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Syfte: Syftet med uppsatsen ér att kartligga hur de foretag som suttit
pa VentureLabs inkubator i Lund anvént sig av humankapital,
personliga nitverk samt industriella nétverk. Uppsatsen gor
dven en ansats att utreda om samband finns mellan dessa tre
teorier och hur dessa paverkar entreprendren och dennes
foretag.

Metod: Angéende forhillningssittet gentemot arbetsprocessen anviandes

en abduktiv ansats. Vad géller direktiv for insamlande av empiri
anvéndes en kvantitativ metod.

Teoretiska perspektiv:

Tre stycken huvudteorier anvédnds i uppsatsen;
Humankapitalteori, personliga ndtverk samt industriella
nétverk.

Empiri: Empirin bestér i framsta méan av besoksintervjuer pa foretag
kopplade till VentureLab. I det fall inte besdksintervjuer var
tillgangligt anvindes telefon- alternativt e-postintervju.

Slutsatser: Tydliga monster utkristalliserar sig nér foretagen som suttit pa

inkubatorn i VentureLab analyseras utifran de tre teorierna som
uppsatsen bygger pa. Det visar sig dven att olika typer av
foretag anvénder sitt humankapital och nitverk pa olika sitt.
Detta blir sérskilt tydligt nér foretagen delas in i kategorier.
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Purpose:

The purpose with the paper is to study how VentureLab
businesses in Lund have been using human capital, personal
networks and industrial networks. Further the paper tries to
investigate whether there are connections between these
theories and how they influence the entrepreneur and their
business.

Methodology:

An abductive approach was employed regarding the work
process. A quantitative approach was used regarding data
collection.

Theoretical perspective:

This paper uses three main theories; Human capital theory,
personal networks and industrial networks.

Empirical foundation:

The empirical foundation is primarily based on personal
interviews. In case this was not applicable interviews by
telephone and e-mail was employed.

Conclusion:

Distinct patterns emerge when the VentureLab businesses are
analyzed using the three main theories. Different kinds of
business use human capital and networks in different ways, this
can easily be seen if the VentureLab businesses are divided into
categories.
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1 Inledning

Kapitlet dmnar beskriva uppsatsimnet samt de problem vi bedomer vara relevanta att
studera. Genom att definiera centrala begrepp i detta kapitel hoppas vi pd att det ger en
tydligare bild och pa sd sdtt underldttar for er som ldsare. Vidare redogors for vad vi hoppas

kunna bidra med denna uppsats.

1.1 Bakgrund

”Jag vill vara min egen chef”
Ovanstéende uttryck &r inte ett ovintat svar da man fragar en egenforetagare varfor de startat
eget. Lundén och Svensson (2000) talar om olika motiv till att starta eget foretag, namligen
positiva och negativa motiv. De negativa motiven kan till exempel vara att personen &r
arbetslds eller inte ldngre vill vara anstilld. De positiva motiven ddremot kan exempelvis vara
att man verkligen dr intresserad av ndgot eller att man vill forverkliga sig sjélv. Oavsett om
man har positiva eller negativa anledningar till att starta eget sa ar nyforetagandet viktigt d&

det har en betydande roll i det svenska néringslivet.

Enligt Svenskt niringsliv utgdrs ndmligen 99 % av Sveriges foretag av sma eller medelstora
foretag. Utan smaéaforetag menar exempelvis Hult och Odéen (1980) att varu- och
servicetillforseln inte skulle klaras av. Dessutom bidrar sméforetagen till teknisk fornyelse.
Nyforetagandet 1 Sverige har enligt Sundell (2006) okat med ca 7 % fran 2004 till 2005 da
antalet nystartade foretag uppgick till 44 585. Svenskt néringsliv menar att det behdvs fler
nyforetagare i Sverige eftersom en internationell jimforelse Over nyforetagande visar att
Sverige hamnar langt ner. En av huvuduppgifterna for ett hogre liarosdte dr att formedla
kunskap och torde vara en viktig ingrediens i ett lyckat nyforetagande. For att underlétta

nyforetagande dnnu mer bland Lunds studenter startades VentureLab 2001.

VentureLab dr en del av Lunds universitet och finns till for att frimja nyforetagande och
entreprendrskap bland Lunds universitets studenter och nyexaminerade. Vidare har en av

uppsatsens forfattare varit extraanstilld pd VentureLab sedan 2006 och har f6ljt ménga av



foretagen under deras entreprendriella resa och dr val insatt i VentureLabs verksamhet som

idag bestar av radgivning, diverse olika kurser samt mdjlighet till gratis kontor (inkubatorn).

En viktig del i en inkubator &r det nétverk av foretag och personer som bildas genom att man
koncentrerar flera foretag pa samma stélle. Gemensamma moten stimulerar att foretagarna tar
kontakt med varandra och intresserar sig for varandras mgjligheter och problem. Genom att
foretagen sitter 1 inkubatorn har de dels mojlighet att fa hjdlp av varandra, ty alla sitter i
samma bat, men dven mojligheten att fa ta del av VentureLabs nitverk med revisorer och

jurister m.m.

Vi har fatt i uppdrag av VentureLab att kartligga de foretag som passerat VentureLabs

inkubator da det inte finns nagra data om hur det har gatt for dessa foretag.

1.2 Definitioner

Fragestdllningen kommer att skildra huruvida nétverk och prestation hinger samman. Det kan
déarfor hédr vara pa sin plats att definiera vad vi menar med “att lyckas”. Vér definition av
lyckade foretag dr de som idag fortfarande &r aktiva. D& samtliga undersokta foretag har
lamnat VentureLabs inkubator, dir man fér sitta i upp till ett ar, innebdr detta att de varit

verksamma atminstone sedan 2006.

Med humankapital avses individens kunskaper och erfarenheter sdsom utbildning och

relevanta erfarenher fran tidigare anstéllningar.

Begreppet nétverk anvénds i ssmmanhanget personliga ndtverk och industriella nétverk. Med
personliga ndtverk menas kontakter mellan individer bade av social och affarsmassig karaktar
och alla blandningar dér emellan, s.k. dyader. Individerna har oftast kontakter med flera andra

individer och bildar saledes néitverk av kontakter.

Under begreppet industriella ndtverk samlar vi alla former av utbyten foretag emellan. Dessa
kan vara av 10s karaktér sdsom rena transaktionsutbyten. I andra dnden av skalan aterfinns
strategiska allianser, d.v.s. en sammanslutning av foretag med gemensamma intressen

och/eller mal.



Uppstartsfasen utgors av de forsta ménaderna i ett foretags liv.

Vi har kategoriserat foretagen i tjdnsteorienterade och produktorienterade. Endast ett fatal av
foretagen dr traditionellt produktorienterade men vi har valt att se till vad foretagets
anstrangningar mynnar ut till. Om foretaget agerar konsultforetag at ett storre foretag och
utvecklar nidgon del av deras produkt skulle detta med traditionellt synsitt vara ett
tjdnstebaserat foretag men vi har valt att se till helheten och rubricerar dessa som
produktorienterade. Aven om de inte utvecklar hela produkten sjdlva &r arbetet fokuserat
kring en produkt. Motsvarande géller ocksa for tjénsteorienterade foretag. Definitionen kan
saledes uttryckas s hir; om ett foretag utvecklar en produkt/tjanst och denna kan levereras till
ett stort antal kunder med lag anpassningskostnad per kund menar vi att detta &r ett
produktorienterat foretag. E contrario dr alla andra foretag tjinsteorienterade d& de kan
betraktas som att de levererar tjdnsten anpassning av en produkt. Utmérkande for dessa &r
darfor hog anpassning eller kostnad av produkten/tjinsten for varje kund. Indelningen

redovisas foretag for foretag i appendix A.

1.3 Problemdiskussion

Shane (2003) menar att de storsta skillnaderna mellan olika nystartade foretag finns i de
drivande individerna. Tva foretag med likvérdiga finansieringsmdjligheter, tillgdng till kunder
och leverantorer i likvirdigt konkurrensutsatta branscher o.s.v. kan utvecklas vasentligt olika
beroende pa egenskaper hos den eller de personer som ar drivande. Mer erfarna foretagare
tycks planera och budgetera mindre och forlita sig mer pa sin intuition. De litar mer pa sin
egen branschkdnnedom och magkénsla dn pa marknadsrapporter. Det dr ocksa de mer erfarna

foretagarna som lyckas bést att starta och driva nya foretag.

I starten utgdrs foretagets humankapital av foretagarens eller foretagarnas egna kunskaper och
erfarenheter. Det ar tydligt att humankapitalet spelar stor roll vid nyforetagande. Foretag med
stort humankapital brukar ha léattare for att skaffa kunder och kapital enligt Bates (1985).
Vidare finns det flera forskningsansatser som pekar pa att det rdder betydande skillnader
mellan akademiskt och icke-akademiskt entreprendrskap. T ex har det konstaterats att

akademikerledda fOretag i1 hogre grad an andra utvecklar och utnyttjar personliga



nitverksresurser bade sett till ndtverkens omfang och den tid och de resurser som anvinds for

att bygga och underhalla nitverket menar Johannisson och Lindmark (1996).

Foretagarens personliga ndtverk dr av sdrskilt stor vikt i uppstartsfasen. D& kan det hjélpa
foretagaren att skaffa kunder, bra leverantorer och andra resurser t ex genom bootstrapping.
Det kan ocksa vara till stor hjélp vid anskaffning av riskkapital. Banker och andra finansidrer
vill ofta se att det redan finns kunder innan de riskerar sitt kapital. Kunderna kan vilja se och
utvirdera den fardiga produkten eller tjansten och vill ocksd vara sidkra pé att foretagaren
verkligen kan leverera vilket kridver en kapitalinsats. Dessutom vill leverantorer ibland ha
betalt i forskott beroende pa hur de bedomer foretagarens mdjligheter att betala. Detta
moment-22 kan Overbyggas genom att foretagaren anvénder sitt personliga nétverk till att
ingjuta fortroende i bade leverantdrer och kunder. T ex kénner kanske foretagaren en
investeringsbedomare eller har haft kontakt med samma leverantor pd en tidigare anstéllning.
Béde sociala relationer och affarsmissiga sadana kan vara av nytta enligt Johannisson och

Lindmark (1996).

Aven etablerade foretag har nytta av dgarnas och de anstilldas personliga nitverk och
humankapital. Man kan dérfor undra om det finns nagra skillnader mellan hur nystartade och
etablerade fOretag anvénder sig av ndtverk och humankapital. Nir man tar nétverkande till
nista niva, industriella nétverk, ser man till samarbetsformer mellan tva eller flera foretag i
etablerade fOretagsorganisationer men ocksd till formella samarbetsavtal och informella

overenskommelser om samarbete foretag emellan.

Med ett givet uppdrag, att kartligga VentureLab-foretag som flyttat ur inkubatorn, valde vi att

koncentrera oss pa att besvara fragorna;

I vilken utstrdckning anvdnde foretagarna sig av humankapital?

Hur och i vilken grad anvinde foretagarna sig av personliga néitverk?

Anvdnder sig foretagen av industriella ndtverk i ndagon form?



Kan man se ndgot samband mellan dessa faktorer och hur det gidtt for foretagen? Mer

specifikt; Ar de fortfarande aktiva?

1.4 Syfte

Syftet med denna uppsats ar att kartligga hur foretag som lamnat VentureLabs inkubator har
anvint sig av humankapital och personliga nitverk i1 uppstartsfasen. Dérefter ser vi till hur de
anviander sig av personliga nitverk och om de utvecklat eller deltagit i ndgon form av
industriellt natverk i dagsldget eller, i de fall di foretaget dr nedlagt, d4 det var verksamt.
Slutligen forsoker vi finna samband mellan hur det gétt for foretagen och hur de anvént sig av

humankapital och nétverk.

1.5 Bidrag

VentureLab har gett oss 1 uppdrag att beskriva och forklara hur det har gatt for foretagen som
suttit i inkubatorn. Det vi hoppas kunna bidra med &r forst och frémst att soka ge en forklaring
huruvida nétverk paverkat prestationen av foretagen som suttit i inkubatorn. Var forhoppning
ar att denna undersokning bidrar till att VentureLab blir en béttre resurs for studenter vid

Lunds universitet som vill starta foretag.

Vi hoppas dven att bidra med att studenter skall kunna ta del av vart arbete som végvisare och
inspirationskélla vid start av foretag och att uppsatsen kommer att bli en kdlla som man kan
véinda sig till vid behov av kunskap, rad och tips. Tanken &r att vart bidrag ska ticka de flesta
sorters foretag fran tjdnsteorienterade till produktorienterade foretag. Om man har fastnat i
entreprendrsoknen ser vi girna att var uppsats ska vara oasen som ger studenterna kraft att

fortsdtta sina banor som foretagsetablerare.

1.6 Struktur

Vi har strukturerat upp vért arbete kring fragestillningen. Forst har val av metod gjorts efter
formulering av vér frigestillning vilket presenteras i kapitel tva. Utifran fragestillningen och
metoden har vi sedan i kapitel tre gjort var litteraturgenomgang och dérefter konstruerat vara

intervjufragor kring dessa tillsammans med &vriga uppsatsgrupper. Dérefter har empirin
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utformats utifran svaren vi har erhéllit fran intervjuerna. Detta presenteras i kapitel fyra. I det
femte kapitlet som bestér av analysen besvarar vi vér fragestillning och kommer fram till en

slutsats med hjélp utav teorierna vi tagit upp 1 litteraturgenomgéngen. I kapitel sex besvaras

fragestéllningen med slutsats och diskussion.



2 Metod

Kapitlet belyser initialt vdrt val av metod for att direfter beskriva hur datainsamling har
skett. Vidare redogérs for vdrt tillvigagdngssdtt vid val av referenser samt en reflektion av
metodens styrkor och svagheter. Kapitlet avslutas med kdllkritik samt uppsatsens

avgransningar.

2.1 Overgripande inledning

Lundahl och Skérvad (1999) anser att empiri kan vara av tva slag, kvantitativ eller kvalitativ.
Kort kan dessa metoder beskrivas pa foljande vis. Kvalitativ metodansats innebér att nagon
eller nagra fenomen undersoks pa ett djupare plan. Kvantitativ metodansats anvinds nir mer
generella fragor ska undersokas. Denna metodansats bygger pa att det som ska behandlas &r
mitbart, hdr anvénds ofta statistiska metoder. Patel och Davidsson (1994) menar att det som
bestimmer huruvida man ska ha en kvantitativt eller kvalitativt inriktad metodik beror pé
formuleringen av undersokningsproblemet. Da vér avsikt var att gora en totalundersdkning av

foretag som passerat VentureLabs inkubator foll det sig naturligt med en kvantitativ ansats.

Efter att ha kommit fram till att studien ska genomforas efter en kvantitativ metodansats ar det
dags att ta stillning till hur teoriproduktionen ska gé till. Holme och Solvang (1991) asyftar
att det finns tva olika ansatser nér en studie ska utforas; induktiv eller deduktiv. Den induktiva
ansatsen leder till en teori som grundar sig pd empirin medan den deduktiva ansatsen utgar
ifrdn teorier som med hjdlp av empirin ska valideras. Enligt Backman (1998) édr den
kvalitativa ansatsen oOvervigande induktiv tvirtemot den kvantitativa ansatsen som &r
overviagande deduktiv. Summa summarum dr bada dessa ansatser nagot av ytterligheter. Om
man “blandar” dessa tvé ansatser far man den alternativa ansatsen abduktion enligt Alvesson
och Skoldberg (1994). Da vi finner det svart att enbart halla oss till den ena extremen har vi
valt att arbeta efter en abduktiv ansats. Detta har vi gjort genom att under arbetets géng
studerat forekommande teorier som lade grunden for val av vart empiriska

anviandningsomrade.



2.2 Insamlingsmetod

Foretagen som ingér i denna studie har alla varit en del av VentureLab. I skrivande stund
uppgér antalet foretag till 38 stycken. D& datainsamlingen skulle ske pa ett sddant sétt att
foretagen inte upplevde oss som tidskrdvande eller pa annat sitt storande har ett frageformulér
utarbetats tillsammans av alla studenter inom uppsatstemat. Uppsatstemat bestod av totalt fyra
stycken grupper. Varje medlem fran respektive uppsatsgrupp bildade i sin tur totalt fyra
stycken intervjugrupper. Detta for att alla intervjugrupper skulle ha en representant fran varje

uppsatsgrupp. Varje intervjugrupp hade for avsikt att intervjua 9-10 foretag.

Insamlingsmetoden har varit intervjuer som é&r strukturerade och foljer en mall som vi
utarbetat. Lisaren bor uppméirksammas pa att en intervju kan leda till storre fOrstaelse
och/eller tolkning. Det finns enligt Bryman & Bell (2005) tre olika intervjutekniker som man
bor ta stillning till. De tvd extremerna &r strukturerade och ostrukturerade. Vid en helt
strukturerad intervju dr svarsalternativen preciserade, medan det vid en ostrukturerad intervju
endast ar helt Oppna fragor. Den tredje tekniken, den semistrukurerade, ar ett mellanting av de
bada extremerna. Detta innebér i1 korthet fardiga fragor utifran vilka respondenten far tala fritt.
Genom att anvdnda sig av denna teknik far respondenten mojlighet att utveckla sig i
angeldgna fragor. Dessutom far vi som intervjuare dven mdjlighet att fa svar pa, forutom de vi

fragar specifikt pd, saker som sétter oss in mer i &mnesomradet.

Tva av intervjugrupperna skickade ut fragorna dagen innan till respondenten. Detta for att
dels paminna om intervjun dels l4ta respondenten sitta sig in i fragorna. En intervjugrupp
skickade ut fradgorna innan vid brist pa tid och en intervjugrupp skickade aldrig ut fragorna

innan. Ett fatal intervjuer utfoérdes per telefon, och ndgon enstaka per e-post.

