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1. INTRODUKTION

Denna inledning kommer att fungera som en introduktion av arbetet. Uppsatsen skrivs med
intresse av att ta reda pd vilken betydelse Internet har haft for nya foretag ndr de kommit pa
sina affdrsidéer och etablerat sina verksamheter. Vi inleder med en bakgrund bestdende av en
fiktiv casebeskrivning samt bakgrundsinformation om smdforetagande och Internet. Vi
kommer direfter att presentera problemdiskussion och problemformulering som sedan
kommer att mynna ut i studiens syfte.

1.1 BAKGRUND

En ung student har en bra id¢, men vet inte om det &r realistiskt att den gar att genomfora.
Studenten sétter sig 4ndé framfor datorn en stund, knappar fram en sokmotor och borjar leta
lite grand. Inom loppet av ett par timmar har studentens idé inte bara utvecklats utan dven
konkretiserats och en gnista hopp har tints. Studenten soker vidare och hittar plotsligt en
leverantor som kan tillverka rétt sorts produkter. Leverantdren finns i Kina och studenten
bdrjar undra om det verkligen gér att importera hur som helst frdn Asien till Sverige. Efter ett
nytt besok hos sokmotorn har studenten hittat flera importguider fran tidigare nyforetagare
samt ett sokbart regelverk pa en statlig sida. Plotsligt har studenten inte bara en idé, utan ett
tilltankt foretag att registrera och bestdllningar att gora. Via Internet forstds. Det hela verkar ju
vara vildigt idealiskt, kan det verkligen vara sa hér enkelt? Finns det inte nadgra nackdelar

alls?

1.1.2 VARFOR FORETAG AR VIKTIGA

Global Entrepreneurship Monitor (GEM) ér en internationell studie som gjorts 141 ldnder dér
olika aspekter av entreprendrskap undersokts. Studien visade att fyra procent av Sveriges
vuxna befolkning dr engagerade i ’entreprendriella aktiviteter” vilket innebér att de antingen
driver ett ungt foretag eller har en idé redo att utvecklas. I jimforelse med véra nordiska
grannar dr Sveriges siffra i studien ldg. Vart grannland Finland ligger pé 6,9 procent och
Norge sndppet dver med 7,5 procent. USA ligger pa hela 11,9 procent vilket &r en mer dn

dubbelt s hog siffra som i Sverige.' De flesta nya arbetstillfillena skapas i smaforetag och for

' Karlén, A "Fa svenskar engagerade i foretagsstarter” Entré nr 1, (2004) [ 2004-03-05 ] www.esbri.se



att fa ett starkt ndringsliv krivs fler nya foretag vilket rimmar illa med GEMs laga siffra for

. 2
Sverige.

Totalt finns det i Sverige idag cirka 600 000 foretag varav 99 procent dr smd eller medelstora.
Definitionen av begreppet smaforetag ir ett foretag med 1-19 anstillda.’ Nya och sma foretag
bidrar starkt till fordndring och innovation vilket utgor den enskilt viktigaste kéllan i en
ekonomi. Dock ir det inte alltid latt att starta. Foretagaren i det inledande exemplet far i sin

uppstart hjélp av Internets mojligheter.

1.1.3 INTERNET

i3

nternet dr en fluga som kanske blaser forbi. Jag tror inte att folk i lingden
kommer att vilja dgna sa mycket tid, som det faktiskt tar, dt att surfa pd ndtet.”

Ines Uusman, 1996, IT-ansvarig minister i Sverige4

Citat som ovanstdende kinns idag véldigt frimmande efter Internets enorma genomslag i alla
aspekter av samhéllet. Internet har &ndrat traditionella branschkonstellationer och
intridesbarrirer till befintliga marknader.” Detta gor att det idag ar fullt mojligt for en
sméforetagare utan kontakter att etablera sig pd en konkurrensintensiv marknad. Med endast
en dator och en Internetuppkoppling kan foretagare idag hitta leverantdrer, kommunicera och

forhandla dver hela virlden.®

Mindre foretag far numera, tack vare Internet, tillgang till samma information och
infrastruktur som deras storre konkurrenter. Dessutom tilldter Internet mindre foretag att i
storre utstrackning kommunicera med individer eller handelspartners genom informella

hjélpmedel baserade pa elektroniska verktyg.’

* www.nutek.se 2006-09-15

’ Fler och vixande smaforetag, www.SCB.se 2006-09-15

! Uusman, I. IT-ansvarig minister 12 maj 1996

> Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

° Nordbergh, N, John Henric Trading, Lund, 2007-04-04

" Poon, S, Swatman, P, Small business use of the Internet, International Marketing Review, Vol 14 No. 5, (1997) MCB
University Press



1.2 PROBLEMDISKUSSION

Ur en strategs synvinkel kan sméaforetag ibland ha rent av irrationella ledningsstrategier
eftersom de till skillnad frdn storforetag ofta blir en spegling av sina digare. Agarens
personlighet influerar foretaget genom det sétt personen fattar beslut pa och genom vilka
risker foretagen dr beredda att ta vid genomforandet av sin affirsidé. Sméforetag byggs ofta
upp runt relationer och blir pa s sétt en sorts social enhet. Karakteristiskt for smaforetag ar
dven deras brist pa kapital. Detta faktum gor att de i regel inte har mgjlighet att genomfora
marknadsforingskampanjer utan istillet maste koncentrera sig pa personliga relationer och pa
sa sitt knyta till sig sina kunder. Man maste dven anvinda egen kreativitet i sokandet efter
kunder.® Sméforetag agerar oftast pa en begransad marknad med en eller ett fatal produkter.
Varje kund kan vara av vikt for foretagets omsittning vilket gor att en enskild kundforlust

kan innebira en stor affirsrisk.’

Som egenforetagare dr du tvungen att folja en lang rad administrativa regler som ofta ar
forknippade med kostnader. Under 2006 tvingades de svenska foretagarna kénna till och
anpassa sig efter 1270 lagar, 2300 forordningar och 8100 direktiv och bestimmelser. Totalt
kostar denna byrakrati cirka 60 miljarder kronor per ar for svenska foretagare.'® Internet kan
underldtta for informationssokning kring dessa och hjilpa foretagare att halla reda pé sin

administration.

Internet innebér dock inte bara fordelar for smaforetag utan det kan &ven medfora faror. Det
finns en risk att foretagare kan forblindas av att allt sker online och dverraskas av kostnader
for fysiska delar av virdekedjan, sdsom lager och logistik. Kunder kan dvervakas i storre
utstrackning pé elektronisk vég, men risken finns att den personliga nyansen forsvinner. Att
det &r latt for nyforetagaren att hitta leverantdrer innebér ocksa att det dr létt for alla dess
konkurrenter att gora detsamma.'' Internet ér alltsd i mangt om mycket en hjilp i uppstarten

och kan kanske vara det som skjuter en id¢ till nagot som genomfors.

For att vidare 6vervinna hindren mellan att ha en idé och att faktiskt starta foretag har Lunds

Universitet grundat VentureLab. VentureLab finns till for att stimulera och hjélpa

* Von Gelderen, M, Frese, M och Thurik, R, Strategies, Uncertainty and Performance of Small Business Startups,
Small Business Economics, Vol 14 No 3, (2000) Springer Netherlands.

’ Burns, P ” Entreprencuership and Small Business” s.14-15 (2007) Palgrave Macmillan , New York

** Ceder, P 2007-02-08, "Hemskt dyrt med smdfdretag” www.svensktniringsliv.se 2007-04-02

! Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing



universitetets stildenter och personal att lansera sina affarsidéer, oavsett utbildning och
oberoende av hur ldngt de kommit i processen. For att na upp till detta erbjuder verksamheten
bland annat gratis radgivning, foreldsningar, seminarier och gratis lokaler under ett ars tid.
VentureLab finns till for alla studenter och universitetsanstdllda som har en idé¢ till ett foretag.
Vi har fatt i uppdrag att kartldgga de 38 foretagen som hittills varit knutna till VentureLab

men inte lingre finns kvar i byggnaden.'?

1.2.1 PROBLEMFORMULERING

Vi ir sérskilt intresserade av hur dagens IT-samhélle kan ha underléttat eller forsvérat dessa
foretagares vig. Vi har till var hjélp konstruerat en modell med tre faser i foretagets

utveckling med utgéngspunkt i Internets paverkan pa sméaforetag (Modell 1).

Modell 1 — Internets paverkan under olika

utvecklingsfaser
Fas 1 Id¢ Fas 2 Marknadslansering Fas 3 Nutid
Tankestimulering?
Tankestimulering? Afférsprocesser? Affarsprocesser?

Fas 1. Vi dr nyfikna pd om, och i sa fall hur, Internet stimulerat foretagarens tankar nér
han/hon har kommit pa sin idé och om Internet har varit en del 1 att foretagarna har vagat ta

steget och satsa pa sina affarsidéer.

Fas 2. Vi vill ta reda pa vilken roll Internet spelat i marknadslanseringen avseende nagra olika
aspekter. Vi vill varken i1 denna fas eller ndsta g in pa detaljnivé som till exempel e-postande
och rakningsutbetalningar utan snarare se till hur Internet anvdnds 1 affarsprocesser sdsom

leverantorskontakter, kundbas, marknadsforing med mera.

" Jonsson, J, Verksamhetsledare Venture Lab, Gistforelisning 20/3 2007, sal EC 131
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Fas 3. Vidare vill vi studera hur foretagen som limnat VentureLab har anvént sig av Internet
for att etablera sig pA marknader och hur de anvinder sig av Internet idag. Ar Internet ett

overskattat sitt for sméforetag att sld sig in och etablera sig?

1.3 FRAGESTALLNINGAR

Anvdinde sig foretagen av Internet ndr de utformade sina affdrsidéer och bidrog Internet till

att de vdagade satsa pd dem?
Har Internet, och i sd fall hur, varit viktigt for féretagens marknadslansering?

Ar foretagens anvindning av Internet annorlunda idag dn vid marknadslanseringen?
1.4 SYFTE

Studiens syfte ér:
Att utvirdera om Internet bidragit till att de foretagare som funnits i VentureLab védgat satsa

pa sina affarsidéer och kunnat lansera dem. Vi vill 4ven forstd om anvidndandet av Internet

fordndrats efter marknadslanseringen.

1.5 AVGRANSNINGAR

Da vi har fatt 1 uppgift att kartlagga de foretag som ldmnat VentureLabs inkubator kan vi inte
studera foretag utanfor verksamheten. Vi kan inte heller vilja att studera en sérskild bransch

dé foretagen finns i olika verksamhetsomraden.

11



2. METOD

[ detta avsnitt kommer vi att redogéra for vara metodologiska val och éverviganden. Vi har
valt att endast att belysa de tillvigagangssdtt som vi valt att anvinda oss av. Vi kommer dven
att diskutera for- och nackdelar med dessa.

2.1 UNDERSOKNINGENS MOTIV

I det inledande kapitlet stéller vi oss frdgan om Internet varit en inspirationskélla och ett
kritiskt hjdlpmedel nér foretagen inom VentureLab klackte sina idéer och vigade satsa pa
dessa. Vi kommer i detta avsnitt redogora for hur vi ska kunna ta reda pa detta och vad
undersdkningen dmnar mita. Ar det sa att Internet var kritiskt for dessa foretag nir de
etablerade sina idéer? Eller dr ett det kanske sa att Internet ar ett dverskattat hjdlpmedel som

innebér faror for smaforetag?

2.2 HUR AMNET SKA STUDERAS

Da vi vill i en 6verblick om hur foretagen anvénder sig av Internet innebdr det att vi kommer
att behova samla in en hel del hirddata for analys. Var empiri kommer dven att besta till stor
del av statistik 1 form av tabeller och diagram, vilket gor att vi anser att &mnet lampligast

studeras genom en positivistisk ansats."

Detta betyder inte att vi inte vill virna om nérheten till vara studieobjekt och ga in djupare 1
foretagens uppfattning om huruvida Internet har bidragit till deras existens och etablering. En
av anledningarna till att vi inte vill gd in allt for mycket pa djupet dr att det finns risk att vara
egna intressen och virderingar komma att paverka oss.'* Detta skulle kunna ge det resultatet
av det vi studerar en mindre trovardig eller felaktig bild. Vi dr vdl medvetna om detta och har
det i vara tankar genom hela arbetet. Vi dr ocksd uppmérksamma pé situationen och hur den
tolkas av de objekt som medverkar i undersdkningen. En liknande undersdkning gjord av

andra tillfragande skulle kunna ge ett annat resultat.

l’? Svenning, C, Metodboken, (2003), Studentlitteratur Lund
" Jacobson, D, 1, Vad, bur och varfér? — Om metodval i féretagsekonomi och andra sambdillsvetenskapliga dimnen,
(2002), Studentlitteratur Lund
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2.3 VAL AV . TEORETISK REFERENSRAM

Har foljer de val som kommer att ligga till grund for hur undersdkningen ska genomforas. Vi
bdrjar med att ta stéllning till hur vi ska samla in data och vilken strategi vi skall nyttja for att
pa bista sitt fa ett tillforlitligt slutresultat. Darpa foljer ett resonemang kring hur vi ska
studera foretagen som ldmnat Venture Lab. Vidare kommer vi att beskriva den kvalitativa
ansatsen, som vi valt att anvinda for att samla in empirin. Slutligen kommer vi att redogora

for undersokningsmetod och urval.
2.3.1 ABDUKTIV METOD

Vid insamling av den empiri som ska skall kopplas till olika teorier finns det i huvudsak tva
utarbetade tillvigagingssitt att vdlja mellan. Vid deduktiv strategi skaffar undersdkaren sig
forst forvintningar om hur vérlden ser ut for att sedan samla empiri och information for att se
om dessa forvantningar stimmer overens med verkligheten. Vid ett induktivt tillvigagéngssétt
startar densamme istéllet med att samla in relevant information som sedan agerar grund for
teorin. En stor anledning till detta &r att ingenting ska begrénsa informationen som samlas in,
for att pa s sitt ha ett oppet forhallningssitt."> Vi har valt att tillimpa en metod som kallas for
abduktion, en kombination av de bada strategierna dé var undersdokningsmetod vare sig ar helt

induktiv eller helt deduktiv.'®

En annan anledning till att vi har valt att tillimpa abduktion &r att vi har tidigare erfarenheter
och forvintningar om Internets betydelse for sma och nya foretag dé flera i gruppen driver
egna projekt. Vi dr forvintansfulla over att se om dessa forvantningar stdmmer in med
resultatet efter datainsamlingen. Vidare kommer vi att samla relevant information som
kommer att ligga till grund for ett teoriavsnitt. Vi kommer att forsoka ha ett dppet

forhallningssétt ndr vi analyserar de empiriska resultaten.

Den induktiva strategin passar oss alltsa inte helt d& det vi inte kan anta att vi gor denna
undersokning utan nagon tidigare kunskap. En kombination passar oss bittre dven da deduktiv

metod inte heller helt gar att anpassa nér det inte finns négra firdiga teorier som kan vara till

” Bryman, A, Bell, E, Féretagsekonomiska forskningsmetoder, (2003), Liber
' Jacobson, D, 1, Vad, bur och varfér? — Om metodval i foretagsekonomi och andra sambdllsvetenskapliga cimnen,
(2002), Studentlitteratur Lund
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en hjdlp nér vi \Eill ta reda pd om Internet varit en kritisk faktor nér foretagen som ldmnat
Venture Lab klédckt sina idéer och etablerat sig. Det dr klart att det finns en viss teoretisk
kunskap till hands frén tidigare kurser och erfarenheter nir vi formulerar fragor till den
kvantitativa undersdkningen. Vi kommer dock inte utgd fran ndgra férdiga teorier eftersom
det inte finns nagra sjdlvklara teorier till grund for virt &mne. Vi kommer under arbetets gdng
att vara uppmirksamma pa de bdda strategiernas fordelar och nackdelar och forsoka lyfta

fram det bésta ur tillvigagéngssétten.
2.3.2 INDIVIDUALISTISK ANSATS

Vi har valt att studera vara objekt genom en individualistisk ansats da vi utgar fran att den
enskilda individen dr den viktigaste kéllan till information. Denna metod &r ocksd mest
lamplig for oss dd vi avser att gora kvantitativa semistrukturerade intervjuer. Vi kommer inte
att fokusera pa hur ménniskor fungerar tillsammans och véljer dérfor bort en holistisk ansats.
Detta val kinns ritt med tanke pa vilket resultat vi vill uppné och hur vi vill att uppldgget ska

se ut.
2.3.3 KVANTITATIV ANSATS MED KVALITATIVA ASPEKTER

Vi som grupp vet infor uppsatsarbetet inte allt for mycket om dmnet som vi ska studera och
det &@r en av anledningarna till att vi har valt att anvénda oss av en kvantitativ ansats. Denna
metod passar oss bra da vi ska sammanstélla en stor médngd material. Vi méste omsétta svaren
pa olika fragor, variabelutfall och bearbetningsbara siffror. Majoriteten av véra fragor ar

anpassade for denna typ av ansats.

Vikommer dven att ligga vikt vid det unika hos varje objekt med hjilp av ett antal 6ppna
fragor, vilket gor att det dven finns kvalitativa inslag i undersokningen. Med en kvalitativ

. e . o . . . 1
ansats hoppas vi dka forstaelsen for de vi undersoker.'”

Nackdelar med denna ansats &r att den ofta dr véldigt resurskrdvande. Det kan ocksé
forekomma generaliseringsproblem nér studieobjekten &r fi. Det hidnder dven att forskare far

svért att tolka svaren och undersokningar kan dé bli subjektiva.'®

7 Jacobson, D, 1, Vad, bur och varfér? — Om metodval i [6retagsekonomi och andra sambdillsvetenskapliga dimnen,
(2002), Studentlitteratur Lund
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Da vi har tillgang till en stor mingd foretag som undersdkningsobjekt tror vi att vi kommer fa
en tydlig bild om Internets paverkan. Vi anser dock inte att svaren vi far kommer att
symbolisera resten av Sveriges smaforetags tankar eftersom foretagen inom VentureLab
verkar under speciella omstédndigheter med urvalsprocess och stod. Vi kommer att jobba hért
med att fa svar pa véra fragor och var forhoppning ar att denna undersdkning ska kunna ligga

till grund for storre undersdkningar i landet.

