliga resultat.'?

Entreprendren som startar ett nytt féretag bor se till att kompetens inom al-
la nédvéandiga omraden finns i foretaget. Besitter entreprentren de tekniska
kunskaperna som krivs fér produktutveckling bor han eller hon se till att de
affarsmissiga kunskaperna ocksa finns. Att bada delar behdvs ar sjélvklart. Ut-
an teknisk kunskap blir det svart att tillverka en produkt och utan affarsmaissig
kunskap blir det svart att identifiera marknad och kunders behov och dérigenom
genomfora l6nsamma transaktioner.'3

For att uppna Affarsplattformens kriterier anser Klofsten att kompetensnivan
ska uppgéa till minst M-niva och att detta generellt sett &r 14tt att lyckas uppna.

2.3.7 Drivkrafter

Drivkrafter dr formodligen den svaraste grundstenen att méta trots dess stora
vikt for ett foretag. Starka drivkrafter behovs for att aktivt marknadsfora sig
samt bygga upp foretagets struktur. Det dr inte svart att forsta att grundarna &r
de som oftast star for drivkrafterna i borjan. Aven om finansiérer och liknande
intressenter har en vilja att foretaget gar vil sa brukar de inte gbra aktiva
uttalanden for att paverka. Vikten av drivkrafter hos entreprendren &r, enligt
flera forfattare, mycket stor for att det nystartade foretaget ska lyckas vil pa
marknaden.'4 15 16

Drivkrafter &r nagot som kommer att behdvas under féretagets hela livstid men
den enskilde entreprendrens drivkraft &r av stor betydelse i borjan nir det &r
fa personer som kontrollerar féretaget. Nar foretag sedan vixer tenderar starka
drivkrafter ibland att kollidera. En vanligt férekommande kris i féretag ar nér
grundarna och deras befogenheter tas 6ver av en VD och styrelse. Har grun-
darna inte samma uppfattning och mal om vad som krivs uppstar ofta interna
konflikter.

Ibland kan dven de tunga aktdrer bidra med drivkrafter som gar i fel riktning,
t.ex. att man satsar pa daliga idéer eller vigrar ge upp efter ett misslyckande.
I vissa fall saknas drivkrafter, det kan vara om f6retaget startas fér hobbyverk-
samhet eller om f6éretaget startas med andra mal &n tillviixt, sasom sjalviorverk-
ligande. Drivkraft som personlig egenskap &r mycket viktigt f6r en grundare av
ett nytt foretag. Forskning visar att manga entreprendrer har fordldrar som
bedriver eller har bedrivit féretag. De flesta entreprenérer d&r mén och etnisk

12Walsh och Kirchhoff, Can Entrepreneurial Core Competencies and Capabilities Overcome
Poor Strategies, 1998

I3Klofsten, Tidiga Utvecklingsprocesser i teknikbaserade féretag, 1992

14Naffziger, Hornsby och Kuratko, A Proposed Research Model of Entrepreneurial Motiva-
tion, 1994

I5Shaver och Scott, Person, Process, Choice: The Psychology of New Venture Creation, 1991

16Gartner, A Conceptual Framework for Describing the Phenomenon of New Venture Cre-
ation, 1985
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bakgrund har betydelse for viljan att starta foretag samt att utbildningsniva
och tidigare erfarenheter av att starta foretag har en positiv effekt.'”

For att uppna en stabil affarsplattform s& krévs en H-niva av drivkrafter vilket
vanligtvis dr ldtt att uppna. De flesta som startar nytt dr drivna fran borjan,
problemen kommer som niamnts oftast i ett senare skede.

2.3.8 Kundrelationer

Utveckling av goda kundrelationer &r mycket viktigt for ett nystartat foretag
och bor ha hog prioritet. Utan kunder kommer foretaget inte kunna sélja si-
na produkter och inom kort att ga under. Sa fort de forsta forsdljningarna av
foretagets produkter sker till kunderna uppnas M-nivan. Det krévs emellertid
att relationen vidareutvecklas och uppnar H-niva for att grundstenens styr-
ka ska anses som tillrdcklig. Denna niva uppnas nir en kvalitativ relation till
kunderna utvecklats och de har accepterat foretaget som leverantér. Trenden i
foretagsvirlden gar at att det blir allt viktigare att utveckla en god relation till
kunderna.'®

Grundstenen dr latt att arbeta med eftersom den far anses som konkret. Kund-
relationerna kan métas i antalet och néir en ny kundrelation uppstar ar det en
pataglig hindelse i féretaget.

2.3.9 Ovriga relationer

Uppstarten av ett féretag dr ofta kostsam eftersom produkter maste tas fram.
Goda finansiella relationer med riskkapitalbolag, bank och andra finansidrer &r
darfor viktigt att utveckla tidigt. Tillgangen till finansiella resurser for nystar-
tade foretag dr oftast god sa en H-niva pa den hér grundstenen anses latt att
uppna. En annan forklaring till detta &r att relationerna ofta kan etableras utan
att nagon fardig produkt dr framtagen eller en marknad definierad. Dock ska
tilldggas att foretag vars produkt utgors av en tjénst generellt sett har ett mind-
re kapitalbehov i uppstartsfasen eftersom en tjinst i de flesta fall krdver mindre
kapital att utveckla #n en fysisk produkt. Aven relationer med leverantorer #r
latta att utveckla eftersom de givetvis har ett egenintresse i att relationen blir
god och 16nsam for dem.

2.3.10 Sammanstillning av grundstenarnas krav

Tabell 2.1 listar en sammanstéllning av de krav'® som beh&vs for att uppna den
Affarsplattform som diskuterats i tidigare avsnitt.

7Landstrém, Entreprendrskapets rotter, 2005

18 Aijo, The Theoretical And Philosophical Underpinnings of Relationship Marketing: En-
vironmental Factors Behind The Changing Marketing Paradigm, 1996

19K lofsten, Affarsplattformen, 2002
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Grundsten Kravniva

Idé

Produkt
Marknad
Organisation

Kompetens
Drivkrafter
Kundrelationer

SEEm=Ez==mEE=

Ovriga relationer

Tabell 2.1: Affarsplattformens minimikrav pa grundstenarna

2.4 Motivering till val av modell

Med tanke pa att de foretag som passerat genom VentureLabs inkubator skiljer
sig at betydligt géllande verksamhet s maste vi forscka gora vissa generalise-
ringar och kategoriseringar for att analysera materialet fran datainsamlingen.
De har dock gemensamt att de samtliga nyligen varit nystartade foretag vilket
innebir att de alla haft ett behov av att skapa sig en hallbar grund att bygga
vidare pa. Affarsplattformen har som fordel att den kan appliceras pa alla typer
av nystartade foretag, &ven om den fran borjan ar utformad for hogteknologiska
foretag.

Affarsplattformen erbjuder med sin enkelhet i utférande ett konkret sitt att
analysera viktiga faktorer hos ett nystartat féretag. Modellen ger anvindaren
ett lattoverskadligt underlag o6ver foretagets status och mognad. Med hjilp av
underlaget kan anvindaren utlédsa foretagets styrkor och svagheter och dérav
dess mojligheter till fortsatt utveckling.

Ovanstaende fordelar med Affarsplattformen gjorde att vart val f6ll pa modellen
eftersom vi behdver en konkret och ldttarbetad modell anpassad for nystartade
foretag nir vi analyserar vart datamaterial.

2.5 Kritik mot val

Alla teoretiska modeller inom foretagsekonomi syftar till att ge anvindaren en
forenklad bild av verkligheten, likasa Affarsplattformen. Den férenklade bilden
av verkligheten dr manga ganger felaktig eller otillracklig i en analys eftersom
verkligheten ofta dr mycket komplicerad. Manga analyser blir snabbt inaktuella
eftersom forutsittningarna for foretagen och marknaden drastiskt kan forénd-
ras. Ett nystartat foretag &r inne i en mycket dynamisk period dér villkoren
foretaget konkurrerar pa kan fordndras snabbt. Var analys med Affarsplattfor-
men kommer enbart att utféras vid ett tillfdlle och ger oss da endast ett underlag
for hur statusen hos foretaget dr vid undersokningstillfallet. Har det undersok-
ta foretaget uppnatt en stabil plattform att utvecklas vidare utifran eller inte?
En analys med hjélp av Affirsplattformen kan med fordel goras 6ver en ldng-
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re tidsperiod for att se hur foretaget arbetar med de olika grundstenarna Gver
tiden.

En annan kritik mot vart val av litteratur ar att Affarsplattformen som modell
har sina begransningar. Modellen utgar fran att det just ar dessa atta grund-
stenar som &r viktigast for ett nystartat foretag. Risken ar att det i en del
branscher och foretag finns andra faktorer som ocksa dr av betydelse for ett
foretags utveckling. Vi anser att dessa atta grundstenar &r viktiga f6r samtliga
VentureLab-foretag och ger ett gott underlag for analys dven om de inte ger en
fullstindig bild av situationen.
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Kapitel 3

Metod

Kapitlets syfte dr att beskriva fér lasaren hur arbetet med denna uppsats ge-
nomférts och att motivera vart val av arbetsprocess. Vi kommer att ga igenom
hur datainsamlingen gatt till och diskutera dess styrkor och svagheter. Vidare
tas datamaterialets validitet, reliabilitet och begrénsningar upp.

3.1 Val av metod

For att pa bista mdjliga sitt uppna uppsatsens syfte behdvde vi ett praktiskt
tillvagagangssatt som kunde forse oss med ett tillforlitligt analysunderlag. Af-
farsplattformen &r en ldttanvind modell i vilken de olika grundstenarna kan
analyseras separat fran varandra.

Grundstenarnas nivaer dr nagot mer diffusa (se bilaga B) men det &r just hur
dessa nivaer passar in pa olika typer av foretag som vi vill undersoka.

Pa grund av Affarsplattformens uppbyggnad och var tillgang till ett stort antal
foretag genom VentureLab fann vi att en kvantitativ enkidtundersckning skulle
passa vart val av metod bést. Detta ger oss tydlig primérdata som inte kréver
djupare tolkning vilket underldttar for analysen. Valet stirks av att tidigare
anvindning av modellen genomférts pa liknande vis.

3.1.1 Beskrivning av datainsamlingen

Det material som ligger till underlag f6r var analys samlades gemensamt in av
fyra grupper. Varje grupp arbetade enskilt pa sin egen uppsats pa kandidatniva
men samarbetade med datainsamlingen. Att samarbeta fér att samla in data
sags som bade fordelaktigt och nédvéindigt pa grund av antalet foretag (38st)
som skulle kontaktas och intervjuas.