Svaren samlades in, i de fall personlig intervju anvindes, genom att vi stdllde fragor och
sedan antecknades de svar vi fick. Ibland kridvdes foljdfragor eller fortydliganden for att
klargoéra. Vi studerade dven minspel och handgester for att fa en djupare forstaelse. Dartill
kompletterades svaren da det framkom information under andra fragor. I vissa fall hade
respondenten redan skrivit ut och fyllt i formuléret. I de fallen ldste vi igenom svaren och
stillde kompletterande fragor och fullstindigade formulédret. Motsvarande forfarande
anvindes vid intervjuer per e-post i de fall da intervjugruppen ansag att ndgot svar borde ha

fortydligats.



Tiden for intervjuerna lag pa mellan 25-60 minuter beroende pa hur vil insatta respondenterna

var i fragorna.

Informationen som presenteras i appendix A dr hdmtad ifr&n VentureLabs databas. Denna
databas &r dock ej helt komplett och dir uppgifter ej funnits har data inhdmtats frdn andra
dokument som VentureLab tillhandahéller. Vidare har vissa oklara uppgifter dessutom
kontrollerats av VentureLabs projektledare, Jonas Jonsson. Det bor tilliggas att vissa foretag
var vanskliga att placera in i tid, men dessa har i storsta man kontrollerats sa att de ska falla in
under rdtt artal. For de ldsare som Onskar mer info véanligen se appendix A. Vidare bor
tilldggas att inflyttningsér ej behover vara ekvivalent med startar for foretagen samt att ar da

samarbetet initierades ej nddvindigtvis var samma som inflyttningsaret.

2.3 Frageformuliret

Fragorna i frageformuléret utarbetades for att ticka in de tre perspektiven; humankaptial,
personliga ndtverk och industriella nédtverk. De tvd forsta fragorna tickte de personliga
nitverken, varav den forsta fragan hade tidsperspektivet “uppstartsfas” medan den andra
frdgan hade tidsperspektivet “dagsldget”. Detta gjordes for att ha mojlighet att finna monster
utefter de olika tidsperspektiven. For att underldtta sammanstillningen av data valde vi att
fokusera pa sex olika omréden; allt frdn om de fick hjédlp med att utveckla sin hemsida till att
de fick hjélp med marknadsfoéringen. Delfragorna valdes utifrdn vad vi bedomde som
intressant och rimligt att de kunde fétt hjdlp med. Detta dels utifran vad vi bildat oss en
uppfattning om genom litteraturen vi ldst, dels utifrdn véara forutfattade meningar. For de
exakta frigorna vénligen se appendix B. Friga tre och fyra behandlade de industriella
nitverken. Bada dessa fragor var helt 6ppna och gav respondenten mojlighet att utveckla sig

ordentligt. Fraga fem till atta behandlade humankapital och bestod av ja- och nejfragor.

2.4 Svarsbortfall

Av de totalt 38 foretagen uppkom ett bortfall pa 13. Anledningen till bortfallet héarror dels fran
att nagra foretagare inte befinner sig i Sverige och dels pa grund av att vissa foretag inte

onskade delta. Vidare fanns det felaktigheter i kontaktuppgifterna som VentureLab



tillhandaholl da delar av informationen hade nagra ar pa nacken. Intervjugrupperna har sokt

uppgifter fran andra kéllor dock utan resultat.

2.5 Analysarbetet

Sammanstillningen av det empiriska materialet &r sorterat efter véara tre perspektiv;
humankapitalperspektivet, det personliga och industriella nétverksperspektiven. Vidare har vi
kategoriserat foretagarna i aktiva och nedlagda foretag och utifran foretagens orientering for
att se om det fanns parametrar som dr Overrepresenterat i ettdera lidgret. Vi har som
forhoppning att denna uppdelning Okar forstaelsen for lasaren, samt underldttar for oss att
finna monster vid analysarbetet. I empirikapitlets andra hilft, analysen, jimforde vi i enlighet
med vara tre huvudomraden teorin och empirin samt de tendenser som fanns mellan de olika

kategorierna foretag.

2.6 Litteratur

Rapporter som behandlar liknande d@mne har hjélpt till vid litteratursokning. Dessa rapporter
har lokaliserats med hjilp av uppsatsdatabasen som Lunds Universitet tillhandahéller. For att
finna litteratur och artiklar har vi anvint oss av LOVISA samt ELIN. Sokord i databaserna har
varit entrepreneur, entreprendr, key success factors, framging, human capital, humankapital,

network.

2.7 Reflektion — Styrkor/svagheter

Det rader alltid osdkerhet vid insamlandet av information. Patel och Davidsson (1994) menar
att validiteten blir hog om man maiter det som i1 kontexten ska médtas medan reliabiliteten

snarare handlar om metodens palitlighet och tillforlitlighet.

Den samtida validiteten kontrollerades genom att utfallet pa enkiten jamfordes med utfallet
pa intervjun. I vissa fall stilldes foljdfragor for att fortydliga och kontrollera fragor och svar.
Vi upplevde ndmligen i vissa intervjuer att ndgra respondenter motsade sig sjdlva. Det fanns
tendenser att respondenterna forskdnade sina svar bland annat for att behalla sin stolthet om

att de inte behovt nagon hjélp, dessa forkastades senare under intervjun. Justeringar har gjorts
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for sddana motsdgelser genom att korrigera i enkédtunderlaget da det senare uppdagades att de

trots allt anvint sig av hjdlp av nagot slag.

En faktor som kan ha negativ effekt pad uppsatsens reliabilitet dr att sammanlagt fyra
uppsatsgrupper deltog 1 intervjuerna vilket kan resultera i en risk att respondenterna inte hann
sitta sig in 1 respektive fraga som man kanske Onskat, da alla uppsatsgruppers fragor skulle
hinnas med pa en relativt kort intervju. Vidare uppfattade vissa intervjugrupper att en del
respondenter blev négot skygga d& upp till fyra personer deltog under intervjuerna. Det
faktum att nagra fa besvarat endast via e-post bor ocksé tas i beaktande. Det kan hir finnas

risk for missforstind samt ”’forskonade” svar.

En styrka med vér studie ar att vi, s& gott vi har kunnat, gjort en totalundersdkning av
foretagen kopplade till VentureLab. Dessutom har vi, genom vara intervjuer, haft mojlighet
att skaffa oss en helhetsuppfattning av och bittre inblick i foretagarnas verklighet jaimfort med
en enkitundersokning. Detta stirktes ytterligare av att vi aktivt lyssnade till de andra
intervjugruppernas fragor och de svar de erholl. Detta anvéndes implicit for att forbéttra vart

intervjumaterial och vér analys.

Problemformulering | Metoduppbyggnad || Teori och || Datainsamling
och syfte forstéelse

i '

L pi Analys | Slutsats

Figur 2.1 En arbetsmodell for uppsatsen.

Vi vill med denna modell, figur 2.1, visa hur arbetet har genomforts och hur de olika avsnitten

kopplats samman.
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Brasklapp: Kriteriet for att f4 en plats pd inkubatorn krivs att VentureLabs styrgrupp
godkdnner affdrsidén. Detta torde resultera i att dessa foretag mojligen har battre

forutsittningar dn de som ej getts mojlighet att sitta i inkubatorn.

2.8 Avgransningar

Som uppsatsens titel antyder kommer undersokningen att avgrinsas till foretag som har
genomgatt inkubatorverksamhet pa VentureLab. Darav foljer att dessa foretag &r till storsta
del geografiskt begrinsade till Lund. Vidare dr det Gvervdgande unga foretag samt unga

entreprendrer som alla har en akademisk bakgrund.

2.9 Kallkritik

Bland den genomganga litteraturen aterfinns ett par bocker av larobokskaraktér vilka tenderar
att vara svivande. For att losa denna typen av uppgift krivs en mer fokuserad och
uttommande behandling av dmnet. Dessa anvdndes i huvudsak i borjan av arbetet for att
snabbt fa en Overblick dver dmnesomradet. Vidare dr vissa bocker skrivna av amerikanska
forfattare och reflekterar dirmed béttre amerikanska forhdllanden dn de som géller har i
Sverige. Artiklarna behandlar foretag som inte har samma karaktéristika som de foretag vi
studerat men vi har anvént oss av det som gitt att applicera. Statistiken som presenteras i
litteraturen dr nagot till aren gdngen men i och med att den bekriftas av artiklar inom ett stort

tidsspann kan man anta den fordndras langsamt och &r aktuell 4n idag.
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3 Litteraturgenomgang

Kapitlet ger en redogorelse for litteraturramen. Denna ligger sedan till grund for analysen av
empirin baserat pa utfallet fran de intervjuade foretagen. Litteraturramen har dven for avsikt

att oka forstdelsen for nétverk och humankapital for ldsaren.

Litteraturen som anvints for denna studie spianner dver tre stora filt som behandlas i varsin
del. Vi kallar dem; humankapital, personliga ndtverk och industriella ndtverk. Humankapital
handlar i huvudsak om enskilda individers egenskaper sdsom utbildning, tidigare karridr och
erfarenheter. Nar vi talar om personliga nitverk, ett begrepp som ofta anvénds synonymt med
sociala nitverk, menar vi kontakter och relationer individer emellan. Nésta niva, industriella
nitverk, handlar om relationer mellan hela foretag och olika former av samarbete dir emellan.

Avslutningsvis forklarar vi hur dessa delar hor samman.

3.1 Humankapital

3.1.1 Inledning

Humankapitalteorin &r en viktig del av analysen nér ett foretag och dess chanser att lyckas
bedoms. Denna teori ser pa faktorer som exempelvis entreprendrens utbildning, tidigare
karridr och personliga erfarenheter. Nedan presenteras nagra av de viktiga faktorer vilka

paverkar entreprendrens framgéng. Forst ut diskuteras branscherfarenhet.

Det har pavisats att tidigare branscherfarenhet vid nystartande av foretag ar av stor vikt for
foretagets chanser att overleva. Specifik kunskap inom branschen gor att entreprendren vet
hur produktiviteten ska optimeras och vilka nischer som dr lukrativa Bruderl, Preisendorfer
och Ziegler (1992). Branscherfarenhet ticker upp dmnesomrédet i vilket foretaget ska verka.
Vidare behdver entreprenoren erfarenhet att driva ett foretag for att 6ka sina chanser for att

lyckas.

En entreprendr med tidigare erfarenheter av att driva eget foretag som startar ett nytt foretag

har storre chanser att lyckas &n en entreprendr utan tidigare erfarenheter inom eget
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foretagande. En annan viktig del dr ledarskap; om entreprenoren klarar av ledarrollen kommer
foretaget ha storre framgang da det dr dags att anstélla personal enligt Bruderl, Preisendorfer
och Ziegler (1992). Om entreprendren vuxit upp i en miljo med egenforetagare (exempelvis
en fordlder som driver eget foretag) kommer denne vara béttre rustad for att driva eget foretag
menar Bates (1990). En entreprendr med stort humankapital ar effektivare inom sin
organisation vilket vidare bidrar till storre vinster. Entreprendrens humankapital kan dven
ligga till grund for att lyckas locka till sig nya kunder eller for att {4 in nytt kapital i foretaget
skriver Bates (1985).

3.1.2 Statistik

Det bor ndmnas att den statistik som presenteras hir inte har sitt ursprung i Sverige utan
mestadels kommer frdn USA och Tyskland. Smé variationer kan finnas frdn den data som

presenteras men borde vara en god approximation for svenska forhallanden.

Enligt studier har foretag som kriver mycket humankapital bittre vinst &dn foretag som kriaver

mindre humankapital hdvdar Bates (1985).

Preisendorfer och Voss (1990) konstaterade ett klart samband mellan &lder och foretagets
chanser att 6verleva. Entreprendrer i medelaldern har storst chans att lyckas medan unga och
dldre har sidmre chans, statistiskt sitt klarar sig entreprendrer kring aldern 45 sig baist

framhéver Bates (1990).

Shapiro (1975) konstaterade att dver 50 % av entreprendrerna hade en fordlder med samma

bakgrund.

Nystartade foretag med god finansiering i ryggen och med vélutbildad entreprendr i spetsen ar

overrepresenterade nir det géller foretagets Overlevnad enligt Bates (1990).

3.1.3 Strukur

For att fa teoretisk struktur pd humankapital delas detta amne upp i1 tvd underkategorier;
generellt humankapital och specifikt humankapital. Olika forfattare har olika definitioner med
vad som menas med dessa kategorier. Den som presenteras hir bygger pd Beckers syn i

overensstimmelse med Henning Madsen, Helle Neergard och John Ulhoi (2003). Béade
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generellt humankapital och specifikt humankapital behandlar &mnen som utbildning och

erfarenhet. Skillnaden dem emellan dr f6ljande:

Generellt humankapital dr erfarenheter eller utbildning som inte ar branschspecifika utan mer
allmint beror foretagande. Exempel pé detta kan vara tidigare erfarenheter att driva foretag

inom en annan bransch.

Specifikt humankapital ser till utbildning eller erfarenheter som star i direkt relation till
foretaget och dess bransch. Exempel pd specifikt humankapital dr om entreprendren varit

anstélld pa ett foretag inom samma bransch och dér erhéllit kunskap specifik for denna.

Till dessa tvd kategorier finns ytterligare en underliggande kategori som kallas socio-
demografisk kategori. Dédr behandlas faktorer som till exempel kon och alder. I figur 3.1
askadliggors strukturen. Som synes péaverkar inte dessa faktorer det resulterande

humankapitalet direkt utan kanaliseras genom det generella och det specifika humankapitalet.

Humankapital
Generell Specifik
-utbildning -utbildning
-erfarenhet -erfarenhet

Socio-demografisk
-alder
-koén

Figur 3.1, Henning Madsen, Helle Neergard och John Ulhoi 2003, Becker 1975
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3.2 Nitverk - overgripande

Enligt Burns (2005) dr kontakter med kunder, personal och leverantdrer grunden till att starta
foretag. Nar dessa relationer har blivit uppbyggda blir de ovérderliga néatverk av kontakter och
goodwill baserade pa tillit och respekt. Vidare anser Burns (2005) att nar dessa nitverk ar
uppbyggda kan foretaget ta lite storre risker och gora lite storre strategiska fordndringar da

foretaget har uppbackning utav tillitsfulla relationer.

Burns (2005) anser att i nystarten av ett foretag kommer resurser att behdvas i form av kapital,
kunder och leverantdrer. Processen att inforskaffa dessa resurser har en gemensam namnare
och det &r trovirdighet. Utan troviardighet kommer man inte att bli beviljad nagot lan eller fa
ndgra kunder. Banken kanske kommer vilja se att man redan har kunder for att bevilja 14net
och kunderna vill se en firdig produkt som man inte kan producera utan lanet, vilket
resulterar i en ond cirkel. Enligt Burns (2005) ar det hér det viktiga nitverket och relationerna
kommer in i bilden. Ett starkt personligt nitverk kan bidra med den forsta kunden,

startkapital, rdd och ovirderliga synpunkter.

Enligt de Janasz, Dowd & Schneider (2002) &r nitverkande grundstenen for att bygga upp
personliga och professionella relationer som kommer att kunna skapa ett ndtverk av
information, kontakter och support. Nitverkande dr en virdefull egenskap om man vill na

framgangar som entreprendr menar John H. Friar Kimberly och A. Eddleston (2007).

Nér vi talar om nitverk gor vi i huvudsak tva indelningar; industriella nitverk som utgors av
formella affdrsrelationer mellan etablerade foretag och personliga nitverk vilket dr enskilda

individers kontakter och gemensamma handlande inom och &ver foretagsgréanser.

33 Personliga niatverk

Relationer mellan individer kallas for personliga nitverk. Ser man till relationerna mellan tva
individer, en s k dyad, brukar dessa ha bade en social och en professionell dimension. T ex
kanske en siljare fran foretag A skoter all foretagets kontakt med foretag B och har en vil
etablerad kontakt med inkdpsansvarige dir. Det dr en den professionella dimensionen. Utover

detta finns ofta en social dimension; kanske de brukar &ta lunch ihop efter sina moten eller
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t.o.m. lite klichéartat brukar spela golf ihop ibland. Rena sociala relationer 4r sidana dér det

inte forekommer nagot professionellt utbyte.

Landstrom (2005) menar att ett foretags uppstartsfas ofta karaktériseras av att foretagaren
eller foretagarna omsitter sina sociala relationer till professionella sddana. Deras sldktingar,
vénner, gamla kollegor och andra bekanta kan bli kunder, leverantorer eller genom ndgon
form av samarbete stirka och inbringa foretaget visentliga resurser. En fOretagares och
dennes medarbetares formagor att utoka sina personliga nitverk genom att bilda nya sociala
relationer och att dven utveckla dessa till professionella relationer kan vara avgorande for hur
foretaget utvecklas och spelar dven stor roll under hela foretagets livstid skriver Johannisson

och Lindmark (1996).

Personliga nétverk spelar in pA ménga omraden; t ex kan det vara dyrt for det lilla foretaget att
kopa in den utrustning och de tjédnster som behdvs innan verksamheten uppnatt en viss
omfattning. Detta kan enligt Starr och MacMillan (1990) avhjilpas genom att ndgon individ
eller nagot foretag gratis eller till kraftigt rabatterat pris utfor tjdnsten, ndgot som brukar kallas
for bootstrapping. T ex kan man kanske lana en kopieringsmaskin frén ett annat kontor eller

fa hjilp med formulering av affdrsplan eller konstruktion av hemsida av en god vén.

Varje relation har en social och en professionell dimension. De sociala relationerna kan
fungera som armeringsjdrn i en redan cementerad afférsrelation och kan underlatta byggandet
av nya relationer. Det kan ocksa i vissa fall vara till nackdel for en eller bada parter da en
stark kinslomaissig bindning t ex kan gdra att man behaller ett leverantdrskontrakt trots att det
finns goda mojligheter till skaffa ett béttre sadant pd marknaden. Samspelet mellan
relationernas olika dimensioner som utvecklar relationernas potential dr huvudpoédngen i
nitverksperspektivet enligt Johannisson och Lindmark (1996). Hur ett ndtverk kan innehélla

bade affarskontakter och personliga kontakter illustreras i figur 3.2.
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Figur 3.2. Ett personligt ndtverk mellan individer bestdende av sociala relationer (streckade) och
affarsforbindelser (heldragna) med utgangspunkt i en foretagare (ifylld). En relation kan ha bade en social och en
affirsméassig dimension vilket illustreras med tvé parallella linjer.

