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Purpose: Try to get a greater understanding for the establishment process
works among the founders of a consulting firm and which types of process
are most common among the funders.

Methodology: To reach the purpose of exam we have used adductive
approach and conclude quality interviews with each founder.

Theoretical perspectives: Our theoretical perspective comes from the
framework of Saravathys.

Empirical foundation: We have studied three consulting firms that were
founded within a year and interviewed each of the founders.

Conclusions: We have identified central factors through conducting a
comparative analysis. These factors can be subsumed to knowledge, goals,
networks and new emerging possibilities for affairs. Entrepreneurs in
consulting firms use both an effectuationprocess and a causationprocess,
however these processess are used separated. The different stages in the
effectuationprocess are interrelated.
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Forord

Vi vill tacka var handledare Jaqueline Bergendahl som pa ett pedagogiskt
och intressevickande sitt har gett oss inblick 1 ett aktuellt forskningsomrade
inom fOretagsekonomin, mer specifikt inom det multidisciplindra
forskningsféltet som entreprenorskap utgor. Jaqueline har tagit tid ifran sin
forskningstid och gett till oss. Detta kan upplevas stressande for forskare,
men Jaqueline har varit ett stod genom den svara process den innebér att
skriva en uppsats. Vi dr tacksamma for att vi har haft en sddan engagerad

handledare for sina studenter.
Vi vill dven passa pé och tacka de entreprendrer som har latit sig intervjuas

av oss, utan deras Oppenhet hade det varit omojligt att genomfora vart

arbete.

Lund, den 14 januari 2009



1. Inledning

1.1 Bakgrund

Mer én 50 % av foretagen pa Fortune 500 — listan Over vérldens storsta
foretag - fanns inte for 15 &r sedan (Sarasvathy 2001, s. 244). Marknadens
fordandras snabbt och de ”gamla” stora foretagen skapar inte lingre samma
mingd med arbetstillfdllen. Intresset for entreprendrskap och for processen
att skapa nya foretag har Okat avsevirt. (Bergendahl 2009, s. 1).
Entreprenorskap ses som positivt for den framtida samhéllsutvecklingen
och som en viktig del av ekonomin. Entreprendrskap har kommit att ses
som en mojlighet att skapa en béttre ekonomisk tillvixt (Landstrom 2009, s.

221).

Tidigare managementforskning har fokuserat pa centrala begrepp och att
foretagen, produkten, individen eller marknaden redan existerar och att
aktorerna vet hur de ska agera. Men vad hdnder om produkten eller tjansten
inte finns eller foretaget inte &r startat, hur tas besluten 1 dessa fall och hur
agerar beslutsfattarna (Sarasvathy 2001, s. 243f)? Grundade modeller om
foretagsetablering har kunskapsluckor och kan till exempel inte forklara hur
ett icke existerande foretag tar sina beslut men kan pé ett mycket bra sitt
forklara hur etablerade foretag tar sina beslut. De modeller som finns
angdende  fOretagsetablering har inte tagit hinsyn till att
foretagsetableringen ér fordnderlig och diarmed inte tagit 1 beaktande hur
beslutsprocessen  fungerar  (Bergendahl 2009, s. 3). Tidigare
etableringsmodeller som fran ett processinriktat perspektiv forsoker forklara
etableringsprocessen for foretag har ofta ett linjart utvecklingsférlopp, det
vill sdga att etableringsprocessen dr uppbyggd av olika steg. Andra modeller
anser att etableringsprocessen dr alltfor komplex for att kunna studeras och
att grundare inte genomfor sina aktiviteter 1 en bestdimd ordningsfoljd