Davidsson & Klofsten, The Business Platform: Developing an Instrument to Gauge and
to Assist the Development of Young Firms, 2003
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Motiveringen till samarbetet var att ldtta arbetsbérdan for grupperna samt re-
spondenterna ute pa foretagen. Respondenterna skulle inte behéva gé igenom
fyra intervjuer eftersom det férmodligen hade belastat dem for mycket. Dess-
utom skulle varje enskild grupp troligtvis ha problem att hinna med att intervjua
samtliga 38 foretag.

Ett frageformular sammanstilldes med fragor fran alla uppsatsgrupper och dar-
efter delades féretagen in i fyra grupper. Dessa grupper fick direfter en represen-
tant fran varje uppsatsgrupp och doptes till en datainsamlingsgrupp. Att ha en
representant fran varje uppsatsgrupp med i varje datainsamlingsgrupp ansags
nédvindigt for att kunna svara fér de fragor i formularet som tillhérde just den
uppsatsgruppen.

Varje enskild datainsamlingsgrupp tog dérefter kontakt med de foretag de var
ansvariga att intervjua och bestimde om, nir och hur en intervju skulle ske.
Intervju pa plats med respondenten var onskvird men kunde inte alltid ske
varfor intervjuer skedde dven 6ver telefon samt e-post.

Tanken med att bilda speciella datainsamlingsgrupper visade sig i efterhand
fungera vildigt val.

3.1.2 Beskrivning av enkiten

Enkitundersokningens uppldgg var att den innehdll fem olika delar. Den forsta
delen var fragor stillda av VentureLab och resterande var de olika uppsatsgrup-
pernas fragor. VentureLabs egna fragor var till for att fran VentureLabs hall
samla in material som gav en 6verblick Gver hur det har gatt for féretagen som
gatt igenom deras inkubatorsverksamhet.

Den del av enkiten som framfér allt kommer att anvidndas fér analys i den
hér uppsatsen bestod av 24 fragor utifran den litteratur vi valt. Fragorna &r
utformade utifran Affarsplattformens olika variabler med ett antal fragor pa
varje variabel for att ge en sa korrekt och nyanserad bild av verkligheten som
mojligt. De stillda fragorna dr oberoende av varandra och bestar samtliga av
tva motsigelsefulla pastaenden.

Respondentens uppgift dr att pa en graderingsskala ta stallning till vilket av
de tva pastaenden som stdmmer bést Gverens med hans/hennes foretag. Grade-
ringsskalan dr 1 till 5 dér 1 betyder att det forsta pastaendet dr det korrekta
och 5 betyder att det andra pastaendet dr det korrekta. Svarsalternativen dér
emellan anvinds d& det lutar 4t men inte helt stimmer 6verens med nagot av
pastaenden eller bada stdmmer lika bra. I arbetet med att ta fram relevanta fra-
gor att stilla utgick vi fran en tidigare genomfsrd undersskning av Klofsten?.
Denna understkning har ett liknande uppligg som var men ett stérre urval av
foretag. Enkiiten finns i sin helhet i bilaga A.

2Davidsson & Klofsten, The Business Platform: Developing an Instrument to Gauge and
to Assist the Development of Young Firms, 2003
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3.1.3 Intervjuforfarande

En dag fore intervjun fick respondenten frageformuléret skickat till sig via e-
post. Detta for att han/hon skulle fa tid att sitta i lugn och ro och gé igenom
fragorna men &ven for att korta ner intervjutiden fér bada parter.

Vid intervjutillfallet presenterade intervjugruppens medlemmar sig och deras
syfte med intervjun. Vidare gavs respondenten mojlighet att presentera sitt
foretag och sig sjilv. Dérefter inleddes sjélva intervjun forst med VentureLabs
fragor och slutligen gick varje representant igenom sin uppsatsgrupps del av
fragorna. Eventuella oklarheter togs upp 16pande.

3.2 Begrinsningar

Vid alla typer av understkningar ar tidsramen en begrinsande faktor. Sa dven
med den har uppsatsen som pagar under 10 veckor. Detta for med sig att vi
endast kan understka de aktuella foretagen en gang trots att det hade varit
mycket intressant att folja foretagen Gver en lingre tidsperiod for att se hur de
utvecklas med tiden. En mer djupgaende analys hade krivt en betydligt storre
tidsram. Detta var tyvérr inte mojligt for oss att genomfora.

3.2.1 Datainsamling

Vi avser endast att undersoka foretag som genomgatt VentureLabs inkubator
vilket leder till att vara analyser och slutsatser bor ses som specialfall for fore-
tag som ar knutna till VentureLab. Eventuellt kan analyser och slutsatser vara
giltiga for foretag pa andra inkubatorer som har liknande forutsidttningar som
VentureLab. Att generalisera resultaten till féretag i allménhet dr formodligen
mojligt men kraver vidare studier av ett storre antal féretag och under langre
tidsperioder.

Urvalet foretag fran VentureLab uppgar till 38 stycken. Av dessa har 24 foretag
intervjuats vilket ger ett svarsbortfall pa 14 foretag. Svarsbortfallet beror pa
flera olika anledningar. De framsta anledningarna var att en del féretag inte ville
delta i understkningen och att en del inte gick att fa kontakt med. Intervjuer
har gjorts dven med f6retag som inte lingre dr aktiva eftersom dessa bidrar till
helhetsbilden av foretagens 6verlevnad.

Trots bortfallet uppfattar vi att de intervjuade foretagen ar representativa for
urvalet, eftersom det dr en majoritet som intervjuats samt eftersom foretagen
till viss del haft liknande férutsittningar. Det dr huvudsakligen studenter som
startat foretagen, de har haft hjilp fran VentureLab och de borjade pa samma
plats geografiskt.

3.2.2 [Enkit

Da vart undersokningsomrade inneburit fragor rérande olika variabler som anses
viktiga for ett nystartat foretag dr det av stor vikt for oss att de intervjuade



KAPITEL 3. METOD 17

personerna haft stor inblick i verksamheten. Detta var en forutséittning for att
kunna besvara vara fragor pd ett sd sanningsenligt sdtt som mdjligt. Likasa
har det varit viktigt att de intervjuade personerna tolkat vara fragor pa samma
séitt. Vi lade dérfér ned mycket tid pa att utforma fragor som var tydliga sa att
eventuella feltolkningar skulle minimeras. Det var dven viktigt for oss att vara
delaktiga nir respondenten besvarade fragorna for att sidkerstélla att fragorna
uppfattades lika av alla och pa det sétt vi tankt oss.

Det ska papekas att vi var noga med att inte leda in respondenten pd nagot spar
utan han eller hon fick sjilv ldsa igenom fragorna och ta stéllning till dem utan
var inverkan. De enda ganger vi var delaktiga var nir missforstand, feltolkningar
eller andra oklarheter uppstod.

Som tidigare ndmnts bestod enkdtundersdkningen av fem delar vilket gjorde
att var del fick begrdnsat med utrymme. Det gillde att komprimera sin del
sd mycket som mdjligt men dnda fa ett gott empiriskt underlag for analys.
Detta eftersom att fem alltfér omfattande delar skulle ta fér mycket tid och
kraft fran de intervjuade personerna. Vissa problem uppstod hirmed for var del
eftersom det hade varit lattare att gora korrekta och mer trovirdiga analyser ur
ett storre datamaterial. Utformningen av fragorna var dirmed av yttersta vikt
for att kunna analysera svaren. Vi anser att vi lyckats utforma fragor som &r
tillfredsstallande omfattande fér att kunna gora goda analyser pa omradet vi
dmnar undersoka.

Klofsten anvinder i sin undersékning?, till skillnad fran den hir undersékningen,
sig av en sjugradig skala och varje variabel har fyra till sex fragor. Vi ansag att
en femgradig skala &r fullt tillrdcklig fér vara behov och som tidigare ndmnts
blev antalet fragor pa varje variabel begransat, i vart fall till cirka tre stycken.
Vara fragor ar tagna fran Klofstens undersckning och darefer modifierade med
hénseende till den hir undersokningens begrénsningar och dels har vi forsokt
ytterligare tydliggéra dem for respondenterna.

3.3 Materialanalys

Nir datainsamlingen dr gjord kommer vi utifran Affarsplattformen att se vilka
av VentureLab-foretagen som uppfyller modellens krav. Resultaten fran detta
ligger sedan till grund for vidare analys da vi vill férsdka se om vissa typer av
foretag har lyckats battre eller simre &n andra enligt modellen. Vi vill forsdka
ge svar pa om det finns ménster och samband hos vissa typer av foretag som &r
avvikande fran Affarsplattformens principer. Affarsplattformen ar fran borjan
utvecklad for hogteknologiska foretag och vi ska undersdka om de olika kravni-
vaerna som modellen foresprakar eventuellt skiljer sig at for foretag med andra
verksamheter. For att lyckas med detta behover vi kategorisera de undersdkta
foretagen med hjilp av relevanta parametrar. Darfor maste vi gora vissa gene-
raliseringar for att bestdmma i vilken eller vilka kategorier ett specifikt foretag
ska inga. Ett problem som da uppstar dr hur detta gors med rittvisa for féreta-
gen. Manga av foretagen lever i en komplex kontext dér granserna mellan olika

3Davidsson & Klofsten, The Business Platform: Developing an Instrument to Gauge and
to Assist the Development of Young Firms, 2003
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variabler dr svara att urskilja. Vi dr medvetna om detta problem och att vara
slutsatser kommer att bli generaliserade slutsatser men vi dr 6vertygade om att
vi kan minimera detta problem genom att pa ett klart och tydligt sitt definiera
de olika kategorierna.

3.3.1 Tolkning av svaren

Nar vi utformade vara fragor stilldes vi infor valet hur svarsalternativen skulle
se ut. Valet foll pa att anvinda en femgradig skala dér svaren sedan dversitts till
Affarsplattformens olika nivaer. Varje variabel besvaras genom ett antal fragor
och vid tolkning av svaren réknas ett medelvéarde ut. Blir variabelns medelvérde
inom skalans forsta tredjedel riknar vi det som en enligt Affarsplattformen lag
nivé (L-niva), medelvirde inom skalans andra tredjedel rdknas som en mellanni-
va (M-niva) och medelvirde inom den sista tredjedelen riknas som en hog niva
(H-niva).

Motivet till att vi valde en femgradig skala istéllet for en tregradig, vilket hade
underlittat tolkningen av svaren, var att vi ansag att manga ganger ar verk-
ligheten sapass komplex och svar att se som antingen eller. En femgradig skala
innebar att respondenten inte var tvungen att svara med en ytterlighet utan
istéllet kunde vélja att svara om verkligheten lutade mer at ett hall &n ett annat.
Samtidigt valde vi att inte anvinda oss av Klofstens sjugradiga skala eftersom
vi ansag att den skulle inféra en mer otydlig bild av fragan for respondenten.