2.4 VAL AV UNDERSOKNINGSMETOD OCH LITTERATUR

I detta kapitel foljer en beskrivning av datainsamlingsmetoden. For att bygga upp en
tillforlitlig uppsats har vi valt att bygga var undersokning pa bade primér- och sekundérdata.
Vara sekundirdata har vi himtat fran tidigare studier av &mnet. I litteraturkapitlet har vi valt
att utveckla vér inledande processmodell och applicera relevant teori for de olika faserna,
vilket vi kommer att beskriva mer ingdende i det avsnittet. Primédrdata har samlats in genom
intervjuer och kommer att kopplas samman med insamlade modeller och teorier. Vér slutliga

analys kommer grundas framst pa vara primérdata.

Som vi tidigare ndmnt har vi valt att utfora en kvantitativ ansats nér vi studerar huruvida
Internet varit en kritisk faktor nér foretagen som lamnat VentureLab kommit pé sina idéer och
etablerat sig pa marknaden. Vi tror inte att en fallstudie skulle passa oss da vi inte studerar ett
fatal fall utan 38 olika foretag. Vart mal har varit att genom telefon- och semistrukturerade
intervjuer komma nirmare huruvida Internet haft betydelse for dessa foretag. Vi har valt att
fokusera pé att fa djup och relevant information i vara svar. Samtidigt har vi forsokt att
urskilja om det finns en generell dsikt om vér friga som kan leda till en slutsats. Vér
utformning dr alltsé en mix av intensiv och extensiv metod. Detta for att fa fram specifik data

men samtidigt kunna ticka hela 38 foretag."

¥ Jacobson, D, 1, Vad, bur och varfor? — Om metodval i f6retagsekonomi och andra sambdillsvetenskapliga dimnen,
(2002), Studentlitteratur Lund
¥ Jacobson, D, 1, Vad, bur och varfér? — Om metodval i féretagsekonomi och andra sambdillsvetenskapliga dimnen,
(2002), Studentlitteratur Lund
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2.5 URVAL OCH FRAGOR

For att fa fram de undersokningsobjekt som bist passar undersokningen finns det ett urval av
olika metoder att anvdnda sig av. Vi kommer inte att diskutera deras olika for- och nackdelar i
den hér uppsatsen da vi genomfor en kartliggning av de foretag som ldmnat VentureLab och
dérmed redan har gjort vért urval. Urvalet bestér alltsa av de 38 foretag som ldmnat
VentureLab sedan det grundades for fyra ar sedan. Véra intervjuer kommer i huvudsak att

utforas genom moten med foretagarna, med ett antal telefonintervjuer som undantag.

De intervjuade foretagarna kommer sjdlva fa vélja tid och plats, vilket vi ser som en fordel da
de forhoppningsvis kdnner sig mer bekvdma och avslappnade. Det dr upp till foretagen vilka
de viljer att skicka som representanter. Vart mal dr dock att forsoka fa intervjuer med den

eller de personer som grundat foretaget eller som leder det idag.

Efter att ha tagit kontakt med foretagen rdknar vi med att det kommer att forekomma ett visst
bortfall. Framforallt for att det statistiskt sett ar svart att klara sig som nyforetagare och ett
stort steg att gd frn uppstart till att kunna forsorja sig. Vi kommer i empirikapitlet redovisa

for vilka foretag som é&r aktiva och for eventuellt bortfall.

I Bilaga 1 finns det frdgeformulér vi har anvint oss av. Det bestar av tva typer av frdgor, en
inledande fraga med kryssalternativ som f6ljs av ett fordjupningsalternativ. Pa detta sétt
hoppas vi fa en gedigen dverblick av de svarandens asikter, samtidigt som vi far en mdjlighet
att analysera foretagen mer pd djupet. Vi har konstruerat vért frageformulér sa att det inte bor
uppsté niagra komplikationer for dem som deltar i undersokningen. Fragorna &r konstruerade i

tydlig och lattforstaelig form.
2.6 ANALYSMETOD
Efter att vi ssammansatt vara intervjuer och analyserat empirin fann vi samband mellan tre

olika typer av foretag som anvinder Internet pa olika satt. Vi har déarfor valt att gora foljande

kategorisering, som vi kommer att redogora for tydligare i analyskapitlet.

Produkt-
utvecklings-/
forsaljnings-
foretag

IT-foretag Tjansteforetag
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I empiriavsnittet kommer vi att redogora kort for vad de olika foretagen livnir sig pa och

eventuella bortfall.

2.7 STUDIENS TILLFORLITLIGHET

Niér vi har utfort denna unders6kning har det varit manga faktorer som varit viktiga for att vi
skulle lyckas fanga verkligheten. Fragekonstruktioner och intervjuer dr exempel pa kénsliga
delar av uppsatsen. Det finns manga faktorer som skulle ha kunnat dventyra en undersokning
som denna. Vi talar om uppsatsens validitet, ndmligen dess formaga att méta just det vi avser
att mita. Denna uppsats dr skriven med hjilp av en kvalitativ ansats och systematiska fel
skulle kunna hérstamma fran matinstrumenten, det vill sdga fran oss sjdlva. Vi har inte spelat
in véra intervjuer vilket gor att det finns en risk for misstolkningar. Vi har varit vil medvetna

om den problematiken och forsokt att halla ett Gppet sinne.*’

Vidare ér det viktigt att de resultat som undersdkningen visar dr tillforlitliga, alltsa uppsatsens
reliabilitet. En kort definition pa reliabilitet &r att tvd unders6kningar med samma syfte och
metod skall ge samma resultat, om ingenting forindras i befolkningen.”' Infor denna
undersokning har vi till vért forfogande haft 38 fallforetag som ldmnat VentureLabs
verksamhet. Intervjuerna genomfordes alla pd samma sitt och det fanns gott om
anteckningsunderlag for bade svaranden och fragestillaren. Alla respondenter fick genom e-

post tillgdng till frdgorna en dag innan intervjun.

For att 6ka unders6kningens reliabilitet gick vi noga igenom hur vi skulle utfora vara
intervjuer, for att undvika missforstand. Vi tror att alla tillfrdgade tolkade frdgorna pd samma
sdtt och det uppstod inte nagra svarigheter med att dokumentera svaren. Vi dr ocksa medvetna
om att de svarande som valde att fylla i delar av frdgorna innan motet kan ha gjort det under
stress. Aven om vi senare gick igenom alla frigorna #r vi viil medvetna om att det finns en
risk att de misstolkat delar av enkéten. Vi ser inga direkta hinder eller komplikationer for att

en liknande unders6kning skulle kunna utforas av en annan forskare.

* Svenning, C, Metodboken, (2005), Studentlitteratur, Lund
* Svenning, C, Metodboken, (2005), Studentlitteratur, Lund

17



3. LITTERATURGENOMGANG

[ foljande kapitel kommer vi att presentera teorier och litteratur som dr relevant for var
studie. Vi inleder med att kort beskriva hur Internet har férdndrat foretagens situation.
Darefter kommer vi att komplettera vdr tidigare processmodell med en mer djupgdende
modell. Vi gér redan i detta kapitel vissa reflektioner over litteraturen.

3.1. INTERNET

Dagens internetteknologi har skapat nya mdjligheter. Internet har inte bara forandrat
forutséttningarna for vanliga foretag, utan dven skapat mdjligheter att utveckla aftarsidéer
som bygger pé Internetanvindning.”? En Svervigande majoritet av dagens visteuropéer har
idag tillgang till Internet.” Lindgren et al menar att med telefoner, datorer, bluetooths och
bredband har en mobil marknadsplats bildats som idag &r i en mycket formbar fas. Det finns

alltsi inga regler 4n och den mobila marknaden #r snabbt foranderlig och hir for att stanna.>*

3.1.2 FORETAGENS FORANDRADE STRATEGI

I takt med att Internet minskar intrddesbarridrer och underlittar foretagens vidg in i marknaden
menar Porter att strategin ldtt blir forsakad. Att intrddesbarridrerna minskar beror bland annat

pa att tillgang till kop- och forsiljningskanaler 6kar for alla.”

Internet bor ses som ett verktyg att tillimpa i en bransch eller strategi, och inte som en egen
marknad. Det bor alltsd ses som ett komplement till traditionell konkurrens. Aven om mycket
fordndras i takt med Internets 0kade betydelse ér vikten av strategi inte mindre betydelsefull.
Det dr oerhort viktigt att inte tappa sin strategi nir Internet underléttar tillgdngen till

marknader. 2

Denna tillgang till marknader blir genom Internet lika stor for alla vilket gor att fokus latt

hamnar pa priskonkurrens. Priset har kommit att bli den viktigaste konkurrensfaktorn menar

“ Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

? Lindgren, M. Jedbratt, J. Svensson, E — Beyond mobile — People, Communications and Marketing in a mobilized
world. (2002), Palgrave New York

* Lindgren, M. Jedbratt, J. Svensson, E — Beyond mobile — People, Communications and Marketing in a mobilized
world. (2002), Palgrave New York

? Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

2 Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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Porter. Makten hamnar samtidigt mer hos kunderna som méts av informationsflode, tillgéng
till marknaden, och laga transaktionskostnader. Istillet for att anvénda Internet till support och
specialisering kan det urarta till en priskrigszon. Om foretagen kan bibehélla fokus pa strategi

kan Internet fungera som en plattform for vilfungerande verksamheter.”’
3.1.3 TRANSAKTIONSKOSTNADER OCH KUNDENS NYA ROLL

Den digitala revolutionen #r for kunden vad den industriella var for foretagen. >* Eventuella
substitut blir mer ldttdtkomliga for kunden och kan uppmérksammas med hjalp av Internet.
Konsumenten far en stirkt position med 6kade valmodjligheter och upplysthet.” Lindgren et al
menar att foretagens fokus har flyttats fran produkt till kund och att makten numera ligger hos
slutkonsumenten snarare #n mirkesinnehavaren.’® Konkurrensintensiteten 6kar eftersom alla
kan konkurrera med alla pa Internet, oavsett fysisk lokalisering.’' Samtidigt okar antalet
nischade marknader och foretagens omrdden blir i manga fall smalare och mer specialiserade.
En personlig kontakt och en dialog blir allt viktigare mellan kund och foretag for att veta vad

den andra parten erbjuder eller efterfrigar.”

Transaktionskostnader for kunder innefattar alla de kostnader som &r forknippade med att en
kund byter till en ny leverantdr. Om transaktionskostnaden okar sjunker kundens
forhandlingsformaga och intrddesbarridrerna hojs. Dessa kostnader har fordndrats genom
Internets framfart pa marknaden.” Porter anser att Internet borde séinka
transaktionskostnaderna. Kunden kan byta leverantor pa ndgra sekunder och med E-

legitimationer behover de inte ens registrera sig pa nya sidor.

Detta leder till att leverantorer far en minskad forhandlingsformaga men en bredare

kundgrupp. Kopare far som tidigare nimnt béttre tillgang till information och ddrmed starkare

7 Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

* Umit K S; Sandeep K An analysis of consumer power on the Internet Tidskrift Technovation (2007) Volym 27
Nummer 1-2

¥ Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

* Lindgren, M. Jedbratt, J. Svensson, E — Beyond mobile — People, Communications and Marketing in a mobilized
world. (2002), Palgrave New York

* Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

* Lindgren, M. Jedbratt, J. Svensson, E — Beyond mobile — People, Communications and Marketing in a mobilized
world. (2002), Palgrave New York

» Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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forhandlingsforindga. Kundens position gentemot foretagen har alltsa stirkts™ och strategier

méste idag ta hinsyn till webbens effekt’”.

Transaktionskostnader for foretag dr kostnader for att verfora resurser. Exempel pa sadana &r
att soka efter det mest prisvirda alternativet, organisering av resurser inom foretaget och
kvalitetskontroll av en slutprodukt.’ Internet anvinds for att skapa nya branscher men ocksa

for att omforma och minska kommunikationskostnader.®’

Vi har studerat kundens fordndrande stillning eftersom vi tror att den i allra hdgsta grad
paverkar foretag och foretagande. Vi tror alltsé att Internet gor det ldttare for ett foretag att sla

sig in pd marknaden. Men fradgan dr hur latt det &r att stanna kvar?
3.2 AFFARSKAPANDE OCH UPPSTARTSPROCESS

Manga bra idéer gar 1 stopet varje dag. Vad ér det som far en individ att vaga satsa pé sin
affarsidé eller kanske tvirtom inte satsa? Teknologin har skapat stora mojligheter som inte
tidigare funnits. Detta betyder inte for den sakens skull att vem som helst med teknikkunskap
och en affirsidé kommer att lyckas. Teknikens roll for framgingsfaktorerna dr snarare
stodjande av de traditionella 4n en faktor i sig sjilv.”® Genom dagens teknik kan det bli littare
att sitta en strategiplan i verket, men det handlar snarare om en hjélp att nd malet &n ett nytt

strategiverktyg.”

I vart inledande kapitel beskriver vi genom en processmodell tre viktiga faser vid uppstart av
foretag. Vi vill koppla den till Deakins och Whittmans modell som bestar av fem nivéer om

smaforetagets uppstart och affirsskapande som presenteras pa nista sida (Modell 2)*°. For att

* Wikstrom, S, Lundkvist A, Beckérus A Det interaktiva foretaget med kunden som stérsta resurs (1998) Svenska
Forlaget, Stockholm 1998

? Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

* Alvesson, M. Sveningsson, S — Organisationer, ledning och processer. 2007 Studentlitteratur, Pozkal Polen

7 Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

* Feindt, S, Jeffocate J, Chapell, C "Identifying factors for rapid growth in sme e-commerce” - SMALL BUSINESS
ECONOMICS 19:51-62, 2002

¥ Feindt, S, Jeffocate J, Chapell, C "Identifying factors for rapid growth in sme e-commerce” - SMALL BUSINESS
ECONOMICS 19:51-62, 2002

* Deakins, D & Whittman, G Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans, Enterprise and
small Business- Principles, practice and policy, (2000) Pearson Education Limited, Edinburgh
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kunna titta djupare pa varje fas kommer vi alltsa bygga upp var teori med hjilp av modellen

affirsskapande och uppstartsprocessen kopplat till var egen fasmodell (Modell 1).*!

Vi tror att Internet paverkar varje fas i Carter och Jones-Evans processmodell liksom de tre
faser vi presenterat i problemformuleringen. Modell 2 bestér av fem olika nivaer i
uppstartsprocessen och vi kommer hér att beskriva de nivdernas olika delar. Vi kommer dven

att komplettera varje del med relevant teori och forsoka koppla den till Internet.

Modell 2 — Afféarsskapande och
uppstartsprocessen: ett foreslaget
paradigm” (Carter, Jones-Evans)

Utvecklingen efter marknadslanseringen

A 4

Utveckla natverk

Uppné trovérdighet

y

Marknadslansering

IPR-processen

Timing

Slumpmassighetens roll

y

Forberedelser och planering

Hitta partners

Marknadsefterforskning

Tillgang till finansiering

Igenkénning av mojligheter

Influenser fran forebilder

Kulturella attityder till risk & misslyckande

Forandringar i omvérlden

Idéformulering

Inflytande fran familj och véinner

Tidigare erfarenhet, arbete, traning och utbildning - humankapital

Kreativitet

3.2.1 IDEFORMULERING (FAS 1)

Hela processen borjar med en idéformulering. Denna forsta fas pagér ofta under en lingre tid

dér entreprendren tanker igenom olika alternativ, soker samarbetspartners och forfinar den

" Deakins, D & Whittman, G Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans, Enterprise and
small Business- Principles, practice and policy, (2000) Pearson Education Limited, Edinburgh
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ursprungliga ide'fn.42 Niér foretagaren bestdmt sig for att satsa géller det att tydligt formulera
vad idén kommer att innebédra. Denna process ér till stor del beroende av vilka tidigare
erfarenheter foretagaren har inom omréadet.*” Vi tror att Internet kan fungera som en hjilpande
hand i denna fas. Vi tror dven att kreativiteten kan gynnas dd Internet erbjuder oéndliga

sokmojligheter och idéer fran hela vérlden.
3.2.1.2 Igenkinning av méjligheter (fas 1)

I detta steg ska foretagaren omvandla sin idéformulering till en affairsmdjlighet. Mgjligheterna
som finns beror till stor del pd omvérldsfaktorer sésom ekonomiska svingningar i samhillet
men ocksd pd hur accepterande kulturen ar gentemot risktagande. Internet &r ett typexempel
pa hur en samhéllsfordndring skapat helt nya mojligheter for olika foretag. For entreprendren
handlar det om att se mdjligheten och anpassa sin idé till de nya forutsittningarna.** Aven
denna fas tror vi i allra hdgsta grad kan underldttas av Internet. Dér kan nyforetagare soka
information kring sin idé, f reda pad om den redan finns pa marknaden och i sa fall hur och

var. Ar det si att Internet Skar mojligheterna for foretag att skaffa sig konkurrensfordelar?
3.1.4 KONKURRENSFORDELAR

Grant definierar pa en basniva konkurrensfordelar som:

"Ndr ett eller flera foretag konkurrerar inom samma marknad, har ett foretag
en konkurrensfordel ndr den tjdnar (eller har potential att tjina) en
procentuellt hogre avkastning pd vinsten.”

Grant menar att konkurrensfordelar kan uppnés pé olika sitt, sdisom att snabbt kunna svara pa

forandringar i omvirlden eller sjilv vara innovativ och ”skapa forindringarna”.*® Barne
y

* Deakins, D & Whittman, G Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans, Enterprise and
small Business- Principles, practice and policy, (2000) Pearson Education Limited, Edinburgh

* Lindholm Dahlstrém, A Teknikbaserat nyforetagande- Tillvéixt och afféirsutveckling (2004) Studentlitteratur,Lund

" Deakins, D & Whittman, G Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans, Enterprise and
small Business- Principles, practice and policy, (2000) Pearson Education Limited, Edinburgh

* Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore s 225

 Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore
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anser att en konkurrensfordel méste vara virdefull, sdllsynt, dyr att imitera och effektivt

. . o 4
organiserad for att vara bestdende.*’

Porter i sin tur menar att en produkt méste inriktas pa att antingen ha ett lagt pris eller pa att

ha en differentieringsfordel for att den ska vara en konkurrensfordel.*®
3.2.1.3 Forberedelser och planering (fas 2)

I det tredje steget som belyser forberedelser och planering fore starten ligger fokus pa att géra
efterforskningar om marknaden och att hitta finansieringsméjligheter.* En vélutvecklad
affdarsidé dr inte nog utan det krdvs ett behov pad marknaden. I uppstartsfasen édr det ddrmed av
yttersta vikt for foretagaren att fd information om potentiella kunder och konkurrenter.”® Ju
sdkrare analysen av dessa intressenter &r, desto storre dr chansen att uppstarten genererar ett
positivt resultat.’’ Vi tror att den information som bjuds via Internet ér till stor hjilp for
foretag 1 denna fas bdde vad det giller att undersoka intressenter och for att kénna igen

mojligheter pd marknaden.