(Bergendahl 2009, s. 3). Det finns overlag f4 studier som fokuserar pa



beslutsprocessen under foretagsetableringen som nérmar sig entreprenorens
tankar 1 ett etableringsprocessperspektiv. Foljaktligen finns det teoretiska
kunskapsluckor 1 etableringsmodeller 1 det nutida forskningsféltet
(Bergendahl 2009, s. 3). Sarasvathy har utvecklat en modell som forsoker
overbrygga delar av de kunskapsluckor som finns. Sarasvathy (2001)
modell beskriver och fordjupar forstaelsen av individens beslutsprocess vid
foretagsetableringen. Modellen gar ut pa att det under foretagsetableringen
finns tvd olika dominerande beslutsprocesser 1 beslutsfattandet. Sarasvathy
bendmner dessa beslutsprocesser causation och effectuation (Sarasvathy
2001, s. 245). Effectuation och causation beskriver tva olika
beslutsprocesser av hur individen fattar beslut under foretagsetableringen
(Bergendahl 2009, s. 32). Skillnaden mellan beslutsprocesserna &r 1 grund
och botten foljande; i causationprocessen tas ett mal for givet och individen
fokuserar pa olika medel for att na det specifika statiska maélet. |
effectuationprocessen tas de tillgingliga medlen for givna och istéllet
fokuserar och vixlar individen mellan olika mal som kan skapas efter

medlen (Sarasvathy 2001, s. 245).

Sarasvathys teori dr intressant och modern, den innehaller dock brister och
det finns mojligheter att utveckla hennes intressanta teori. Enligt
Bergendahl (2009) omfattar inte Sarasvathys modell for beslutsprocesserna
den komplexitet och foridnderlighet som préiglar foretagsetableringen.
Bergendahl anser att det finns begrdansad kunskap om nér och hur grundare
anviander  causationprocessen  eller  effectuationprocessen  under
foretagsetableringen (Bergendahl 2009, s. 5). Med andra ord befinner sig
inte Sarasvathys teori nédra entreprendrens tankar och beskriver inte hur
entreprendren tdnker under causationprocessen och effectuationprocessen
samt vad som kan paverka entreprendrens tankeging. Vidare foreligger
problemet att tidigare studier varit retrospektiva studier. Bergendahl (2009)
anser att det finns kunskapsluckor dér man inte far veta hur entreprendren

tanker under processen, man far endast veta tankarna i efterhand, alltsa



aningen modifierade. Genom exempelvis en elektronisk dagboksmetod
kunde Bergendahl fa reda pé entreprenorens tankar medan processen pagick
(Bergendahl 2009, s. 6). Visserligen kan man anse att vi har gjort en
retrospektiv studie, men genom att ligga vildigt ndra entreprendren 1 tid
fran foretagsetableringen anser vi att fir reda pd entreprendrens tankar i
princip nir de pagick. Vi kan déarigenom erhalla en fordjupad forstaelse for
hur entreprendren tdnker under processen och vilka beslut denne tar. Vi kan
sdledes forklara mer hur och nédr entreprendéren anvidnder sig av
causationprocessen eller effectuationprocessen i1 forhdllande till empiriska

resultat.

1.2 Problemformulering

Vi vill framhdva att véar uppsats inte handlar om att utveckla
causationprocessen eller effectuationprocessen separat. Utvecklingen av
sjdlva effectuationprocessen 1 framtida forskning skapar Sarasvathy grund
for 1 Effectuation: Elements of entreprenurial expertise, (2008, s. 274) dar
hon eftersoker att de olika delarna, stegen, i1 effectuationprocessen ska
understodjas med ytterligare empiriskt underlag. Istillet kan vért arbete ses
som att den deskriptivt skapar Okad forstaelse for hur entreprendren
handlar, vilka beslut denne tar under foretagsetableringen. Arbetet handlar
om att skapa Okad forstaelse kring fragan hur och komma nirmare sjilva
entreprendren 1 etableringsprocessen. Med andra ord: Vi soker fylla de
kunskapsluckor Bergendahl (2009, s. 5) talar om nir hon anser att det finns
begrinsade kunskaper om nir och hur grundare anvinder causation eller
effectuationprocessen under etableringen. Intressant nog dr Sarasvathy inne
pa samma linje i samband med att hon refererar till en studie av ett
fallforetag hon genomforde (Se Car Max Case 1 Sarasvathy 2008, s. 55).
Dér plottar Sarasvathy 1 ett diagram nér entreprendren anvinder sig av
causation eller effectuation 6ver hela etableringsprocessen. Vart ramverk
skapar grunden for att gora liknande analyser. Vidare undersoker vi dven
vilka specifika beslut som ingér 1 en effectuation och causationprocess. Vi

fortsdtter den dikotomisering Sarasvathy har utvecklat hellre én att generera



en ny teori av en sammanford effectuation- och causationprocess. Detta
skulle ga langt utanfor den tid vi har till vart forfogande som kan stddjas

med empiri.