Resultaten fran den héir uppsatsen bor inte ses som absoluta méatt men var
forhoppning ar att den ska ge en god fingervisning om sanningen.

3.3.2 Kategorisering av foretagen

Kategorisering av VentureLab-foretagen kan goras pa flera olika sitt. Relevant
for oss dr att gora det si att monster och samband mellan kategorierna for-
hoppningsvis kan askadliggéras. Grundstenarna i Affarsplattformen ska enligt
modellen vara uppnadda efter tva till tre ar for att foretaget ska ha mojlighe-
ter att viixa och bli framgangsrika. Aldern pé foretagen blir dirmed en mycket
viktig kategori eftersom de undersdkta foretagen dr av skiftande alder. En del
foretag har haft lingre tid pa sig &n andra att uppna grundstenarnas kravniva
och detta maste speglas i analysen. Vi har darfér valt att ha just aldern pa
foretagen som en overgripande kategorisering av de undersokta foretagen vilket
framgar av tabell 4.2. Uppdelningen av aldern som variabel gjordes i tre delka-
tegorier; 0-2 ar, 2-3 ar och 3 ar eller dldre. Vi fick hirmed en delkategori med
foretag som dr helt nystartade och férmodligen inte kommit speciellt 1langt i de
olika grundstenarna, en delkategori med foretag som bor narma sig Affarsplatt-
formens kravnivaer och en delkategori med foéretag som enligt modellen ska ha
uppnatt kravnivaerna for att kunna vixa och bli framgangsrika. Information om
foretagens alder samlades in via AffirsData®, VentureLab® samt kompletterande
telefonsamtal till de foretag som de tva forstnidmnda killorna inte kunde bista
med information for.

4 AffirsDatas hemsida, 21 maj 2007
5VentureLabs hemsida, 21 maj 2007
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En annan intressant kategorisering dr vad de olika foretagen har for verksambhet.
Vi aktar oss for att kategorisera efter bransch da detta &r ett svarhanterbart be-
grepp eftersom grianser mellan olika branscher kan vara mycket flytande. Istéllet
véljer vi att kategorisera utifran vilken inriktning pa verksamheten de olika f6-
retagen har. Med tanke pa att Affarsplattformen fran borjan ar utvecklad for
hogteknologiska foretag kommer denna typ att bilda en delkategori som vi kal-
lar for IT-foretag. Nista kategori &r handelsféretag och da syftar vi pa foretag
som handlar med fysiska varor. Antingen &r det aterférséljare som kdper in och
séljer vidare eller sa dr det foradlingsforetag eller produktionsféretag som koper
in varor, forddlar dem och sedan séljer dem vidare. Det centrala fér den hér
delkategorin dr att det ar fysiska varor som handlas med. Den sista delkategorin
for den héar typen av kategorisering ar tjinsteféretag dvs. foretag vars produkter
bestar av en tjénst som erbjuds pa marknaden.

Alla foretag vars verksamhet baseras pa avancerad teknologi eller IT-16sningar
bildar tillsammans en kategori oavsett hur deras foérsdljning eller produktion
gar till. Ovriga foretag vars verksamhet inte i huvudsak baseras pa avancerad
teknologi eller IT delas dérefter in i antingen handelsforetag eller tjénsteforetag
beroende pa om de erbjuder marknaden en fysisk vara eller en tjanst.

Den tredje och sista kategoriseringen vi kommer att anvinda oss av dr huruvida
foretagen i dagslidget dr aktiva eller inaktiva. Med aktiva menar vi foretag som
i dagsliget har 16pande verksamhet &ven om den &r sidsongsbetonad eller sido-
projekt fran annat arbete som endast dr verksam vid vissa tillfallen. Inaktiva
ir foretag som inte langre har ndgon verksamhet utan ir avregistrerade foretag.
Kategoriseringen ar simpel i den mening att det dr antingen eller som géller. Vi
vill genom den hir kategoriseringen se om de nedlagda foretagen skiljer sig fran
de aktiva och om det i s& fall gar att forklara med hjalp av Affarsplattformen
varfor dessa foretag inte lever kvar idag. Denna kategori hjélper oss &ven att
verifiera om Affarsplattformen som modell stimmer Gverens med verkligheten,
de foretag som lagts ner bor ju till exempel inte ha uppnatt en Affarsplattform
i lika stor utstrackning som de aktiva om teorin stdmmer.

3.4 Validitet och reliabilitet

Vi har genom hela arbetsprocessen forsokt stélla oss kritiska till varje moment
for att kontrollera att vi varit pa vig i ratt riktning mot uppsatsens problem
och syfte. Noggrannhet vid behandlingen av vart datamaterial &r viktigt for att
uppsatsens resultat ska anses som trovirdiga. Vi har darfér som princip att alltid
kontrollrikna vara resultat innan de redovisas i tablaer och tabeller. Eftersom
vi medverkade vid de flesta intervjutillfillen sa dr vi 6vertygade om att vara
fragor besvarades av réitt personer. Vid de tillfillen vi inte medverkade har vi
varit i kontakt med personen tidigare for att sdkerstilla killans ursprung. Trots
vara anstringningar att uppratthalla uppsatsens validitet och reliabilitet ar vi
medvetna om att vissa problem kan ha uppkommit vilket diskuteras nedan.
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3.4.1 Subjektiva svar

En risk vid intervjuer angaende en utvirdering av respondentens foretag ar att
svaren ger en vinklad bild av verkligheten. Respondenten har i vart fall oftast en
mycket nira relation till sitt féretag och kan ha en vilja att framstélla det i god
dager. Vi maste darfor vara medvetna om att svaren dr en subjektiv bedémning
fran respondentens sida. Tydligt utformade fragor for att undvika missuppfatt-
ningar samt att medverka vid sjilva intervjun har varit viktiga komponenter fér
att minimera detta problem.

3.4.2 Datastorlek

Analys hurvida ett féretag lyckas uppna Affarsplattformens krav eller inte kan
goras for varje enskilt foretag. For att uppfylla uppsatsens syfte méaste dock
vissa kategoriseringar av foretag gbras och da krévs dven att storleken pa data-
materialet ar tillfredsstillande stor. Detta for att kunna fa representativa kate-
goriseringar.

Vart datamaterial bestar av 24 olika foretag och eftersom det &r en majori-
tet av det totala antalet VentureLab-féretag anser vi oss kunna dra relevanta
slutsatser. Som tidigare ndmnts &r generalisering eventuellt mojligt men det ar
ingen garanti att slutsatserna kan appliceras pa andra foretag &n VentureLab-
foretagen.

Vissa problem med storleken pa datamaterialet kommer dock att uppsta da vi
vid kategoriseringar av datamaterialet kan fa kategorier innehallande véldigt fa
foretag. Dessa foretag som representerar kategorin far da vildigt stor inverkan
pa hur kategorins resultat framstar. Om foretaget av nagon anledning skiljer sig
markant ifran liknande féretag som kunde ingatt i kategorin sa riskerar detta
att ge en missvisande bild av verkligheten. Likasa kan ett enskilt foretag sdnka
eller hoja kategorins resultat om det skiljer sig betydligt at mot de resterande
foretagen vilket kan fa stor effekt pa hur kategorin uppfattas. Risken &r med
andra ord att vara resultat kommer vara priglade av viss slumpmaéssighet. Vi
kommer att kritiskt granska dessa problem och vara vaksamma pa onormalt
avvikande resultat.
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Kapitel 4

Empiri

I detta kapitel presenteras det datamaterial vi samlat in. En mindre diskussion
om materialet kommer ocksa att foras for att ge ldsaren sa tydlig bild som
mojligt av vad som presenteras.

4.1 Svarsfrekvenser

I tabell 4.1 redovisas svarsfrekvensen efter genomférda intervjuer. Bortfallet
uppgick till 37%. Den frimsta anledningen till bortfallet var att vi inte fick
kontakt med foretagen pa angivna adresser. En mindre del av bortfallet bestod
av foretag som av olika skil inte ville stilla upp pa intervjun.

Antal foretag 38
Bortfall 14
Antal intervjuade | 24
Antal aktiva 13
Antal nedlagda 11

Tabell 4.1: Svarsfrekvenser
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4.2 Kategorisering

I tabell 4.2 presenteras den kategorisering vi gjort av de foretag som vi fick
komplett data fran. Kategoriseringen dr gjord efter diskussionen i 3.3.2 samt
utefter var tolkning av foretagens verksamhetsidé. For att avgora om foretagen
fortfarande &r aktiva eller ej anvinde vi oss av datan fran VentureLabs fragor i
enkiten (se A.2).
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4.3 Grundstenarna: foretag for foretag

I foljande avsnitt presenteras radatan fér hur foretagen har svarat pa varje
grundsten. Lésaren bor paminnas om nivabendmningen (se 3.3.1) som bestdmts
utifran siffersvaren som getts av respondenterna.

Den grunddata vi presenterar under detta avsnitt anvinds for att forsta under-
liggande samband som inte alltid kan ses i de mer Gvergripande sammanstall-
ningar som vi presenterar i nista avsnitt.