3.2.1.4. Marknadslansering (fas 2)

I detta fjdrde steg menar vi att timingen och den positiva slumpmaéssigheten dr mycket viktig
for att lanseringen ska lyckas. Tidsaspekten dr extra viktig om det ror sig om en ny produkt,
dé den forsta aktoren pa marknaden far fordelar. Det dr da viktigt att sdka patent for att
skydda sin idé. Grant kallar denna typ av fordelar for ”First mover advantage” och menar att
det &r ett viktigt satt att skapa konkurrensfordelar. Med detta Gvertag kan foretagen ldttare
skapa ett gott rykte hos leverantdrer, kunder och distributorer. Vidare menar Grant att
framgang foder framgang vilket ocksd gynnar de som kommit forst till marknaden. Den forsta
aktoren har ocksa mojlighet att ”ldgga ribban” som efterkommande i viss man far anpassa sig
efter. Viktigaste fordelen dr dock kanske att knyta kontakter med leverantdrer och patentera

exklusiva idéer. >* Vi tror bland annat att ett foretag kan se professionellt ut redan i uppstarten

" Barney, ] Bringning Managers back in: A resource-based analysis of the role of managers in creating and
sustaining competitive advantage for firms, (1996) Texas A&M University ur Artikelkompendium FEK 521, Strategi &
Styrsystem

** Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore

* Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore

* Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

> Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

* Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore
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bara genom att ha en snygg hemsida. I nista kapitel kommer vi att belysa

marknadsforingsstrategier som vi anser vara en viktig del i denna fas.
3.4.1 INTERNET OCH MARKNADSFORING

Vid marknadsforing ar det av yttersta vikt att ta reda pé vad kunden anser om produkten eller
tjdnsten. Sma foretag som redan tidigare, pd grund av begrénsade resurser, lag efter i den
digitala utvecklingen &r nu under stor press frdn bdde kunder och konkurrenter att dessutom
ha verksamhet pa Internet.”® Klassisk annonsering r ett sitt att overtyga kunden om
produktens fortrafflighet men ett dyrt sddant. Smaforetag har ofta inte resurserna till att géra
nédgra stora marknadsforingsinsatser. Ett vanligt sdtt att kompensera detta &r att anvidnda sig av
mer personliga relationer. Ett mindre foretag kan ddrmed ha stora fordelar gentemot stora
foretag som inte har mdjlighet att etablera personliga relationer pa samma sitt. D4 foretaget
vél lanserats ar det viktigt att det upprétthaller relationerna och lever upp till kundens

e . 54
forvintningar.

Att hamna hogt pa soklistor hos sokmotorer som till exempel Google anser Kucuka et al vara
dagens viktigaste konkurrenssitt.”> Samtidigt 4r det bland annat dessa skmotorer som har
bidragit till kundens tidigare ndmnda stérkta position och upplysthet. I takt med att det ar
littare att fa ut sin annonsering blir det svarare att skapa en reklam som vicker
internetanvindarens intresse. Forskning visar att konsumenten ldttare minns den forsta sidan
de mots av pa Internet. Detta tydliggor vikten av sokmotorer ytterligare.”® Det 4r svart att
bygga varumérken pé Internet med den avsaknad av fysiska attribut och ménsklig kontakt
som Internet innebér. Att inta en strategisk positionering, alltsa att gora nagot annorlunda dn
konkurrenterna pa ett séitt som skapar ett unikt virde for kunden, blir ocksa svart eftersom det
mesta dr mycket latt for konkurrenter att efterlikna. Internet goér det svarare dn nagonsin forr

att behalla en operationell fordel utan att den snabbt blir kopierad.”’

? M. Stevenson, L.C Hendry, Improving supply chain integration using a workload control concept and web-
functionality. Department of Management Science, Lancaster University Management School, Lancaster University

> Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

” Umit K S; Sandeep K An analysis of consumer power on the Internet Tidskrift Technovation (2007) Volym 27
Nummer 1-2

* Umit K S; Sandeep K An analysis of consumer power on the Internet Tidskrift Technovation (2007) Volym 27
Nummer 1-2

" Porter, M. E, Strategy and the internet, Harvard Business School Publishing, 2001
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Enligt Blomqvist &r Internet idag en viktig del av marknadsstrategin oavsett om det géller e-

handel eller annan verksamhet.”® Han listar tio omraden av marknadsforing online som kan

kombineras och delas upp i1 hundratals olika metoder. Han tar bland annat upp domé@nnamn,

lankstrategier och Internetannonsering som viktiga faktorer. Anvindar- och sokmotorvénlig

webbdesign tar dven han upp som en av de allra viktigaste faktorerna. Blomqvist anser att

genom att kénna till tio grundmetoder och kunna vilja ut ett antal passande for foretaget kan

en langsiktig strategi for att lyckas pd nétet utformas. Nedan foljer en lista av Blomqvists tio

omraden.”’

Figur 4 - Blomqyvists tio omriaden for onlinemarknadsforing

Domdinnamnsstrategier som innebdr att det ar viktigt att ha ett tydligt och
signalerande namn sd att kunden létt kan sdka pa och hitta foretaget.

Anvdndar- och s6kmotorvdnlig webbdesign ar enligt bdde Blomqvist och Kucuka a
och o nir det giller Internetmarknadsforing. Kunden maste snabbt och létt kunna hitta
information och anvénda sig av hemsidans funktioner.

Copywriting innebir enligt Blomqvist att producera bra texter att presentera. Hittar
en kund foretaget via en sokmotor skall texten vara sa pass intressant att de vill klicka
sig vidare.

Ldnkstrategier innebir dels att det dr viktigt att 1dnkarna kan hittas av sdkmotorer och|
dels att foretag bor samarbeta 1 storre utstrickning vad géller ldnkar. Foretag kan
ocksa bygga upp flera olika sajter och lanka mellan de olika.

Sokmotorpositionering ir en kombination av ovanstéende fyra strategier.

Internetannonsering finns i manga olika skepnader, foretag kan till exempel betala
for att hamna hogt pa soklistor och de kan kdpa in banners pa andra hemsidor. Det
finns odndligt ménga varianter och Blomqvist menar att lokal Internetannonsering blir
allt viktigare.

Ndtverksmarknadsforing och affiliatendtverk anvénder sig av e-post for att né ut till
ménga och skapa natverk. Kan innefatta allt frdén word by mouth till
provisionsbaserad forséiljning.

E-postmarknadsforing och nyhetsbrev kan innefatta allt frdn spam till nyhetsbrev
som kunden kan prenumerera pa.

Kundanpassning och interaktivitet kan optimeras om kunder kan kartldggas och
sajten anpassas efter deras behov. Trafikanalys ér alltsd av vikt for denna strategi.

10.

Trafikanalys - uppfoljning och atgirder bor ske utifran besokarens géroméal och
intressen.

” http://www.marknadsforing.nu/, Kalle Blomqvist
* http://www.marknadsforing.nu/, Kalle Blomqvist
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3.2.1.5. Utvecklingen efter marknadslansering (fas 3)

Som det sista steget i modellen tar vi upp utvecklingen efter marknadslanseringen. P4 denna
niva &r det viktigt for foretaget att forsta sina kunder, leverantorer, konkurrenter och
finansidrer. Det handlar hér om att bygga upp en trovérdighet hos sina intressenter.”” Burns
ndmner ett antal faktorer som hjélper till att bygga upp denna trovérdighet. Utbildning &r en
viktig och accepterad faktor men de faktorer som det trycks hardast pa &r personliga kontakter
och olika ndtverk. Nitverk skapar mojligheter pa ménga olika plan. Konkreta problem kan
besvaras av ndgon med erfarenhet och utbildning. Genom personliga relationer kan &ven helt
nya vigar Oppnas bdde nér det géller finansieringsproblem och andra mer produktrelaterade
fragor.®' Hir tror vi att kundens stirkta position kommer in och att det blir nnu viktigare att

knyta kunderna hart till foretaget. Detta kan bland annat goras med hjilp av personlig kontakt.

60

Deakins, D & Whittman, G (2000) Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans, Enterprise
and small Business- Principles, practice and policy, Pearson Education Limited, Edinburgh
" Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

26



4. EMPIRI

Detta fjirde kapitel inleder vi med en kort beskrivning av de foretag som huserat i
VentureLabs lokaler de senaste fyra daren. Ddrefter belyser vi statistik och generella fakta
vilka foljs av en redovisning av hur féretagen svarat pa undersokningens frdagor. Avsnittet
avrundas med en sammanfattning.

4.1 PRESENTATION AV FORETAGEN

Mer information om foretagen finns i Bilaga 1. Dér &r dock inte namnen utsatta, dd vi inte har

velat ldimna ut kénslig eller avslgjande information.

4.1.1 INTERVJUADE FORETAG

Aplusd
Heminredning till privatpersoner.

AW Analys
Utfor statistiska undersokningar samt marknadsundersokningar for foretag och organisationer.

Blockmaster
Tillverkar och siljer 16senordskyddade USB-minnen med egen mjukvara.

Conveneer
Tagit fram mjukvara for kommunikation och filutbyte mellan mobiler och datorer.

Epineer
Hjélper foretag att bygga hemsidor och databaser.

Exactica

Utvecklar hjilpmedel for allergiker och religidsa grupper att urskilja mat som de av olika
anledningar inte kan éta.

Funk of Fury
Producerar musik.

Green at home
Importerar konstgjorda grasmattor som séljs via Internetbutik.

Gunslinger
Onlinebetting med finansverktyg. Internetbaserad verksamhet.
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Guppyfish
Helhetslosning for matbutiker vad det giller filmuthyrning. Foretaget star for alla

administrativa tjinster och dr nitbaserat.

Infospace
Ger konsulthjélp nir det giller att utforma den byggda miljons formaga att stodja och
formedla kommunikation.

IVTACO
Utveckling av mjukvaruprogram for att hjélpa foretag att halla koll pd lagar och regler.
Arbetar numera tillsammans med en konsultfirma.

JK Kommunikation
Forbéttrade och hjdlpte kommuners dldrevérdsenheter med deras internkommunikation.

Kasper
Anordnar ldger for handikappade ungdomar i samarbete med kommuner. Sdasongsverksambhet.

Learningzone
Arbetar med ndtbaserade utbildningar.

Mecca
Juristbyra som frimst arbetar med hedersbrott.

Nextpoint
Visualiserar produkter som &dr under utveckling.

Profecta
Utformade Webbaserade sms-16sningar som sdldes till foretag.

Projektledarakademien Syd HB
Anordnade kurser och utbildningar for projektledare.

Squidhunter
Salde trojor med eget tryck.

Sunday Marketing
Séljer reklam pé baksidor av till exempel kvitton.

T-Works
Tillverkar/séljer kommunikationsapparater for Samres (som samordnar resor och
bestdllningar for firdtjénst).

Urbana kldder i Limhamn HB
Skoforséljning via Internetbutik.

UsersView
Optimerar anvidndarvénlighet som t ex handikappanpassning pd hemsidor.
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XID .
Programmerar mjukvara for "mellan-program" (jfr I-tunes).

4.1.2 BORTFALL

Foljande foretag har ocksé haft sitt sdte i VentureLab de senaste fyra aren men inte medverkat
i undersokningen. Majoriteten av foretagen dr nedlagda och/eller har inte varit antraffbara. Ett

fatal foretag har tackat nej till att medverka i unders6kningen.

Dob Logistics
Evonution
EXSTO
Gangsterhood.net
Imaginefield.
Irony Gaming HB
ITL

MStone

Raw Poker
Reklamkvitto
Simcito

Take-10

Visionaries

4.2 BAKGRUNDSINFORMATION OM FORETAGEN

Totalt sett dr det 38 foretag som har suttit under VentureLabs tak sedan starten 2001. Tanken
med VentureLab &r att erbjuda rddgivning, ordna seminarier, bidra med gratis kontorslokal
samt hjélpa till att bygga upp nyforetagarens ndtverk. Tanken &r ocksa att foretagen ska kunna
ldra av varandra genom att de sitter i samma lokal och stélls infor liknande problem.
Foretagen har ett ar pa sig att utnyttja denna mojlighet innan de slépps ut i verkligheten. Av

de 38 foretag som suttit i VentureLab ar det 25 stycken som har deltagit i var undersokning.

Som vi kan se 1 ovanstaende foretagspresentationer ar det en stor spridning mellan foretagens
verksamhetsomraden. Spannvidden gér frin allt mellan konsulttjanster och onlinebetting, till

skoforsdljning dver nétet och ldger for handikappade ungdomar.
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Av de 25 foretag som deltagit i vér Figur 4.1

undersokning &r 15 aktiva i dagsliget. De 2
nedlagda foretagen uppger olika

anledningar till avvecklingen sdsom

20

tidsbrist, bristande 16nsamhet i foretaget,

intervjuade foretag

M Aktiva

svérighet att bygga upp kundbasen och -
oenigheter i ledningen. Andra anledningar
har varit svarigheter med kapital-

anskaffning, onskan om fast anstéllning

framfor drift av eget foretag, bristande 0

intresse eller att foretaget fortsatt under
annat namn och dgarkonstellation.
Bland de 15 aktiva foretagen dr det stor skillnad i omséttning. Alla foretag har inte uppgett
omsittning, men hos de svarande ligger spannet mellan som légst omkring 100 000 SEK till

tre miljoner. Detta med undantag for ett foretag som omsitter 25 miljoner kronor.

Aven antalet anstiillda varierar, men generellt ligger antalet pd mellan en och fem personer. 1
flera av foretagen finns inga anstédllda utan det dr dgarna sjdlva som arbetar for foretagets
fortsatta verksamhet. Tva tredjedelar av de aktiva foretagen har fortsatt med samma
verksamhetsfokus sedan de flyttade ut fran VentureLab. De som dndrat fokus uppger att de
delvis arbetar inom samma omrade som innan, men att de nu dr verksamma inom ett sndvare

arbetsomrade eller ett de genom en utveckling av sin ursprungliga produkt fatt nytt fokus.

Vad det giller dgarfordndringar i foretagen sedan starten har nio av de svarande 15 foretagen
gjort ndgon sorts fordndring i dgarstrukturen. Exempel pa fordndringar som ndmnts dr att en
av parterna kopts ut eller att det gamla foretaget lyfts in i ett annat storre foretag. Andra
exempel ar att foretaget sélts, att nya dgare i form av riskkapitalister eller att andra externa

dgare tillkommit.

Av de 25 foretagsrepresentanter som deltog 1 undersdkningen, med aktiva eller nedlagda
foretag, har idag drygt hélften av de svarande startat minst ett nytt foretag sedan de ldmnade
VentureLab. Det nya foretaget drivs antingen parallellt med det undersokta foretaget eller har

helt ersatt den tidigare affarsverksamheten.
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4.3 F(")RKLARING TILL DTIAGRAMMEN

23 foretag har medverkat 1 var del av undersokningen om huruvida Internet har underléttat
tankeprocessen och etableringen av deras affarsidéer. I metodkapitlet har vi uppgett att vi
utfort var undersokning genom en kvantitativ ansats. I bilaga 1 finns frageformuléret som vi
anvint oss av presenterat. Det bestar bade av slutna kryssfragor och av mer 6ppna fragor.
Kryssfrdgorna kommer i detta kapitel att redovisas med hjélp av diagram. Svarsalternativen &r

99: 2%

antingen “’ja” eller ’nej” eller i foljande skalor:

Ingen roll alls | Mycket stor roll

Mycket annorlunda Inte annorlunda alls

4.4 INTERNETS BETYDELSE I FORETAGENS ) ]
TANKEPROCESSER DA DE FORMADE SINA AFFARSIDEER

Det forsta vi frdgade vara undersokningsobjekt var hur stor roll de anség att Internet spelade 1
foretagarens tankeprocess nir de formade sina affdarsidéer. Om Internet spelat nagon roll

undrade vi vidare pa vilket sétt.

I Figur 4.2 framgar att i princip alla foretag Figur 4.2

har svarat att Internet har haft en betydande Internets roll | tankeprocessen
till mycket stor roll 1 foretagens
tankeprocess. Endast tva tjansteforetag ar 2

ensamma om att anse att Internet inte haft

5 Ingen roll

M 4 Liten roll
3 Betydande roll
2 Stor roll

M 1 Mycket stor roll

négon betydelse alls nir de formade sina
affirsidéer. Som vi tidigare belyst dr de

forna foretagen i VentureLab

verksamhetsomraden vitt spridda inom

olika verksamheter och omréaden.
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Detta visar sig aven tydligt i hur undersékningsobjekten har anvint sig av Internet i
tankeprocessen. Gemensamt for samtliga foretag som anser att Internet haft en betydelse &r att
de har anvant IT som kanal for informationssokning och inspiration. Samtliga anser att

Internet har underldttat deras tankeprocess och utformning av affarsidéer.

Vissa av de svarande beréttade hur de anvént sig av Internet som informationsverktyg nér de
har undersokt sina konkurrenter och potentiella kunder. Internet har ocksé varit kritiskt i
ménga fall d& foretagen hittat leverantorer som de utan svrighet har kunnat kommunicera

med. En VD siger;

“Utan Internet hade vi antagligen aldrig hittat vdara leverantorer i Asien.
Definitivt inte lika kostnadseffektivt”.

Samtliga foretag som &r verksamma inom e-handel och IT-branschen svarade att Internet &r
en kritisk faktor och att de inte kan arbeta nér de inte har tillgang till effektiv uppkoppling. En

del av foretagen i IT-branschen anvidnder dven Internet till problemldsning och forskning.