Intuitivt kan man tro att ju starkare relationer man har desto bittre mdjligheter har man att
inhdmta affarsméssiga fordelar av dessa. Dock visar Granovetter (1973) att detta inte
stimmer; att minga svagare relationer dr bittre dn fa starkare sidana. Detta p.g.a. att man ofta
ar ganska lik sina ndrmaste vanner och de i sin tur dr ganska lika sina ndrmaste vénner. Detta
medfor att det sociala nitverket blir ganska begrinsat. Svaga relationer, t ex “en bekant”,
ddremot har storre potential att brygga over sociala klyftor och ticka storre geografiska
omraden. Darmed har de ocksd storre potential att nd ut med marknadsforing, hitta bra
leverantdrer och samarbetspartners och bringa in idéer och vérdefull feedback till foretaget.
Vidare hdvdar Granovetter (1985) att ju starkare relationen &r mellan tva parter desto mer

tenderar deras nétverk att dverlappa varandra.

En intressant teori behandlas av Aldrich (2006) angdende hur medlemskap i1 organisationer av
frivillig karaktdr paverkar en persons sociala ndtverk. Med frivilliga menas t.ex. rent sociala
sammanslutningar eller intressegrupper av olika slag som man inte tvunget dr en del av i
konstrast till t ex en persons arbetskamrater, skolkamrater eller grannar. Hér fann man att
enbart medlemskap i sig inte har nagon storre effekt pd mangfalden i och densiteten i
nitverket. Diaremot visades det att graden av deltagande i organisationens verksamhet ofta
hade positiv paverkan pa mangfalden i personens nitverk. Slutligen hdavdar Aldrich att ett bra
satt att forbattra méngfalden i sitt nitverk ar att gd med i organisationer dir det inte finns
medlemmar till vilka man redan har relationer. Ett annat sitt &r att aktivt rekrytera personer

som &r olika en sjélv till de organisationer i vilka man deltar i. Detta illustreras i figur 3.3.
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Organisation C

Organisation B

Organisation A

Figur 3.3. Hér illustreras hur flera ndtverk av frivillig (grd ovaler) och ofrivillig (vita ovaler) kan dverlappa och
hur en person kan ha relationer (morkgra prickar) i dem redan innan denne viljer en organisation att ga med i
frivilligt.

34 Industriella natverk

Industriella ndtverk har marknaden som bakgrund och varje koppling mellan tva entiteter ar
en affarsforbindelse av nagot slag; t.ex. ett gillande eller tidigare kontrakt eller
overenskommelse. Nitverkets noder bestar utav enskilda foretag som dr ordnade i kluster
utifran sina positioner pa marknaden och sina kopplingar till andra foretag. Nétverkssynsattet
kan goras brett for att omfatta hela marknaden eller smalt for att bara se till en
leverantorskedja eller en kundkrets. Vilket som passar bést beror pa vad man dr intresserad

av; ar det hur ett fital foretag samverkar eller dr det hur en hel bransch ar organiserad?

Om man betraktar ett industriellt ndtverk med storsta mojliga bredd kommer detta att innefatta
i princip samtliga foretag i hela virlden med undantag for omraden dir handelsblockader
rader. T.ex. kommer finansiella institut sdsom banker och riskkapitalbolag att effektivt utgora
bryggor mellan branscher och ldnder. Sa gor dven bl.a. transportforetag och internationellt
etablerade foretag. Dérfor bor man vilja vilka former av affarsforbindelser man begrénsar sig
till, 1 hur manga steg man foljer nétverket fran utgdngspunkten och vilka delar av ett foretags
verksamhet man ser till. De olika sorters affarsforbindelserna kommer nedan att gas igenom

mer noggrant. Figur 3.4 visar att ett nytt samarbete bildas desto starkare relationen ar.
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Relationens styrka

e ————————————————

Transaktions- Relationsutbyte Partnerskap Strategiska
utbyte allianser

Figur 3.4 visar att ett nytt samarbete bildas desto starkare relationen &r. Relationens styrka definieras som sa att,

desto starkare relation desto ndrmre samarbetar har de och desto mer beroende dr de av varandra.

3.4.1 Strategiska allianser

Enligt Anthony J Daboub (2002) &r strategiska allianser ett samarbete som gors utifran att
foretagen vill minska kostnader, risk, tid samt vill ldra sig av varandra. Enligt Tidd, Bessant,
Pavitt (2001) kan man dela upp samarbeten i tre olika delar beroende p&d motiven med

samarbetet namligen tekniska, marknadsméssiga och organisatoriska.

3.4.1.1 Tekniska motiv

De tekniska motiven till ett samarbete ar for att minska kostnaderna for forskning och
utveckling, for att minska pé tiden det tar att utveckla en ny produkt eller process och for att
minska risken. For manga foretag ar det for dyrt eller for komplext att producera allt sjilv. Da

ar det bra med ett samarbete vilket leder till att man utkontrakterar resursbehov.

3.4.1.2 Marknadsmdssiga motiv

Man ingar i ett samarbete for att fa storre marknadsandelar och komma in pa marknader med
stora marknadshinder (t ex hoga fasta kostnader), for att komma in pa nya marknader, for att

komma &t kompetens, ldra sig av varandra och att f4 kunskap pé ett snabbt och enkelt stt.

3.4.1.3 Organisatoriska motiv

Samarbeten kan ocksé bildas pa grund av att foretag saknar kompetensen att leda ett foretag
nér det blir for stort, for att komma &t kunskap om hur en annan organisation &r styrd, vill ta

del av en annans organisations kultur och fa en enklare styrd organisation.
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Beroende pa hur motiven ser ut kommer utformningen av samarbetet att bli uppbyggt pa olika
sitt, 4r samarbetet av rent ekonomiska skil eller ar det uppbyggt for att dela med sig av
varandras kunskap och kompetens. Beroende pa de faktorerna och hur tillit, relation och

kommunikationen dr mellan foretagen kommer ett samarbete att bildas.

I slutindan hoppas man att foretagen har lért sig nadgot av varandra och gjort en fortjénst pa
hela processen. Hela samarbetet dr beroende av hur mottagliga foretagen dr for ny kunskap
och om foretagen vill ta del utav varandras kompetens och kunskap. Detta illustreras i figur

3.5 nedan.

Motiv Aterkoppling
Strategiska — ledarskap & ldrande Lérande
Taktiska — kostnader, tid & risk <+ Forbéttringar
l l l I
Tekniska Organisatoriska Marknadsmissiga
A 4
Utformning av samarbetet
Partnerval

Tillit & Kommunikation

Mal med samarbetet

Figur 3.5. En modell for strategisk allians mellan organisationer

3.4.2 Partnerskap

Enligt Kubr, Ilar, Marchesi (2005) dr partnerskap nér tva foretag dr vildigt beroende av
varandra exempelvis nir det ror sig om véldigt specialiserade varor eller stora inkdpsvolymer.
Fordelen med partnerskap &r att foretagen kan dra fordelar av varandras styrkor och pé det
sittet koncentrera sig pa sina egna styrkor. Nackdelen dr om ett av foretagen borjar ga daligt
och ar vildigt beroende av varandra kommer det ena foretaget dra med sig det andra nerfor
bergskanten. Partnerskap erbjuder ett nystartat foretag att dra nytta av redan etablerade
foretags styrkor och pé sa sitt kan det nya foretaget koncentrera sig pa att bygga upp sin

verksamhet. Kortfattat kan man betrakta partnerskap som en mer informell variant av
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strategiska allianser. Enligt en undersokning gjord av Charles H. Davis och Elaine Sun (2006)
visar det sig att 61,5 % utav de undersokta foretagen forsoker utveckla och underhélla
partnerskap med aktorer, vilket tyder pé att skapa relationer med aktorer inte bara nimns i

teorin men ocksé att det r viktigt i det verkliga livet”.

343 Relationsutbyte

Enligt Burns (2005) fokuserar relationsutbyte péd att utveckla en stark och uthallig relation
mellan kopare och séljare déir fordelar utbytes. Relationsutbyte kriver en néra och
kontinuerlig kontakt mellan foretagen, i utbyte mot det far de en rad icke ekonomiska fordelar
sasom service, leveranstid och upprepade kop. Vidare har Charles H. Davis och Elaine Sun
(2006) gjort en undersokning dér det visar sig att 57,7 % av foretagen foljer upp med kunder
efter sjilva kopet, vilket tyder pa att i praktiken tillimpas relationsutbyte till stor grad.

3.4.4 Transaktionsutbyte

Transaktionsutbyte dr den vanligaste och enklaste formen av industriellt ndtverk. Enligt Burns
(2005) gér detta ut pa att man inte har sirskilt mycket kontakt foretagen emellan. Det handlar
bara om enstaka utbyten och att det &r sjdlva produkten/tjansten som &r i fokus; héller den bra
kvalitet och har den ett bra pris. Transaktionsutbyte dr enkelt sagt bara ett utbyte av vara eller

tjénst.

Kortfattat har vi tagit upp fyra olika typer av affarsforbindelser som ligger till grund for
industriella nitverk. Skillnaden mellan de fyra affarsforbindelserna dr att de har en olika hog
grad av interaktioner och kontakt mellan foretagen. Det dr viktigt redan i affarsplanen att
overvéga valet av relationer da de kan ha stor paverkan av foretaget i slutdndan enligt Kubr,

Ilar och Marchesi (2005).

3.5 Sammanfattning

Sammanfattningsvis vill vi visa hur de genomgangna teoridelarna hor samman. Med
utgdngspunkt i foretagaren eller foretagarna ser vi att deras tidigare erfarenheter och
kunskaper spelar stor roll for det nya foretaget. Att erfarenheter specifikt inom samma omrade
spelar roll far ses som sjilvklart men kanske inte att dven erfarenheter av foretagande i

allménhet har positiv inverkan pd prestationen. Statistiken visar ocksd pd samband mellan
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andras erfarenheter, i detta fall fordldrar till foretagarna, och hur foretaget presterar. Detta dr

en del av foretagarnas personliga natverk.

Vidare kan vi med begreppet personliga nétverk beskriva hur foretagarna har nytta av slikt,
vanner, gamla kollegor och tidigare kontakter. Detta genom att dra nytta av deras kontakters
humankapital d& de kan bistd med erfarenheter, kunskap och kompetens. Deras kontakter kan
ocksa vara till stor nytta som tidiga kunder, leverantdrer och andra samarbetspartners. De kan
hjilpa det nya foretaget att komma in pa en svarflortad marknad och kan tillhandahalla en ram
av fortroende som kan vara skillnaden mellan att fa ett banklan eller en investerare och att

vara tvungen att 14gga ner en affarsidé p.g.a. kapitalbrist.

Som visats finns det flera teorier om vilken nyttan ar i ett personligt nitverk och hur man bést
anskaffar och utvecklar ett effektivt sddant. Detta ligger lite utanfor vad som hinns med att

kartldgga i en kandidatuppsats men det ger ldsaren en nyttig inblick i &mnets natur.

Nér man betraktar ett foretag som en helhet kan man se hur det etablerar relationer av olika
styrkor och slag med andra foretag. Detta eftersom alla foretags grundldggande motiv ar att
effiktivisera resursallokeringen i organisationerna. Med detta menas inte bara att i traditionell
foretagsekonomisk anda forbéttra vinsten utan ocksa stravan att dstadkomma sa mycket som

mdjligt med minsta mojliga medel.

24



4 Empiri

Kapitlet redogor for utfallet frdan de intervjuade foretagen. Kapitlet dr uppdelat i de tre
huvudomrddena dels for att fa en rod trad genom hela uppsatsen, dels for att ldsare som dr

sarskilt intresserade av ett specifikt omrade ska fd sitt gebit.

4.1 Humankapital

For att undersdka hur humankapitalet inverkar pa chanserna for nystartade foretag att lyckas
har fyra fragor utarbetats. Dessa fyra fragor besvarades under intervjun eller via e-post av
respondenten. Svaren har sedan analyserats ur olika perspektiv. Forhoppningen dr att ndgon
form av monster utkristalliserar sig nér svaren analyseras. Det vore intressant om det visade
sig att nigra av dessa faktorer kan anses mycket viktiga. I varje stycke visas svaren som
erholls under intervjuerna. I slutet av varje stycke presenteras svaren i diagram eller i

sifferform fOr att gora svaren lattoverskadliga.

Nar foretagen granskades hade en klar majoritet av individerna nagon form av erfarenhet
inom omrddet sedan tidigare vilket figur 4.1 visar. Erfarenheten bestod av allt frén att ha
jobbat pé ett foretag med liknande verksamhet till att respondenten har erhallit erfarenheter
vid andra aktiviteter som kunnat appliceras pa den verksamhet de startat upp i anslutning till

VentureLab.

Erfarenhet sedan tidigare

M Erfarenhet
16st

B Ej erfarenhet
Ost

Figur 4.1. Hade ni erfarenheter inom verksamhetsomrédet sedan tidigare?
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Pé fragan om respondenten har fordldrar med erfarenhet att driva foretag blev svaren sé gott
som jamnt fordelade vilket kan utldsas ur tabell 5.3. Huruvida bada fordldrarna eller bara den
ena av dem var eller dr egenfOretagare tog fragan inte hinsyn till men det bor dock tilliggas
att det inte var allt for ovanligt att bada fordldrarna hade haft eller har foretag vilket framgick

under intervjuerna.

Samtliga foretag: JA 12 NEJ 13 (48 % - 52 %)

Tabell 5.3 Har ni fordldrar som har eller har haft foretag?

Vid intervjun uppkom svar som hamnade inom grdzonen for om det verkligen var studierna
som mojliggjorde att respondenten kunde starta foretaget. Ett exempel pa detta var en
respondent som inte hade nigon nytta av den kunskap som han erhdll vid studierna men dér
titeln som personen erholl i samband med examen hade underlittat dd den gav denne
trovardighet. Vi menar hir att sjdlva kunskapen som inhdmtades vid studierna ar vad som ska

ligga till grund for ett ”ja” pa denna frdga. Forhallandet mellan de foretag som nyttjat sin

akademiska bakgrund och de som inte gjort det visas i figur 4.2.

Akademiskt grundad affarsidé

B Akademisk
affarsidé 15st

M Ej akademisk
affarsidé 10st

Figur 4.2. Har den akademiska bakgrunden varit en forutsittning for att kunna starta verksamheten?

Manga av respondenterna hade inte tidigare erfarenheter av att driva foretag innan de startade
upp det foretag som var kopplat till VentureLab vilket tabell 5.4 visar. Genomsnittet av
antalet tidigare foretag bland respondenterna dr ca 0.5 vilket givetvis dr en teoretisk siffra.
Fordelningen var ojimn didr manga av respondenterna inte hade drivit foretag innan medan

nagra fa hade haft upp till fyra stycken foretag.

Samtliga foretag: JA7 NEJ 18 (28 % - 72 %)

Tabell 5.4 Hade ni erfarenheter sedan tidigare att driva foretag nér ni startade foretaget?
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4.2 Personliga niatverk

For att fa information om respondenternas personliga ndtverk delades frageformuldret in i tva
delar. Den forsta delen behandlade nitverksutnyttjande vid uppstarten av foretaget (nedan
bendmnt period 1). Den andra fokuserade pd samma fragor fast under en annan tidsperiod,
ndmligen vid drivandet av foretaget i dagsldget (nedan bendmnt period 2). Anledningen till
denna uppdelning dr att vi Onskar finna monster huruvida fOretagarna &ndrat sitt
nédtverksutnyttjande &ver tiden ndr vi senare analyserar uppgifterna. Per se kommer

naturligtvis inte de nedlagda foretagen ha besvarat ovan nimnda andra del.

Att anvinda sig av vianner och familj som sina forsta leverantdrer dr inget speciellt vanligt
fenomen bland respondenterna. Déremot svarar en dryg tredjedel att forsta kunden fanns i
deras personliga omgivning. Det ser emellertid ut som att foretagarens utnyttjande av sin
personliga omgivning praktiskt taget dr obefintligt nir man stiller samma fraga fast under
period 2. Andelen av respondenterna som svarat att de anvént sig av kontakter redovisas i

figur 4.3.

Utnyttjande av kontakter i uppstarten
avseende...
44%
40%
32%
28%
3R QS X < X X
@9\6 . <_§'b é"o& 0(\6@ ,@"g' ,@05’
e @ 2 S .~°& '63'
2 Q N\ N N N
oF e & @ > >
& & @ & & &
J N @ + & &
N S .é\ "0&\
NS 2 &
N L
<& &
&

Figur 4.3 visar hur stor del av respondenterna som sade sig utnyttjat kontakter for hjélp av drivandet av foretaget
i uppstartsfasen (period 1).
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Fragan om respondenten fatt hjalp med att utveckla hemsida vid uppstarten av foretaget visar
att en tredjedel utnyttjade kontakter. Mot det visar svaren att idag nedlagda foretag hade en
procentuellt sett storre tendens att utnyttja personliga kontakter for detta &ndamal. Den
vanligaste kontakten var en vin till respondenterna men dven forildrar och andra véinner som
hade foretag. Bendgenheten att anvdnda personliga kontakter for att utveckla hemsidan

minskas med ungefir en tredejdel under period 2 i forhédllande till period 1.

Vanligaste kontakterna att anvénda sig av for att utveckla sin affarsplan dr VentureLab men
aven slékt och vinner anvéndes av nagra foretag. Totalt var det en tredjedel som fick hjélp att

utveckla sin afdrsplan. Figur 4.4 visar att hjdlpen aterfinns dven efter uppstartsfasen.