Datan kan aven vara intressant for den intresserade lasaren eller fér framti-
da undersékningar som med hjalp av denna data till exempel kan bilda egna
kategoriseringar for olika undersokningar.
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4.3.1 Utvecklingsprocessens grundstenar
Tabell 4.3 visar resultatet fran de fyra férsta grundstenarna som ror foretagens
utvecklingsprocess.
Uppfyller Affdrsplattformens krav (av 24 foretag):
1dé alla
Produkt 14 st
Marknad 11 st

Organisation 14 st

Foretag ‘ Idé ‘ Produkt | Marknad | Org.
aplusd H M M L
AW-analys M H M M
Blockmaster H H H M
Conveneer H H H H
Epineer M H M L
Exactica M L H M
Funk of Fury M H H H
Green at home H H M L
Gunslinger H H H M
Guppyfish H H H M
InfoSpace H H H M
IVTACO H H M M
JK Kommunikation H H H M
Kasper H H H M
LearningZone H H M M
Mecca H H M M
Nextpoint H H M M
Profecta M H M M
Projektledarakademin Syd HB | M M H M
Sundae Marketing H H M M
t Works L M L L
Urbana klidder i Limhamn HB H H H M
UsersView M M L L
XID M H M M

Tabell 4.3: Nivaer pa grundstenarna for utvecklingsprocessen
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4.3.2 Foretagsnara aktorers grundstenar
Tabell 4.4 visar resultatet fran de tva mellersta grundstenarna som ror foretagens
narmsta aktorer.
Uppfyller Affdrsplattformens krav (av 24 foretag):
Kompetens alla

Drivkrafter 9 st

Foretag Kompetens | Drivkrafter

aplusd

AW-analys
Blockmaster
Conveneer

Epineer

Exactica

Funk of Fury
Green at home
Gunslinger
Guppyfish
InfoSpace

IVTACO

JK Kommunikation
Kasper
LearningZone
Mecca

Nextpoint

Profecta
Projektledarakademin Syd HB
Sundae Marketing
t Works

Urbana klader i Limhamn HB
UsersView

XID
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Tabell 4.4: Nivaer pa grundstenarna for foretagsnira aktorer
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4.3.3 Extern resurstillférsels grundstenar
Tabell 4.5 visar resultatet fran de tva sista grundstenarna som ror foretagens
externa resurstillforsel.
Uppfyller Affdrsplattformens krav (av 24 foretag):
Kundrelationer 10 st

Ovriga relationer 18 st

Foretag Kundrelationer | Ovriga relationer
aplusd M M
AW-analys M H
Blockmaster H H
Conveneer M H
Epineer H M
Exactica M L
Funk of Fury H L
Green at home H H
Gunslinger L M
Guppyfish H H
InfoSpace H H
IVTACO H M
JK Kommunikation M M
Kasper H H
LearningZone M M
Mecca M M
Nextpoint M L
Profecta M M
Projektledarakademin Syd HB M L
Sundae Marketing H M
t Works L L
Urbana kldder i Limhamn HB H M
UsersView M M
XID M L

Tabell 4.5: Nivaer pa grundstenarna for extern resurstillforsel
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4.4 Sammanstillningar

Svaren i tabell 4.3, 4.4 samt 4.5 har anvénts tillsammans med kategoriserings-
tabellen 4.2 for att bilda de tabeller som framstélls i detta avsnitt. Var analys
i nésta kapitel kommer att grunda sig pa dessa tabeller. Vi har alltsa inte pri-
maért fokus pa att ga igenom svar pa foretagsnivan utan dr enbart intresserade
av det storre perspektivet som kategorierna ger. Givetvis maste vi se tillbaka
pa grunddatan i vissa fall men det dr nér vi inte kan utldsa vad vi sdker ur
sammanstillningarna.

I vissa av de foljande tabellerna har vi valt att ldimna kvar det utrdknade me-
delvirdet bredvid nivan som bestdmts av virdet. Skilet till detta dr att l&saren
med hjalp av dessa skulle kunna se tendenser, monster och andra samband som
annars inte visar sig bland nivabestdmningarna. Det gar &ven att med hjilp av
virdena se om en viss grundsten &r ett grinsfall mellan tva olika nivaer.

Lisaren maste vara medveten om vad siffrorna star fér och sitta in dem i sitt
sammanhang och inte stirra sig blind pa siffervirdena eftersom de kan inge falsk
noggrannhet (kom ihag att svaren dr hamtade fran subjektiva intervjuer). Lé-
saren bor framst se till nivan som bestdmts eftersom den ger en mer rittvisande
bild av materialet.

4.4.1 Datatolkning

For att undvika missforstand om vad siffrorna i nedanstaende tabeller betyder
sa foljer har ett kort exempel pa hur tabell 4.7 1dses. Tabell 4.8 och 4.9 utléses
pa samma vis.

1. V&lj en kategori, t.ex. IT-foretag.

2. Vilj en alder pa foretaget, t.ex. 0-2dr.
3. Vilj en grundsten, t.ex. Organisation.
4. Svaret i tabellen &r, 2.75M.

Detta innebér att de foretag som ingar i kategorin IT-féretag och &r 0-2 ar gamla
har ett medelvirde pa Organisationsgrundstenen som &r 2.75. Detta ger en niva
som dr M. Vilka foretag som ingar i kategorin kan utlisas i tabell 3.3.2, i detta
fall ar foretagen: Nextpoint, Conveneer, Gunslinger, Epineer.
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4.4.2 Uppftylld affarsplattform

Tabell 4.6 visar en Oversikt over vilka foretag som &r aktiva samt vilka som
uppnar en affiarsplattform enligt kraven som framstalls i tabell 2.1. Av VentureLab-
foretagen har tre foretag natt en affarsplattform enligt Klofstens modell. Det bor
uppmarksammas att de foretag som uppnatt Affirsplattformen alla dr aktiva.

Foretag Aktivt | Affarsplattformen

AW-analys
Blockmaster

Z

Conveneer

Epineer

Green at home
Guppyfish
InfoSpace

IVTACO

Kasper

Mecca

Sundae Marketing
t Works

Urbana kldder i Limhamn HB
XID

aplusd

Exactica

Funk of Fury
Gunslinger

JK Kommunikation
LearningZone
Nextpoint

Profecta
Projektledarakademin Syd HB
UsersView

22222222222 w22222<w2Z22Z2Z2Z

2222222227 e

Tabell 4.6: Oversikt Gver foretag som uppnatt en affirsplattform
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4.4.3 Verksamhetsinriktning

Tabell 4.7 visar virdena for verksamhetskategoriseringen. Kategorin Handels-
bolag (2-3 dr) hade inga representerade foretag i vart material. Kategorierna
Handelsbolag (0-2 dr), Handelsbolag (> 3 dr) samt IT-foretag (2-8 dr) &r repre-
senterade med ett till tva foretag per kategori.

Verksamhetsinriktning

Alder | Grundsten IT-firetag ‘ Handelsforetag ‘ Tjansteforetag
Ide 4,33 H 4,83 H 3,44 M
Produkt 3,88 H 4,25 H 2,67TM
Marknad 3,67 M 3,67 M 3,33 M
0-2 Organisation 2,75 M 2,33 L 2,22 L
Kompetens 3,00 M 3,13 M 2,92 M
Drivkrafter 3,50 M 4,33 H 2,67 M
Kundrelationer 2,58 M 4,50 H 2,56 M
Ovriga relationer || 2,50 M 3,67 M 2,89 M
Idé 4,33 H 3,75 H
Produkt 5,00 H 2,88 M
Marknad 4,33 H 4,33 H
9.3 Organisation 2,33 L Tnga foretag 2,46 H
Kompetens 3,25 M 2,88 M
Drivkrafter 4,6TH 3,58 M
Kundrelationer 4,33 H 2,83 M
Ovriga relationer 3,67TM 2,17 L
Ide 3,44 M 3,33 M 4,33 H
Produkt 3,58 M 5,00 H 4,67 H
Marknad 2,94 M 3,6TM 4,00 H
S 3 Organisation 2,72 M 4,00 H 3,00 M
o Kompetens 3,13 M 4,50 H 3,42 M
Drivkrafter 3,50 M 3,33 M 3,56 M
Kundrelationer 3,33 M 4,33 H 4,00 H
Ovriga relationer 2,83 M 2,33 L 411 H

Tabell 4.7: Data for verksamhetsinriktningskategorin
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4.4.4 Aktiva/inaktiva

Tabell 4.8 visar for kategoriseringen Aktiva/Inaktiva. Kategorierna Aktiva (2-
3 ar) samt Inaktiva (2-8 dr) ar representerade med tva foretag per kategori.
Alderskategoriseringen for inaktiva foretag baseras pa hur linge de var aktiva.

Aktiva/Inaktiva

Alder | Grundsten Aktiva ‘ Inaktiva
Idé 4,27TH | 4,00 H

Produkt 4,20H | 2,75 M
Marknad 3,4TM | 3,67TM

0-2 Organisation 2,80 M | 2,08 L
Kompetens 3,20 M | 2,69 M
Drivkrafter 3,6TM | 3,08 M
Kundrelationer 3,60M | 2,25 L

Ovriga relationer || 3,73 H | 1,83 L

Idé 3,67TM | 4,00 H

Produkt 3,20 M | 3,33 M
Marknad 4,50H | 4,22 H

9.3 Organisation 2,50 M | 2,39 M
Kompetens 3,50 M | 2,58 M
Drivkrafter 48 H | 3,11 M
Kundrelationer 3,50M | 2,89 M

Ovriga relationer || 3,17 M | 2,00 L

Ide 3,7H | 3,50 M

Produkt 4,06 H | 4,00 H
Marknad 3,42 M | 2,67 M

>3 Organisation 2,92M | 3,00 M
- Kompetens 3,33M | 3,256 M
Drivkrafter 3,6TM | 2,83 M
Kundrelationer 3,7H | 3,1TM

Ovriga relationer || 3,29 M | 2,67 M

Tabell 4.8: Data for kategorin Aktiva/Inaktiva
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4.4.5 Alder

Tabell 4.9 presenterar alla foretag indelade efter alder och varje kategori inne-
haller minst fem féretag.

Alder ‘ Grundsten H Virde
Idé 4,15 H
Produkt 3,56 M
Marknad 3,56 M
0.2 Organisation 2,48 M
Kompetens 3,00 M
Drivkrafter 3,41 M
Kundrelationer 3,00 M
Ovriga relationer || 2,89 M
Idé 3,8TH
Produkt 3,30 M
Marknad 4,33 H
9.3 Organisation 2,43 M
Kompetens 2,95 M
Drivkrafter 3,80 H
Kundrelationer 3,13 M
Ovriga relationer || 2,47 M
Idé 3,70 H
Produkt 4,00 H
Marknad 3,27T M
>3 Organisation 2,93 M
o Kompetens 3,35 M
Drivkrafter 3,50 M
Kundrelationer 3,63 M
Ovriga relationer || 3,17 M

Tabell 4.9: Data for kategorin alder
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4.4.6 Summering

Tabell 4.10 presenterar dels summering av medelvirdet for varje grundsten for
alla foretag, dels presenteras virdena uppdelat pa om foretagen dr aktiva eller
€j.

I tabell 4.11 presenteras summeringen utifran verksamhetskategorisering.

Grundsten H Alla foretag H Aktiva | Inaktiva
Idé 3,90 H 3,91 H | 3,80 H
Produkt 3,71 H 4,00H | 3,22 M
Marknad 3,63 M 3,62M | 3,63 M
Organisation 2,66 M 2,82 M | 2,39 M
Kompetens 3,14 M 3,35 M | 2,78 M
Drivkrafter 3,53 M 3,82 H | 3,04 M
Kundrelationer 3,29 M 3,6TM | 2,6TM
Ovriga relationer 2,92 M 3,42 M | 2,07 L

Tabell 4.10: Totala medelvérde for alla foretag, samt for aktiva/inaktiva

Grundsten H IT-foretag ‘ Handelsforetag ‘ Tjansteforetag
Idé 3,85 H 4,33 H 3,83 H
Produkt 3,82 H 4,50 H 3,35 M
Marknad 3,33 M 3,67 M 3,93 H
Organisation 2,70 M 2,89 M 2,50 M
Kompetens 3,09 M 3,58 M 3,060 M
Drivkrafter 3,61 M 4,00 H 3,30 M
Kundrelationer 3,15 M 4,44 H 3,10 M
Ovriga relationer 2,79 M 3,22 M 2,97 M

Tabell 4.11: Totala medelvarde for verksamhetskategorierna

4.5 Avslutande kommentarer om datamaterialet

Vid totala summeringar som ovan krivs uppmérksamhet for att se om det finns
nagra speciella poster i datan som kan ha extra stor inverkan. Vi har data fran
24 foretag vilket innebér att storande poster, dven om de endast &r ett fatal kan
ha stor inverkan péa resultatet i helhet.