4.5 BIDROG INTERNET TILL ATT FORETAGET KUNDE SPINNA
VIDARE PA SIN IDE?

Med denna fraga undrade vi om Internet Figur 4.3
bidrog till att det 6ver huvud taget var 18
mojligt for foretagen att gora verklighet av 16
sina affarsidéer. Eller annorlunda uttryckt, 1:

var Internet en forutsittning for att kunna

starta foretagen? Vi har sammanstallt

svaren pé denna intervjufraga i Figur 4.3:

O N b O
o

Av de sex foretag som svarade “'nej” pa .
JA NEJ

fragan var ett tjinsteforetag det enda som
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utvecklade sitt svar. De anség att Internet inte hade varit en betydande faktor da de ar just rena
tjansteforetag. I Figur 4.3 framgar ocksa att resterande sjutton foretag har svarat “ja” vilket
innebir att de allra flesta av foretagen ansdg att Internet var en bidragande faktor till att de

kunde starta sina foretag. Vissa av dessa foretag utvecklade sina svar ytterligare.

De som svarade ”ja” beréttade hur de anvént sig av Internet som informationsverktyg nér de
undersokt sina konkurrenter och potentiella kunder. En hemsida pa Internet kan dessutom ge
ett litet foretag fordelen av ett stort ansikte. Ett av tjdnsteforetagen ger ett tydligt exempel pé
detta:

“Ddr hittade folk oss. Som nystartat foretag kan man gémma sig bakom

en snygg hemsida och verka storre och mer seriosa’.

Internet har ocksé varit viktigt i manga fall da foretaget inte ens hade kunnat fungera utan det.
Ett av IT-foretagen har berittat att allt hade fallit annars. En av dgarna till ett framgéngsrikt

IT-foretag inom kommunikation uttryckte helt kort att det faktiskt var det som de levde pa.
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4.6 BIDROG INTERNET TILL ATT FORETAGET VAGADE

SPINNA VIDARE PA SIN IDE?

Efter att, 1 forra intervjufrdgan, ha fragat om huruvida Internet 6ver huvud taget hade gjort det

mojligt for foretagen att forverkliga sina affarsidéer undrade vi i denna foljdfrdga om de

intervjuade foretagen hade vagat (mirk vil skillnaden frén forgdende fraga) att utveckla

affarsidén utan Internet. Med andra ord, hade Internet haft ndgon positiv inverkan pé

deras beslut att starta sitt foretag? Hade en
osdker kénsla istéllet blivit sdker genom
Internet? Svarsalternativen var dven pa
denna frdga “’ja” och “nej”. Figur 4.4 visar
hur foretagarna svarat. I detta diagram ser
vi en lite storre andel som svarade “’nej” &n
pa den forsta frdgan, ndrmare bestimt atta
stycken. Fortfarande svarar dock den stora
majoriteten, femton foretag “ja” pa fragan.
De allra flesta har ocksa valt att forklara

sitt svar, vilket vi ger exempel pa nedan.

Figur 4.4

Ett av de foretag som svarade "nej” pé frdgan var dven hir ett tjinsteforetag som menade att

de inte dr beroende av Internet. I flertalet av de jakande svaren nimns mdjligheten att inte

behdva ha en traditionell butik, ndgot som gors mojligt just genom Internet. Ett IT-foretag

inom handel beréttar att de vadgade lansera foretaget just for att forsdljning via Internet var ett

billigare alternativ till att starta en vanlig butik. Ytterligare ett IT-foretag inom handel

formulerade sig sahér:

de fasta kostnaderna”.

”Om lokal hade krdvts skulle vi inte ha kunnat starta pa grund av

Flera av foretagen uttrycker att Internet gav dem inspiration att vaga starta. Ett av IT-

foretagen svarade att det faktum att de hittade s& ménga daliga hemsidor inspirerade dem.

Supportmdjligheter och konkurrensfordelar var andra fordelar som nimndes i intervjusvaren.
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Ett av de storsta foretagen uttryckte i foljande citat hur Internet hade varit en viktig faktor i

dessa avseenden:

“Det var en konkurrensfordel. Ddrtill kan man med remote desktop eller PC

skota supporten pd ett annat sdtt. Detta dr mer bredband dn Internet, men

vildigt mdnga supportirenden kan lsas via telefon och remote desktop .

For detta idag stora foretag var alltsa Internet en betydande faktor och bidrog till att de vagade

satsa pa sitt foretag da Internet mdjliggjorde en smidig kontakt med kunderna.

 Remote desktop ir ett verktyg som ger foretaget kontroll 6ver, och méjlighet att skéta, andra datorer inom ett visst
nitverk.
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4.7 1 MARKNADSLANSERINGEN, HUR STOR ROLL SPELADE
INTERNET FOR FORETAGEN?

I den andra delen av vir undersdkning intresserade vi oss for hur Internet har anvénts i
marknadslanseringen. Vi valde att fraga hur stor roll Internet har haft for marknadsforingen,
kundbasen, leverantdrer och eventuella dvriga faktorer. Sammanstéllningen av svaren foljer

under respektive rubrik.

. Figur 4.5
4.7.1 MARKNADSFORING - —
Internets roll for marknadsforing
Som kan utldsas ur Figur 4.5 anser 12 av
de undersokta foretagen att Internet har 5 .
haft stor eller mycket stor roll i deras i
marknadsforing. Sex foretag uppger att — 2 Len ol

3 Betydande roll

marknadsforingen vid

Internet inte spelat ndgon roll alls for \ ‘ = et s ol

marknadslanseringen.

De svarande som menade att Internet haft en mycket stor roll i marknadsforingen vid
lanseringen uppger Internet som det i princip enda ténkbara alternativet. E-postutskick och
hemsida ses av dem som sjdlvklara marknadsforingskanaler. D& foretagen ombads forklara pa
vilket sitt Internet spelat roll framkom en rad faktorer. Ett produktutvecklande foretag
menade att det dr den bésta ténkbara kanalen for ett smaforetag. Flera foretag uppger att de
anvénder sig av direktkontakt med kunder pa hemsidan varpa det blir ett viktigt steg i
marknadsforingen. Ett foretag berittar att webbtidningar har spelat stor roll for deras

marknadsforing. Tva IT-foretag pekar pd vikten av att kunna hdnvisa kunder till hemsidan.
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Som Figur 4.5 visar menade atta foretag att Internet inte spelat ndgon eller spelat liten roll for

deras marknadsforing. Flera av dessa foretag, bade teknik- och tjinsteforetag, berittar att de

inte direkt satsat pd marknadsforing 6ver huvud taget och att Internet dérfor inte haft ndgon

betydelse for den. En VD berittade att:

ut info pd hemsidan”.

"Vi anvinde inte ndtet for marknadsféring av rddsla for spionage. Ndr ett
foretag dr i starten och inte sd stort dr det ldtt for konkurrenter att ta iden och
konkurrera ut det lilla foretaget. De andra aktiedgarna sa ddirfor blankt nej
och menade att det var att dela ut gratis info. Nu tva dr senare har vi dock lagt

Flera foretag uppger att metoden word-of-mouth har varit av storst vikt for deras

marknadsforing. De flesta har en hemsida men menar att den mest finns till for att kunder

forvintar sig en sddan. Foretagarna har sjdlva sokt upp kunder och hdnvisat dem till hemsidan

snarare @n att de forvintat sig att fd kunder att soka efter dem.

4.7.2 KUNDBAS

Internets nytta for upprittandet av
kundbas har gett spridda svar. Som figur
4.6 visar menar hilften av foretagen att
Internet spelat en stor eller mycket stor
roll vid uppriéttandet av kundbasen. De
nétbaserade foretagen uppger i flera fall
att kundbasen varit helt beroende av
Internet som varit en forutsittning for
verksamheten. Tva IT-foretag menade att
deras nya kunder hittade till dem via
webben varpa nétet

blev en viktig faktor.

Figur 4.6

Internets roll for kundbas

3
1 Ingen roll alls
M 2 Liten roll
3 Betydande roll

6 4 stor roll
M 5 Mycket stor roll
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Ett foretag menade att processen med att bygga upp en kundbas bestar av flera olika steg och

sa foljande:

’

”Vi hade hjdlp av Internet att definiera vdra mest intressanta malgrupper.’

Andra fordelar som foretagen ndmnt &r att Internet fungerade som ett effektivt sitt att soka
efter potentiella kunder och att det var det ldttaste sattet att sprida information utan att vara
pastridig. Flera menade att Internet inte haft nagon storre betydelse, men har samtidigt uppgett
att de skaffat upplysningar om potentiella kunder via deras hemsidor for att sedan kontakta
dem personligen. En respondent forklarade att de inte bildat kundbas via hemsidan, men att de
dnda haft sidan for att erbjuda kunder information som ett komplement till Eniro. I Figur 4.6
stér att ldsa att tre foretag uppgett att Internet inte haft ndgon betydelse alls. De menade att de
antingen fick kontakt med sina kunder via personliga kontakter eller att de inte hade nagon
kundbas i starten. Ett tjansteforetag ringde t ex upp och undersdkte potentiella kunder per

telefon, det vill sdga inte genom Internet.

4.7.3 LEVERANTORER

Som en tredje aspekt i Figur 4.7

marknadslanseringsfasen valde vi att ta Internets roll i val av leverantérer

upp nyttan av Internet vad géiller sokandet
efter leverantorer. I Figur 4.7 gér det att
6

1 Ingen roll alls
M 2 Liten roll
—— 3 Betydande roll

4 Stor roll
W 5 Mycket stor roll

utldsa att atta av de tillfragade anser att
Internet spelat mycket stor roll vid

sokandet efter leverantorer och fyra att det

spelat stor roll. Generellt sett har alltsa de

tillfrdgade foretagen ansett att Internet varit

viktigt ur denna aspekt i

marknadslanseringen.
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Ett IT-foretag berdttade foljande:

” Soker alltid pa Internet efter allt och alla. Hittar man dem inte ddr,
existerar de inte”.

Flera av foretagen, fraimst de nitbaserade, uppger att de har anvént Internet till att hitta
leverantorerna och dérefter haft mojlighet att upprétthalla kontakten via samma medium. Ett
teknikforetag berittade att Internet underléttat att hitta tekniska leverantorer 1 Kina. Att
Internet har spelat mycket stor roll giller inte enbart de tekniska foretagen. Ett av
tjdnsteforetagen uppger att de letat foreldsare och personer med speciell kompetens via

hemsidor.

Ytterligare en fordel respondenterna sett med Internet i detta skede har visat sig vara
mojligheten att jimfora och prova olika leverantorer. En av de svarande beréttade om nyttan
av att kunna visa leverantdrerna nya finesser som ingen annan hade. Pa detta sétt kunde de
visa sin vilja att utveckla systemet och pé sa sitt locka till sig leverantorer 6ver hemsidan.
Figur 4.7 visar vidare att en tredjedel av foretagen uppgav att Internet spelat liten eller ingen
roll alls. Huvudorsaken till detta tycks vara att de inte anvént sig av ndgra leverantorer. Detta

gillde framst rena tjansteforetag och utvecklare av mjukvara.

4.7.4 ANDRA FAKTORER

Utover Internets betydelse for marknadsforing, kundbas och leverantorer limnade vi i
frageformuléret en helt 6ppen fraga for att fa veta om det fanns ytterligare faktorer dar IT
spelat roll for foretaget i marknadslanseringsfasen. En faktor som tycktes relevant for flera
foretag var mojligheten att kartlégga sina konkurrenter. Enligt dessa foretagare skapade
Internet en mojlighet att soka information om hur andra skoter sin verksamhet. Vidare kunde
de se om nigon konkurrent hade besokt deras egen hemsida. For en mjukvarautvecklare var
Internet ett enkelt sétt att skota den interna kommunikationen, da de i borjan anvinde ett
vanligt hotmailkonto. Att Internet och e-post underldttade kommunikationen uppges av flera.

E-post mdjliggjorde att fragor kunde besvaras snabbt och att framtaget underlag gick att
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anvinda effektivare. Utover dessa synpunkter framkom dven mojligheten att ge foretaget en

snygg utsida genom hemsidan.

4.8 AR ANVANDNINGEN AV INTERNET ANNORLUNDA NU AN I
UPPSTARTEN AV FORETAGEN?

Efter att ha fatt svar pa i vilken grad Internet paverkat vara undersdokningsforetag stéllde vi oss

fragan om anvindningen av IT &dr annorlunda nu &n vid uppstarten. Vi var framfor allt nyfikna

pa om det fanns ndgra skillnader i utnyttjandet av Internet dver tiden.

Figur 4.8 visar hur mycket foretagen anser
att Internetanvindningen fordndrats. Sju
svarande ansag att det inte dr ndgon
skillnad alls pé hur de anvinder sig av
Internet idag jamfort med anvandningen
under uppstartsfasen. Bland dessa svarande
finns fradmst IT-foretag, men dven foretag
som sysslar med tjénster och forsiljning.
De foretag som anser att de anvander
Internet mycket annorlunda i nuldget ar

samtliga verksamma inom IT-branschen.
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En VD for ett IT-foretag séger:

“Idag anvinder vi Internet mycket mer som ett verksamhetsverktyg i
vdrt dagliga arbete.”

Ett flertal av foretagen &r beroende av snabba uppkopplingar och ett vil utbyggt
bredband. Samtliga av dessa anser att hastigheten dr hogre idag vilket gynnar
foretagen. Ett tjainsteforetag anser att det blir enklare for foretaget att genomfora sin
nétbaserade tjanst eftersom kunderna har en storre tillgéng till Internet idag dn vid

marknadslanseringen.

4.9 VAD ANVANDER FORETAGEN INTERNET TILL IDAG?

Vi fragade slutligen hur véra undersokta foretag anvdnder sig av Internet idag. Vi

undrade ocksa om det finns nadgon skillnad mellan de olika foretagen.

Samtliga foretag anvénder fortfarande Internet till informationssdkning och
inspiration. Vidare anvinder en del av foretagen nu ndtet dven till konkurrentanalyser
och till att lokalisera potentiella kunder. Kommunikation med leverantorer och kunder
forekommer fortfarande kontinuerligt via Internet. Gemensamt for alla foretag ar
ocksé att de dr belatna over insparade transaktionskostnader genom till exempel

elektronisk kommunikation med e-post och chat-funktioner.

Alla IT-foretag svarade att de bokstavligen anviander Internet till allt och att det ar
absolut nddvindigt for dem. Nedan foljer en rad vanliga anvdandningsomraden idag

hos de undersokta foretagen som inte enbart har Internet som arbetsomrade:
* Forum for att hitta anvéindare och kunder

* Hjélpa kunder att hdmta anteckningar och information via hemsidor

e Utskick av information
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» Kartldggningar av diverse omraden och konkurrenter
» Skapa standardiserade offerter till kunder

* Kundhanteringsverktyg

* Haélla sig uppdaterade om forskning och utveckling

*  Support till kunder

» Statistik om besdkare

* Kundkontakter

* Marknadsforing

*  Kommunikation

» Ligga i fas med branschen

4.10 SAMMANFATTNING EMPIRI

Vi har haft i uppgift att undersdka de 38 foretag som hittills har ldimnat VentureLabs
lokaler. Av dessa foretag har 25 stycken valt att medverka i hela undersdkningen
varav 15 fortfarande dr aktiva. 23 foretag har svarat pa véra fragor géllande

anvindandet av Internet.

Verksamhetsomrddena har varit vitt skilda och varierat fran bland annat
skoforsdljning till konsulttjanster inom IT-branschen. Ménga av foretagen har varit
IT-foretag. Likasd har antalet anstédllda varierat, men Overlag legat i ett intervall

mellan en och fem personer, av vilka en eller flera ocksé &r foretagets dgare.

De tio fragor som utgjort undersdkningen har varit inriktade pa att ta reda pa hur

Internet har paverkat foretagen pa olika sétt ur tre aspekter:

» Fyra fragor har behandlat affdrsideén.
» Fyra fragor har r6rt marknadslanseringen.

* Tva fragor har handlat om Internets betydelse for foretaget i dagsidget.
Fragorna har bestétt av bade slutna och 6ppna frdgor. De slutna frdgorna har

redovisats genom diagram. Vissa av foretagen har dessutom utvecklat sina svar

ytterligare.
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Svaren visade Overlag tydligt att Internet har varit viktigt eller mycket viktigt i alla tre
aspekter. Med undantag av enstaka verksamheter visade undersokningen dven att
Internet har spelat en avgorande roll for att foretaget Over huvud taget har kunnat

lanseras.

Alla fragor och svar finns att se i sin helhet i Bilaga 1.
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5. ANALYS

1 féljande kapitel kommer vi att koppla samman empirin med litteraturgenomgangen
for att komma fram till ett svar pa uppsatsens problemformulering. Analysen dr
indelad i tre faser ddr vi belyser hur foretagen anvint sig av Internet i

idéformuleringen, marknadslanseringen och i utvecklingen efter

marknadslanseringen.

5.1 INLEDNING

Analysen dr baserad pa kopplingar mellan framtagen empiri och

litteraturefterforskningar med betoning pa modellen ” Affarsskapande och

uppstartsprocessen: ett foreslaget paradigm” (Modell 2). I empirikapitlet beskrevs

intervjusvaren och hur foretagen anvént sig av Internet som ett verktyg pa olika sétt.

Vi har gjort en kategorisering dér svarsfrekvensen dr ndgot sdndr homogen eller dér vi

tycker oss ha funnit samband mellan foretagen. Uppdelningen kommer att anvdndas

genom hela analysen. /7-foretag definierar vi som de foretag som har eller har haft en

affarsidé som bygger pa nagon form av Internetanvindning. Vi menar med detta inte

den klassiska definitionen av IT-foretag, utan anvénder begreppet som ett

samlingsnamn for de foretag som har sin huvudsakliga verksamhet pa Internet. I

kategorin tjdnsteforetag har vi placerat de foretag som utfor ndgon sorts tjanst t annat

foretag eller privatperson. Vissa av dessa har Internet som en del i affarsidén, men

inte 1 samma utstrickning som forstndmnda gruppen. Produktutvecklings- eller

forsdljningsforetag ar de foretag som dgnar sig at traditionell forsiljning eller

utveckling av ndgon produkt. Nedan foljer foretagen i de olika kategorierna.

Figur 5.1 Kategorisering av de olika foretagen

IT-foretag
Epineer,
Green at home,
Gunslinger,
Guppyfish,
Learningzone,
Profecta
Urbana kliader i Limhamn
HB,
UsersView,
XID
Conveneer

Tjansteforetag
Aplusd,

AW Analys,
Infospace,
IVTACO,

JK Kommunikation,
Kasper,
Mecca,

Nextpoint,
Projektledarakademien-
Syd HB

Produktutveckling/
Forsaljningsforetag

Blockmaster,
Exactica,
Funk of Fury,
Squidhunter,
Sunday Marketing,
T-Works
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5.2 FAS I: IDE

Viborjar med att titta pd hur foretagen anvénde Internet under den forsta av de tre
faserna, idéfasen (Figur 5.2). Vikopplar de tva forsta stegen i Carter och Jones-Evans

modell om idéformulering och igenkénning av mdjligheter till denna fas.