Utnyttjande av kontakter i dagslaget
avseende...
29%
21% 21%
14% 14%
. I I
. b’b \'b(\ X &Q} bQ} (5 S~
& R 8 & & &
> 'g\ & x> <0 S
‘é o \é ’S{- 'S\ ’5\
(& X
&L & 2 & & &
S & 6@# Ay {\Qéo ) .‘\(eo
1O (\;_,\0 ’b&s’@
<<\° ‘:{_Q
@’b

Figur 4.4 visar hur stor del av respondenterna som sade sig utnyttjat kontakter for hjélp av drivandet av foretaget
i dagsldget (period 2).

Tendensen att nedlagda foretag ar dverrepresenterade aterfinns dven da man ser till hjdlp med
att kontakta leverantorer. Dock ar forekomsten av hjdlp med att kontakta leverantdrer inte
sarskilt stor da knappt en pé sex sdger att de anvént sig av kontakter for detta Andamél. De
som fatt hjdlp har bland annat anvint sig av slidkt och vdnner. En minskning av anvidndandet

av kontakter har uppfattats under period 2.
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Till skillnad mot att fa hjdlp med att kontakta leverantorer visar véra intervjuer att s manga
som cirka 40 % fatt hjdlp med att kontakta kunder. Denna siffra sjunker dock drastiskt till
cirka 14 % om man ser till period 2. Aven hir utnyttjades sliktingar men ocksa VentureLab

anvandes.

Det ér heller inte vanligt, cirka 16 %, att fa hjdlp med finansieringen av foretaget. Samma
siffra for period 2 dr obetydligt mindre. De som trots allt fick hjdlp med finansieringen
utnyttjande frimst 1an fran diverse sliktingar eller 1an frdn bekanta. Aven bootstrapping

forekom, da bland annat en vin tryckte upp kuvert och brevpapper gratis.

Att fa hjdlp med sin marknadsforing visar sig vara den vanligaste foreteelsen som foretag
utnyttjade personliga kontakter for. Det visar sig ocksé att manga av foretagen fortsitter att fa
hjalp med detta under period 2, d&ven om en minskning uppfattats. De vanligaste kéllorna for
hjalp ar vanner som sprider budskapet om foretagets existens, men manga respondenter sdger

sig dven haft mycket nytta av VentureLab.

. [+] -
Forhallande av utnyttjande av kontakter
avseende...

100%
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Figur 4.5 visar hur utnyttjandet av kontakter foréndras fran period 1 till period 2.
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Som figur 4.5 visar innebdr detta att man har ett mindre nétverksutnyttjande idag én vad man

hade i uppstarten.

Ser man till aktiva och nedlagda foretag finner man att de foretag som idag 4r nedlagda hade
en storre tendens att utnyttja hjalp for hemsidan. Det som dock &r framst utmérkande &r att de
nedlagda foretagen dr ndstan uteslutande de som fick hjédlp med att utveckla sin affarsplan.
Om &n inte lika distinkt fanns monster pa att bade hjélp att skaffa kunder och hjdlp med

marknadsforingen var mer representerat hos de nedlagda foretagen.

4.3 Industriella natverk

Samarbetena som foretagen har varierar i stor grad. Enbart ett av foretagen i undersokningen
hade en néra relation med ett annat foretag, vilket de suttit tillsammans med i inkubatorn pa
VentureLab. De hjélptes at pd kundmoten och med att utveckla hemsidor. De hade olika
kompetens nér det gillde hemsidor och kompletterade varandra pa detta omrade. I Gvrigt
uppger nistan alla foretagen som suttit i inkubatorn att det har varit positivt att sitta med andra
foretag 1 samma situation eftersom de kunde hjilpas 4t med tips och rad. Som sagt var det
bara tva foretag som tog steget ldngre och inledde ett nira samarbete med varandra. I Gvrigt ar
det ett annat foretag som har flyttat sin verksamhet till Ideon dédr de har byggt upp néra

samarbeten med tva andra foretag.

Tre av de undersokta foretagen har ett samarbete med andra foretag som ir ett partnerskap.
De ir vildigt beroende av varandra antingen genom att deras produkter kompletterar varandra

eller genom att de &r varandras storsta kund eller leverantor.

Enbart ett av foretagen hade ett samarbete med ett annat foretag som var i en helt annan
bransch. Foretaget som suttit i inkubatorn sdlde skor och de hade en relation med en

modellagentur.

Vi gjorde dven en uppdelning efter vilka sorters relationer foretagen har. Anméarkningsvért ar
att ett foretag kan ha flera olika sorters relationer; om man har en strategisk allians med ett
foretag utesluter det inte att man har ett partnerskap med andra foretag. Manga av foretagen vi

undersokte véinder sig till ett fatal kunder och ett fatal leverantorer och ar inte sérskilt
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kapitalintensiva. De har inte sdrskilt manga och starka relationer vilket leder till att de &r i

stort behov av att skota de relationerna de har.

Uppdelningen blev enligt foljande:

Foretagen och dess utbyten
Antal
19
7
4
2
Transaktionsuthyte  Relationsuthyte Partnerskap Strategisk allians

Figur 4.6 visar antal foretag som anvénder sig av respektive utbyte.

Nedan foljer en utveckling av ovanstdende diagram, figur 4.6, som visar av vilken typ av

utbyte foretagen anvinder sig av.

Foretag som anvdnde sig av transaktionsutbyte — 4 st av 25

Foretagen vi undersokte dr smd och tenderar dérfor att inte ha alltfor manga kortvariga och
enkla relationer eftersom de ofta har en stor kund eller leverantér som de har ett nira utbyte
med. Flera av foretagen var nagon form av konsultforetag och behovde darfor inte
leverantorer och fokuserade pd lidngre relationer. De fatal foretag som hade kortvariga

relationer var i huvudsak foretag som salde 6ver Internet, ofta klddesforetag.
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Antal foretag som anvinde sig av relationsutbyte — 19 st av 25

De flesta foretagen anvénde sig av denna form av utbyten eftersom manga av foretagen var
smé och inte kunde hantera alltfor manga relationer. De var snarare tvungna att varda de

relationer de hade.

Antal foretag som anvinde sig av partnerskap — 7 st av 25

Merparten av foretagen hade olika former av partnerskap, dels for att manga foretag drev
konsultverksamhet vilket leder till ett nira samarbete och en form av partnerskap. Dessutom
innebar detta ofta att de hade blygsamma behov av finansiering likvil som leverantorer. Detta
1 sin tur innebar att de inte anvédnde sig av vare sig relations- transaktionsutbyte. Foretagen vi
undersokte hade f4 kunder med vilka de var tvungna att ha nidra samarbete for att overleva.

Detta ledde till att det bildades en form av partnerskap mellan foretagen.

Antal foretag som anvinde sig av strategisk allians — 2 st av 25

Strategiska allianser innebar att bdda foretagen hade nytta av varandra antingen av
organisatoriska, tekniska eller marknadsmaissiga skél. De foretag vi undersokte hade inte
direkt nigra av dessa tillgdngar som gagnar samarbeten mellan tva foretag. De tva foretagen i
var undersdkning som uppgav att de hade strategiska allianser var stora foretag som hade
existerat lange. Det fanns inga foretag pad VentureLab som suttit i inkubatorn som hade inlett
en strategisk allians med varandra. Daremot skulle man kunna betrakta hela VentureLabs
inkubator som en enda stor strategisk allians dér foretag utbyter kompetens med varandra och

hjélper varandra.

For att ha mojlighet att finna monster har vi valt att kategorisera det industriella
nitverksperspektivet utifran vilken tid foretagen flyttade in pa inkubatorn och huruvida de
hade ett samarbete eller ej. Genom att gora sa onskar vi kunna se om det finns nadgot monster

pa hur samarbetstendenser dndras.

For att kunna gora en jamforelse over tiden har vi valt att presentera samarbetsfrekvenserna i

relativa tal istillet for absoluta tal. Dessa presenteras i figur 4.7.
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Inflyttningsar vs. Samarbete
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Figur 4.7. Diagrammet visar hur tendensen att ha ett industriellt samarbete (samarbete med ett annat foretag)
varierar med inflyttningsér pa VentureLabs inkubator.
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5 Analys

Kapitlet komparerar och analyserar datamaterialet som insamlats genom personliga

intervjuer utifran uppsatsens referensram.

5.1 Humankapital

Majoriteten hade erfarenhet inom verksamhetsomridet ndr de bestdmde sig for att starta
foretag. Det &r troligtvis s att en individ vagar satsa pa ett eget foretag om personen i fraga
har grundldggande kunskaper inom verksamhetsomradet. Viss skillnad kan utlésas i figur 5.1
mellan de aktiva och de nedladga foretagen. Det visade sig att fler av de nedlagda foretagen
hade erfarenheter inom verksamhetsomradet sedan tidigare dn vad de aktiva hade. Vér
gissning innan vi genomfort intervjun var att de aktiva foretagen skulle ha haft mer erfarenhet

i ryggen jamfort med de nedlagda.

Féretag med erfarenhet Féretag utan erfarenhet

M Aktiva 8st M Aktiva 6st

M Nedlagda 8st

M Nedlagda 3st

Figur 5.1 JamfOrelse mellan foretag med erfarenhet och utan kopplat till om de fortfarande ar verksamma.

Pa fragan om respondentens fordldrar har erfarenhet av att driva foretag svarade 50 % ja och
50 % nej. Forhéllandet 50 - 50 giller bade for de aktiva och nedlagda foretagen vilket ses i
tabell 5.1. Vér slutsats dr att denna faktor inte dr en forutsittning eller en hjélp for att lyckas

med sjélva foretagandet utan kanske en faktor som gor att en individ vagar satsa pa sin idé.

Samtliga foretag: JA 12 NEJ 13 (48 % - 52 %)
Aktiva foretag: JA7 NEJ 7 (50 % - 50 %)
Nedlagda foretag: JA'S NEJ 6 (45 % - 55 %)

Tabell 5.1 visar huruvida respondentens fordldrar har erfarenhet av att driva foretag. Vidare ser vi hur det

forhaller sig mellan aktiva och nedlagda foretag pa den punkten.
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Genom att studera skillnaden mellan de aktiva och nedlagda foretagen uppticker man att de
nedlagda foretagen har nyttjat sina akademiska kunskaper i storre utstrackning (se figur 5.2).
Endast hilften av de aktiva foretagen anvidnde sig av de kunskaper de inhdmtat vid studier.
Totalt sett har 60% anvént sig av den akademiska bakgrunden, en relativt 1ag siffra med tanke
pa att VentureLab ir till for de som studerar eller de som dr nyexaminerade. En forklaring till
den l&ga siffran vid aktiva foretag kan vara att en entreprendr ser mojligheterna som finns pa
en marknad oavsett om personen har erfarenheter eller kunskaper inom dmnet sedan tidigare.
De personer som dr mindre foretagssamma dppnar 6gonen enbart for just de omradena de har

akademiska erfarenheter av och har svart for att se andra mojligheter pa marknaden.

Akademisk afférsidé Ej akademisk affarsidé

M Aktiva 7st M Aktiva 7st

M Nedlagda 8st M Nedlagda 3st

Figur 5.2 Vinstra diagrammet visar att fordelningen &r jimn mellan aktiva och nedlagda foretag som bygger pé

akademisk kunskap. Det hogra diagrammet visar tydligt att f& icke-akademiska foretag &r nedlagda.

Som tabell 5.2 visar har 28 % av foretagen som suttit pd VentureLab erfarenhet av att driva

foretag sedan tidigare. Detta kan bero pa att det &r unga studenter och nyutexaminerade som

sitter p4 VentureLab.

Samtliga foretag: JA7 NEJ 18 (28 % - 72 %)
Aktiva foretag: JA 6 NEJ 8 (43 % - 57 %)
Nedlagda foretag: JA 1 NEJ 10 (10 % - 90 %)

Tabell 5.2 visar huruvida respondenten hade erfarenheter sedan tidigare att driva foretag nir de startade

foretaget.
For att vidare analysera foretagen utifrdn ett humankapitalperspektiv har foretagen delats in i

ytterligare tva kategorier; tjdnste- och produktorienterade foretag. Det visar sig att denna

uppdelning uppvisar stora skillnader i hur de olika typerna av foretag anvénder sig av
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humankapitalet. Varje frdga frdn avsnittet humankapital behandlas utifrdn de tva kategorierna.

Forst ut analyseras de tjdnsteorienterade foretagen.

Tjdnsteorienterade foretag

Att ha tidigare erfarenheter av sitt verksamhetsomrade tycks vara en forutséttning for att
entreprendren ska vaga satsa pa tjinsteorienterade foretag. Hela 85 % av respondenterna hade
erfarenhet sedan tidigare! Vidare var fordelningen for fordldrar med erfarenhet av att driva
foretag ér liksom tidigare jamt fordelat. Av de tjdnsteorienterade foretagen bygger hela 85 %
av dessa pa de akademiska kunskaper de inhdmtat vid studierna. Detta &r 25 procentenheter
hogre om man jaimfor med alla VentureLab-foretagen. Figur 5.3 &skadliggor dessa
forhallanden. Det visade sig att av de tjdnsteorienterade foretagarna har véldigt liten
erfarenhet av att driva foretag sedan tidigare. En anledning till detta kan vara att
tjdnsteorienterade foretag torde krdva mindre startkapital. Detta i sin tur gor att det dr en

tacksam foretagsform for en individ som startar foretag for forsta gangen.

Tjansteorienterade foretag
14
12
10
8
6 m NEJ
4 mJA
2
0
Tidigare Foretagsamma  Akademiska Erfarenhet av att
erfarenhet fordldrar foretag drivaforetag

Figur 5.3 visar forhallandet mellan de som har svarat ja och de som svarat nej bland de tjénsteorienterade

foretagen pa fragorna fran humankapitalteorin.

Produktorienterade foretag
Varken tidigare erfarenheter inom verksamhetsomradet eller fordldrar med erfarenheter av att
driva foretag utmérker de produktorienterade foretagen. Bada dessa fradgor hamnar pa 42 % ja

och 58 % nej. Vidare hade en tredjedel av de produktorienterade foretagen har anvént sig av
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den akademiska bakgrunden. Det dr siledes ovanligt att dessa foretag utnyttjar den typen av
humankapital. Till sist finner vi, precis som med tjansteforetagen, att erfarenhet av att driva
foretag sedan tidigare #r inte vanligt bland de produktorienterade foretagen. Aven hir r det

endast en tredjedel av foretagarna som har haft det. Se figur 5.4 for ndrmare jamforelser.

Produktorienterade foretag
14
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6 m NEJ
4 mJA
2
0
Tidigare Foretagsamma  Akademiska Erfarenhet av att
erfarenhet fordldrar foretag drivaforetag

Figur 5.4 visar forhallandet mellan de som har svarat ja och de som svarat nej bland de produktorienterade

foretagen pa fragorna fran humankapitalteorin.

Jamforelse mellan produkt- och tjdnsteorienterade foretag och om de dr aktiva eller nedlagda

Tjansteorienterade Produktorienterade

M Aktiva 6st M Aktiva 8st

M Nedlagda 7st M Nedlagda 6st

Figur 5.5 visar de tjénsteorienterade och de produktorienterade foretagens fordelning mellan aktiva och nedlagda

foretag.

Ingen storre skillnad kan utronas ur de tjansteorienterade och de produktorienterade foretagen

1 detta avseende.
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5.2 Personliga niatverk

Utnyttjandet av personliga kontakter, i synnerhet sldkt och vénner, tenderar att avta
allteftersom foretaget mognar. Detta kan tiankas bero pa att viss hjilp kan vara svar att fa fran
etablerade killor nér foretaget &r ungt, t.ex. extern finansiering. Dessutom kanske kraven pa
hemsida, marknadsforing och affirsplan inte dr lika stora i uppstartsfasen. Allt eftersom
foretaget utvecklas okar kraven pa dessa funktioner och man hyr in kompetensen alternativt

att foretaget anstdller ndgon med de sokta fardigheterna.

Stillde man tjénsteorienterade mot produktorienterade foretag blev det tydligt att vissa av
frdgorna domineras av den ena eller den andra kategorin. Bland de positiva svaren pé fragan
om foretagens kunder var slidktingar eller vénner &r de tjénsteorienterade fOretagen i stor
majoritet. Detta tros bero pé att flera av de tjinsteorienterade foretagen producerade tjanster
som var inriktade mot att tillgodose behov hos specifika foretagkategorier vilka de hade
kontakt med genom sina personliga nitverk. Efter uppstartsfasen har detta i princip upphort

helt vilket kan bero pa att foretagen funnit en riktig marknad for sina tjénster.

Gor man samma jamforelse om de haft sléktingar eller vinner som sina leverantorer dr det
totalt bara tre av foretagen som svarat ja géllande uppstartsfasen och ingen som anvinde det
vid drivandet av foretaget. Har &r svaren inte tillrdckligt spridda 6ver kategorierna for det ska
g4 att konstatera ndgot med avseende pa kategoriseringen. Men det dr anméarkningsvért hur fa

det var som svarade ja pa fragan totalt sett.