Som exempel finns i var data ¢ Works som var inne i en omstruktureringsfas
och darfor har laga virden pa de flesta grundstenarna (se tabell 4.3, 4.4 samt
4.5). Detta paverkar materialet och bér uppméirksammas av bade skribent och
lasare.

Datamaterialet som ligger till grund f6r denna uppsats ar relativt stort for en
uppsats pa denna niva. Vi har jobbat aktivt med att sdkra kvalitén pa det och
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anser oss lyckats vil. Dessutom har vi forhallit oss kritiska till alla delar och
moment dir vi bearbetat datan. Dir vi ansett att datan inte varit helt tydlig
eller dir svaga punkter har funnits har vi férsékt belysa detta sd mycket som
mojligt i tillhérande text.

Vi dr overtygade om att materialet haller en tillrdckligt hog niva for att vi ska
kunna ge ldsaren en intressant, trevlig och vilgrundad analys i nésta kapitel.



KAPITEL 5. ANALYS 35

Kapitel 5

Analys

I analysdelen gar vi vidare med hur empirin ska tolkas och diskuterar de mdns-
ter och samband som &askadliggjorts genom kategoriseringar av de undersok-
ta foretagen. Vidare diskuteras Affdrsplattformen som modell for VentureLab-
foretagen.

5.1 Analys av resultatet

5.1.1 Vilka uppnadde Affarsplattformen?

Av de 24 undersokta foretagen uppnadde tre av dessa (Guppyfish, InfoSpace och
Urbana Klidder i Limhamn HB) de kriterier som krivs enligt Affdrsplattformen.
Dessa tre foretag har med andra ord goda forutséttningar att vixa vidare och bli
framgangsrika enligt Klofsten. Foretagen som lyckats uppna Affarsplattformen
ar ett IT-foretag, ett Handelsforetag och ett Tjinsteforetag vilket alltsa dr en
jdmn fordelning 6ver kategorierna.

Framgang ar givetvis ingen garanti utan foretagen maste &ven i fortsittningen
arbeta hart pa alla fronter for att kunna hévda sig i konkurrensen.

Trots att majoriteten av de undersokta féretagen alltsa inte uppfyller Affarsplatt-
formen sa talar det totala genomsnittet (se kolumnen “Aktiva” i tabell 4.10) for
att de aktiva VentureLab-foretagen dr néra eller pa god vég att uppfylla grund-
stenarnas kravnivaer. Genomsnittet saknar en H-niva pa Marknad samt Kund-
relationer men om man ser till medelvirdena pa dessa grundstenar ser man att
foretagen ligger vildigt ndra grinsen vi satt upp for H-niva pa bada virdena.

5.1.2 Hur ser resultatet ut for de olika grundstenarna?

Det &r intressant att de undersokta foretagen genomgaende har hoga resultat
pa grundstenen Idé. Kravnivan pa grundstenen #r M-niva men genomsnittet
ligger en bra bit 6ver H-niva vilket far ses som att foretagen har klart for sig
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hur deras verksamhetsidé ska se ut. Inget foretag ligger pa L-niva i grundstenen
utan alla ligger minst pa en stabil M-niva. De bakomliggande orsakerna till att
de undersokta foretagen ligger s hogt i grundstenen kan férklaras med intré-
desprocessen for att bli ett VentureLab-foretag som presenteras i 2.1. Arbetet
med grundstenen borjar redan i ett tidigt skede for foretaget vilket borde ha
stor inverkan.

Viénder vi pa undersdkningen och tittar pa vilken grundsten som har lagst
genomsnitt s& finner vi Organisation. Snittet ligger forvisso pa en enligt Af-
farsplattformen tillrdcklig nivd men gar vi djupare i datamaterialet ser vi att
flera foretag ligger pa en L-niva. Organisationens betydelse for foretaget dkar ju
storre foretaget vixer sig vilket ter sig ganska naturligt eftersom arbetsuppgif-
terna da blir fler och maste férdelas och samordnas. Vi tror att grundstenens
genomsnitt dr forhallandevis lagt eftersom de flesta av de undersikta foretagen
med vissa undantag har inga eller endast ett fatal anstillda.! Organisations-
grundstenen blir ganska naturligt en av de sista grundstenarna VentureLab-
foretagen borjar arbeta aktivt med eftersom de alla startat med ett fatal per-
soner involverade. Andra nystartade foretag kan behova arbeta mer aktivt med
organisationen direkt, vi tinker da frimst pa foretag som startats som avknopp-
ningar av storre foretag som direkt har behov av en mer specificerad organisa-
tionsstruktur.

De tva grundstenar de aktiva foretagen inte nar upp till i genomsnitt enligt
Affarsplattformens kravnivaer ar Marknad och Kundrelationer. Grundstenarna
behover en H-niva enligt Affarsplattformen och genomsnittet for de bada ligger
pa ett vildigt hogt medel men passerar inte grinsen for en H-niva. I datan
som presenteras for grundstenarna i 4.3.1 samt 4.3.3 ar ¢t Works i och med sin
omstrukturering med och paverkar snittet nerat pa bada . Detta diskuterades i
4.5 och de Aktiva foretagens genomsnitt uppfyller Affarsplattformen om ¢ Works
exkluderas fran materialet.

5.2 Analys av resultatet utifran olika kategorise-
ringar av foretagen

5.2.1 Alderskategorisering

21 av 24 foéretag uppnar inte en enligt Affarsplattformen stabil plattform. Vad
detta beror pa ar lattare att svara pa om de undersckta foretagen kategorise-
ras efter deras alder. Da ser vi att 14 av 24 foretagen dr yngre &n tre ar och
didrmed enligt Affarsplattformen inte innu maste ha uppnatt modellens krav-
nivaer. Dessutom ar tva av de féretagen som &dr dldre &n tre ar inaktiva. Detta
gor att atta foretag aterstar som bor ha uppnatt Affarsplattformen (tabell 4.2).
Av de atta aterstdende foretagen uppnar tva foretag Affarsplattformen. T kate-
gorin ingar dven ¢t Works som vi riknar som ett specialfall med tanke pa deras
omstrukturering.

Vi ser dven i tabell 4.9 att flera av foretagen som &r under tre ars alder ar vél

IDel 1 i det gemensamma frageformuliret, se 3.1.2
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framskjutna i grundstenarna och alltsa dr pa god vég att uppna en stabil platt-
form. Alderskategorin 2-3 ar uppfyller fler grundstenar #n vad alderskategorin
tre ar och uppat lyckas med vilket talar mot Affarsplattformens teori att fler
grundstenarna normalt sett dr uppfyllda ju &ldre foretaget dr. Didremot ser vi
att den &ldre alderskategorin generellt har ett hogre medelvarde pa de flesta
Ovriga grundstenar vilket stdmmer Gverens med modellen.

5.2.2 Verksamhetskategorisering

Viljer vi att kategorisera utifran foretagens inriktning pa verksamheten ser vi
att kategorin Handelsforetag dr biittre &n IT-féretag och Tjansteforetag pa alla
grundstenar férutom Marknaden dér Tjansteforetag dr starkare. Det ska tilldg-
gas att Handelsforetag utgors av endast tre foretag som samtliga darmed far
stor effekt pa resultatet samt att inget enskilt av dessa foretag trots allt uppnar
Affarsplattformens krav men tydligt &r att de generellt arbetat hart med de oli-
ka grundstenarna och det faktum att kategorin som helhet inte heller uppfyller
Affarsplattformen dr en fraga om avrundning.

Jamforelsen mellan IT-foretag och Tjinsteféretag visar inga storre skillnader
mellan verksamheterna férutom att IT-foretag uppnar H-niva pa grundstenen
Produkt vilket Tjansteforetag inte lyckas med (endast M-niva) samt att Tjans-
teféretag uppnar H-niva nir det giller Marknad dér IT-féretag uppnar M-nivan.
De synbara skillnaderna tror vi beror pa att IT-féretag ofta &r produktfokusera-
de dér produkten &dr det centrala i affarsidén och att Tjinsteforetag ar fokuserat
pa att tillfredsstélla ett behov pa marknaden och att produkten (tjénsten de er-
bjuder) i en storre utstrickning uppfattas som mer abstrakt och komplicerad
att definiera.

5.2.3 IT-foretagen med avseende pa Alder

Anmirkningsvirt for resultatet fran undersékningen &r att IT-foretag i alderska-
tegorin tre ar och uppat har relativt andra kategorier 1lagt pa grundstenen Pro-
dukt. En forklaring till detta dr ¢ Works omstruktureringsprocess. Resultatet
hojs betydligt om vi bortser ifran ¢ Works i undersokningen men vi ser dven att
flera andra foéretag i kategorin inte har hdgsta podng trots att foretagen varit
ute pad marknaden under flera ar och grundstenen anses som littarbetad (se
2.3.3). t Works ar dven anledningen till att alderskategorin noll till tva ar visar
hoégre poédng pa flera grundstenar for IT-foretagen dn alderskategorin tre ar och
uppat. Alderskategorin tvé till tre ar bestar av endast ett foretag (Blockmaster)
och det anser vi dr for lite for att kunna analysera nagot representativt fran
kategorin. Det gar inte att se att de dldre foretagen som haft mer tid pa sig att
uppna Affarsplattformens kravnivaer lyckats béttre.

5.2.4 Tjinsteféretag med avseende pa Alder

I kategorin Tjansteforetag gar det att se ett tydligt samband mellan féretagens
alder och hur arbetet med grundstenarna framskrider. Nastan samtliga grund-
stenar far hogre podng ju dldre alderskategori vi undersdker vilket, atminstone
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for den har kategorin, tyder pa att foretagets alder som tidigare ndmnts &r av
betydelse for hur vil foretagen lyckas uppné Affirsplattformens kravnivaer.