—>| Igenkidnning av méjligheter

Influenser fran forebilder

Fas 1 1d¢ Kulturella attityder till risk & misslyckande

| Fordndringar i omvérlden

| Idéformulering

. PPN
Tankestimulering? Inflytande frdn familj och vinner

Tidigare erfarenhet, arbete, trining och utbildning - humankapital

Kreativitet

Figur 5.2: Illustration av steg i fas 1

5.2.1 IDEFORMULERING

Modellen borjar med en idéformulering, som i sin tur bestdr av eventuellt inflytande
fran familj och vinner, humankapital och kreativitet.”> Sett till eventuellt inflytande
fran familj och vinner kan vi konstatera att 15 av de 25 intervjuade foretagen har
dgare vars forildrar ocksa dr egenforetagare.** Detta faktum styrker den teori som
processmodellen illustrerar angéende att det finns en koppling mellan inflytande frn

familj och vénner och en idéformulering.

Idéformuleringens kanske storsta del &r det humankapital som finns, sésom den
blivande foretagarens erfarenheter, utbildning och tréning.® Ett IT-foretag menade att
deras utbildning inom Interkommunikationsdesign gjorde att de kunde starta sitt
foretag, vars arbetsomrade &r just detsamma. De allra flesta av grundarna vi

intervjuade ansag dock att deras teoretiska utbildning inte hade haft ndgon betydelse

63

Deakins, D & Whittman, G (2000) Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans,
Enterprise and small Business- Principles, practice and policy, Pearson Education Limited, Edinburgh

* Se Bilaga 1

Deakins, D & Whittman, G (2000) Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans,
Enterprise and small Business- Principles, practice and policy, Pearson Education Limited, Edinburgh
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alls for uppstartandet av foretaget. En dgare hade genom sjilvinlarning tillrdckliga
programmeringskunskaper redan innan utbildningen for att skapa sin produkt. P&
denna punkt kan vi alltsa konstatera att processmodellens teori avviker nagot frin

undersdkningens resultat.

Den sista delen inom idéformuleringens beror kreativitet. I kapitel 3 uttrycker vi
teorin att kreativitet kan gynnas da Internet erbjuder odndliga sokmdjligheter och
idéer frin hela virlden. Det visade sig att samtliga av de intervjuade foretagare som
ansag att Internet haft betydelse nér de formade sina affirsidéer har anvint Internet
for idéer och inspiration.®® Diremot kan vi se att alla foretag inte var lika beroende av
Internet for att kunna spinna vidare pa sin id¢é. Sex foretag, varav fem tjénsteforetag,

uppgav att Internet inte bidragit till att de kunde g vidare.

5.2.2 IGENKANNING AV MOJLIGHETER

Efter att idéformuleringen &r klar menar Carter och Jones-Evans att foretagaren borjar
se de mojligheter som finns for deras verksamhet. Idén skall nu omvandlas till en
affirsmojlighet. Denna fas paverkas av influenser av forebilder, kulturella attityder till

risk och misslyckande samt forandringar i omvirlden.®’

Risk och misslyckande kan betraktas pé olika sétt. I och med att ta steget fullt ut och
omvandla sin affarsidé till ett foretag tar foretagaren en risk eftersom verksamheten
kan misslyckas. VentureLab existerar just for att nyforetagare skall stimuleras att ta
det steget.”® Tanken #r givetvis att foretaget, med hjilp av VentureLab, ska lyckas.
Samtidigt bor alla involverade vara fullt medvetna om risken att det inte blir sa.
Forandringar i omvérlden uppkommer sténdigt. Dagens Internetteknologi &r ett
typexempel pa en samhéllsfordndring som har skapat mojligheter till utveckling av
nya affirsidéer.”” Burns beskriver ett antal blockerande faktorer som foretagaren
maste Overvinna for att vaga ta risken med att starta ett foretag, till exempel

forsorjningsansvar, brist pa kapital eller osikerhet pa sin egen formiga.”® Var empiri

“ Se bilaga 1

 Deakins, D & Whittman, G (2000) Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans,
Enterprise and small Business- Principles, practice and policy, Pearson Education Limited, Edinburgh

* www.venturelab lu.se, 2007-05-24

“ Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

" Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York
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styrker Burns teori. I princip alla intervjuade IT-, produktutvecklings- och
forsdljningsforetag uttrycker att de bade vdgade och kunde satsa pa grund av
Internet.”' Just IT-foretag bygger ju ocksé pé att Internet faktiskt finns. Som vi

tidigare ndmnt dr det tjédnsteforetagen som avviker i denna fraga.

5.3 FAS II: MARKNADSLANSERING

Fas tva innefattar foretagens marknadslansering och inbegriper stegen forberedelser
och planering och marknadslansering fran Carter och Jones-Evans modell. Vi har valt
att forst lagga fokus pa marknadsforing for att darefter se 6ver kundbasen och
leverantorskontakterna. Vi limnade dven utrymme for 6vrig betydelse av Internet 1

marknadslanseringen under intervjuerna med foretagen.

»| Marknadslansering

IPR-processen

Fas 2 Marknadslansering
Timing

Slumpmassighetens roll

Forberedelser och planering

Afférsprocesser?
Hitta partners

Marknadsefterforskning

Tillgang till finansiering

Figur 5.3: lllustration av steg i fas 2

5.3.1 MARKNADSFORING

Modellen belyser i tredje steget forberedelser och planering for att f4 information att
bygga sin marknadslansering pd. Grundliga marknadsundersokningar ar av yttersta
vikt for att forstd sina kunder och leverantorer. Ddarmed ser foretaget ocksa hur
marknadsforingen kan bli sa effektiv som mdjligt. Internet kan vara en stor hjélp i
detta skede da det underlattar for att undersoka konkurrenter och potentiella kunder
och se hur marknaden ser ut.”* Nir lanseringen vil skall #ga rum ér tidsaspekten och
slumpmissigheten faktorer som inte bor forringas. Bland annat spelar det stor roll for

foretag som utvecklar en ny produkt eftersom First mover advantage ar betydelsefullt

71 .

Se bilaga 1
" Deakins, D & Whittman, G (2000) Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans,
Enterprise and small Business- Principles, practice and policy, Pearson Education Limited, Edinburgh
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da man vill skapa en l6nsamhet hos produkten”. Vikten av personliga kontakter r
ocksa extra stor i sméforetag dér det oftast finns begrénsade resurser att tillga for till

exempel marknadsforing. ™

For att aterknyta till tidigare kategorisering av foretag har vi sett ett samband mellan
att samtliga som uppgivit att Internet spelat en mycket stor roll for marknadsforingen
tillhor kategorin IT-foretag. Av de foretag som uppgett att Internet inte spelat nagon
roll alls tillhor majoriteten kategorin tjinsteforetag och resterande tva
produktutvecklings- och forsédljningsforetag. For att styrka detta resonemang har vi
riknat ut medelvdrdena for de olika kategoriernas svar (Bilaga 2). Virdena i bilagan
pavisar att IT-foretagen dr de som upplevt Internet viktigast for marknadsforingen
medan tjdnsteforetagen dr de som upplevt det mindre viktigt. I ovrigt har vi inte
upptickt ndgra stora samband mellan foretagskategori och uppfattning om hur stor

roll Internet spelat for marknadsforingen.

I empirin framgick att hélften av de svarande foretagen uppgav att Internet spelat en
mycket stor eller stor roll for marknadsforingen. De anvindningsomraden som uppges
vara viktigast tycks vara mojligheten till e-post och hemsida. Direktkontakt med
kunderna dver nitet verkar ocksé vara en av de mer centrala aspekterna ur
marknadsforingssynpunkt for foretagen. Detta stodjer den tes som Lindgren et al har
om hur personlig kontakt och dialog blir allt viktigare mellan kund och foretag i ett

samhille som erbjuder si manga olika alternativ.”

En fjirdedel av de tillfragade uppger att Internet inte spelat nagon roll alls i deras
marknadsforing. Bakomliggande orsaker som uppgavs var att de inte haft ndgon
direkt marknadsforing eller att de anvént sig av personliga kommunikationsformer
framfor Internet. Ett av tjénsteforetagen uppgav i intervjun att vare sig Internet eller
hemsida anvénts i marknadsforingen av ridsla for spionage. Detta har vi ocksé
kopplat till teorin om First-mover-advantage.’® Ett litet foretag ér véldigt sarbart i
borjan av uppstartsprocessen och det blir ddrmed mycket viktigt att skydda affarsidén.

Om smaforetaget misslyckas med att bevara affirsidén riskerar fordelarna som forsta

” Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore

™ Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

” Lindgren, M. Jedbratt, J. Svensson, E — Beyond mobile — People, Communications and Marketing in a
mobilized world. (2002), Palgrave New York

7 Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore
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aktor pd marknaden att gd forlorade till ndgon annan. D4 all information pa nétet ar sa
lattillgdnglig har Internet gjort det svarare &n nigonsin forr att behdlla en operationell

fordel utan att den snabbt blir kopierad. ”’

Resterande fjardedel av de intervjuade foretagen uppger att Internet haft en betydande
eller /iten roll for marknadsforingen. I intervjun har det framkommit att word-of-
mouth anses ha varit av storst vikt for dessa foretags marknadsforing. De flesta har

dock dnda en hemsida for att det forvéintas.

Stevenson skriver om hur foretagen idag &r under stor press fran bdde kunder och
konkurrenter att ha verksamhet pa Internet, vilket dven stimmer med foretagen som
uppgett att Internet inte spelat nigon roll i deras marknadsforing.”® Att hamna hogt pa
soklistor &r ett sétt att marknadsfora sig pa Internet och vi har gjort ett antagande om
att det kan vara en aspekt som intervjuobjekten beaktat eftersom de uppréttat
hemsidor dven om de inte tror att de kommer att finna kunderna genom dem.”
Sokmotorspositionering dr bara ett av manga sétt att marknadsfora ett foretag online
pa. Nedan har vi utifran intervjusvaren valt ut de av Blomqvists tio sétt som vi tycker

verkar vara mest effektiva for de undersokta foretagen.™

Anvdndar- och sékmotorvinlig webdesign tycks vara viktigt for smaforetagen da de

uppger vikten av att kunden sjilv kan ga in och ldsa om foretaget pd hemsidan. For

att detta ska bli en effektiv marknadsforing méste kunden snabbt och litt kunna hitta
information och anvénda sig av hemsidans funktioner sésom supportsidor och olika

forum. Vi har fatt uppfattningen att de intervjuade sett detta som en viktig

marknadsforingskanal.

Ndtverksmarknadsforing och affiliatenditverk &r ett sitt anvinda sig av e-post for att
né ut till ménga och skapa nétverk. Detta kan innefatta allt fran word-of-mouth till
provisionsbaserad forsiljning. Denna form av onlinemarknadsforing kan tyckas vara

av extra stor vikt for ett smaforetag da de i dnnu storre utstrackning dn ett stort foretag

7 Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing

™ M. Stevenson, L.C Hendry, Improving supply chain integration using a workload control concept and
web-functionality. Department of Management Science, Lancaster University Management School,
Lancaster University

” Umit K S; Sandeep K An analysis of consumer power on the Internet Tidskrift Technovation (2007)
Volym 27 Nummer 1-2

* Blomqvist, K www.marknadsféring.nu
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ar beroende av personliga kontakter och kostnadseffektiva losningar. Vi har mérkt att
flera av foretagen som intervjuats tyckt att den hdr typen av marknadsforing ar

relevant och viktig for dem.

Domdinnamnsstrategier handlar om att ha ett tydligt och signalerande namn s att
kunden latt kan soka efter och hitta foretaget. Det verkar foretagen generellt sett inte
ha tillimpat sig av d& f4 av namnen avspeglar vad foretagets verksamhet gar ut pa. Vi
tror dock att det hade varit ett billigt och tillimpbart sitt for dessa foretag att

marknadsfora sig pa.

E-postmarknadsforing och nyhetsbrev blir lite av en upprepning fran
néatverksmarknadsforing och affiliatenédtverk. E-post dr ett valdigt billigt och effektivt

sdtt att marknadsfora sig pa och en del av foretagen har anvént sig av denna metod.

5.3.2 INTERNETS ROLL I UPPRATTANDET AV KUNDBAS

Vad det giller upprittandet av kundbas tycker ungefar hélften av foretagen att Internet
spelat en stor eller mycket stor roll under marknadslanseringen. Deras &sikter spanner
mellan att anse att Internet ar det littaste sittet att nd kunder till att det 6ver huvud
taget inte hade funnits ndgon kundbas utan Internet. En del foretag menar att de hade
hjélp av Internet for att identifiera intressanta malgrupper eller for att kontakta redan
identifierade kunder. Det skiljer sig dock mellan olika kategorier av foretag.®' IT-
foretagen tycker generellt sett att Internet dr viktigare &n vad produkt och
forsdljningsforetagen tycker. Tjénsteforetagens svar ligger snappet under IT-
foretagen, men visar fortfarande att Internet spelat stor roll i deras upprittande av
kundbas. Produkt och forsiljningsforetagens svar har ligst medelvérde. Dessa foretag
tycks snarare ha varit mest beroende av personliga relationer med sina kunder och

upprittat kundbasen pé det séttet.

Internet har fordndrat foretagens verksamhet genom att substitut blir mycket mer
lattatkomliga for kunden. Konkurrensintensiteten dkar eftersom alla kan konkurrera
med alla pa Internet, oavsett fysisk lokalisering.®* Det hr ir aspekter som vi anser

méiste beaktas 1 marknadslanseringsfasen da sméforetaget ska bygga upp sin kundbas.

* Se Bilaga 2
¥ Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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IT-foretagen dr de som verkar ha haft storst nytta av Internet i denna process. Vi har
gjort en koppling mellan enkelheten att kommunicera med kunder 6ver nétet och
sméforetagets fordel i den personliga kontakten. Mdjligen &r det inte foretagets fordel
av att ha en egen hemsida som lockar kunder. Det kan snarare vara att foretaget kan
skapa relationer med sina potentiella kunder och dérigenom skaffa sig en

konkurrensfordel gentemot dvriga konkurrenter.

Konkurrensfordelar kan skapas pé olika sétt, men i regel handlar det om att snabbt
kunna svara pa fordndringar i omvérlden eller att sjilv skapa dessa forédndringar
genom att arbeta pa ett innovativt sitt.*’ Vi tror att da kunden stér i valsituationen
mellan tva likvérdiga alternativ kan foretagets Internetanvdandning i form av effektiv
hemsida med supportmdjligheter och en snygg layout bli det som fir kunden att vilja
ett av alternativen. Internet kan pa sa sitt bli en konkurrensfordel for sméaforetaget da
en hemsida inte avslojar deras storlek eller hur etablerat foretaget dr. Med en
genomténkt och vilgjord hemsida tror vi att det lilla foretaget har goda mojligheter att

konkurrera med det storre foretaget om kunderna.

Porter hdvdar att en produkt méste skapa en konkurrensfordel genom att antingen ha
ett lagt pris eller att ha en differentieringsfordel.® For ett smaforetag liksom de vi
undersokt 1 denna uppsats tycks inte priset vara den avgdrande punkten. Av empirin vi
fatt fram verkar foretagen snarare satsa pd att differentiera sig och skapa ett unikt
vérde for kunden an att sédlja ldgprisprodukter. Det tycks vara mycket viktigare att
utveckla produkten fardig, bygga upp en kundbas och fa igang verksamheten. Ingen

av de vi intervjuat har tagit upp prisaspekten som en viktig aspekt.

5.3.3 LEVERANTORSKONTAKTER

I empirin framkom att tjansteforetagen upplevt Internet som en oviktig faktor i
sokandet av leverantdrer. Orsakerna tycker vi verkar vara att de inte alls anvént sig av
leverantorer eller att inkdpen till deras foretag varit av sddan art att de bor kopas in

”over disk”. Exempel pa saddana inkdp dr brevpapper, datorer eller annat till kontoret.

* Grant, R. M; Contemporary Strategy Analysis, Fifth Edition, (2005) Blackwell Publishing, Singapore
* Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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Det finns visserligen tjinsteforetag som anvént sig av Internet, men medelvirdet av

deras uppfattning om Internets nytta for uppsokande av leverantorer &r 1agt. (Bilaga 2)

Produktutvecklings- och forsdljningsforetagen har ddremot uppgett att Internet spelat
stor roll da de sokt leverantdrer. Nagra av dessa foretag uppger att de anvént sig av
nétet for att hitta billiga leverantorer i andra delar av virlden. Empirin styrker ddrmed
vér teori om hur smaforetag gynnas av Internets mojligheter till att hitta leverantorer
runtom i vérlden. IT-foretagen som i tidigare fragor tryckt pa vikten av Internet 1
marknadslanseringen tycker att det spelar en ndgot mindre roll vad géller
leverantorskontakter. Anledningen till att kategorierna skiljer sig at pa dessa punkter
tror vi kan ha en naturlig forklaring da produkt- och forsdljningsforetag formodligen

har storst nytta av fysiska produkter och dédrmed blir mer beroende av leverantorer.

Det nya kommunikationsklimatet har med Internet i viss mén flyttat makten frén
foretagen till kunderna. Detta dr ndgot som faktiskt kan gynna sméforetag i omvind
ordning da de sjdlva dr kunder hos sina leverantorer. Att kunna byta leverantor pa
ndgra sekunder ar ndgot som blivit mdjligt i och med tillgdngen till Internet och den
information som finns dir. *® Denna utveckling kan gynna foretagen i det liget da de
sjdlva dar kunder. De kan d& utnyttja den tidigare ndimnda mojligheten till rorlighet pd
marknaden som idag erbjuds med de nya kommunikationsmdjligheterna. Denna
utveckling anser vi dock ha tva sidor och det bor dven beaktas hur den kan bli en fara
for det smaforetag som dr vildigt beroende av att bevara de redan befintliga

kundrelationerna.