I sakens natur dr det vanligt att VentureLab hjilpt foretagen att utveckla affarsplan men ocksa
slakt och védnner forekommer bland intervjusvaren. Vi konstaterar att foretagen som uppger
sig ha fatt hjidlp med utvecklandet av affiarsplan dr Overrepresenterade bland de nedlagda
foretagen. Vad detta beror pa kan man spekulera i. Ar det sa att, nedlatande formulerat, de
som inte sjdlva “klarat av” att utveckla en afférsplan i storre grad misslyckats med att utveckla
sin affiarsverksamhet? Eller innebér inblandning av externa parter i affarsplansforfattandet att
resultatet blir frimmande och inte korrekt reflekterar foretagarens/foretagarnas malséttning?
Vi ser ocksa att foretagarna fortfarande far hjalp pa detta omrade efter uppstartsfasen. Det kan
vara sa att man har ndgon kontakt som agerar mentor och kontinuerligt hjélper foretaget. Det
ar en betryggande tanke men trygghet kan ocksa medfora passivitet; man nojer sig med vad

man har och ar inte “hungrig” langre.
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Figur 5.6 Produktorienterade och tjansteorienterade foretags ja-svar pa pa frdgorna om uppstartsfasen.
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Figur 5.7 Produktorienterade och tjinsteorienterade foretags ja-svar pa pa fragorna om dagsléget/drivandet av

foretaget.
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Stiller man tjénsterorienterade mot produktorienterade foretag i denna frdga (se figur 5.6,
jamfor med figur 5.7) dr de forstndmnda i klar majoritet i uppstartsfasen och de dkar dessutom
lite grand ndr man ser till foretagets fortsatta existens. Detta kan bero pa att det ofta &r en
lagre troskel for att starta ett tjdnsterorienterat foretag dn ett produktorienterat sadant, detta dé
finansieringsbehovet troligtvis dr ldgre. Ingen av kategorierna dr dverrepresenterad bland de

nedlagda foretagen i denna fraga.

Det finns ocksd en tendens att de foretag som fatt hjélp att kontakta leverantorer lagt ner
verksamheten. Mgjligen kan det bero pé att de fatt mindre ldmpliga leverantorer da de inte
jagat rétt pad dem sjdlv. Det kan vara att de har ett sentimentalt band till en viss leverantdr och
véljer att inte skaffa en ny trots att det finns béttre alternativ pd marknaden. En mojlighet ar
att om man fir ett tips pd en leverantdr ndjer man sig med denna och undersdker inte
alternativen. Foretagare som inte skaffar leverantorer pd egen hand ar kanske mindre driftiga.

Dock var andelen som fétt hjalp att kontakta leverantorer inte storre &n en sjittedel.

Om vi flyttar luppen till om foretagarna fatt hjélp att kontakta kunder svarar hela 40 % att de
fatt hjalp med detta i uppstartsfasen. Detta sjunker till 14 % efter uppstarten. Intuitivt kénns
detta rimligt. Vare sig man i huvudsak har samma aterkommande kunder under foretagets
livstid eller om man skaffar nya kunder borde de som kan formedlas via det personliga
nitverket att uttommas efter ett tag. Bland de kontakter som formedlade kunder ndmndes

slaktingar och VentureLab. Det r intressant att VentureLab kan hjilpa till &ven hér.

Under intervjuerna stillde vi fragan om de haft hjdlp med finansieringen. D4 nidmndes dven
bootstrapping som en form av finansiering for att tydliggora detta. Det var relativt ovanligt
med hjilp pé detta omrade, endast 16 % séger sig ha anvint detta i uppstartsfasen varefter det
sjunker marginellt. I nagot fall observerades att foretagarna hade fatt hjidlp med att trycka
visitkort och brevhuvuden men att de kallade detta for hjdlp med marknadsforing. Detta kan
belysa en brist i hur frigorna var formulerade alternativt hur de stdlldes under intervjuerna. I
de fall vi klart observerade detta justerades intervjusvaren angdende finansieringen. Man kan
anta att det doljer sig fler sddana fall av bootstrapping i intervjusvaren. Detta kan knappast
rora sig om betydande summor och lér inte ha paverkat foretagen i ndgon storre utstrackning.
Déaremot lar de foretag som svarat att de fatt 1&n av slédktingar och bekanta ha haft betydande

hjélp av detta. Dessa var dock forsvinnande fa.
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Att hjadlp med marknadsforing visade sig vara den vanligaste formen av hjilp foretagen
erhallit via sina personliga nitverk kan bero pa att man kunde kategorisera foreteelsen att
kontakta kunder hdrunder. Saledes fanns det risk att intervjumaterialet var missvisande pa
denna punkt. Denna form av hjédlp var vanligast bade i uppstartsfasen och under foretagets
fortsatta utveckling 4ven om en pataglig minskning observerades. Ett rimligt antagande ir att
foretagen utvecklade mer etablerade kanaler for marknadsforing efter uppstarten och dérfor
drog ner pa hjilpen fran personliga kontakter. Vanligaste kéllan till hjdlp pd detta omrade
visar sig vara vianner men dven hdr dyker VentureLab upp i svarsmaterialet som en stor

bidragsgivare.

5.3 Industriella natverk

I nystarten hos de foretagen vi har undersokt visar det sig att manga av foretagen har behovt
mycket hjilp av stodorganisationer vare sig de vill erkdnna det eller inte. Manga av foretagen
har rent av behovt en knuff i ryggen for att vaga ta steget, frén att ha en bra afférsidé till att
starta ett foretag. Ett av de undersokta foretagen uppgav att det hjélpte bara att ndgon trodde
pa dem, for att de skulle vaga ta steget ut i foretagsdjungeln. I manga fall av var undersdkning
visade det sig att manga av undersokningsobjekten inte riktigt ville erkédnna att de hade haft
hjélp av kontakter och nétverk, det framgick dock under intervjun att de hade fatt en hel del
hjélp. Om man ska ga riktigt djupt fanns det néstan inte ett enda foretag som hade startats av
en ensam person da alla foretagen bestod av tva eller flera personer. Detta visar pé att
samarbete, kontakter och nétverk dr viktigt, innan ens ett foretag har gatt fran affarsidé till

genomforande.

Manga av de undersokta foretagen forbiser den hjilp de fatt av inkubatorn pa VentureLab. En
del foretag dr medvetna om hjélpen och uppger att utan VentureLab hade de aldrig kunnat
starta sina foretag, medan andra bara uppger att VentureLab hjilpte till med lokal. Det de
forbiser som har framkommit i uppsatsen dr att VentureLab ger dessa nya foretagare ett
nédtverk av kontakter och relationer, de far chansen att triffa och sitta med andra personer i
samma sits ddr de kan utvecklas tillsammans och ge varandra rad och stod. Tva av foretagen
gick ett steg lingre och inledde ett ndra samarbete, dir de hjilptes &t pa kundtriffar och
utveckla sina hemsidor. En av de mest rutinerade personerna som deltog i undersdkningen

uppgav ocksa att VentureLab gav ett bra stdd. Denna person hade haft fyra foretag sedan
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innan. Om han hade fatt hjélp av VentureLab med de tidigare foretagen hade det gatt béttre

for dessa foretag menar respondenten.

Manga av foretagen vi undersokte dr inte medvetna om 1 vilken utstrickning VentureLab
hjélpt dem i form av nétverkande. De bidrar med att informera och i vissa fall rent av att
ordna kunder och i ett av fallen var VentureLab sjdlva forsta kunden. Vidare ser de till att
foretagen far kontakt med nédringslivet och fér relevant utbildning sa att steget till att starta
eget foretag blir mindre. Om man ser till vara foretags professionella ndtverk innan uppstarten
av fOretagen, ser man att merparten av foretagen bara har studiekamrater och relationer till
andra studenter med i sina nétverkskluster, dessa relationer ricker inte langt mer &n till
kompetensutbyte och mojligtvis hjdlp med praktiska detaljer sdsom hemsidor och
redovisning, det 4r dven hir VentureLabs hjilp kommer in. VentureLab hjilper till med
lokaler som far foretagen att verka mycket mera trovéardiga vilket underléttar i sasmmanhanget
att skaffa kunder, leverantorer och finansiering. Att ha ett kontor dir man kan ta emot kunder

betyder mycket i affdirssammanhang.

Nar vi skrev uppsatsen trodde vi att strategiska allianser skulle vara ett mycket mera anvint &dn
vad undersokningen visade. Anledningen till den tanken var att under tiden foretagen satt i
inkubatorn hos VentureLab, skulle foretagen inleda nédra samarbeten med varandra och
skapade strategiska allianser, men i sjdlva verket var manga av foretagen for olika i grunden.
Detta gjorde att ett nidrmare samarbete blev svart att inledda. Daremot har nistan alla
foretagen upplevt att tiden i inkubatorn varit bra d& de &nda har kunnat hjilpa varandra med
erfarenheter och rad, men som sagt har inte ndgra ndrmre samarbeten inletts forutom i ett fall
da tva foretag hjilptes at pa kundtraffar. I undersokningen visade det sig att det var de dldre
foretagen som hade vuxit sig stora som inledde strategiska allianser med andra foretag. Detta
kan forklaras med att for att en strategisk allians skall fungera krivs det att bada foretagen har
nagot att dela med sig av, antingen genom tekniska, organisatoriska eller marknadsmassiga
skdl. Véra foretag i var undersdkning hade inte direkt nigra fordelar i dessa sammanhang
dédrav inleddes inte nigra strategiska allianser forutom i tva enstaka fall da dessa foretag var

stora nog att bidra med dessa styrkor.

Partnerskap visades av undersokningen vara nagot som nyttjades i praktiken. Anledningen till

detta torde vara att manga av undersokningsobjekten var en form av konsultforetag. Detta
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innebar att ett nira samarbete bildas automatiskt, eftersom inom konsultering krivs det ofta

ett ndra samarbete vare sig man vill det eller inte.

Naéstan alla av de undersokta foretagen dgnade sig ét relationsutbyte. Detta eftersom ménga av
de undersokta foretagen dr sma och att de méaste vara forsiktiga och ’rd om” de fa relationer
de har. Detta eftersom utan relationsutbytena faller deras foretag samman dé det dr kostsamt
och tar tid att hitta och bygga upp nya relationsutbyten. Dessutom kan inte
undersokningsobjekten hantera for manga samarbeten da de 4r sma och inte har resurser till

alltfor manga relationer.

Transaktionsutbyten anvéndes inte i1 ndgon storre man. Detta forklaras med att
undersokningsobjekten ofta var konsultforetag och att de flesta foretagen viande sig till ett
fatal kunder eller leverantdrer. I de fall det forekom transaktionsutbyte var det for att

foretagen anvinde sig av Internetforséljning eller hade manga olika kunder.

Ser man till inflyttningsar pa VentureLabs inkubator och hur stor andel av dessa som hade
nagon typ av samarbete med ett annat foretag eller inte ser man en relativt stor variation. For
de foretag som flyttade in aren 2003-2004 fordndrades dock inte andelen foretag med
samarbete nagonting dé bada dessa ar 1ag pa 50 %. Daremot uppmaittes ’bara” 33 % for 2002-
inflyttarna. Intressant &r att det steg sa pass mycket for de som flyttande in de tva aren déarpa.
Det som dock bor fa fokus &r bottennoteringen for foretag med inflytt 2005 dé knappt 29 %
sade sig haft samarbete med andra foretag. Dock dr denna siffra pa vdg uppét da foretagen

som flyttade in 2006 séger sig till 40 % ha samarbete med andra foretag.

Men varfor skiljer det sig? Den mest naturliga forklaringen till den l4ga noteringen 2002
enligt oss dr att VentureLabs inkubator inte var tillrdckligt varm i kldderna, di detta var
inkubatorns fOrsta &r. Det var inte riktigt ndgon som visste hur det skulle fungera. Vi vill har
poédngtera att de samarbeten som rapporterats inte till stor del utgérs av samarbeten inom
sjdlva VentureLab-inkubatorn utan snarare av foretag frikopplade frdn VentureLabs
verksamhet. Att 2003 och 2004 har fler samarbeten &n de andra &ren kan vara ett tecken pa att
dessa foretagen har fatt trovéirdighet och kan knyta till sig samarbeten ldttare, gentemot de nya
och mindre palitliga foretagen. Detta kan det dock enbart spekuleras i. Man kanske dven bor

friga sig om det ligger i foretagarens natur att ej vilja ha samarbete? Ar det si att olika
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projektledare har olika inverkan pd hur mycket samarbete foretagen har, eller dr det rent av

slumpen?

Om man gor en indelning efter tjanste- och produktorienterade foretag visar undersdkningen
att produktorienterade foretag anvéinde sig av samarbeten (se figur 5.8) i ndgot storre
utstrackning gentemot tjénsteorienterade foretag. Men det var ingen direkt vasentlig skillnad.
Detta kan mojligen forklaras av att produktorienterade foretag &r mer beroende av andra

aktorer, eftersom de exempelvis behdver leverantdrer och finansiering i storre utstrackning.

Samarbete

W Aktiva & sam
M Aktiva
M Inaktiva & sam

M Inaktiva

Figur 5.8. Diagramet visar hur samarbetstendensen forhéller sig for aktiva vs. inaktiva foretag.

Nér vi tittade pa foretag som har uttalade samarbeten eller inte fick vi ett ganska entydigt
svar; ndmligen att de foretag som anvint sig av ett ndra samarbete har “lyckats” i storre
utstrackning dn de foretag som har forsokt klara sig utan samarbeten. Detta kan man se som
att foretagarna r unga och behdver hjalp med att driva sina foretag, darfor far vi ett svar som

pekar pa att samarbeten gynnar foretagen.
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6 Slutsats och diskussion

Kapitlet sammanfattar uppsatsen och hdr kommer uppsatsens fragestdillningar som
presenterats i avsnitt 1.3 att besvaras. Kapitlet avslutas sedan med en diskussion kring dmnet

samt rdd till den som ska starta eget.

6.1 Sammanfattning

6.1.1 Humankapital

¢ Att ha fordldrar som drivit foretag ar en faktor som gor att individ vagar ta steget att

driva foretag. Det tycks dock ej ha ndgot med foretagets framgéng att gora.

* Den erfarenhet en individ far nir denne driver foretag ar av stor vikt for foretagets
framgang. Om individen startar nytt foretag, &ven om det inte &r inom samma

verksamhetsomrade som tidigare foretag, har personen nu storre chans att lyckas.

* En entreprendr ser alla mojligheterna som finns pa marknaden, den akademiska

bakgrunden dr en bonus.

6.1.2 Personliga nitverk

* Det ar relativt ovanligt att foretagarna uttnyttjat sina personliga natverk till att fa hjalp
med att kontakta leverantorer och skaffa finansidrer. Det dr desto vanligare med hjélp
med marknadsforing.

* All hjélp frén personliga nétverk tenderar att avta nér foretagen mognar.

* De foretag som haft hjdlp med att utveckla afférsplan &r 6verrepresenterade bland de

nedlagda foretagen.
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e Det ar vanligare att man utnyttjat personliga kontakter bland tjdnsteorienterade
foretag, speciellt 1 uppstartsfasen och pa omradena; utveckla affarsplan, hemsida och
skaffa kunder. Det var ocksd vanligare att dessa foretag haft slaktingar eller vanner

som forsta kontakter.

6.1.3 Industriella néitverk

* VentureLab hjilper till med trovirdighet, natverkande, stod och kontor. Vilket ar
viktiga faktorer for att starta ett foretag, och som har lett till att féretagen blivit mer

framgangsrika.

* Foretagens industriella ndtverk dr nistan obefintliga eftersom det oftast ror sig om

unga entreprendrer med begrinsad arbetslivserfarenhet.

* De flesta foretagen har nidra samarbeten med sina aktorer och séllan tillfélliga

kontakter.

6.2 Slutsats

Desto dldre foretaget blir desto starkare blir humankapitalet inom foretaget, det vill séga att
foretagarna blir mer sjdlvgdende. De klarar av mer saker pad egen hand eftersom deras
kompetens har hojts och de har mer erfarenhet inom att starta och driva ett foretag. Ett av
undersokningsobjekten hade haft fyra foretag sedan innan och denna person var sjilvgiende,
han klarade av det mesta pa egen hand. Desto mer rutin och erfarenhet foretagarna far desto

mindre beroende av utomstaende kontakter blir de.

En annan faktor som gor att foretagarna hade fler relationer i uppstarten &r att under
foretagens livstid har de sallat ut de kontakter som inte dr bra. Resultatet blir att de har ett
fatal relationer som de verkligen kan lita pa. Det visade sig att vara undersokta foretag hade
haft fler kontakter och anvint sig mer av sina relationer. Detta kan ses som att de i
uppstartsfasen dr mer beroende av andra eftersom de behdver hjdlp med afférsplaner,

marknadsforing och att skaffa kunder.
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Nér det kommer till bildandet av industriella nitverk har manga av foretagen till stor del
VentureLab att tacka eftersom utan deras hjilp hade utvecklingen av foretagen gatt betydligt
langsammare. Detta dd VentureLab har hjilpt till med sjdlva nitverkandet och processen att
knyta till sig virdefulla kontakter. Nér foretagen har lamnat inkubatorn hos VentureLab och
star helt pa egna ben har de flesta av dem fortsatt med samma kontakter och dessutom borjat
knyta till sig nya afférsrelationer. Foretagen uppger dven att desto storre de blir och desto

langre de har existerat desto enklare blir det att bilda nya kontakter och upprétthalla de gamla.

Nedan bevaras véra fragestdllningar mer explicit.

I vilken utstrdckning anvdnde foretagarna sig av humankapital?

Bland dem som drivit foretag tidigare sag vi att de i storre utstrickning fortfarande var aktiva.
Detta beror pa att entreprendren har storre erfarenhet av hantverket att driva ett foretag oavsett
verksamhetsomride. Hilften av alla foretagare vi studerat har fordldrar som har erfarenhet av
att driva foretag. Detta gor att de vigar satsa pa sina idéer, vilket i sig inte &r négon

framgangsfaktor men gor att de &r Gverrepresenterade i statistiken.

Nér vi tittar pa de tva foretagskategorierna tjinsteorienterade och produktorienterade foretag
ser man en klar skillnad pa hur de anvéinder sig av humankapitalet. De tjdnsteorienterade
foretagen 4dr utan tvekan mer humankapitalintensiva. Det &r frimst erfarenheter inom
verksamhetsomradet och utnyttjande av de akademiska kunskaperna som anvints flitigt av de
tjdnsteorienterade foretagen. Enligt humankapitalteorin bor humankapitalintensiva foretag ha
battre forutsittningar for att driva foretag. Denna teori kan vi inte styrka nér det géller foretag
som suttit pA VentureLab da det dr en jimn fordelning mellan féretag som &r aktiva och

nedlagda sett utifran denna kategorisering.