Det som generellt behover forbattras {or Tjdnsteforetag dr grundstenarna Driv-
krafter och Kundrelationer vilka behdver komma upp pa en H-niva. Tjanste-
foretag dr diaremot den enda kategorin som vid hog alder uppnar en H-niva
pa Ovriga relationer. Detta kan eventuellt forklaras med mindre krav pa tunga
investeringar och att respondenterna dirfor sett sig kunna ticka den nirmsta
framtidens kapitalbehov.

5.2.5 Aktiva vs. Inaktiva

Intressanta resultat gar att urskilja vid en kategorisering av foretagen efter om
de fortfarande dr aktiva eller inte. Resultatet &r tydligt att de aktiva foretagen
lyckats betydligt béttre dn de nedlagda med arbetet att uppna grundstenarnas
nivaer. Affarsplattformen menar att ju béttre ett foretag arbetat med de olika
grundstenarna desto storre mojlighet har det att bli framgangsrikt. Detta stim-
mer val 6verens med resultatet fran undersékningen och inget nedlagt foretag
uppfyller heller Affarsplattformen.

Nir det géller grundstenen Idé finns det ingen markant skillnad mellan aktiva
och nedlagda foretag vilket tyder pa att de nedlagda féretagen inte misslyc-
kats pa grund av otillracklig utveckling av affirsidén. Likasa &r skillnaden pa
grundstenen Marknaden inte speciellt stor sa de nedlagda féretagen har alltsa
haft sanidr lika bra kunskap om marknaden de tdnkt verka pa som de aktiva
foretagen. Daremot &r skillnaderna stora nir det géller grundstenarna Kundre-
lationer och Ovriga relationer vilket kan forklara en del av anledningarna till
varfor foretagen lagts ner. Givetvis dr det dven som sa att en del foretag lagts
ner av anledningar sasom anstéllning och tidsbrist men bristande relationer med
kunderna eller brist pa kapital kan vara problem som &r mycket svara att hante-
ra for alla foretag men for nystartade foretag i synnerhet.? Kundrelationer och
Ovriga relationer handlar om hur féretaget skdter sin externa resurstillforsel
och de nedlagda foretagen har alltsa lyckats betydligt simre med denna bit dn
de aktiva foretagen. Ett foretag med problem att skapa intdkter eller som har
finansieringsproblem blir naturligtvis inte langvarigt pa marknaden, vilket for
med sig att tillforsel av resurser utifran dr mycket viktigt om ett foretag ska
lyckas Gverleva. Faktum &r att de understkta féretagen som &r nedlagda har en
L-niva pa Ovriga relationer och detta #r troligen en av anledningarna till varfor
flera av dem &r nedlagda.

Det gar dven att se ett monster av fallande resultat pa Drivkrafter inom de
inaktiva foretagen ju dldre de varit. Att grundarna av foretagen tappade ork
och eller intresse av att fortséitta kan dven det vara en bidragande faktor till en
nedléggning.

Vidare finns dven relativt stora skillnader mellan grundstenarna Produkt och
Organisation vilka dr tva av fyra grundstenar som beror foretags utvecklings-
process. De nedlagda foretagen har alltsa generellt sett misslyckats med att ge

2Del 1 i det gemensamma, frageformuldret, se 3.1.2



KAPITEL 5. ANALYS 39

input till marknaden samt att organisera sig sa att problem som uppstar kan
hanteras och l6sas.

Ett tydligt moénster finns att foretag som inte var aktiva lingre &n tva ar har
L-niva pa grundstenarna Produkt, Organisation, Kundrelationer samt Ovriga
relationer. De aktiva foretagen i samma alder har betydligt hogre resultat pa
de berorda grundstenarna. Vi tror att anledningen till att flera av dessa fore-
tag lagts ner dr att de varit svaga inom dessa omraden. Bristen pa niva och
utveckling av grundstenarna har gjort att féretagen inte Gverlevt lingre dn tva
ar.

5.3 Affarsplattformen och VentureLab-foretagen

5.3.1 Forandring av grundstenarnas kravnivaer?

Efter att ha studerat vilka nivaer Affarsplattformen kréver att ett foretag skall
ha uppnatt och hur vara undersokta foretag lyckats uppna dem kan vi se att
det finns stora skillnader mellan de undersokta foretagen beroende pa hur vi
ser pa dem. Idé precis som Marknad och Drivkrafter verkar vara grundstenar
som VentureLab-foretagen redan fran start har goda kunskaper om. Marknad
behovs forvisso totalt sett arbetas battre med men grundstenen &r svararbetad
och steget &r inte langt for VentureLab-foretagen att ta for att uppna en H-niva.
Nar det géller 6vriga fem grundstenar sa ser vi att aldern spelar en viss betydelse
for hur grundstenarna utvecklas. Att Organisation, Produkt och Kundrelatio-
ner utvecklas med tiden kinns naturligt eftersom nir verksamheten véxer stills
nya krav pa foretagets organisation, utveckling av produkten och att relationer
med kunderna byggs upp och blir fler till antalet. Diremot syns &ven tenden-
ser att Kompetens och Ovriga relationer utvecklas éver tiden vilket #ir positivt
for VentureLab-foretagen. Det &r litt att arbetet med dessa grundstenar inte
prioriteras och diarmed inte utvecklas.

Vi ser, som tidigare namnts, att VentureLab-foretagen 6verlag uppnér Affarsplatt-
formens kravnivaer nir det giller grundstenarna Idé, Produkt, Organisation,
Kompetens samt Ovriga relationer. Diremot fattas det en del nir det giller
Marknad, Drivkrafter och Kundrelationer for att komma upp till H-niva. De
idag aktiva VentureLab-foretagen uppnar H-niva nér det giller Drivkrafter och
ar mycket néra det géller bdde Marknad och Kundrelationer. Totalt sett ligger
VentureLab-foretagen néra eller mycket niara Affarsplattformens kravnivaer vil-
ket vi tolkar som att Affarsplattformens kravnivaer ar relevanta dven for dessa
foretag.

Affarsplattformen gar alltsa att applicera pa VentureLab-foretag och grundste-
narnas kravnivaer behover inte anpassas pa nagot satt till dessa foretag for att
fa mer relevans. Att grundstenen Idé &r pa H-niva for VentureLab-foretagen
ar mycket positivt och férmodligen nagot som VentureLab som inkubator del-
vis bidrar med till foretagen genom stdd och radgivning samt foresprakar att
vilgenomténkta idéer har fordel nér det géller ansokan om att bli VentureLab-
foretag.
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Kravnivan boér inte for den delen hojas till H-niva eftersom foretagen dnda kon-
kurrerar pa samma villkor som sina konkurrenter. VentureLab-féretag existerar
inte i en skyddad miljo. Daremot borde féretag kunna nyttja hjilpen och resurs-
tillgangen fran VentureLab &n mer for att na hogre nivaer pa de grundstenar
som dr mer svararbetade.

5.3.2 Foriandring av grundstenarnas innehall?

Grundstenarnas kravnivaer behover alltsa inte justeras for VentureLab-foretagen
men det betyder inte att att dessa foretag dr helt lika andra typer féretag. De
ma konkurrera pa samma villkor men VentureLab-foretagen har gemensamt att
de oftast startas av studenter som &r unga manniskor som vill prova sina idéer.
Studenter har ofta begrinsade finansiella resurser vilket férmodligen paverkar
typen av foretag som bildas. Antagligen ar kategorin med foretag med sméa
initiala kapitalbehov starkare representerad inom VentureLab dn utanfor.

Manga verksamheter sasom flera tjinsteforetag kriver inte heller att investering-
ar i stérre omfattning gors. Hogteknologiska foretag daremot, som Afférsplatt-
formen &r utvecklad for, kraver ofta investeringar i avancerad teknik och utrust-
ning. Detta leder fram till att de understkta foretagen férmodligen fick ett 1agre
resultat pa grundstenen Ovriga relationer &n vad de hade fatt om de samtliga
varit hogteknologiska foretag och inte grundade av studenter. Vara fragor pa
grundstenen speglas ju till en viss del av kapitalbehov. Finns det inget eller litet
behov av kapital sa utvecklas ju inte heller nagra relationer till investerare eller
banker.

Vi foreslar dirmed en uppdelning av grundstenen Ovriga relationer nir Af-
farsplattformen tillimpas pa VentureLab-foretag. Grundstenen bor istéllet ha
tva inriktningar dar den ena handlar féretagets behov av kapital och den andra
handlar om kontakter som kan tillféra extern kompetens sasom affirsmaissig,
teknisk eller management. Fordndring av vad grundstenen berér bor alltsa in-
te goras men en tydlig uppdelning av dess delar kan med fordel ske eftersom
relationer med externa aktorer i detta fall dr olika viktiga beroende pa vilken
relation det handlar om. VentureLab-foretagen har givetvis precis som alla and-
ra typer av foretag behov av extern kompetens men behovet av kapital dr inte
lika sjalvklart.
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Kapitel 6

Slutsats

Med detta kapitel vill vi ssammanfatta vad som framkommit i den hir uppsatsen
och vara slutsatser, tankar och idéer kring resultatet. Slutligen for vi en kort
diskussion om vad som vore intressant att undersdka vidare men som ligger
utanfor syftet med denna uppsats.

6.1 Sammanfattning

I'inledningen av den hir uppsatsen stéllde vi upp ett antal fragor som vi &mnade
undersoka for att kunna besvara uppsatsens syfte. Genom att ha fokus pa des-
sa fragor i arbetsprocessen igenom var var forhoppning att uppsatsen stindigt
skulle utvecklas i ratt riktning samt klart och tydligt belysa det omrade som vi
valt att undersoka.

Hur stor andel av foretagen som gatt igenom VentureLabs inkubator har uppndtt
en affdrsplattform enligt Klofstens modell?

e Har de foretag som lagts ner misslyckats med att skapa en affarsplattform
eller finns det foretag som enligt modellen lyckats men dnda lagts ner?

Som tidigare framgatt i uppsatsen uppfyllde 3 av 24 féretag i vart datamaterial
Affarsplattformens krav. Av dessa 24 foretag dr 10 &ldre &n 3 ar och tillhor
alltsa den kategori av foretag som enligt modellen ska ha uppfyllt kriterierna for
att anses ha mojligheter att vixa vidare och bli framgéngsrika. Av de tre som
uppfyllt kriterierna sa befann sig tva i denna alderskategori. Ovriga 14 foretag
ar yngre dn 3 ar och bor nérma sig kriterierna men maste inte, enligt modellen,
dnnu skapat sig en fullgod stabil plattform.

Svaret pa underfragan &r att inget av de nedlagda foretagen lyckats uppna
Affarsplattformen och att dessa foretag generellt dr simre pa de flesta grund-
stenarna jimfért med de aktiva foretagen.