Transaktionskostnader &r ett samlingsbegrepp for alla de kostnader som forknippas
med att en kund byter till en ny leverantdr. Dessa kostnader har forédndrats genom
Internets framfart.®’ Transaktionskostnaden har minskat i och med littheten att
kommunicera dver nétet. Detta gor i sin tur att intrddesbarridrerna sankts och det tycks
idag vara littare for ett sméforetag att sla sig in pd marknaden, men dven svérare att
hélla sig kvar pa grund av konkurrensintensiteten. Som vi tidigare nimnde kan

kunden idag byta leverantdr pa nagra sekunder over nitet vilket vi tror kan vara en

® Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
* Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
7 Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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stark och viktig faktor for ett smaforetag som &r i uppstartsfasen. Genom den snabba
kommunikationsvigen ver nétet kan sméaforetaget med létthet sjélv ga in och jamfora
de olika leverantdrerna och dven litt byta om de skulle finna ett béttre alternativ. I
forldngningen tror vi att detta skulle kunna leda till att vissa av de blockerande
faktorerna som en foretagare star infor innan en uppstart kan forsvinna. Det tror vi i

sin tur skulle leda till ett béttre foretagsklimat.

5.2.4 OVRIG BETYDELSE AV INTERNET I
MARKNADSLANSERINGSFASEN

I intervjuerna limnade vi utrymme for 6vriga anvindningsomrdden av Internet i

marknadslanseringen vilket vi redogor for i detta avsnitt.

Vissa av foretagen har beréttat om hur de anvéint Internet till att gémma sig bakom
en schysst framsida” i marknadslanseringen och ddrmed kunna verka storre och mer
etablerade @n de faktiskt var. Denna mdjlighet forenklar givetvis for smaforetag att sla

sig in pd marknaden och att dra till sig kunder fran konkurrenter.

Ett annat viktigt anvindningsomrade tycks vara att anvdnda Internet till
marknadsefterforskningar. Flera av foretagen har anvént Internet till att undersdka
konkurrensen, se till om det fanns ett behov av deras tjénst eller produkt, eller att
undersdka hur deras konkurrenter utformat en liknade produkt eller tjdnst. Vi har
undersokt samband mellan foretagskategori och dvriga anvdndningsomraden for
Internet, utan att se ndgot samband. Under efterforskningen kring konkurrenter har
Internet varit till stor hjilp for foretagen, oavsett om det géller IT-, tjanste,- eller

produkt- och forsaljningsforetag.
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5.3 FAS III: UTVECKLINGEN EFTER
MARKNADSLANSERINGEN

Vi har i foregdende avsnitt tagit del av hur foretagen anvént sig av Internet dé de tog
sig igenom idéfasen och marknadslanseringen. I denna tredje fas kommer vi att ga
ndrmare in pa hur undersékningsobjekten har anvint sig av Internet efter
marknadslanseringen. Detta tycker vi dr relevant att analysera da vi anser att det &r

viktigt for att foretagen skall bli konkurrenskraftiga i sitt fortsatta arbete.

Fas 3 Nutid

Utvecklingen efter marknadslanseringen

Tankestimulering?

Affarsprocesser? Utveckla natverk

Uppné trovérdighet

Figur 5.4: lllustration av steg i fas 3

Carter och Jones-Evans trycker pd vikten av att foretagaren forstér sina kunder,
leverantorer, konkurrenter och finansidrer i slutskedet av modellen. Det géller att
bygga upp en trovirdighet hos sina intressenter.®® For att dka sin trovirdighet utét 4r
utbildning, kontakter och olika nitverk viktiga faktorer.* Dessa dr sirskilt viktiga i
dagens samhélle dér Internet har bidragit till att kunden fatt en stéarkt position med

okade valmojligheter och konkurrensen blivit allt mer intensiv.”

Som vi tidigare belyst anser majoriteten av foretagen inom alla
kategoriseringsgrupper att de inte anvénder Internet annorlunda nu 4n vid uppstarten.
Resonemanget ovan stimmer diaremot vdl 6verens med att manga av foretagen i

nuliget anvénder sig av Internet pé ett alltmer avancerat sétt, framforallt foretag 1 1T-

* Deakins, D & Whittman, G (2000) Business start-up: theory, practice and policy i Carter & Jones- Evans,
Enterprise and small Business- Principles, practice and policy, Pearson Education Limited, Edinburgh

* Burns, P; Entrepreneurship and Small Business (2007) Palgrave Macmillan , New York

" Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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kategorin. Denna grupp &r ocksd ensam om att flitigt anvénda sig av digital
internutbildning och forskning. I princip alla foretag grundades dessutom av personer
med akademisk bakgrund, vilket kan ge ytterligare vikt at det faktum att utbildning &r
nagot som stdrker foretagarens stéllning i relation till att skapa fortroende hos

Intressenterna.

Flertalet av foretagen frén samtliga kategoriseringsgrupper anser att Internet fungerar
som ett verktyg for konkurrensanalyser och lokalisering av potentiella kunder, alltsé i
den bemirkelse Porter vill att Internet skall ses och anvindas.”! For att forsta sina
kunder och bibehalla en god kontakt med leverantdrer sker en kontinuerlig digital
kommunikation, vilket ockséd stimmer dverens med teorin ovan. Manga foretag
anvénder sig dessutom av support for att hjilpa sina kunder och for att fa viktig
feedback. Kategorin tjansteforetag anvinder sig inte av Internet i samma utstriackning.

Vi tror frimst att detta beror pé att de inte verkar ha samma behov av verktyget.

" Porter, M. E, Strategy and the internet, (2001) Harvard Business School Publishing
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6. SLUTSATS

[ detta avslutande kapitel kommer vi att forsoka svara pd fragorna i syftet. Forsta
delen av detta kapitel utgors av resultat och slutsatser. Efter det foljer sista avsnittet
av uppsatsen i form av forslag till vidare forskning inom omradet.

6.1 RESULTAT

Vi har nu jobbat i tio veckor med att undersoka i vilken grad Internet paverkat
foretagen som huserat i VentureLabs inkubator de senaste fyra aren. Efter utarbetning
av empiri och analys i de senaste kapitlen &mnar vi nu besvara fragorna fran

uppsatsens inledande kapitel.

Anvdinde sig foretagen av Internet ndr de utformade sina affdrsidéer
och bidrog Internet till att de vagade satsa pa dem?

Denna undersékning har bevisat att en klar majoritet av de tillfrigade anség att
Internet spelade en stor eller mycket stor roll nér de utvecklade sina affarsidéer,
undantaget ndgra foretag i tjansteforetagskategorin. Det framgar ocksa tydligt att
Internet varit betydande for att foretagen vagat spinna vidare och satsat pa sina idéer.
Vi har i empiri och analys tagit upp exempel pa hur foretagen utnyttjat Internet for att
utforma sina affarsidéer. Det vi tycker &r intressant med resultatet dr att Internet spelat
en sddan betydande roll. Om VentureLab skulle ha startat sin verksamhet under
bdrjan av 90-talet tror vi att inkubatorn dels skulle ha huserat fiarre foretag och dé av

annorlunda art.

Har, och i sd fall hur, Internet varit viktigt for foretagens
marknadslansering?

Resultatet frin var undersokning visar att Internet generellt sett har haft en stor roll i

foretagens marknadslansering. Anvindningen skiljer sig ndgot mellan
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foretagskategorierna och IT-foretagen dr de som lagt allra storst vikt vid Internet som
hjélpmedel. Méinga av IT-foretagens affarsidéer bygger pa Internet och det har
dérmed varit en forutséttning. Produktutvecklings- och forsiljningsforetagen har sett
en stor mojlighet 1 att hitta leverantorer Gver nétet. Genom Internet har de kunnat hitta
kostnadseffektiva leverantorslosningar vilket kan ha gjort deras affarsidéer mdjliga.
Tjénsteforetagen ar den kategori som haft minst nytta av Internet i

marknadslanseringen.

Manga av foretagen ansdg inte att Internet varit sa viktigt for marknadsforingen som
vi trodde vid undersdkningens start. Marknadsforingen har prioriterats bort for manga
av foretagen dé de inte haft de resurser som kravts. Word-of-mouth och andra
personliga kommunikationsformer tycks ha varit mycket viktigare dn nétbaserad
marknadsforing for dessa smaforetag i ett tidigt skede. I marknadslanseringen har
Internet varit en hjilp eftersom det forenklat kommunikationsvéigarna for foretagarna.
Att starta ett foretag innebdr mycket administrativt arbete och vi tror att lagre
transaktionskostnader dr ndgot som forenklat foretagarnas vig in pd marknaden.
Internet erbjuder mojligheter for smaforetag att konkurrera med stora foretag genom
mojligheten till likvérdiga hemsidor och att inte behdva bindas till en fysisk plats.
Mojligheten att soka upp information om konkurrenter och potentiella kunder 4r nigot

som foretagen tryckt pd som viktiga Internetanvindningsomraden.

Ar foretagens anviindning av Internet annorlunda idag in vid

marknadslanseringen?

Vikunde dven hir tydligt se att majoriteten av foretagen inte anvander Internet
annorlunda idag dn vid marknadslanseringen. Diaremot fungerar Internet for manga
foretag idag som ett dagligt verktyg. Vi kunde se att de flesta foretag i IT-kategorin
anvénder sig av Internet pé ett mer avancerat sitt idag. Eftersom ménga anser att det
ar viktigt att ha tillgéng till bra uppkoppling kinner vi att det dr viktigt att Sverige

bibehéller sin internationellt sett hdga elektronisk infrastruktur.
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6.2 FORSLAG TILL VIDARE FORSKNING

Amnet som denna uppsats har studerat #r brett, intressant och relativt nytt, vilket
medfor att det finns minga forslag pa vidare forskning. Det pagér i Sverige idag en
standig debatt om hur viktigt det dr att frimja nyforetagande. Sverige ligger pa en
generellt 14g placering bland véstvirldens nationer ndr det géller entreprendrskap.
Anledningen till det ska vi inte gé in pd i denna uppsats men det har visat sig vara

mycket intressant att studera huruvida Internet har paverkat dessa nyforetagare.

Ett forslag &r att gora en liknande undersdkning utanfor VentureLab for att se om
resultatet blir detsamma. Om sa ar fallet skulle kanske regeringen se betydelsen av

Internet och kunna handla utefter det.

Detta resonemang leder till virt andra forslag som skulle innebéra en undersdkning
om betydelsen av en statlig elektronisk hjilpsajt dér personer med idéer skulle kunna
gé in och leta produkter, leverantdrer och undersdka konkurrenter. Det finns exempel
pa liknande projekt i andra linder dér man just lanserat liknande hjilpsajter for att

underlétta handel och frimja nyforetagande.

En annan infallsvinkel kan vara att studera huruvida anvéindningen av Internet skiljer

sig 4t mellan olika &ldrar.
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BILAGA 1

Frageformular — VentureLab-foretag

Del 1 — Bakgrundsvariabler

1. Ar foretaget aktivt idag? 14 st Ja @ 11 st Nej @ (om "nej” ga till fraga 6)

2. Om foretaget dr aktivt, hur manga 4dgare finns det i foretaget och hur manga

procent av

heltidstjanster jobbar du/ni med foretaget?

Antal dgare?

Varierar mellan 1-6 dgare

Din arbetstid: Varierar mellan 100-200 %

Agarnas arbetstid totalt i foretaget: Varierar mellan 20-200 %

3. Hur stort idr foretaget idag i termer av antal anstillda (inkl 4gare) och omsittning?

Anst (inkl dgare): Varierar fran 2-40

Omsittn (kkr): Varierar fran okant-25000

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

VentureLab?

4stJac

10 st Nej @

Delvis samma omrade men snivare arbetsomrade

Nu jobbar de med vindkraftverk dir de arbetar med projektering
och etablering

Forst var det for att se till anvindbarheten, for att senare dven
forbattra sa att hemsidor blev mer tillgidngliga for ex blinda
handikappade.

Fran borjan bara mjukvara, numera mjukvara och
konsultverksamhet.

5. Har det skett nagon dgarforindring i foretaget sedan starten?

9stJan

Nu heter foretaget Ecotech, IVTACO har lyfts in i det. Utdkat
dgarstrukturen for att fa in kompetens

Foretaget saldes juni 2005 till Filmdata AB

Kopt ut ena partnern

Fyra nya killar och externt kapital.

En tredje ny person

Men kommer ske inom kort

2 externa dgare har tillkommit

Flera dgare, riskkapitalister

En kille har skrivit ut sig
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8 st Nej @

6. Om foretaget lagt ner, vilka var orsakerna?

Bada grundarna har fatt erbjudande om bra arbete.

Svarigheter med kapitalanskaffning. "Ledningen" oense.

Vi har bade fatt for mycket att gora med andra jobb och projekt
och det har inte gatt att fa lonsamheten i bolaget sa hog att vi
kunnat leva pa det.

Tjdnade for lite, fick for lite jobb.

Vi avslutade vara utbildningar och fick jobb pa annat hall. Det
var ej ekonomiskt hallbart som heltidssysselsittning. Vi var
overkvalificerade. Ingen bra idé att driva foretag med kompisar
(rollfordelning och ansvar).

Finansieringsproblem; inget riskkapital.
Tidsbrist.

Tva startade, en flyttade och sedan blev det for jobbigt att halla
pa sjdlv. Dessutom ir fast anstillning ocksa en "enklare" trygghet.

Bristande intresse; deldgarna fick andra jobb.
Verksamheten fortsatt under annat namn och dgarkonstellation.

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

8stJanx

15 st Nej @

Hur manga foretag? Varierar mellan 1-3 foretag

Ytterligare 1 foretag

Driver idag ett nytt foretag. 3 av de andra i "ledningen" driver
dven de nytt foretag.

De driver egna bolag plus ett gemensamt det med vindkraftverket
ar gemensamt.

Driver idag Ulterior Motive AB
Industridesignkonsult

(3 respektive 2) inom psykiatri och marknadsforing.
Rektor pa en friskola.

Ett mediaproduktionsforetag.

8. Vilken hjilp hade man av VentureLab for att utveckla foretaget?

Bra hjilp att dir satt andra foretagare. Man ir lite galen om man
startar ett foretag och det var bar att triffa minniskor med samma
tankar. Kidndes mer pa riktigt eftersom man fick ett eget kontor.
Roliga seminarier var ocksa positivt.

Hade onskat nagon form av mentorsprogram. Intervjupersonen
menar att det finns manga erfarna foretagare som hade tyckt det var
kul att hjilpa till.

Gav en serios stimpel att sitta pa Ideon som en del av Lunds
universitet. Fick tillgang till skrivare, nitverk, konferenslokaler med
mera.
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Det jag saknade da var revisionshjilp, vi startade snabbt ett
aktiebolag och da maste man ha en revisor vilket dr vildigt dyrt for
ett litet foretag.

Framforallt arbetsplats. Bokforingskursen var viktig. Bra/intressanta
seminarier men ingen direkt nytta av dem inom verksamheten.
Ingen jittehjilp, verkade som om VentureLab var mer for
teknikforetag, Hade onskat mer stod och hjilp i foretagsprocessen t
ex hjilp med deklaration och bokféring.

Framst att fa tillgang till Ideons varumirke.

Lokaler

Lokaler vilket bidrog med kostnads minimering, utbildning saisom
siljtrining, mediatrining, kontakter med andra VentureLab bolag.
Bara att nagon trodde pa dem hjilpte mycket med motivation,
kontorslokal siljtrining, coachning.

Moijligheten att i princip gratis fa tillgang till kontor, nitverk och
coachning var mycket positiv. Troskeln for att vaga satsa blev pa sa
vis mindre.

Enorm hjilp, kontoret givande att sitta med andra i samma situation.
Ovirderligt

Kontorsplats, lagerplats VentureLabs davarande projektledare hjilpte
till med kontakter.

Hjilp med att strukturera, fokusera pa idén. Det skinker foretaget
trovirdighet. Fungera som bollplank. Triffa andra i samma situation.
Gratis lokaler och infrastuktur i 1 ar. Kontakt med andra foretagare.
Tak 6ver huvud.

En lokal, mojligheter till att ga pa seminarier och foreldsningar. Lirt
sig hur man knyter kontakter. En stimulerande miljo.

Vissa krav som gjorde att man var tvungen att jobba effektivt stilldes.
Man fick ocksa rad och viss hjidlp med inventarier.

Liten.

Till stor hjilp. Viktigt med uppmuntran och stod och dven viss
utbildning.

Lokalen var det viktiga, men 4ven tillgingen till gratis telefon.
Mycket stor hjilp. Hjilp i uppbyggnadsfasen och strukturen.

Lugn och ro att studera marknaden och prova foretagets
erbjudanden.
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Del 2 - Natverk och humankapital

1.* Har ni utnyttjat personliga kontakter vid uppstarten av foretaget?

— Var era forsta kunder kompisar/sliktingar?
aJa 9 st
o Nej 16 st

— Var era forsta leverantorer kompisar/sliktingar?
o Ja 3 st
o Nej 22 st

— Hade ni i uppstarten kontakter som hjilpt er med drivandet av foretaget?

i. Utveckla hemsida
o Ja, 8 st & Nej, 17 st
Om ja, vinligen utveckla:
*  Vinner och flickvin.
* Vinner gjorde grafisk formgivning.
* Ena deldgarens pappa hjilpte till att utveckla.
*  Webbdesignutbildning pa Komvux. Senare professionell.
* Bekanta som har foretag.

* Genom kollegans gamla arbetsplats hade de en person som hjilpte till med att
gora hemsidan.

* Ett annat foretag inom VentureLab.
* Vinner gjorde den billigt.
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ii. Utveckla affarsplan
o Ja, 7 st @ Nej, 18 st
Om ja, vinligen utveckla:
* VentureLab.
*  Gamla kurskamrater.
* Hjilp av studiekamrat.
* Tva mentorer som hjilpte till (varav en fran universitetet).
*  VentureCup, Nyforetagarcentrum.
* VentureLab och Venture Cup hjilpte till med det.
* Bror hjilpte till att utveckla.

iii. Kontakta leverantorer
o Ja, 4 st @ Nej, 21 st
Om ja, vinligen utveckla:
* VentureLlab.
* Fick data fran kontakter.
* Fick tips av flickvinnen gillande tryckeri.
» Systers pojkvin chef for Spirit fixade bra leverantorer.

iv. Kontakta kunder
g Ja, 10 st @ Nej, 15 st
Om ja, vinligen utveckla:
* Via VentureLab.
» Utbildning pa VentureLab.
* Tips via bekanta/familj o.s.v.
* Kunder fas genom ett foretag i London.
* Formedlade sina kontakter till mig.
* Tivling som vinner var med i. De i sin tur bjod in andra.
* Hjilp av studiekamrat.
* Nyttjande av sliktingar om jobbar pa foretag.
* En av dgarnas pappa var forsta kund.
* VentureLab var forsta kunden och de behovde fler jobb sedan.
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v. Finansieringen av foretaget
o Ja, 4 st @ Nej, 21 st
Om ja, vinligen utveckla:
*  Vin gjorde visitkort, brevhuvud m.m. gratis (bootstrapping).
* Bekanta har satt in kapital
* Ligga ut krokar, nya kontakter. Att hitta riskkapital 2002 efter IT-kraschen var
vildigt svart. Riskkapitalbolagen ville inte investera i nagot nytt utan ridda
gamla investeringar. Vi fick tillslut tre affirsinglar genom kontakter som gjorde
att vi kunde satsa pa allvar.