Hur och i vilken grad anvinde foretagarna sig av personliga nditverk?

Foretagen anviande sig av personliga kontakter i betydligt storre grad i uppstartsfasen én i
dagsléaget eller, i de fall da foretaget var nedlagt, di de drevs aktivt. Detta beror att de i
uppstartsfasen storre grad saknar de kunskaper, kompetens och erfarenheter som behdvs och

skaffar detta genom kontakter. Nar foretaget vil ar etablerat har de antingen lirt sig vad de
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behover eller anstillt ndgon med de sokta egenskaperna. Det beror ocksd pa att de i
uppstartsfasen har ett stort antal preliminira kontakter men sedan selekterar de som verkligen
tillfor foretaget ndgot. En tredje anledning till att utnyttjandet av personliga kontakter avtar
nir foretaget etablerat sig &r att de fokuserar och renodlar sin affdrsplan och vidareutvecklar

befintliga, nyttiga kontakter.

Anvdnder sig foretagen av industriella ndtverk i ndagon form?

Eftersom det tar tid att bygga upp ett givande industriellt nitverk ser vi inte dem forridn
foretagen etablerat sig som en trovérdig marknadsaktor. D4 flera av de studerade foretagen ar
unga har de inte hunnit utveckla omfattande nétverk. De industriella ndtverk som forekommer
bland de intervjuade foretagen var i de flesta fall under utveckling och de var déarfor inte
utpréglat beroende eller oberoende av varandra. Men man kan se ett samband med att desto
storre och ju mer etablerade foretagen dr, desto fler nira samarbetspartner har de. Ett av de
storsta foretagen vi undersokte hdvdade att de hade flera ndra samarbeten och hade inga som
helst problem med att skapa nya relationer. Detsamma géllde for tvd andra foretag som hade
ndra samarbeten med andra foretag. De har existerat en ldngre tid och &r lite storre &n

genomsnittsforetagen i undersokningen.

En av grundstenarna till att bygga upp bra och stabila nitverk dr att vara trovérdig enligt
Burns (2005). VentureLab hjilper foretagen med detta genom att forse foretagen med lokal
och kontor vilket gor att foretagen verkar mer trovirdiga. Detta betyder mycket i
affarssammanhang och gor att foretagarna kan knyta till sig viktiga relationer. Det tar tid att
bygga upp trovérdighet vilket medfor att véra relativt unga foretag inte har gjort detta dnnu.
De har inte heller hunnit bygga upp négra storre industriella natverk. Dock kan man uttyda av
undersokningen att de fa foretag som nu funnits en tid och lyckats bygga upp en viss

trovirdighet inte har ndgra problem med att knyta till sig nya relationer.

Kan man se ndgot samband mellan dessa faktorer och hur det gidtt for foretagen? Mer

specifikt; Ar de fortfarande aktiva?

Vissa av humankapitalfaktorerna har tydligt visat sig vara av stor vikt for individen som

driver foretag. Tvé av de fyra fragor som var med i intervjun har visat sig vara av stor vikt for
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att foretag ska kunna fortsitta vara verksamma och utvecklas. De som sedan tidigare har
erfarenhet av att driva foretag har klarat sig mycket béttre 4n vad de utan erfarenhet sedan
innan gjort. Vad det géller nyttan av den akademiska bakgrunden si kan en mdjlig forklaring
till statistiken som erho6lls vid intervjun vara att individer blir mer likriktade i sitt tankesatt och
att entreprendrsandan gér forlorad. Detta d& entreprenoren léser sig till en verksamhet som &r

kopplad till studierna.

Ser man till de faktorer som ar utmirkande for de aktiva respektive de nedlagda foretagen
finner man att de foretag som idag &r nedlagda hade en storre tendens att utnyttja hjélp for
hemsidan. Mest utmérkande ar att de nedlagda foretagen dr nistan uteslutande de som fick
hjélp med att utveckla sin afférsplan. Det fanns, om én inte lika distinkta, tendenser att de som
bade fatt hjalp med att skaffa kunder och hjilp med marknadsféringen var mer representerade
bland de nedlagda foretagen. Det ar svart att med sikerhet siga om det finns ett reellt
samband hdr da det 4&r ménga faktorer som spelar in. Det kan tidnkas att de som inte “’klarar
sig sjdlv”” har en mindre chans att 6verleva som foretagare p.g.a. de och deras marknad inte &r

mogna for varandra. Detta kan vara ett omrade for vidare forskning.

Om man vinder blicken mot de industriella ndtverken ser man att de foretag som inte haft
ndgot samarbete var Overrepresenterade bland de nedlagda foretagen. Detta kan mdjligtvis

bero pa att samarbete dr ndgot som kan kréva att foretaget varit aktivt en ldngre tid.

Om man kategoriserar foretagen efter inflyttningsar p4 VentureLabs inkubator och jAmfor
med hur stor tendensen ar for att ha ett samarbete med ett annat foretag utkristalliserar sig ett
vagliknande monster. Forklaringen till detta kan tinkas vara att inkubatorn inte var tillrackligt
kallibrerad i1 borjan, samt att foretagen har behdvt tid pé sig for att vinna trovardighet for att
inleda ett samarbete med ett annat foretag. Detta dr dock svart att verifiera. Det kan annars
tainkas bero pa olika projektledares inverkan eller foretagarnas personliga instéllning till

samarbete alternativt rent av slumpen.

6.3 Diskussion

Nér vi borjade med den hir uppsatsen var det ingen av oss som kunde sitta fingret pa vad

entreprenorskap var exakt. Men efter att ha satt sig in i &mnet upplevde vi att entreprendrskap
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kan te sig i olika former. Till syvende och sist innefattar enligt oss, entreprendrskap

karaktiristikan mod, att inte gora som alla andra, sjidlvstindighet samt idérikedom.

Var uppgift var att kartldgga foretagen kopplade till VentureLab da det inte fanns ndgon data
pa hur det har gatt for dessa foretag. Institutioner sdisom VentureLab menar vi dr ett utmarkt
satt att fi studenter och nyexaminerade att starta eget. Under véra intervjuer har vi fatt
uppfattningen att respondenterna dr olika nojda beroende under vilken tid i VentureLabs
historia de har suttit dir. De foretag som satt i inkubatorn under VentureLabs forsta tid
tenderade till att vara mindre ndjda dn under senare del. Detta forefaller sig naturligt da
verksamheten naturligtvis inte var kalibrerad d& detta &r ndgonting som tar tid. Vi menar att

den positiva uppfattningsforandringen &r ett gott betyg for VentureLab.

Kan alla bli entreprendrer eller dr det ndgot man fods till? Vi dr av den uppfattningen att det i
Sverige finns en negativ attityd avseende smaforetagande. En del uppfattar sékert
sméforetagare som skojare, och menar att det istdllet borde ta ett “hederligt arbete”.
Ekonomihdgskolan vid Lunds universitet dr ocksa ett ypperligt exempel pa, d& vi forfattare
upplevt, hur studenter utbildas for att passa in pa nadgon slags mellanposition pa ett medelstort
foretag nagonstans ute i Sverige. Men for att dterga till fragan 1 borjan av stycket dr vi av den
asikten att entreprendrskap bor vara ndgonting som skulle kunna laras ut. Dock menar vi att

for att bli en god entreprendr bor ovanstdende personliga egenskaper vara uppfyllda.

Naéstan ingen klarar av allting pa egen hand och ingen kan allt frdn borjan. Manga idéer och
uppslag till egna foretag kommer ifran interaktion med andra ménniskor, darfor ar det viktigt
med kontakter och relationer. Om man skulle sitta ut den “’perfekta entreprenéren” i en miljo
dér hon inte har nigra kontakter eller relationer 6verhuvudtaget med uppdraget att starta ett
framgéingsrikt foretag, skulle troligtvis det forsta denna entreprendr gjorde vara att knyta till
sig kontakter och relationer. Detta har var undersokning ocksd visat, da det 4r manga av
foretagarna som har fétt hjilp. Desto mer erfarenhet, kompetens och kunskap man skaffat sig,
desto ldttare och mer framgéingsrikt driver man ett foretag. Nagra av véra
undersokningsobjekt hdvdade starkt att deras akademiska bakgrund inte var en forutsittning
avseende drivandet av deras foretag, men det bor sannolikt vara en sannig med viss
modifikation. Utan deras skolgidng hade de inte triffat de ménniskorna som de idag kanske

fatt hjilp ifrén och de hade inte kommit i kontakt med till exempel VentureLab.
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Ser man till forslag till vidare forskning menar vi att det vore intressant att se till det faktum
att de fOretagare som hade erfarenhet inom verksamhetsomridet sedan tidigare var en
majoritet hos de nedlagda foretagen. Ar det sé att dessa foretagare startar upp foretag utan att
tanka igenom det lika mycket i forhallande till vad en nyborjare hade gjort? Eller kan det
finnas nagon annan anledning. Detta skulle vi gérna vilja se en djupare studie pa, da vi endast

i denna studie haft mojligheten att skrapa lite pa ytan.

Ett annat forslag pa vidare forskning dr att gora en djupgdende analys pa hur de personliga
nitverken uppstar och verkar. Det dr ju ndmligen dessa, som dven bekriftas av Landstrom
(2005), som man gérna omvandlar till affarskontakter. Avslutningsvis hade det varit intressant
att undersoka hur den perfekta” inkubatorn skulle ha sett ut. Vi har som ndmnts ovan upplevt
under vara intervjuer att ndjdheten pad VentureLab har 6kat med tiden. Man skulle exempelvis
kunna gora en jaimforelse med VentureLab och dess motsvarigheter pa andra universitet och

hogskolor (t.ex. Drivhuset) men dven med forslagsvis Johan Staél von Holsteins Iqube.

6.4 RAd till den som ska starta foretag

Det finns ingen manual till hur man skapar det perfekta foretaget. Det kommer heller aldrig
att finnas en manual for att skapa det perfekta foretaget. En afférsidé kan vara hur bra som
helst men det finns si manga parametrar som paverkar utfallet for den. Ar virlden mogen for
produkten/tjansten? Det svaret far man forst om man végar ta steget. Vidare kan man stilla
sig frdgan om man &r rétt person att genomdriva idén; det finns kanske nagon som forvaltar

din affdrsidé mycket battre.

Vad ir en entreprendr? Beroende pa vem man fragar blir svaret garanterat olika. Men 1 grund
och botten &r en entreprendr en initiativtagande och uppfinningsrik egenforetagare.
Entreprenodrskap handlar mycket om mod. Det finns garanterat tusentals suverdna affarsidéer

ute 1 Sverige. Men det dr bara en brakdel av dessa som det kommer att bli nagot av.
For att fler av dessa idéer ska bli av finns inrdttningar som VentureLab. Dessa har som mal att

oka nyforetagandet i landet, och de gor det just genom att ge den dir knuffen i ryggen som

gor att fler vagar ta steget.
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Vara rad till de som funderar pa att starta eget foretag ar dels att ta kontakt med VentureLab
eller motsvarande inrdttning. Vil dér hjdlper dessa dig att utviardera din affarsidé samt hjilper
dig att tippa igen eventuella hal i denna. Dels att ga en sdljkurs alternativt ha en kompanjon
som dr en fenomenal séljare om du inte redan ar det sjdlv. Det kvittar ndmligen hur bra din

produkt/tjénst dr; finns det ingen som kan sélja den kommer idén aldrig att sla ut val.

Sammanfattningsvis handlar det om att du ska tro pé dig sjilv och véga ta steget for som det
heter ”det som inte tar kal pd en, gor en bara starkare”. Vidare brukar det lite klyschigt sdgas
att ingen kan allt men alla kan négot. Visst dr det s&. Kontentan &r séledes; det du inte kan
sjdlv far andra gora at dig. Enklast torde vara att omge sig med kompetenta personer, antingen

som goda vanner eller som kompanjoner. Lycka till!
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8 Appendix A — Foretagsbeskrivning

Nedan foljer en kort beskrivning av foretagen som kartlades

undersokningen.

Inflyttningsdatum dr angivna i den man de fanns tillgdngliga i VentureLabs informationsbas.

Vi vill hdr reservera oss for eventuella fel gdllande inflyttningsdatum da ej alla uppgifter

fanns registrerade. I de fall inga uppgifter avseende inflyttningsdatum fanns registrerade har

annat material anvints for att placera in foretagen nagorlunda i tiden. Status dr hdamtad frdn

frageformuldrets del 1.

Aplusd

Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag
Homestyling och andra tjdnster inom det.

Inflyttningsdatum 2006-03

AW-analys

Status: Aktivt

Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag
Enkédtundersokningar och analyser.

Inflyttningsdatum: 2006-03

Blockmaster
Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag

Datorsikerhet for foretag och privatpersoner.

Inflyttningsdatum: 2004-09
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Conveneer

Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag
Mjukvara for att dela media via mobiltelefoner.

Inflyttningsdatum: 2004-09

Epineer

Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag
Innehallshanteringssystem for hemsidor.

Inflyttningsdatum: 2005-09

Exactica
Status: Nedlagt

Kategorisering: Produktorienterat foretag

Konsumentverktyg for att avgéra om livsmedel innehaller ndgot man ir allergisk mot eller av

annan anledning inte kan &ta.

Inflyttningsdatum: 2005-12

Funk of fury

Status: Nedlagt

Kategorisering: Produktorienterat foretag
Skivbolag med event.

Inflyttningsdatum: 2004-12

Green at home
Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag

Séljer och installerar konstgris till privatpersoner och foretag.

Inflyttningsdatum: 2006-12
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Gunslinger

Status: Nedlagt

Kategorisering: Produktorienterat foretag
Webbaserat program for betting pa finanser.

Inflyttningsdatum: 2005-02

Guppyfish
Status: Aktivt
Kategorisering: Produktorienterat foretag

Forsiljning och drift av automater for uthyrningsverksamhet (videouthyrning). Automaterna

ser ut som bankomater dir man kan vilja - himta - ldmna filmer med medlemskort.

Inflyttningsdautm: Oklart

Infospace

Status: Aktivt

Kategorisering: Tjédnsteorienterat foretag
Arkitektkonsult med fokus pa béttre arbetsmiljo.

Inflyttningsdatum: 2005-02

Ivtaco

Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag

ISODoc - ett dokumenthanteringssystem for ISO-system kopplat med juridisk radgivning.
Inflyttningsdatum: 2004-04

JK Kommunikation

Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjédnsteorienterat foretag

Forbattrar kommunikationen mellan anstillda inom dldrevéarden.

Inflyttningsdatum: 2005-12
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Kasper

Status: Aktivt

Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag
Sommarkollo f6r barn med autism mm.

Inflyttningsdatum: 2003-10

LearningZone

Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjédnsteorienterat foretag

Produktion och utveckling av webbaserat utbildningsmaterial.

Inflyttningsdatum: Oklart, 2002

Mecca
Status: Aktivt
Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag

Konsultforetag med inriktning pa Mellanostern. Tjénster i form av research, analys och

seminarier.

Inflyttningsdatum: Oklart, 2002

Nextpoint

Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjédnsteorienterat foretag

Erbjuder tjanster inom 3D-visualisering, animation och tillhdrande media.

Inflyttningsdatum: 2006-05

Profecta

Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjédnsteorienterat foretag

Mobila kommunikationstjanster samt webbhotell

Inflyttningsdatum: 2003-09
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Projektledarakademien Syd HB

Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag
Projektledarakademi.

Inflyttningsdatum: 2003-12

Squidhunter

Status: Nedlagt

Kategorisering: Produktorienterat foretag
Framtagning av tryck av olika monster.

Inflyttningsdatum: 2003-09

Sundae marketing

Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag
Design och import av tréjor m.m.

Inflyttningsdatum: 2005-06

tWorks

Status: Aktivt

Kategorisering: Tjdnsteorienterat foretag

Designar och utvecklar webbsajter med databaser och PHP.

Inflyttningsdatum: 2005-06

Urbana kldder i Limhamn HB

Status: Aktivt

Kategorisering: Produktorienterat foretag

Forsdljning av skor till en medveten malgrupp via Internet.

Inflyttningsdatum: 2006-09



Userview
Status: Nedlagt

Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag

Utviardering av hemsida utifrén anvindarens perspektiv.

Inflyttningsdatum: 2003-12

Xid

Status: Aktivt

Kategorisering: Tjénsteorienterat foretag
Webbdesign.

Inflyttningsdatum: 2003-10
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9 Appendix B — Frageformulir med svar

Hir redovisas frdagorna som stdlldes samt svaren som erholls vid intervjuerna. Da vi var flera
grupper som deltog vid varje intervju, var och en med sina egna frdgor, har vi haft tillgang
till ett stort intervjumaterial. Detta redovisas hdr i ett gemensamt appendix. Frdgorna och

svaren som dr relevanta for denna uppsats hittar ni under Del 2 — Ndtverk och humankapital.

Del 1 — Bakgrundsvariabler

1. Ar foretaget aktivt idag?  14stJac 11 stNejo (om “nej” ga till fraga 6)

2. Om foretaget dr aktivt, hur manga dgare 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 &r foretaget idag i termer av antal anstillda (inkl dgare) och omséttning?

Varierar frdn 2-40 Anst (inkl dgare)

Varierar fran oként-25000 Omséttn (kkr)

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

10 st Nej &

Delvis samma omrdde men sndvare arbetsomrade

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

Forst var det for att se till anvdndbarheten, for att senare dven forbéttra
sa att att hemsidor blev mer tillgingliga for ex blinda handikappade.
Fran borjan bara mjukvara, numera mjukvara och konsultverksamhet.

5. Har det skett ndgon dgarfordandring i foretaget sedan starten?

9stJan

8 st Nej ©

Nu heter foretaget Ecotech, IVTACO har lyfts in i det. Utdkat
dgarstrukturen for att f4 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 égare, riskkapitalister

En kille har skrivit ut sig

6. Om foretaget lagt ner, vilka var orsakerna?

Béda grundarna har fétt erbjudande om bra arbete.