Gar det utifran vart material se om det finns monster och samband mellan olika
grupperingar av foretag for hur de arbetar med de dtta olika faktorerna som
Affarsplattformen behandlar?
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e Skiljer sig foretagen at om de grupperas efter deras alder och/eller deras
inriktning pa verksamheten?

e Ar de olika faktorerna i Affirsplattformen av samma betydelse oberoende
av foretagets omgivning och inriktning fér verksamheten?

Det gar att se vissa monster och samband nér de undersdkta féretagen katego-
riseras. Bland annat framgar det att VentureLab-féretagen som kategoriserats
under Handelsf6retag lyckats bést i arbetet med att uppna grundstenarnas krav-
nivaer. Kategorin visar upp betydligt battre resultat &n dvriga kategorier pa de
flesta grundstenar.

Att ett foretags alder spelar roll for hur langt arbetet framskridit i de olika
grundstenarna kommer inte inte som en Overraskning. Tydligast ses detta sam-
band i kategorin Tjinsteféretag dér dessa foéretag fran alderskategori till al-
derskategori utvecklas positivt i flertalet grundstenar ju dldre féretagen blir.

Var understkning visar att en del grundstenar &r mer prioriterade dn andra for
vissa typer foretag och dven &r lattare att arbeta med for vissa typer av fore-
tag. Daremot dr skillnaderna inte sa stora att grundstenarnas kravnivaer bor
anpassas till olika typer av foretag. De verkar under skilda férutséttningar och
villkor men f6r att bli framgangsrika maste de arbeta hart med samtliga grund-
stenar och ingen av dem kan bortses ifran. De grundstenarna som VentureLab-
foretagen lyckats bist med #r Idé, Produkt, Organisation, Kompetens samt Ov-
riga relationer. Marknad, Drivkrafter och Kundrelationer dr grundstenar som
dr pa vig mot H-nivad men som i dagsliget inte nar riktigt inda fram.

6.2 Slutsats

Det ar en relativt liten del av VentureLab-foretagen som faktiskt uppnar en
stabil plattform och har framgangsmdjligheter enligt teorins definition. Men ef-
tersom manga av foretagen som legat till grund fér den hir undersékningen &r
mycket nira att uppna en stabil plattform kan de inte rdknas ut helt. Framgang
ar inget som kan definieras som antingen eller. Framgang &r nagot som &ir re-
lativt. Som exempel kan en tillvixttaxt pa 25% vara exceptionellt bra i en viss
typ av bransch medan 5% tillvixttakt i en annan bransch ocksa kan anses vara
exceptionellt bra. Detsamma géller for omséttning, vinst, antal nyanstéllda och
andra framgangsmatt. Det viktiga ar att ta hinsyn till det speciella foretagets
kontext och endast jamféra foretag i liknande situationer.

Eftersom verksamheter skiljer sig at nér det géller inriktning sa skiljer sig ocksa,
som vi kunnat se i den hir undersckningen, de faktorer verksamheterna véljer
att fokusera pa at. Alla grundstenar i Affarsplattformen anses vara viktiga men
vissa typer av foretag lyckas béttre &n andra foretag i vissa av grundstenarna.
Detta beror pa det speciella foretagets omgivning och vad som anses vara viktigt
just for dem. Manga av VentureLab-féretagen visar upp ett mycket gott arbete
med manga av grundstenarna men ofta dr det en eller tvad grundstenar som
inte prioriteras av olika anledningar vilket for med sig att foretaget inte lyckas
skapa en stabil plattform i sin helhet utan endast ar starka nér det géiller vissa
av faktorerna. VentureLab-féretagen bor fokusera mer pa helheten sa att alla
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viktiga faktorers behov técks upp och inte bara specialisera sig pa ett begransat
antal.

Utmérkande for VentureLab-foretagen dr att de dr vél inforstddda med vad
de har for idé med verksamheten. Detta géller bade de foretag som idag &r
aktiva och de som av olika anledningar &r nedlagda. Daremot maste framtida
VentureLab-foretag och nuvarande som inte &nnu uppnatt Affarsplattformens
kravnivaer tdnka pa att arbeta extra hart med faktorer som drivkrafter inom
foretaget, relationer med kunderna och relationer med externa intressenter da
detta har visat sig vara faktorer som de nedlagda foretagen ofta misslyckats
med.

6.3 Diskussion

Under resans gang med den hir uppsatsen har flera intressanta uppslag kommit
fram vilket har fatt oss att stanna upp och tanka till. Vi tédnkte som en avslu-
tande del har ha en lite friare diskussion som inte ligger riktigt i uppsatsens
fokus men som dnda relaterar till den.

6.3.1 Affarsplattformen som modell

Affarsplattformen som teoretiskt analysverktyg for att stilla en diagnos Gver
hur VentureLab-foretaget arbetar med olika faktorer anser vi har fungerat val.
Déremot anser vi att modellen har sina begrénsningar och bor kompletteras
med andra typer av analyser for att kunna ge en mer korrekt och nyanserad
bild av verkligheten. Modellen tar upp flera intressanta, relevanta och viktiga
aspekter hos nystartade féretag men missar samtidigt en del andra aspekter.
Det som vi framfor allt saknar i modellen &r ett kompletterande, mer externt
perspektiv. Affarsplattformen tar upp véldigt lite om hur féretagets omgivning
ser ut. Ett foretag kan arbeta hur bra som helst med vissa faktorer men &r
branschen otroligt konkurrensintensiv kan eller kommer nya aktorer latt att
slas ut. Givetvis finns det andra problem i omgivningen som ocksa kan stélla till
med problem f6r det nystartade foretaget sasom legala hinder som omdjliggor
expansion, leverantorer som dr oerhort forhandlingsstarka och ddrmed begriansar
l6nsamheten for foretaget samt om andra typer av produkter kan fungera som
substitut till foretagets produkter. Vad vi sdker &r ett perspektiv som tar hinsyn
till dessa faktorer. En modifierad version av Porters Five Forces' skulle vara ett
gott inslag i Affarsplattformen. Rent konkret skulle det kunna innebéra att lagga
till en ny grundsten som handlar om féretagets konkurrenter. Det ar viktigt att
kinna till vilka de &r, hur de agerar samt vilket hot de utgor for att kunna hivda
sig i konkurrensen. Alternativt si kan nya grundstenar vara mer Gversiktliga
och ta upp foretagets omgivning i sin helhet. Nivaerna i grundstenen skulle da
vara hur pass vil kunskaperna om foretagets omgivning &r utvecklade. Vilken
kunskap som grundstenen exakt skulle innehalla och hur kravnivaerna skulle
utformas kraver givetvis djupare analys och diskussion.

IPorter, Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors, 1980
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6.3.2 VentureLab som inkubator

Som framgatt av var undersokning finns det stora skillnader mellan hur de
aktiva foretagen och de nedlagda foretagen lyckats uppna Affarsplattformens
kravnivaer. Vi tror att en del av foretagen &r nedlagda pa grund av att de
misslyckats med att arbeta upp grundstenarna till en tillrdcklig niva. Det &r
hér vi ser att VentureLab i rollen som inkubator kan ge stod och radgivning
at sina inkubatorféretag for att underldtta arbetet med just dessa faktorer.
Lyckas Venturelab férmedla och ge understod till ett storre helhetstink hos
sina inkubatorforetag sa tror vi att fler féretag kommer att ha béttre mdéjligheter
att vixa och bli framgangsrika. Det &r givetvis upp till varje foretag att sjilv
arbeta med grundstenarna men VentureLab har med sitt nétverk, kompetens
och mdgjlighet att erbjuda utbildning en chans att paverka inkubatorforetagen i
ratt riktning.

6.4 Vidare studier

Om vi hade haft mer tid till vart forfogande hade det varit intressant att forso-
ka kategorisera vart datamaterial utifran fler kategorier for att finna ytterligare
monster och samband. Exempelvis hade det varit intressant for en vidare studie
att kategorisera foretagen utifran deras framgang. Ar det verkligen som sa att
de framgangsrika féretagen uppfyller Affirsplattformen och att de mindre fram-
gangsrika inte uppfyller modellen? Framgang som begrepp &r givetvis oerhort
svarhanterligt och skulle kridva mycket tydliga definitioner om vad det &r och
hur det ska kunna métas.

Det hade dessutom varit mycket intressant att gora en uppfoljning pa den hér
undersokningen. Till exempel hade man kunnat genomféra samma enkitunder-
sO6kning pa samma foretag om forslagsvis ett eller tva ar for att se hur foretagen
forandrats. Har de foretag som var nira att uppnéa Affarsplattformen lyckats ut-
vecklas in den riktningen att de nu uppfyller modellens krav och har de foretag
som idag uppfyller Affarsplattformen vuxit och blivit framgangsrika?
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Bilaga A

Frageformular

Foljande avsnitt innehaller det frageformulér vi bad foretagen att besvara. Av-
snittet inleds dven med en kort beskrivning av innehallet i formuléret.

A.1 Om formularet

Frageformulédret som anvindes vid intervjuerna var uppdelat i fem delar (se
diskussionen i 3.1.2). Uppsatsgrupperna hade mdjlighet att anvinda sig av data
fran alla delar i formuldret (alltsa &ven fran andra gruppers delar). Vi har enbart
anvant data fran var egen del samt fran VentureLabs fragor och redovisar dérfor
enbart dessa delar av frageformuliret.

A.2 VentureLabs fragor

1. Ar foretaget aktivt idag (om “nej” ga till fraga 6)?

2. Om foretaget ar aktivt, hur manga dgare finns det i féretaget och hur
ménga procent av heltidstjinster jobbar du/ni med foretaget?

e Antal dgare? ...é&4gare
e Din arbetstid ...
e Agarnas arbetstid totalt i foretaget . ..

3. Hur stort ar foretaget idag i termer av antal anstéllda (inkl dgare) och
omsittning?

e ... Anst (inkl dgare)
e ...Omsattn (kkr)

4. Har foretaget bytt inriktning/verksamhetsfokus sedan det flyttade ut fran
VentureLab?



BILAGA A. FRAGEFORMULAR 46

e Ja (beskriv) ...
e Nej
5. Har det skett nagon dgarfordndring i foretaget sedan starten?
e Ja (beskriv) ...
e Nej
6. Om foretaget lagt ner, vilka var orsakerna?

7. Driver personen/personerna bakom foretaget som satt i inkubatorn fler
foretag eller ett helt nytt foretag idag?

e Ja: Hur manga foretag? . ..foretag. Beskriv ...
o Nej
8. Vilken hjilp hade man av VentureLab for att utveckla féretaget?