* Lanade pengar av en faster.
*  Forildrar gick in med kapital.

vi. Marknadsforingen av foretaget
aJa, 11 st @ Nej, 14 st
Om ja, vinligen utveckla:
* Informationsfolder via miklare (vilket var daligt).
* Utbildning pa VentureLab.
* Oillnternet i London marknadsfor och siljer in foretagets produkt.
* Utarbetandet av den grafiska profilen, serverplats.
* Genom tivlingen online.
e Jobbat inom kommunen, har vinner dir.
* MIL:s natverk. Bestaende av ett fatal "interna konsulter".
*  Var webbadress spreds mycket tack vare vinner och bekanta.
* En vin hjilpte till med det tekniska kring Google Ad Words

* VentureLab hjilpte till med rad och tips. Hade en kontakt som tryckte billiga
broschyrer.
*  VentureLab hjilpte till med tips och rad.

2.* Utnyttjar ni personliga kontakter vid drivandet av foretaget i dagslaget?

— Ar era kunder kompisar/sliktingar?
g Ja 1 st Om ja, hur stor andel av forsiljining? 50 %
o Nej 13 st

— Ar era leverantdrer kompisar/sliktingar?
o Ja 0 st Om ja, hur stor andel av inkop? __ %
o Nej 14 st

— Har ni kontakter som hjilpt er med drivandet av foretaget?

i. Utveckla hemsida

o Ja, 3 st @ Nej, 11 st

Om ja, vinligen utveckla:
*  Vinner & flickvin.
* Fortfarande samma person som i borjan.
* Vinner hjilper till med hemsida.

ii. Utveckla affarsplan
o Ja, 3 st @ Nej, 11 st
Om ja, vinligen utveckla:
* Forildrar.
*  MINC hjilpte till.
* Bror hjilper till med affirsplaner.
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iii. Kontakta leverantorer
g Ja, 1 st @ Nej, 13 st
Om ja, vinligen utveckla:
*  Vins pappa fixar leverantorer i Indien, Spirit-killen.

iv. Kontakta kunder
o Ja, 2 st @ Nej, 12 st
Om ja, vinligen utveckla:
* Samma som vid uppstarten: Kunder fas genom ett foretag i London.
» Agarens pappa fixar lite kunder men det har inte blivit nagra jobb av det in.

v. Finansieringen av foretaget
o Ja, 2 st @ Nej, 12 st
Om ja, vinligen utveckla:
* Bekanta har satt in kapital.
* Banklan med forilder som sikerhet.
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vi. Marknadsforingen av foretaget
@ Ja, 4 st @ Nej, 10 st
Om ja, vinligen utveckla:
* Samma som ovan: Oillnternet i London marknadsfor och siljer in foretagets
produkt. Befintliga kunder star for en stor del av "marknadsforingen”.
* Se svar pa fraga 1 vi, uppdrag genererar uppdrag.
* Kontakt fixar billig marknadsforing.
*  MINC hjilpte till med tips och rad, KOOP-utveckling tips och sant (stodjer
ekonomiska foreningar med kompetens).

3. Har ni nagot samarbete med andra foretag idag? (Helt 6ppen fraga)

Nedan presenteras ett urval av svar vi fick in.

* Partners med SecureWave (utvecklar och siljer produkterna), Chambersign
(sdljer produkterna) och Ingram Micro (distribut6r).

* FEtt foretag har tekniksamarbete med 2 st foretag pa Ideon.

* Oillnternet i London gor hemsidor m h a Epineers produkt (ett CMS).

*  Guppyfish ir idag stort och kan hitta samarbeten 6verallt. T.ex. 4r Coca Cola ir
en samarbetspartner idag.

* Ett foretag har en strategisk allians med en stor organisation.

* Z-models de hjilptes at vid en modevisning, modeller mot skor.

* Har grismattor i butiker utan att betala, provision om matta siljs.

4. T vilken grad har ni anlitat hjilp fran stod-/niatverksorganisationer vid foretagsstarten
och vilken nytta har ni haft av detta?

Nedan presenteras ett urval av svar vi fick in.

* VentureLab har varit en klippa! Kontakter, fatt uppdrag genom dem.

* Handelskammaren hjilpte till med information om leverantorer i Asien.

» Villkorslan pa 400 000 fran Teknopol.

* Har talat lite informellt med ConnectSkane och LU-Innovation.

* VentureLab hjilpte med granskning infor eventuell patentansdkan. Aven
radgivning pa Ideon Innovation.

* Vi var i kontakt med Almi flera ganger, utan att fa nagon riktig hjilp. Som
foretag med fokus pa kulturverksamhet dr det svart att fa EU-pengar t.ex.
Fokus bor ligga pa teknikutveckling osv.

e IK2 - villkorslan

*  Drivhuset och Almi. Anser att stddorganisationer dr daliga. Lan ges aldrig till
de som behover.

* ALMI, Foretagarna Helsingborg, foretagspartner dir de inhdmtade info om hur
deklarera.

* VentureLab bra hjilp i borjan, kontaktat Connect Skane (Sprangbridan), Luab

* Videltog i Venture Cup och tycker det var vil virt modan. Vi fick bland annat
tillgang till en mentor som sedan kom att inga i styrelsen for bolaget.

*  VentureLab forsta aret, mycket hjilp. Gjorde en kunddatabas pa VentureLab.
Det geografiska ldget var viktigt.

* VentureLab i borjan, lokalerna och adressen viktiga. Mycket vikigt med
moijlighet till gratis telefon.

*  Massor av nytta mest som bollplank frimst VentureLab, MINC-Malmo
inkubatorn och nyforetagarcentrum.
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*  Massor av nytta av VentureLab, MINC, KOOP, mest hjilp med "basicgrejor”,
KOOP speciellt marknadsforing m.m.
* Venture Cup nyttig erfarenhet.

5.* Hade ni erfarenheter inom verksamhetsomradet sedan tidigare?
a Ja, 16 st @ Nej 9 st

6.* Har ni fordldrar som har eller har haft foretag?
o Ja, 12 st @ Nej 13 st

7.* Har den akademiska bakgrunden varit en forutsittning for att kunna starta
verksamheten?
o Ja, 15 st @ Nej 10 st

8. * Hade ni erfarenheter sedan tidigare att driva foretag nir ni startade foretaget?

o Ja, 7 st @ Nej 18 st
Om ja, hur manga? Mellan 1-4 st
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Del 3 — Affarsplattformen

Graderingen pa de olika fragorna ska ske enligt foljande:

1. Stammer helt 6verens med det forsta pastaendet.
2. Lutar at forsta pastaendet men ir inte helt 6verens.
3. Inget av pastaendena stimmer eller bada stimmer lika bra.
4. Lutar at andra pastaendet men 4r inte helt 6verens.
5. Stammer helt 6verens med det andra pastaendet
1. Idé
Idéer pa vilka foretagets o Idéer pa vilka foretagets
produkter och tjanster baseras 4r produkter och tjanster baseras ir
ej specificerade. vilspecificerade, tydliga och
forstas av alla i foretaget.
| 1 | 2 3 | 4 | 5 |
Det 4r svart att siga vad som dr o Det dr tydligt vad som 4r speciellt
speciellt och unikt med och unikt med foretagets
foretagets produkter och tjdnster. produkter och tjinster.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
Det 4r oklart vilket behov for o Det 4r klart specificerat vilket
kunderna som foretagets behov for kunderna som
produkter och tjinster kan foretagets produkter och tjdnster
tillfredstilla. kan tillfredsstilla.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
2. Produkt
Det finns ingen firdig produkt o Det finns en vilutvecklad
redo for marknaden. produkt som 4dr komplett och
redo att siljas.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
Ingen kund har testat produkten. . Produkten har blivit testad och
accepterad av flera olika kunder.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
3. Marknad
Foretaget har inte en eller flera o Foretaget har en eller flera klart
klart definierade kundkategorier. definierade kundkategorier.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
Produktens anvindbarhet for o Produktens anvindbarhet for
kunden bygger pa egna kunden har definierats till fullo
antagande inom foretaget. efter kontakt med kunden.
| 1 | 2 3 | 4 | 5 |
Marknaden dr bildad primirt . Foretaget arbetar med en
genom slumpmissiga eller strukturerad strategi for att
personliga kontakter. utveckla sin marknad.
| 1 | 2 3 | 4 | 5

4. Organisation
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All personal uttér de flesta typer . All personal har klart definierade

av uppgifter. uppgifter.

| 1 2 | 3 | 4 | 5
Foretagets aktiviteter 4r J Det existerar ett tydligt och
reaktioner pa uppkomna malorienterat arbete att utveckla
situationer och hindelser. foretaget i en viss riktning.

| 1 | 2 3 | 4 | 5
Personalen rekryterades framst o Personal i foretaget blev
fran grundarens personliga specifiktrekryterade efter deras
kontaktnitverk. kompetens.

| 1 | 2 3 | 4 | 5

5. Kompetens

Den expertis (kunskap, . Den expertis (kunskap,
fardigheter) som foretaget bygger fardigheter) som foretaget bygger
sin verksamhet pa ticker inte sin verksamhet pa ticker dagens
dagens och dess framtida behov. och dess framtida behov.

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Foretaget saknar affirsmissig o Foretaget ar vilforsett med
kunskap (marknadsforing, affarsmissig kunskap.
forsiljning, strategi etc.).

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Det saknas ledarskapserfarenhet . Foretaget dr vilforsett med
och ledarskapskunskap i ledarskapsertarenhet och
foretaget. ledarskapskunskap.

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Varje medarbetare 4r ansvarig for o Det finns en planerad och
utvecklingen av sin egen expertis systematisk utveckling av
och kompetens. expertis och kompetens for varje

medarbetare.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5

6. Drivkrafter

Grundarens frimsta mal med o Grundarens frimsta sikte med
foretaget dr att skapa arbete till foretaget dr att "Overraska
sig sjdlv och mojligen nagra virlden” och bygga ett vixande
vinner. foretag.

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Grundaren ser foretaget som en o Grundaren ar fullt fokuserad pa
av flera inkomstskapande en framtid som en
moijligheter. affirsminniska i foretaget.

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Engagemanget hos minniskor o Alla involverade har ett vildigt
involverade i foretaget skulle starkt engagemang rorande
kunna beskrivas som foretaget.

medelmattigt eller i egensyfte.
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| 1 | 2 | 3 | 4 | 5

7. Kundrelationer

Foretaget har inte 4nnu salt nagra J Foretaget har ett stort antal
produkter eller tjanster till nagon kunder som har kopt dess
kund. produkter eller tjinster.

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Det 4r inte troligt att nagra o Foretagets kunder upprepar
kunder kommer att gora regelbundet kop.
upprepade kop.

| 1 | 2 3 | 4 | 5
Det 4r svart att silja till nya . Foretaget far regelbundet manga
kunder. nya kunder.

| 1 | 2 | 3 | 4 | 5

8. Ovriga relationer

Det finns inga relationer med o Det finns goda och stabila
banker eller investerare. relationer med banker och
investerare.
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Foretaget saknar kapital. o Foretaget har tillgang till allt

kapital foretaget behover for dess
nuvarande och troliga framtida

aktiviteter.
| 1 | 2 3 | 4 | 5
Foretaget har inga externa J Foretaget har flera externa
kontakter som tillfor relevant kontakter som tillfor relevant
kompetens (affirsmissig, teknisk, kompetens (affirsmissig, teknisk,
management etc.). management etc.).
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
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Del 4 — Internet

1. Hur stor roll spelade Internet i Er tankeprocess nir Ni formade Er aftirsidé?

Ingen roll alls

L1 2 3 4 9 Mycket stor roll

[Svar 2 {2 [ 3] 4112

2. Pa vilket sitt spelade Internet roll?

Nedan presenteras de svar vi fick in.

Viss kundsokning. Hitta finansiirer, kommuner och brukare vilka bada
nas via nitet.

Marknadsanalys.

Kolla in vad andra har och gor, marknadsforingskanal

Da vi byggde webbaserade 10sningar samt SMS-10sningar var internet
vildigt viktigt

Verktyg for att kartligga behovet av affarsidén. Mycket beroende av
expertis av behovet.

Foretagets verksamhet var Internetbaserad utbildning

Alltid jobbat mkt med Internet. Gjorde allt dir, hitta info, spana pa
programidén, kommunicera.

Inom byggbranschen handlar det mer om mun-mot-mun metoden.
Internet inte sa viktigt.

Sokte all information pa Internet, hela verksamheten var webbaserat.
Idén var en efterapning av liknande verksamhet i England dir det forst
funnits via telefon och sen pa nitet. Fanns inte i Sverige nir de
startade.

Hela idén bygger pa att driva verksamhet utan att ha butik.
Internetmarknadsforing

Tjdnsteforetag

Vi ville forindra och forbittra uthyrning av film, att kunna boka film
hemifran innan butiken besoks var en fordel for kunden

Mycket kritisk faktor. Hade inte existerat utan. Hitta idén, leverantorer,
information

Hela iden bygger pa internet (dela filer mellan dator och mobil)

Info, konkurrensanalyser

Hela affirsidén bygger pa internet. Hjdlp med hemsidor och databaser
Inspiration, kunder

Da produkten dr ett kommunikationsverktyg dr den beroende av
Internet for att fungera.

Trodde att de inledande kundkontakterna skulle vara Internetforetag.
Kolla upp konkurrenter, omvirldsanalys

Det fanns en potential, en niche pa Internet for en Internet-butik for
skor i Sverige.
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e Hemsida for att folk skulle kunna kontakta dem efter inledd kontakt

* Man sag vad konkurrenterna hade att erbjuda, nyhetskiilla,
informationskilla, marknadsforingskilla, distributionskilla

3. Bidrog Internet till att Ni kunde spinna vidare pa Er idé?

Ja

17

Nej| 6

Om ja, pa vilket sitt?

Forum for deltagare, gjorde eget for neuropsykiatriska funktionshindrade — >
egenvirde och marknadsforing i det.

Dir hittade folk dem och som nystartat foretag kan man "gdbmma sig" bakom en
snygg hemsida och verka storre och mer seridsa.

Utan internet, ingen Web

Idén var klar redan innan

Idén byggde pa det. Produkten skulle levereras sa.

Bidrog till snabba omvirldsanalyser.

Hade inte gatt att ha nagon verksamhet annars.

Forutsittning for att starta.

absolut. Vi byggde en hemsida som stindigt har forbattras sedan starten 2002 vilket
var och dr en konkurrensfordel.

Anvinder Internet till att gbra produkter och till problemlosning
Affiarsidén bygger pa Internet

Leta efter tekniska 1osningar samt info bunker

Hitta leverantorer och inspiration

Internet var/4ir en forutsittning.

Kika pa konkurrenter, se vad kunderna och konkurrenter gor.
Det fanns ett behov, nya kunder.

Allt hade fallit annars

4. Bidrog Internet till att Ni vdgade spinna vidare pa Er idé?

Ja

15

Nej| 8

Om ja, pa vilket sitt?

Kunde inte hitta andra likadana, kinde sig ensamma i branschen

Snabb kinnedom om att det fanns potentiella kunder. Kunskapsbehov &
ekonomiska rapporter dir exportmarknad forutsags till Mellanostern

Det var en forutsittning.

Det var en forutsittning, alternativt via telefon, men nej det hade inte funkat.

Om lokal krivts skulle de inte startat pga. fasta kostnader.

Ringde upp och kollade olika potentiella kunder.

Det var en konkurrens fordel. Dartill kan man med remote desktop/PC Anywhere
skota supporten pa ett annat sitt. Detta dr mer bredband 4n Internet, men vildigt
manga supportirenden kan losas via telefon & remote desktop
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Gjorde konkurrenskinnedom som inte kunnat géra annars utan resurser.
Utan Internet sa hade vi inte kunnat ha idén
Inte beroende av Internet

Det var en avgorande faktor. Det var ett billigare alternativ till att starta en vanlig
butik.

Absolut. Speciellt med tanke pa alla daliga hemsidor som de hittade.
Man sag att redan existerande konkurrenter var inte speciellt bittre dn man sjilv

5. I marknadslanseringen, hur stor roll spelade Internet for Er:

a. Marknadsforing?

Ingen roll alld

1 2of 3 4 9

Mycket stor roll

1 2 3 4 5

|Svar] 6 | 2 [ 3] 7] 5

Pa vilket satt?

Dels att synas pa anhorigforbunds hemsidor och dels i webtidningar.

Satsade stenhart pa att ringa och hinvisade sen till hemsidan

Vi hade ingen direkt marknadsforing forutom var web

Enda marknadsplatsen, fanns bara pa Internet

Vi tillverkade en hemsida som fortydligade kundnytta och gav exempel pa tjinster
Anvinde inte natet for marknadsforing av ridsla for spionage. Nir ett foretag 4r i
starten och inte sa stort 4r det litt for konkurrenter att ta idén och konkurrera ut
det lilla foretaget. De andra aktiedgarna sa dirfor blankt nej och menade att det
var att dela ut gratis info. Nu tva ar senare har de dock lagt ut info pa hemsida.
Mun-mot-mun metod i byggbranschen. Har en hemsida men inte som
marknadsforingsverktyg, Skaffar inte kunder via den utan den finns for att det
forvantas. Informativt syfte ej MF.

Hade inte sa mkt marknadsforing, men anvinde det till mailutskick och hemsida.

Ringde upp aktuella kunder, sokte upp kund istillet for tvirtom. Ingen aktiv
marknadsforing. Hade en basic hemsida, men fick inte kunder genom den.