Svérigheter med kapitalanskaffning. "Ledningen" oense.

Vi har bade fatt for mycket att géra med andra jobb och projekt och det
har inte gétt att fa I16nsamheten i bolaget sa hog att vi kunnat leva pé det.
Tjanade for lite, fick for lite jobb.

Vi avslutade véra utbildningar och fick jobb pa annat hall. Det var ej
ekonomiskt hallbart som heltidssysslesittning. Vi var dverkvalificerade.
Ingen bra id¢ att driva foretag med kompisar (rollférdelning och ansvar).
Finansieringsproblem; inget riskkapital.

Tidsbrist.

Tvé startade, en flyttade och sedan blev det for jobbigt att halla pa sjalv.
Dessutom ér fast anstéllning ocksé en "enklare" trygghet.

Bristande intresse; deldgarna fick andra jobb.

Verksamheten fortsatt under annat namn och adgarkonstellation.
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7. Driver personen/personerna bakom foretaget som satt i inkubatorn fler foretag eller ett

helt nytt foretag idag?

8 stJan

15 st Nej &

Hur ménga 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 pyskiatri och marknadsforing.

* Rektor pa en friskola.

* Ett mediaprodkutionsforetag.

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

Bra hjélp att dér satt andra foretagare. Man 4r lite galen om man startar ett
foretag och det var bar att traffa mianniskor med samma tankar. Kéndes mer
pa riktigt eftersom man fick ett eget kontor. Roliga seminarier var ocksé
positivt.

Hade 6nskat ndgon form av mentorsprogram. Intervjupersonen menar att det
finns manga erfarna foretagare som hade tyckt det var kul att hjélpa till.
Gav en serids stdmpel att sitta pd Ideon som en del av Lunds universitet.
Fick tillgang till skrivare, nédtverk, konferenslokaler med mera.

Det jag saknade dé var revisionshjilp, vi startade snabbt ett aktiebolag och
d& maste man ha en revisor vilket ar vildigt dyrt for ett litet foretag.
FramfOrallt arbetsplats. Bokforingskursen var viktig. Bra/intressanta
seminarier men ingen direkt nytta av dem inom verksamheten.

Ingen jattehjalp, verkade som om VentureLab var mer for teknikforetag,
Hade onskat mer stod och hjélp i foretagsprocessen t ex hjalp med
deklaration och bokforing.

Framst att fa tillgéng till Ideons varumarke.

Lokaler

Lokaler vilket bidrog med kostnads minimering, utbildning sdsom
sdljtrdning, mediatrdning, kontakter med andra VentureLab bolag.
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Bara att ndgon trodde pa dem hjilpte mycket med motivation, kontorslokal
sdljtraning, coaching.

Mgjligheten att i princip gratis fa tillgang till kontor, natverk och coaching
var mycket positiv. Troskeln for att vaga satsa blev pa sé vis mindre.
Enorm hjélp, kontoret givande att sitta med andra i samma situation.
Oviérderligt

Kontorsplats, lagerplats VentureLabs dédvarande projektledare hjélpte till
med kontakter.

Hjalp med att strukturera, fokusera pa idén. Det skinker foretaget
trovirdighet. Fungera som bollplank. Tréffa andra i samma situation.
Gratis lokaler och infrastuktur i 1 ar. Kontakt med andra foretagare.

Tak 6ver huvud.

En lokal, mojligheter till att g& pd seminarier och foreldsningar. Léart sig hur
man knyter kontakter. En stimulerande miljo.

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

Liten.

Till stor hjalp. Viktigt med uppmuntran och stéd och dven viss utbildning.
Lokalen var det viktiga, men dven tillgangen till gratis telefon.

Mycket stor hjalp. Hjélp 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/slaktingar?
o Jao st

& Nej 16 st

- Var era forsta leverantorer kompisar/sléktingar?
o Ja 3 st

o Nej 22 st

- Hade ni i uppstarten kontakter som hjélpt er med drivandet av foretaget?

i. Utveckla hemsida

o Ja, 8 st @ Nej, 17 st

Om ja, vanligen utveckla:

Vinner och flickvin.

Kompisar 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 kille som hjilpte till med att géra hemsidan.

Ett annat foretag inom VentureLab.

Kompisar gjorde den billigt.

ii. Utveckla affarsplan
o Ja, 7 st @ Nej, 18 st
Om ja, vanligen utveckla:

VentureLab.
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Gamla kursare.

Hjalp av studiekamrat.

Tva mentorer som hjélpte till (varav en fran universitetet).
VentureCup, Nyforetagarcentrum.

VentureLab och Venture Cup hjélpte till med det.

Bror hjélpte till att uteckla.

iii. Kontakta leverantorer

o Ja, 4 st @ Nej, 21 st

Om ja, vanligen utveckla:

VentureLab.

Fick data frn kontakter.

Fick tips av flickvinnen géllande tryckeri.

Systers pojkvin chef for Spirit fixade bra leverantorer.

iv. Kontakta kunder

o Ja, 10 st @ Nej, 15 st

Om ja, vanligen 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.

Téavling som kompisar var med. De i sin tur bjod in andra.
Hjélp av studiekamrat.

Nyttjande av sldktingar om jobbar pa foretag.

En av dgarnas pappa var forsta kund.

VentureLab var forsta kunden och de behdvde fler jobb sedan.
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v. Finansieringen av foretaget

o Ja, 4 st @ Nej, 21 st

Om ja, vanligen utveckla:

Kompis gjorde visitkort, brevhuvud m.m. gratis (bootstrapping).

Bekanta har satt in kapital

Liagga ut krokar, nya kontakter. Att hitta riskkapital 2002 efter IT-kraschen var vildigt svért.

Riskkapitalbolagen ville inte investera i ndgot nytt utan rddda gamla investeringar. Vi fick

tillslut 3 affarsdnglar genom kontakter som gjorde att vi kunde satsa pé allvar.
Lanade pengar av en faster.

Foréldrar gick in med kapital.

vi. Marknadsforingen av foretaget

o Ja, 11 st Nej, 14 st

Om ja, vanligen utveckla:

Informationsfolder via maklare (vilket var daligt).

Utbildning pa VentureLab.

OilInternet i London marknadsfor och siljer in foretagets produkt.
Utarbetandet av den grafiska profilen, serverplats.

Genom tdvlingen online.

Jobbat inom kommunen, har vinner dér.

MIL:s nétverk. Bestdende av ett fatal "interna konsulter".

Var webbadress spreds mycket tack vare vianner och bekanta.

En kompis hjélpte till med det tekniska kring Google Ad Words
VentureLab hjélpte till med rdd och tips. Hade en kontakt som tryckte billiga broschyrer.

VentureLab hjilpte till med tips och rad.
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2.* Utnyttjar ni personliga kontakter vid drivandet av foretaget i dagsliget?

- Ar era kunder kompisar/sliktingar?
& Ja 1 st Om ja, hur stor andel av forséljning? 50 %

o Nej 13 st

- Ar era leverantdrer kompisar/sliktingar?
& Ja 0 st Om ja, hur stor andel av inkdp? %

o Nej 14 st

- Har ni kontakter som hjdlpt er med drivandet av foretaget?

i. Utveckla hemsida

o Ja, 3 staNej, 11 st

Om ja, vanligen utveckla:

Kompisar & flickvién.

Fortfarande samma kille som i borjan.

Kompisar hjélper till med hemsida.

ii. Utveckla affarsplan

o Ja, 3 st Nej, 11 st

Om ja, vanligen utveckla:
Foréldrar.

MINC hjilpte till.

Bror hjélper till med afférsplaner.

iii. Kontakta leverantorer
o Ja, 1 st Nej, 13 st
Om ja, vanligen utveckla:

Kompis pappa fixar leverantorer i indien, Spirit-killen.
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iv. Kontakta kunder

o Ja, 2 st @ Nej, 12 st

Om ja, vanligen utveckla:

Samma som vid uppstarten: Kunder fas genom ett foretag i London.

Agarens pappa fixar lite kunder men det har inte blivit nigra jobb av det in.

v. Finansieringen av foretaget
o Ja, 2 st Nej, 12 st

Om ja, vanligen utveckla:
Bekanta har satt in kapital.

Banklan med foralder som sikerhet.

vi. Marknadsforingen av foretaget
o Ja, 4 st @ Nej, 10 st
Om ja, vanligen utveckla:

Samma som ovan: Oillnternet i London marknadsfor och séljer in foretagets produkt.

Befintliga kunder star for en stor del av "marknadsfoéringen".

Se svar pa fraga 1 vi, uppdrag genererar uppdrag.

Kontakt fixar billig marknadsforing.

MINC hjélpte till med tips och rdd, 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(siljer

produkterna) och Ingram Micro (distributdr).
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Ett foretag har tekniksamarbete med 2 st foretag pa Ideon.
Oillnternet i London gor hemsidor m h a Epineers produkt (ett CMS).

Guppyfish ar idag stort och kan hitta samarbeten overallt. T.ex. dr Coca Cola ir en

samarbetspartner idag.
Ett foretag har en strategisk allians med en stor organisation.
Z-models de hjélptes at vid en modevisning, modeller mot skor.

Har grasmattor i butiker utan att betala, provision om matta séljs.

4. I vilken grad har ni anlitat hjdlp frén stod-/nédtverksorganisationer 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 leverantdrer i Asien.
Vilkorslan pa 400 000 fran Teknopol.

Har talat lite informellt med ConnectSkane och LU-Innovation.

VentureLab hjilpte med granskning infor eventuell patentansdkan. Aven radgivning pi Ideon

Innovation.

Vi var i kontakt med Almi flera gdnger, utan att fA nagon riktig hjalp. Som foretag med fokus
pa kulturverksambhet &r det svért att fa EU-pengar t.ex. Fokus bor ligga pa teknikutveckling

OSV.
IK2 - villkorslan

Drivhuset och almi. Anser att stodorganisationer ar 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 (Sprangbriadan), Luab

Vi deltog i Venture Cup och tycker det var vil virt modan. Vi fick bland annat tillgéng till en
mentor som sedan kom att ingé i styrelsen for bolaget.
VentureLab forsta dret, mycket hjilp. Gjorde en kunddatabas pa VentureLab. Det geografiska

laget var viktigt.
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VentureLab i borjan, lokalerna och adressen viktiga. Mycket vikigt med mojlighet till gratis

telefon.

Massor av nytta mest som bollplank framst VentureLab, MINC-Malmo inkubatorn och

nyforetagarcentrum.

Massor av nytta av VentureLab MINC KOOP mest hjdlp med basic grejor KOOP speciellt

marknadsfoéring m.m.

Venture Cup nyttig erfarenhet.

5.*% Hade ni erfarenheter inom verksamhetsomradet sedan tidigare?

o Ja, 16 st @ Nej 9 st

6.* Har ni foréldrar som har eller har haft foretag?

o Ja, 12 st@ Nej 13 st

7.* Har den akademiska bakgrunden varit en forutséttning for att kunna starta verksamheten?

o Ja, 15 st@ Nej 10 st
8. * Hade ni erfarenheter sedan tidigare att driva foretag nér ni startade foretaget?

o Ja, 7 sta Nej 18 st

Om ja, hur ménga? Mellan 1-4 st
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Del 3 — Affarsplattformen

Graderingen pa de olika fragorna ska ske enligt foljande:

M

1. Idé

Idéer pé vilka foretagets produkter

och tjénster baseras ir ¢j

Stammer helt 6verens med det forsta pastaendet.

Lutar at forsta pastdendet men &r inte helt dverens.

Inget av pastaendena stimmer eller bada stéimmer lika bra.
Lutar at andra pastdendet men é&r inte helt dverens.
Stammer helt 6verens med det andra pastaendet

Idéer pé vilka foretagets produkter

och tjanster baseras ar

specificerade. vélspecificerade, tydliga och forstas
av alla i foretaget.
1 2 4 5

Det ar svart att siga vad som &r
speciellt och unikt med foretagets

produkter och tjanster.

Det ar tydligt vad som &r speciellt
och unikt med foretagets produkter

och tjanster.

1 2

4 5

Det ar oklart vilket behov for
kunderna som foretagets produkter

och tjénster kan tillfredstilla.

Det ar klart specificerat vilket
behov for kunderna som foretagets
produkter och tjinster kan

tillfredsstalla.

4 5

2. Produkt

Det finns ingen féardig produkt redo

for marknaden.

Det finns en vilutvecklad produkt

som dr komplett och redo att séljas.

1 2

4 5
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Ingen kund har testat produkten.

Produkten har blivit testad och

accepterad av flera olika kunder.

4 5

3. Marknad

Foretaget har inte en eller flera klart

definierade kundkategorier.

Foretaget har en eller flera klart

definierade kundkategorier.

1 2

4 5

Produktens anvandbarhet for
kunden bygger pa egna antagande

inom fOretaget.

Produktens anvindbarhet for

kunden har definierats till fullo efter

kontakt med kunden.

1 2

4 5

Marknaden ér bildad primért genom
slumpmaissiga eller personliga

kontakter.

Foretaget arbetar med en

strukturerad strategi for att utveckla

sin marknad.

1 2

4 5

4. Organisation

All personal utfor de flesta typer av
uppgifter.

All personal har klart definierade
uppgifter.

1 2

4 5

Foretagets aktiviteter dr reaktioner

pa uppkomna situationer och

Det existerar ett tydligt och

malorienterat arbete att utveckla
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hindelser.

foretaget i en viss riktning.

1 2

4 5

Personalen rekryterades framst fran
grundarens personliga

kontaktnitverk.

Personal i foretaget blev
specifiktrekryterade efter deras

kompetens.

1 2

4 5

5. Kompetens

Den expertis (kunskap, fardigheter)
som foretaget bygger sin
verksamhet pa ticker inte dagens

och dess framtida behov.

Den expertis (kunskap, fardigheter)
som foretaget bygger sin
verksamhet pa tdcker dagens och

dess framtida behov.

1 2

4 5

Foretaget saknar affarsmissig
kunskap (marknadsforing,

forsdljning, strategi etc.).

Foretaget dr valforsett med

affarsmaissig kunskap.

1 2

Det saknas ledarskapserfarenhet

och ledarskapskunskap i foretaget.

Foretaget dr valforsett med
ledarskapserfarenhet och

ledarskapskunskap.

4 5

Varje medarbetare dr ansvarig for
utvecklingen av sin egen expertis

och kompetens.

Det finns en planerad och
systematisk utveckling av expertis

och kompetens for varje
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medarbetare.

4 5

6. Drivkrafter

Grundarens framsta mal med
foretaget &r att skapa arbete till sig

sjdlv och mojligen négra vinner.

Grundarens framsta sikte med
foretaget ér att ”Gverraska varlden”

och bygga ett vixande foretag.

1 2

4 5

Grundaren ser foretaget som en av

flera inkomstskapande mdjligheter.

Grundaren é&r fullt fokuserad pa en
framtid som en affarsménniska i

foretaget.

4 5

Engagemanget hos manniskor

involverade i foretaget skulle kunna

Alla involverade har ett vildigt

starkt engagemang rorande

beskrivas som medelmattigt eller i foretaget.
egensyfte.
1 2 4 5

7. Kundrelationer

Foretaget har inte dnnu salt nagra
produkter eller tjanster till ndgon

kund.

Foretaget har ett stort antal kunder
som har kopt dess produkter eller

tjénster.

4 5

Det ar inte troligt att ndgra kunder

kommer att gora upprepade kop.

Foretagets kunder upprepar

regelbundet kop.
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Det ar svart att silja till nya kunder.

Foretaget far regelbundet manga

nya kunder.

4 5

8. Ovriga relationer

Det finns inga relationer med

banker eller investerare.

Det finns goda och stabila relationer

med banker och investerare.

1 2

4 5

Foretaget saknar kapital.

Foretaget har tillgéng till allt kapital
foretaget behover for dess
nuvarande och troliga framtida

aktiviteter.

4 5

Foretaget har inga externa kontakter
som tillfor relevant kompetens
(affarsmaissig, teknisk, management

etc.).

Foretaget har flera externa
kontakter som tillfor relevant
kompetens (affarsmassig, teknisk,

management etc.).

4 5
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Del 4 — Internet

1. Hur stor roll spelade Internet i Er tankeprocess nér Ni formade Er afférsidé?

Ingen roll alls [ 2] s[ 4 39 Mycket stor roll

[Svar 2 1 21 3] 412

2. Pa vilket sitt spelade Internet roll?

Nedan presenteras de svar vi fick in.

* Viss kundsokning. Hitta finansidrer, kommuner och brukare vilka bada nés via
natet.

¢ Marknadsanalys.

* Kolla in vad andra har och gor, marknadsforingskanal

* D4 vi byggde webbaserade 16sningar samt smslosningar var internet valdigt
viktigt

* Verktyg for att kartldgga behovet av affarsidén. Mycket beroende av expertis
av behovet.

* Foretagets verksamhet var Internetbaserad utbildning

¢ Alltid jobbat mkt med Internet. Gjorde allt dér, hitta info, spina pé
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 dar det forst funnits via
telefon och sen pé nétet. Fanns inte i Sverige nér de startade.

* Hela idén bygger pé att driva verksamhet utan att ha butik.
Internetmarknadsforing

* Tjéinsteforetag

* Vi ville forédndra och forbéttra uthyrning av film, att kunna boka film hemifran
innan butiken besoks var en fordel for kunden

* Mpycket kritisk faktor. Hade inte existerat utan. Hitta ideen, leverantdrer,
information

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

* Info, konkurrensanalyser

* Hela affirsidéen bygger pa internet. Hjélp 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.
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* Kolla upp konkurrenter, omvérldsanalys

* Det fanns en potential, en niche pé Internet for en Internet-butik for skor i
Sverige.

* Hemsida for att folk skulle kunna kontakta dem efter inledd kontakt

* Man sig vad konkurenterna hade att erbjuda, nyhetskilla, informationskalla,
marknadsforingskailla, distributionskélla

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

17

Nej| 6

Om ja, pé vilket sitt?