A.3 Vara fragor

Fragorna ar uppdelade att behandla varje grundsten i Affarsplattformen. fra-
gorna ar av graderingstyp mellan tva pastaenden.

Graderingen pa de olika fragorna ska ske enligt f6ljande:

1. Stdmmer helt 6verens med det férsta pastaendet.

2. Lutar at forsta pastaendet men ar inte helt 6verens.

3. Inget av pastaendena stdmmer eller bada stdmmer lika bra.
4. Lutar at andra pastaendet men &r inte helt Gverens.
5

. Stdmmer helt 6verens med det andra pastaendet.

A.3.1 1Idé
Idéer pa vilka foretagets pro- — Idéer pa vilka foretagets pro-
dukter och tjanster baseras ar dukter och tjanster baseras
ej speciferade. ar valspeciferade, tydliga och
forstas av alla i foretaget.
1 2 3 4 5

Det ar svart att siga vad som — Det &r tydligt vad som &r spe-
ar speciellt och unikt med {6- ciellt och unikt med foreta-
retagets produkter och tjins- gets produkter och tjinster.
ter.
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Det ar oklart vilket behov for

— Det &r klart specificerat vilket
kunderna som foretagets pro- behov for kunderna som fore-
dukter och tjanster kan till- tagets produkter och tjénster
fredstilla. kan tillfredsstélla.

] 1 E 3 4 5
A.3.2 Produkt
Det finns ingen firdig pro- — Det finns en vélutvecklad pro-
dukt redo for marknaden. dukt som &r komplett och re-
do att sédljas.

1 2 3 4 5
Ingen kund har testat pro- — Produkten har blivit testad
dukten. och accepterad av flera olika

kunder.
R 3 4 5
A.3.3 Marknad
Foretaget har inte en eller fle- — Foretaget har en eller flera
ra klart definierade kundkate- klart definierade kundkatego-
gorier. rier.

1 2 3 4 5
Produktens anvindbarhet for — Produktens anvindbarhet for
kunden bygger pa egna anta- kunden har definierats till ful-
gande inom foretaget. lo efter kontakt med kunden.

1 2 3 4 5
Marknaden &r bildad pri- — Foretaget arbetar med en
mért genom slumpmaissiga el- strukturerad strategi for att
ler personliga kontakter. utveckla sin marknad.
I 3 4 5

A.3.4 Organisation
All personal utfor de flesta ty- — All personal har klart definie-
per av uppgifter. rade uppgifter.

1 2 3 4 5
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Foretagets aktiviteter ar re-
aktioner pa uppkomna situa-
tioner och héndelser.

Det existerar ett tydligt och
malorienterat arbete att ut-
veckla foretaget i en viss rikt-
ning.

Personalen rekryterades
framst  fran  grundarens
personliga kontaktnétverk.

Personal i foretaget blev spe-
cifikt rekryterade efter deras
kompetens.

L [ 2

4 )

A.3.5 Kompetens

Den expertis (kunskap, far-
digheter) som foretaget byg-
ger sin verksamhet pa técker
inte dagens och dess framtida
behov.

Den expertis (kunskap, far-
digheter) som foretaget byg-
ger sin verksamhet pa tacker
dagens och dess framtida be-
hov.

v 12 ]

[+ [ 5

Foretaget saknar affarsmés-
sig kunskap (marknadsforing,
forséljning, strategi etc.).

Foretaget &ar vélforsett med
affarsméssig kunskap.

I

Det saknas ledarskapserfaren-
het och ledarskapskunskap i
foretaget.

Foretaget &r valforsett med
ledarskapserfarenhet och le-
darskapskunskap.

1 2

4 5

Varje medarbetare dr ansva-
rig for utvecklingen av sin
egen expertis och kompetens.

Det finns en planerad och sys-
tematisk utveckling av exper-
tis och kompetens fo6r varje
medarbetare.

I

4 3

A.3.6 Drivkrafter

Grundarens frimsta mal med
foretaget dr att skapa arbete
till sig sjilv och mojligen nag-
ra vanner.

Grundarens framsta sikte
med féretaget dr att “Gver-
raska vérlden” och bygga ett
vixande foretag.

1 2

4 5)
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Grundaren ser foretaget som
en av flera inkomstskapande
mojligheter.

Grundaren ar fullt fokuserad
pa en framtid som en afférs-
ménniska i foretaget.

1 2

4 5)

Engagemanget hos méanniskor
involverade i foretaget skulle
kunna beskrivas som medel-
mattigt eller i egensyfte.

Alla involverade har ett val-
digt starkt engagemang ro-
rande foretaget.

L [ >

A.3.7 Kundrelationer

Foretaget har inte dnnu salt
nagra produkter eller tjanster
till nagon kund.

Foretaget har ett stort an-
tal kunder som har kopt dess
produkter eller tjanster.

1 2

4 5

Det ar inte troligt att nagra
kunder kommer att gora upp-
repade kop.

Foretagets kunder upprepar
regelbundet kop.

1 2

Det ar svart att sélja till nya
kunder.

Foretaget far regelbundet
manga nya kunder.

v 12 ]

4 5

A.3.8 Ovriga relationer

Det finns inga relationer med
banker eller investerare.

Det finns goda och stabila re-
lationer med banker och inve-
Sterare.

4 5)

Foretaget saknar kapital.

Foretaget har tillgang till allt
kapital foretaget behover for
dess nuvarande och troliga
framtida aktiviteter.

4 5
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Foretaget har inga exter-
na kontakter som tillfor re-
levant kompentens (affirs-
missig, teknisk, management
etc.).

Foretaget har flera exter-
na kontakter som tillfor re-
levant kompentens (affirs-
miéssig, teknisk, management
etc.).

v [ 2 |

o+ [ 5 ]
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Bilaga B

Klassificering av grundstenar

Nedanstaende tabell dr utarbetad av Magnus Klofsten och beskriver de olika
nivaerna i Affirsplattformen.’

Tabell B.1: Klassificeringsnivaer

Grundsten Lag niva Mellanniva Ho6g niva

Idé Nagon formule- | Det finns en | En affirsidé finns
rad och tydlig idé | grundliggande i en forsta tapp-
finns inte. Diffusa | och tydlig f6r- | ning. Den dekla-
idéer kan finnas, | staelse for det | rerar anvindare,
men det finns | unika i féretagets | kunder, deras be-
ingen deklaration | produkter och | hov och vad som
om vad foretaget | kunnande. Det | ska goras for att
ska vara verksamt | har tagit ett | tillfredsstilla be-
kring. férsta steg mot | hovet.

en affirsidé.

Produkter Nagon fardig | Den forsta pro- | En firdig pro-
produkt finns | dukten har tagits | dukt finns och
inte. Tillgéng till | fram och den har | den har accep-

en fungerande

prototyp eller
liknande kan
finnas.

testats hos tank-
bara anvindare.

terats av en
eller flera viktiga
referenskunder.

Fortsattning pa nésta sida. . .

IKlofsten, Affirsplattformen, 2002
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Fortsittning: Tabell B.1

Grundsten Lag niva Mellanniva Hog niva

Marknad Foretaget har | Foretaget har | Foretaget &r pa
inte klart for sig | borjat vilja ut | en grundliggan-
vilken marknad | relevanta kund- | de niva klar 6ver
det ska vanda sig | kategorier, men | marknaden. Det
till. En inledande | nagra  priorite- | finns en eller fle-
undersckning ringar mellan | ra nischer define-
kan ha pagatt | dessa har inte | rade, tillrackligt
for  att  finna | gjorts. stora for att vara
kundkategorier. l6nsamma.

Organisation En  fungerande | En tillracklig | En  fungerande
organisations- organisations- organisations-
struktur saknas | struktur finns | struktur  finns.
helt, nagra vikti- | for att minska | Den gor det moj-
ga funktioner har | Gverlappningen ligt att hantera
dnnu inte byggts | mellan funk- | problem, integre-
upp. Strukturen | tionerna. Den | ra, koordinera
dr helt informell | md&jliggor en | och samordna
och bygger pa | rimlig samord- | viktiga funktio-
nérhet mellan | ning av interna | ner i och utanfor
personerna. och externa | foretaget.

aktiviteter.

Kompetens Erforderlig kom- | Erforderlig kom- | Aktdrer finns
petens saknas in- | petens finns i | knutna till fore-
om savil det af- | stort vad géller | taget, vilka har
farsméassiga som | affarsmaéssiga en hég kompetens
det tekniska om- | och teknisk | kopplad till af-
radet. kunskaper. Den | firsméssighet och

dr relevant for | tekniska kunska-

den aktuella | per. Personerna

situationen. kompletterar
varandra pa ett
effektivt sitt.

Drivkrafter Drivkrafter — att | Drivkraften att | I foretaget finns

utveckla och
bygga upp fore-
taget saknas helt.
Personen eller
personerna  har
andra avsikter
med  foretaget,
som att aktivt
kunna bedriva en
hobbyverksam-
het.

bygga upp ett {6-
retag dr inte sir-
skilt pafallande.
Engagemanget
hos  personerna
dr ratt starkt,
men mer kopplat
till  den egna
situationen.

minst en person
med starka driv-
krafter att bygga
upp ett foretag.
Det finns genom-
gaende ett myc-
ket starkt engage-
mang hos perso-
nerna for foreta-
get.

Fortsattning pa nésta sida. ..
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Fortsittning: Tabell B.1

Grundsten Lag niva Mellanniva Hog niva
Kundrelationer | En tillrdck- | En tillrédcklig | En tillrédcklig
lig mingd och | mdngd och kva- | mingd och kva-
kvalitet ~ saknas | litét saknas vad | litet finns vad
helt vad giller | géller kundrela- | giller kundrela-
kundrelationer. tioner. En viss | tioner. Kunderna
Foretaget har | forsdljning  kan | har i hog grad ac-
dnnu inte fatt | ha dgt rum, men | cepterat foretaget
igdng nagon | den har karaktd- | som leverantor.
forséljning. ren av prov eller | Det finns sto-
utvardering  till | ra chanser till
kunder. aterkép och for-
siljning till nya

kunder.

Ovriga rela- | En mangfald | Nagon pafal- | En mangfald
tioner saknas vad galler | lande mangfald | av  Gvriga re-
Ovriga relationer. | finns inte i &v- | lationer finns.
Foretaget har | riga  relationer. | Genom dessa
dnnu inte byggt | Foretaget har | tillfors foretaget

upp relationer | dock etablerat | kompletterande
for att kunna | vissa finansiella | resurser, t.ex. i
tillféras  viktiga | relationer  som | form av kapital
kompletternde tillfér erforderligt | , management,
resurser. Det sak- | kapital. trovardighet eller
nas erforderligt nagon annan

kapital. viktigare resurs.
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