Liten roll, mer som en extra finess som inte den traditionella videobutiken kan
erbjuda.

Genom var hemsida

PR och Word-Of-Mouth

Bista tinkbara kanal

Gor inte sa mycket reklam men syns pa nitet

Anvinder direktkontakt s hemsidan ir ett info verktyg

Har inte marknadsfort sig alls.

Skulle ju vara dumt att inte gora ngn reklam pa nitet.

Marknadsforingen var att ringa upp foretag, sen skicka ut broschyrer till dem eller
hinvisa dem till hemsidan.

Det var ett sitt att bade distribuera produkten (Iigga firdiga filmer pa hemsidan)
och att kommunicera och marknadsfora sig
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b.Kundbas?

2] 3 4 9

Ingen roll alld Mycket stor roll

[Svar] 3 | 6 | 2 [ 5] 7

Pa vilket satt?

e Leta potentiella kunder
e Littaste sittet att fa det att spridas utan att behova tjata
* Nya kunder hittade till oss via webben

e Kartlade webbaserat, tittade pa exportradets marknadsovervakning etc. Struktur
och hemsida.

* Vi hade hjilp av Internet att definiera vara mest intressanta malgrupper
* Vinde sig till folk de tidigare jobbat med och Ecotechs befintliga kunder. Anvinde
dock Internet till detta i viss man.

* Hemsidan fungerar som ett sorts komplement till Eniro, dir kunder kan soka
adress och uppgifter. Bildar dock ej kundbas via den.

* Hela idén byggde pa att ha kundbasen 6ver nitet.

* Hittade kunderna via Internet

e Kolla olika kommuners hemsidor, kolla bilder. Ringde om de sag snilla ut.

e Ett fatal pa hemsidan

e Kommunikation, moten via internet

* Fick kundkontakten genom lirare pa LTH.

e FORSOKTE ragga kunder pa Internet

* Hade ju ingen kundbas i starten.

* Annars hade det ju inte funnits nagon kundbas.

e Liten kundbas resulterade i fa projekt fran borjan vilket gjorde att man var tvungen

att soka sig andra inkomster innan foretaget kommit igang och kunde inte
koncentrera sig pa foretaget

c. LeverantOrer?

1 2of 3 4 9

Ingen roll alld Mycket stor roll

[Svar] 7 [ 3 [ 1 [ 41 8

Pa vilket sitt?

* Letat foreldsare, folk med speciell kompetens. "Alla har ju en hemsida idag".
* Vi nyttjade leverantorer efter rekommendation fran andra

* Kopte saker pa typ Grahns, inga leverantdrer annars
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* Fa leverantorer, mer datorer som kopts in i affir. (Tjansteforetag)

e Jamfor och provar olika leverantorer. Pratar pa forum for att se vad som funkar
och vad som idr daligt med leverantoren. Kollar supportsidor

* Fick all info om leverantorer via nitet.

e Hade inga leverantorer

* Visa leverantdrerna nya finesser som ingen annan hade, visa att vi vill
utveckla/forbittra nuvarande system.

e Hitta all info och kontakt. Grymt svart utan internet

e Kontakt och utbyte av idéer

e Leta efter tekniska leverantorer i Kina

e Soker alltid pa Internet efter allt och alla. Hittar man dem inte dir, existerar de
inte.

* Har inga leverantorer.

* Leverantorerna fanns ju inte pa Internet tidigare.

* Hittade leverantoren av broschyrerna pa Internet.

* Vi hade inga leverantorer - sysslade med tjanster

d. Andra faktorer (var god specificera vilka)?

e Moijlighet till schysst framsida.

* Kunde snabbt svara pa fragor, underlag gick att anvinda snabbt. (Ledde inte alltid
till uppdrag)

* Anvinde internet for att kolla upp konkurrenter. Fanns de och hur gjorde de?

* Kan se nir konkurrenter varit inne pa sidan. Problemlosning, forskning, bevakning

e Vixande hastighet i nat(mobilt) bittre enheter

e Forsiljning, hitta kunden

e Info, kolla upp konkurrenter

e Mail, snabbare kontakt

e LTH. Liraren i avancerad telekommunikation var chef for Samres (T-works stora
och enda kund)

* Intern kommunikation. Anvinde t ex Hotmail som mail-adress i borjan

e Kartliggning av konkurrenter. Utdkande av anvindarvinlighet.
Handikappanpassning, t ex talsyntes f6r blinda

6. Ar anvindningen av Internet annorlunda nu in i uppstarten av Ert féretag?

Mycket annorlunda | Inte  annorlunda

alls

1 2 3 4 5
[Svar] 2 [ 2 ] 4] 4 [ 7
Ej svar: 4

Pa vilket sitt?

* Mer egenvirde, interaktiv sajt. Idag storre poing, inte bara en hemsida.
e Kunddatabas i slutet och inloggningsmojligheter for kunder

e Storre spridning, de flesta har bredband hemma idag
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Utvecklats, mycket har hint. Multimedia anvinds annorlunda idag. (Utskick,
kartliggning, sbkmetoder, databaskoncept)

Storre tillgang till bredband hos slutanvindarna gor det enklare att genomfora
utbildningar 6ver nitet.

Idag anvinds Internet mer i det dagliga arbetet, verksamhetsverktyg. Anvinds for
att forenkla, gjorde inte det i borjan.

Foretaget finns ej lingre, men IT-anvindningen skulle formodligen vara liknande.
Finns ej lingre

Inte manga som anvinder mojligheten att boka filmen hemifran via filmtoppen.se
Mer specifika informationsresurser

Internet 4r snabbare idag

Idag maste vi vara uppkopplade alltid nidr vi jobbar, var inte nddvindigt i borjan
Har mer pengar nu vilket bl.a. mojliggor fler/storre annonser pa Internet.

Man tinker successivt mer pa anvindarvinlighet.

. Vad anvinder Ni Internet till idag?

Forum, hitta brukare/ kunder.

Kunder kunde himta anteckningar och info.

Det mesta det gar att anvidnda det till

Utskick, kartliggning, kunskapssammanstillning

Kundhanteringsverktyg, skapar standardiserade offerter till kunder.

Haller sig uppdaterad om forskning och utveckling.

Det bakomliggande systemet 4r vildigt avancerad, nya filmer ldggs in automatiskt i

butikens kassasystem, statistik hur det gar i butik — vilka filmer som hyr ut mest
etc. skickas till oss centralt, support m.m.

Precis allt, utan internet fungerar vi inte.

Allt, utan internet finns vi inte

Allt, utan internet fungerar inte foretaget

Soka kunder, mail, info

Allt: mail, telefon, datakommunikation, info.sokn mm
Informationsinsamling

Allt: kommunikation. Hinga med i branschen

Allt. Uppdatering av hemsidan, kundkontakten, marknadsforing, uppstkande av
nya kunder.

Soka information. Ladda ned noje, t ex musik.
Samma sak som da
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Del 5 — Finansiering

1. Vad var er forsta investering?

Kopte en domin pa Internet via ett Webbhotel, visitkort.

Datorer (40 000 kr)

Varuink6p av USB minnen fran Taiwan. Kalkylen sa att det behévdes 25000 kr.
Projektanstilld, X-jobbare, demo samt inkoép av kontorsmaterial.
Datorer

Kontorsmaterial, visitkort

Ett kontrakt med producenterna av den forsta skivan vi slippte.
Aktiekapital och bygga demogreen

Alternativkostnaden i form av att ge upp mojligheten till annan inkomst
Forsta investeringen var en Videoautomat fran Italien for niarmare 200 000 kr
exkl. film for ytterligare 50 000 kr

En dator

Dataverktyg

Alternativkostnaden i form av forlorad arbetsfortjanst

Dator samt reklam (ca 50 000)

Forsta server

Dator

Sin tid

Datorer

Broschyrer, reklam

Ink6p av trojor

Demoprodukter

Datorer, routrar

Kopa in provkollektion av skor

Anlitade telemarketingforetag

Datorer

2. Hur finansierade ni den?

Eget tillfort medel

Eget tillfort medel

Vann 25000 kr pa en affirsidétivling som FENA hade anordnat. Av dessa 25000
kr och egna besparade medel anvinde vi oss av en checkrikningskredit pa
50000 kr.

Vann ett idéstipendium pa 100 000 kr, villkorslan (ett lan man betalar tillbaka
ifall det gar bra for ftg) pa 400 000 kr samt riskkapital pa 3 Mkt fran Teknoseed
Eget tillfort medel

Eget tillfort medel

Med de 100.000kr som vi hade i aktiekapital i bolaget.

Eget Kapital

Eget kapital

Eget Kapital

Eget kapital

Sjalvfinansiering

Eget tillfort, samt familjen

Egna pengar

Internt genererade medel

Internt genererade medel

Eget kapital
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Internt genererade medel
Fick lana pengar av mentorer
Eget kapital

Eget tillfort kapital
Sjalvfinansiering

Eget tillfort kapital

Lan av Faster
Sjalvfinansiering

3. Gick ni igenom nagot av dessa finansiella
alternativ?

( Noggrant, Oversiktligt, Inte alls)

15 Riskkapital
a Annat alternativ:

17 6 2 Eget tillfort medel
6 3 16 Familj, Vinner

2 2 21 Leverantorskredit
6 2 17  ALMI

8 4 13  Banklan

4 6

3 1

Vad avgjorde det slutgiltiga valet?

Eget tillférda medel men hade vi varit mer seridsa hade vi sikert tackat ja till
extern kapitalanskaffning men eftersom vi var sa sma samt att vi inte visste hur
linge vi skulle halla pa sa kindes det avligset att anskaffa externt kapital.

Littast att anvinda oss av eget tillfort medel samt att motivationen okar ifall man
investerar sina egna pengar.

Resonemanget utgick ifran tillgingar och behov. Behover vi pengar? Ja, hur mycket
pengar behover vi? Kan vi fa tag pa dessa pengar? Ja- pang da slar vi till! Fragan
handlar mer om att hitta dem pengar som krivs 4n om hur man gor det. For oss
borjade vi med att hitta pengar genom olika affirsidé-tavlingar och eget tillférda
medel. Lite senare fann vi 4ven ALMI och riskkapital fran bekanta.

Till en borjan var idéstipendiumet viktigt som bekriftelse for att vi var pa ritt vig
som senare ledde till ett formanligt villkorslan. Foretagets fortsatta 6verlevnad
byggde pa riskkapitalet vi fick fran Teknoseed eftersom vi kinde att det inte var
vart att fortsitta om foretaget inte kunde klara sig pa egna meriter. Riskkapitalister
for 4ven med sig egna erfarenheter och har ett mycket storre nitverk 4n en sjilv
som kan vara till stor nytta for verksamheten.

Till var verksamhet krivdes det inte sa mycket startkapital vilket gjorde att vi inte
var i behov av externt kapital. Detta 4ir anledningen till att vi utgick ifran eget
tillforda medel.

Det var det troligaste och snabbaste att anvinda eget tillfort kapital.
Vi anvinde de pengarna som fanns i bolaget (for den forsta investeringen).

Familjelan + banklang, krivdes mycket pengar
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Enda alternativet

Fanns bank eller eget kap, bankens erbjudande var 14 % och personlig borgen sa
det var inte lockande. Darfor lanade vi pa fordldrarnas hus en summa med 4 %
rdnta — vi var lika aterbetalningsskyldiga dir som pa banken men 10 % ligre rinta.
Enklaste sittet

Kan man inte betala det man vill ha kontant har man inte rad att kopa det

Var osiker pa idén och ville inte 0ka osikerheten genom att sitta sig i skuld
Kinde att vi inte beh6vde mer pengar

All kontroll inom foretaget.

Hade eget kapital som behovdes

Ville inte sitta sig i skuld

Vid uppstarten hade vi kunder som vi kunde arbeta som konsulter hos.

Forsokte halla ner utgifterna (ej risk)

Relativt liten summa som vi kunde bidra med sjilv

Pengarna fanns sedan tidigare affirsprojekt. Viktigt att behalla dgande och kontroll
Enklast da vi hade fatt in pengar fran kund

Enklast

Lanade 10 000 av faster for att undvika osdimja mellan dgarna for att bara den ena
dgaren kunde ga in med pengar.

Det var enklast och pengarna hade kommit in fran gjorda uppdrag.

4. Gjorde ni nagra ickefinansiella anskaffningar i
uppstartningsfasen? (Bootstrapping: ett exempel
ar att istillet for att kopa en dator, lanar man en
dator av nagon anhoérig)

Privata datorer, VentureLab(inkubator) samt att hennes kollegas far som
jobbade inom tryckeri-branschen kunde ger foretaget ett formanligt pris till de
visitkort som behovde tryckas.

Anvinde vara privata datorer innan vi gjorde var forsta investering i ett par nya
datorer. Forutom detta hjilpte VentureLab oss med lokal och kontorsutrustning.

VentureLab som hjilpte oss med lokal och kontorsmaterial. Datorerna dgde vi
redan privat.
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VentureLab som gav oss tak dver huvudet

Lanat nagon dator, tillgang till server i England som finansierades av en
annan(nira bekant).

En hel del, faktiskt. Grafiska profilen (logotype), Internetdomin, servplats fick
jag gratis av mina kompisar.

Nej, det gjorde vi inte. Vi sag till att halla nere SAMTLIGA kostnader istillet och
det har vi alltid gjort. Principen har varit: Ha inga utgifter/kostnader utom de
som ir absolut nodvindiga!

Tillgang till lager

Fick datorer, anvinde program med 6ppen killkod

NEJ

Nej tycker det diar med att lana saker inte dr hallbart. Maste man ha resursen
far man anskaffa den for pengar annars sa far man vara utan

Hjilp med design och med bokforing

Ja en kompis som liste ekonomi hjilpte till med bokforingen och en annan
hjilpe till med hemsidan

Nej, ingen alls
Alla anvinde egna datorer, samt egna mobiltelefoner

Anvinde egna datorer, fick specialist hjilp i utrikespolitiska fragor fran
universitetet.

Anvinde egna grejer

Nej

(nej) sjilv ir bista dring”
Lagerhallning hemma

Inga loneutbetalningar, lana bil av forildrar, egna datorer, gratis revisions
konsultering, VentureLab

Egna datorer, gratisprogram,
Egna datorer, telefoner, internet, Bil
VentureLab

Egna bilar, datorer, VentureLab

6. Hur viktiga anser ni att de olika
finansieringsmojligheterna i initialfasen ar?
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Extremt viktigt (6), Mycket viktigt (5), Viktigt (4), Ganska Viktigt (3), Ritt sd
oviktigt (2), Helt oviktigt (1)
7 Eget tillfort medel
Familj, Vinner
1 Leverantorskredit
ALMI(mjuka lan)
0 Banklan
Riskkapital
Bootstrapping (Ickefinansiell)

— N O R kW
ANV~ = O~
N W R NW RPN
N R N N O
— RO RO\ O
N~ —= O~ ~]r

Ifall ni inledningsvis hade beh6évt anskaffa
250 000 kr, Hade ni agerat annorlunda?

Vi hade tagit kontakt med nagon ekonomiskt kompetent person som skulle ha
hjilpt oss med att utforma en affirsplan som skulle representera foretaget i
forsok att anskaffa lan fran t.ex. Allmidn foretagspartner alternativt vinna kapital
i olika affarsplanstdvlingar.

Vi hade borjat med att kolla vara personliga resurser, sen hade framforallt
forhandlat med familjen och sedan forsokt med ett banklan. Eventuellt hade vi
tagit emot riskkapital eftersom det ir intressantare och dga 10 % av 100 Mkr 4n
att 4ga 100 % av 1 Mkr.

Nej, vi hade gjort pa samma sitt som vi redan har gjort. Lana eller vinna
pengar for att kunna kopa in produkterna vi behéver som slutligen foriddlas
och siljs vidare for att kunna fa in pengar till foretaget.

Nej, riskkapital hade dven i denna situation varit den vigen vi skulle ha valt,
man behover pengar helt enkelt. Ovrigt méste man ha en bra idé, det ricker
inte att bara starta igang och tro att det ska ga av sig sjilv. Viktigt att prata med
en potentiell kund som skulle kunna vara intresserad av din produkt/idé.
Diskussion med en riskkapitalist 4r inte att foredra eftersom de oftast inte har
samma kunskap av den marknad som ditt foretag vill verkar i.

Det hade aldrig hiant eftersom vi aldrig hade vagat dra igang med de
omstindigheterna.

Ja, Jag skulle ha lagt mer tid pa produktutveckling initialt, for att pa sa vis ha
nagot att ga till investerarna med.

Troligtvis. Da hade vi tvingats tillfora mer medel, men hade kanske 6vervigt ett
banklan.

Nej
Nej
Nej

Nej fick ett villkorslan av hjilpmedelsinstitutet. Ville ej ta in utomstaende for da
hade man tvingats att kompromissa med affirsidén

Lanat privat i banken
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Tittat mer pa mojligheterna med banklan

Riskkapital, valt en riskkapitalist med omsorg sé vi inte forlorat kontrollen
Séakerligen, hade nog 6vervégt mer pé att l&na fran familj, vdnner i 1:a hand
Overviigt att ta in riskkapital, forsokt fa familj och viinner att investera. Jobbat
mer med Banklan, pengarna hade vi anvint till att lagga en stor energi pa
marknadsforing for att snabbar kunna generera uppdrag.

Ja det hade vi nog

Ja, sannolikt hade vi ¢vervigt banklan da.

Hade ej startat, blivit for stor risk, vill ej ha ett [an nir de inte vet om affirsidén
kommer att halla

Hade tagit ett banklan

Riskkapital, det har vi anvint i vart nuvarande projekt
Kollat med morsan om pengarna.

Forsiktigare, banklan, hade formodligen inte vagat satsa

Hade tvekat pa affirsidén aterbetalning hade varit svart, skulle ha fatt kalla
karar

Gatt till ALMI, forsokt vinna Venture Cup
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BILAGA 2

Fraga

5a. marknadsforing

IT-foretag Tjansteforetag Produkt & forsaljning
53 medel median medel median |medel median
3,556 4 2,875 3,5 3 4
5b. kundbas
IT-féretag Tjansteféretag Produkt & férsaljning
56 medel median medel median |medel median
3,444 4 3,375 3,5 3 3
5c. leverantorer
IT-féretag Tjansteforetag Produkt & férsaljning
5c medel median medel median |medel median
3,444 4 2 1 3,858 4
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