Forum for deltagare, gjorde eget for neuropsykiatriska funktionshindrade --> egenvérde
och marknadsforing i det.

Dar hittade folk dem och som nystartat foretag kan man "gdmma 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 sé.

Bidrog till snabba omvérldsanalyser.

Hade inte gétt att ha ndgon verksamhet annars.

forutsittning for att starta.

absolut. Vi byggde en hemsida som stidndigt har forbattras sedan starten 2002 vilket var
och &r en konkurrensfordel.

Anvinder Internet till att gora produkter och till problemlosning

Afférsidén bygger pa Internet

Leta efter tekniska losningar samt info bunker

Hitta leverantorer och inspiration

Internet var/ar en forutséttning.

Kika pé konkurrenter, se vad kundera 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?
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Ja| 15
Nej| 8

Om ja, pé vilket sitt?

¢ Kunde inte hitta andra likadana, kidnde sig ensamma i branschen

* Snabb kidnnedom om att det fanns potentiella kunder. Kunskapsbehov & ekonomiska
rapporter dér exportmarknad forutsdgs till Mellandstern

* Det var en forutséttning.

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

* Om lokal krévts skulle de inte startat pga fasta kostnader.

* Ringde upp och kollade olika potentiella kunder.

* Det var en konkurrens fordel. Dértill kan man med remote desktop/PC Anywhere

skdta supporten pa ett annat sitt. Detta 4r mer bredband 4n Internet, men vildigt manga

supportirenden kan 16sas via telefon & remote desktop

* Gjorde konkurrenskdnnedom som inte kunnat goéra annars utan resurser.

¢ Utan Internet s& hade vi inte kunnat ha idéen

* 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 kassa hemsidor som de hittade.

* Man sig att redan existerande konkurrenter var inte speciellt béttre &n man sjilv

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

a. Marknadsforing?
Ingen roll alls

L 2 3 4 9

Mycket stor roll

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

Pa vilket satt?

* Dels att synas pa anhorigforbunds hemsidor och dels i webtidningar.

* Satsade stenhéart pd att ringa och hénvisade sen till hemsidan

* Vi hade ingen direkt marknadsforing forutom véran web

* Enda marknadsplatsen, fanns bara pé Internet

¢ Vi tillverkade en hemsida som fortydligade kundnytta och gav exempel pa tjanster

* Anvinde inte nétet for marknadsforing av radsla for spionage. Nér ett foretag ar i starten
och inte sa stort dr det litt for konkurrenter att ta idén och konkurrera ut det lilla
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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 forvéntas.
Informativt syfte ej MF.

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

* Ringde upp aktuella kunder, sokte upp kund istéllet 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 trad. Videobutik kan erbjuda.

* Genom véar hemsida

* PR och Word-Of-Mouth

* Basta tdnkbara kanal

¢ @GOr inte s& mycket reklam men syns pa nétet

* Anvinder direktkontakt s& hemsidan &r ett info verktyg

¢ Har inte marknadsfort sig alls.

¢ Skulle ju vara dumt att inte géra ngn reklam pa nétet.

* Marknadsforingen var att ringa upp foretag, sen skicka ut brochyrer till dem eller hénvisa
dem till hemsidan.

* Det var ett sitt att bade distribuera produkten (lagga féridiga filmer p&d hemsidan) och att
kommunicera och marknadsfora sig

b.Kundbas?

Ingen roll alls L 2 3[ 4 5 Mycket storroll

1 2
[Svar] 3 1 6 [ 2| 5] 7

w
N
(6)]

Pa vilket satt?

¢ Leta potentiella kunder

» Lattaste séttet att fa det att spridas utan att behova tjata

* Nya kunder hittade till oss via webben

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

* Vi hade hjilp av Internet att definiera véra mest intressanta malgrupper

* Vinde sig till folk de tidigare jobbat med och Ecotechs befintliga kunder. Anvénde dock
Internet till detta i viss man.

* Hemsidan fungerar som ett sorts komplement tilll Eniro, dar kunder kan sdka adress och
uppgifter. Bildar dock ej kundbas via den.

* Hela idén byggde pé att ha kundbasen &ver nétet.

¢ Hittade kunderna via Internet

¢ Kolla olika kommuners hemsidor, kolla bilder. Ringde om de sag snilla ut.
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* Ett fatal p4 hemsidan

¢ Kommunikation, méten via internet

* Fick kundkontakten genom ldrare pd LTH.

e FORSOKTE ragga kunder pa Internet

* Hade ju ingen kundbas i starten.

* Annars hade det ju inte funnits ndgon kundbas.

* Liten kundbas resulterade i fi 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?

Ingen roll alls L 2 3[ 4 5 Mycket storroll

[Svar] 7 | 3 [ 1] 4] 8

Pa vilket satt?

* Letat foreldsare, folk med speciell kompetens. "Alla har ju en hemsida idag".

* Vinyttjade leverantdrer efter rekomemendation fran andra

* Kopte saker pa typ Grahns, inga leverantorer annars

¢ F4& leverantorer, mer datorer som kopts in i affér. (Tjénsteforetag)

e Jamfor och provar olika leverantdrer. Pratar pa forum for att se vad som funkar och vad
som dr daligt med leverantéren. Kollar supportsidor

* Fick all info om leverantorer via nitet.

* Hade inga leverantorer

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

¢ Hitta all info och kontakt. Grymt svért utan internet

¢ Kontakt och utbyte av idéer

¢ Leta efter tekniska leverantorer i Kina

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

* Har inga leverantorer.

¢ Leverantorerna fanns ju inte pé Internet tidigare.

* Hittade leverantdren av brochyrerna pa Internet.

* Vi hade inga leverantorer - sysslade med tjanster

d. Andra faktorer (var god specificera vilka)?
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* Mgjlighet 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 ndr konkurrenter varit inne pé sidan. Problemlosning, forskning, bevakning

* Vixande hastighet i ndt(mobilt) béttre enheter

* Forséljning, hitta kunden

* Info, kolla upp konkurrenter

* Mail, snabbare kontakt

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

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

¢ Kartldggning av konkurrenter. Utokande av anvéndar-vanlighet. Handikappanpassning, t
ex talsyntes for blinda

6. Ar anvindningen av Internet annorlunda nu &n i uppstarten av Ert foretag?

Mycket annorlunda | Inte annorlunda alls

1 2 3
[Svar] 2
Ej svar: 4

N
(@)]

N
N
N
~

Pa vilket satt?

* Mer egenvirde, interaktiv sajt. Idag storre podng, inte bara en hemsida.

* Kunddatabas i slutet och inloggningsmojligheter for kunder

¢ Storre spridning, de flesta har bredband hemma idag

e Utvecklats, mycket har hint. Multimedia anvénds annorlunda idag. (Utskick,
kartlaggning, sokmetoder, databaskoncept)

¢ Storre tillgéng till bredband hos slutanvéndarna gor det enklare att genomfora utbildningar
over nitet.

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

* Foretaget finns ej langre, men IT-anvdndningen skulle formodligen vara liknande.

* finns ej ldngre

* Inte ménga som anvénder mdjligheten att boka filmen hemifran via filmtoppen.se

* Mer specifika informationsresurser

* Internet ir snabbare idag
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¢ Idag maste vi vara uppkoplade alltid nir vi jobbar, var inte nddvéandigt i borjan
* Har mer pengar nu vilket bl a mojliggor fler/storre annonser pa Internet.
* Man ténker successivt mer pa anvandarvénlighet.

7. Vad anvénder Ni Internet till idag?

* Forum, hitta brukare/ kunder.

¢ Kunder kunde hiamta anteckningar och info.

* Det mesta det gar att anvianda det till

* Utskick, kartldggning, kunskapssammanstéllning

¢ Kundhanteringsverktyg, skapar standardiserade offerter till kunder.

e Haller sig uppdaterad om forskning och utveckling.

* Det bakomliggande systemet dr vildigt avancerad, nya filmer 14ggs in automatiskt i
butikens kassasystem, statistik hur det gér i butik — vilka filmer som hyr ut mest

etc skickas till oss centralt, support mm mm

¢ Precis allt, utan internet fungerar vi inte.

e Allt, utan internet finns vi inte

e Allt, utan internet fungerar inte foretaget

* Soka kunder, mail, info

e Allt: mail, telefon, datakommunikation, info.s6kn mm

* Informationsinsamling

e Allt: kommunikation. Hinga med i branchen

¢ Allt. Uppdatering av hemsidan, kundkontakten, marknadsforing, uppsdkande av nya
kunder.

¢ Soka information. Ladda ned ndje, t ex musik.

¢ Samma sak som da



Del 5 — Finansiering

1. Vad var er forsta investering?

Kopte en domén pé Internet via ett Webbhotel, visitkort.

Datorer (40 000 kr)

Varuinkop av USB minnen frén Taiwan. Kalkylen sa att det behdvdes 25000 kr.
Projektanstdlld, X-jobbare, demo samt inkdp av kontorsmaterial.

Datorer

Kontorsmaterial, visitkort

Ett kontrakt med producenterna av den forsta skivan vi sldppte.

Aktiekapital och bygga demogreen

Alternativkostnaden i form av att ge upp mojligheten till annan inkomst

Forsta investeringen var en Videoautomat frén Italien for ndrmare 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

Inkop av tréjor
Demoprodukter

Datorer, routrar

Kopa in provkollektion av skor
Anlitade telemarketingforetag

Datorer
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2. Hur finansierade ni den?

Eget tillfort medel

Eget tillfort medel

Vann 25000 kr pa en afférsidétdvling som FENA hade anordnat. Av dessa 25000 kr
och egna besparade medel anvédnde vi oss av en checkrikningskredit pa 50000 kr.
Vann ett idéstipendium péa 100 000 kr, villkorslan (ett lan man betalar tillbaka ifall det
gér bra for ftg) pa 400 000 kr samt riskkapital pd 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

Internt genererade medel

Fick l&na pengar av mentorer

Eget kapital

Eget tillfort kapital

Sjalvfinansiering

Eget tillfort kapital

Lan av Faster

Sjalvfinansiering
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3. Gick ni igenom nagot av dessa finansiella alternativ?

( Noggrant, Oversiktligt, Inte alls)

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

2 2 21 Leverantorskredit
6 2 17 ALMI

8 4 13 Banklan

4 6 15 Riskkapital

3 1 & Annat alternativ:

Vad avgjorde det slutgiltiga valet?

Eget tillforda medel men hade vi varit mer seridsa hade vi sékert tackat ja till extern
kapitalanskaffning men eftersom vi var sd sma samt att vi inte visste hur ldnge vi skulle

halla pa sa kéndes det avldgset att anskaffa externt kapital.

Lattast att anvénda oss av eget tillfort medel samt att motivationen okar ifall man

investerar sina egna pengar.

Resonemanget utgick ifran tillgangar och behov. Behover vi pengar? Ja, hur mycket
pengar behdver vi? Kan vi fa tag pa dessa pengar? Ja- pang da slér vi till! Fragan handlar
mer om att hitta dem pengar som krévs &n om hur man gor det. For oss borjade vi med att
hitta pengar genom olika affarsidé-tédvlingar och eget tillférda medel. Lite senare fann vi

dven ALMI och riskkapital frdn bekanta.

Till en borjan var idéstipendiumet viktigt som bekréftelse for att vi var pa rétt vig som
senare ledde till ett formanligt villkorslan. Foretagets fortsatta 6verlevnad byggde pé
riskkapitalet vi fick frdn Teknoseed eftersom vi kénde att det inte var virt att fortsdtta om
foretaget inte kunde klara sig pa egna meriter. Riskkapitalister for &ven med sig egna

88



erfarenheter och har ett mycket storre ndtverk dn en sjilv som kan vara till stor nytta for
verksamheten.
Till var verksamhet kréavdes det inte s& mycket startkapital vilket gjorde att vi inte var i

behov av externt kapital. Detta dr anledningen till att vi utgick ifran eget tillférda medel.

Det var det troligaste och snabbaste att anvénda eget tillfort kapital.

Vi anvinde de pengarna som fanns i bolaget (for den forsta investeringen).

Familjelén + bankléng, krdvdes mycket pengar

Enda alternativet

Fanns bank eller eget kap, bankens erbjudande var 14 % och personlig borgen s& det var
inte lockande. Darfor lanade vi pé fordldrarnas hus en summa med 4 % rinta — vi var lika

aterbetalningsskyldiga dar som pa banken men 10 % lagre réinta.

Enklaste séttet

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

Var osédker pa idén och ville inte 6ka osdkerheten genom att sitta sig i skuld

Kénde att vi inte behovde mer pengar

All kontroll inom fGretaget.

Hade eget kapital som behovdes

Ville inte sitta sig i skuld
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Vid uppstarten hade vi kunder som vi kunde arbeta som konsulter hos.

Forsokte hélla ner utgifterna (ej risk)

Relativt liten summa som vi kunde bidra med sjélv

Pengarna fanns sedan tidigare affarsprojekt. Viktigt att behalla 4gande och kontroll
Enklast da vi hade fétt in pengar frén kund

Enklast

Lanade 10 000 av faster for att undvika osdmja mellan dgarna for att bara den ena dgaren

kunde g in med pengar.

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

4. Gjorde ni nigra ickefinansiella anskaffningar i
uppstartningsfasen? (Bootstrapping: ett exempel ar att
istilllet for att kopa en dator, linar man en dator av nigon
anhorig)

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

tryckas.

Anvénde véra privata datorer innan vi gjorde var forsta investering i ett par nya

datorer. Forutom detta hjélpte VentureLab oss med lokal och kontorsutrustning.

VentureLab som hjélpte oss med lokal och kontorsmaterial. Datorerna dgde vi redan

privat.
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VentureLab som gav oss tak éver huvudet

Lanat ndgon dator, tillging till server i England som finansierades av en annan(néra

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 &r

absolut nodvindiga!

Tillgéng till lager

Fick datorer, anvinde program med 6ppen kéllkod

NEJ

Nej tycker det ddr med att 1&na saker inte dr héllbart. Maste man ha resursen far man

anskaffa den for pengar annars sd far man vara utan

Hjélp med design och med bokforing

Ja en kompis som ldste ekonomi hjalpte till med bokforingen och en annan hjélpe till

med hemsidan

Nej, ingen alls

Alla anvénde egna datorer, samt egna mobiltelefoner

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

Nej

(nej) sjélv dr bésta dring”

Lagerhallning hemma

Inga Ioneutbetalningar, l&na bil av fordldrar, egna datorer, gratis revisions

konsultering, VentureLab

Egna datorer, gratisprogram,

Egna datorer, telefoner, internet, Bil
VentureLab

Egna bilar, datorer, VentureLab
Hur viktiga anser ni att de olika finansieringsmaojligheterna i
initialfasen éar?

Extremt viktigt (6), Mycket viktigt (5), Viktigt (4), Ganska Viktigt (3), Rditt sa oviktigt
(2), Helt oviktigt (1)

17 4 2 1 0 1 Eget tillfort medel

3 7 1 3 4 7 Familj, Vénner

1 0 3 4 6 11 Leverantorskredit

1 1 6 4 4 9 ALMI(mjuka lan)

0 7 4 4 0 10 Banklan

5 5 3 1 4 7 Riskkapital

11 6 3 2 1 2 Bootstrapping (Ickefinansiell)

92



7. Ifall ni inledningsvis hade behovt anskaffa
250 000 kr, Hade ni agerat annorlunda?

Vi hade tagit kontakt med nagon ekonomiskt kompetent person som skulle ha hjélpt
oss med att utforma en affdrsplan som skulle representera foretaget i forsok att
anskaffa 1an frén t.ex. Allmén foretagspartner alternativt vinna kapital i olika

affarsplanstivlingar.

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 ar intressantare och dga 10 % av 100 Mkr 4n att dga 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 behover som slutligen forddlas och siljs vidare for att

kunna fa in pengar till foretaget.

Nej, riskkapital hade dven i denna situation varit den védgen vi skulle ha valt, man
behdver pengar helt enkelt. Ovrigt maste man ha en bra idé, det ricker inte att bara
starta igdng och tro att det ska gé av sig sjdlv. Viktigt att prata med en potentiell kund
som skulle kunna vara intresserad av din produkt/idé. Diskussion med en riskkapitalist
ar inte att foredra eftersom de oftast inte har samma kunskap av den marknad som ditt

foretag vill verkar i.

Det hade aldrig hént eftersom vi aldrig hade végat dra igdng med de

omsténdigheterna.

Ja, Jag skulle ha lagt mer tid pa produktutveckling initialt, for att pa s& vis ha nagot att

gé till investerarna med.
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Troligtvis. D& hade vi tvingats tillfora mer medel, men hade kanske dvervégt ett

banklan.

Nej

Nej

Nej

Nej fick ett villkorslan av hjdlpmedelsinstitutet. Ville ej ta in utomstdende for d& hade

man tvingats att kompromissa med affarsidén

Lanat privat i banken

Tittat mer p4 mojligheterna med banklan

Riskkapital, valt en riskkapitalist med omsorg sa vi inte forlorat kontrollen
Sdkerligen, hade nog Overvigt mer pd att lana fran familj, vinner i 1:a hand
Overvigt att ta in riskkapital, forsokt i familj och véinner att investera. Jobbat mer
med Banklan, pengarna hade vi anvént till att lagga en stor energi pa marknadsforing
for att snabbar kunna generera uppdrag.

Ja det hade vi nog

Ja, sannolikt hade vi 6vervégt banklan da.

Hade ej startat, blivit for stor risk, vill ej ha ett l&n nir de inte vet om affarsidén

kommer att hélla
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Hade tagit ett banklan

Riskkapital, det har vi anvént i vart nuvarande projekt

Kollat med morsan om pengarna.

Forsiktigare, banklén, hade formodligen inte vagat satsa

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

Gatt till ALMI, forsokt vinna Venture Cup
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