1.3 Syfte

Vart syfte med denna uppsats dr att forsoka skapa en bittre forstaelse for
hur beslutprocessen ser ut hos grundaren/grundarna vid grundandet av ett
konsultbolag och vilken typ av beslutsprocess som &r vanligast. Det dr
intressant pa grund av att det idag saknas forskning hur processen fungerar i
konsultbolag. Vi avser att anvdnda en modell, utvecklad av Sarasvathy,
(2001) som mojliggér en analys av individens beslutsprocesser, denna gor
att vi kan bidra med att fylla ndgra delar av befintliga kunskapsluckor i

forskningstiltet.

Vart syfte och problemformulering utmynnar i foljande fragestéllningar:
1. Hur ser beslutsprocessen ut under foretagsetableringen for konsultbolag?
2. Nér och hur anvinder grundare sig av causation eller

effectuationprocessen under foretagsetableringen?

1.4 Avgrédnsningar

Med de tidsbegrinsningar som vi har kommer vi inte ha mdjlighet att
intervjua fler &n tre olika konsultbolag med olika inriktningar. Detta kan
leda till begrinsade slutsatser resultaten vi far fram kan anses vara
tillfalligheter. Vi kommer inte heller ha mdjlighet att undersoka om det ar
nagra skillnader mellan de olika konen. Inte heller kommer vi ha mojlighet
att faststdlla om det ar skillnad pa foretag som ar grundade i team eller av
en ensam grundare. En annan aspekt som vi inte kommer ta hansyn till dr

att tva av foretagen sitter i inkubator.
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2. Metod

I foljande kapitel beskriver vi vart tillvigagangssitt, syftet dr att ndrmare
beskriva arbetets process samt beskriva hur vi har gatt tillviga for att
besvara véra fragor genom att anvdnda oss av vetenskaplig metodologi for

att arbetet ska uppfylla den niva av vetenskapliga krav som stélls.

2.1 Tillvagagangssatt

Var studie grundar sig pa Sarasvathys teorier av beslutsprocessen och den
empiri som vi har tillskaffat oss genom vara intervjuer. Vidare bygger var
empiri pé intervjuer med grundarna av tre olika konsultféretag som befinner
sig 1 etableringsprocessen.

Vi forsoker fylla de kunskapsluckor Bergendahl (2009, s. 5) talar om nér
hon anser att vi har begrinsade kunskaper om nir eller hur grundare
anvander causation eller effectuationprocessen under etableringen. Genom
vart arbete ska vi forsoka besvara hur denna beslutsprocess ser ut och vad
det dr som paverkar den. Vi valde mellan att anvdnda en induktiv ansats och
en deduktiv ansats. En induktiv dr en vetenskaplig ansats for att ta sig an en
studie. Ansatsen beskriver relationen mellan teori och forskning dér teorin
genereras fran praktiken, teorin skapas alltsa utifrdn empirin (Bryman &
Bell 2005). Motsatsen, en deduktiv ansats, beskriver samma sak, men
forskningen bedrivs utifrdn idéer som uppstar fran teorierna (Bryman &
Bell 2005). I vart fall anviander vi oss av en kombination av dem, en

abduktiv ansats.

Under arbetets gang bestdmde vi dven att samma personer skulle gora alla
intervjuer - Edon och Gabriel, pa sd vis minimerar vi risken for att fragor
stalls pa ett annorlunda sétt och i en annan foljd &n vid andra intervjuer,
nagot som Bryman et al betonar ar viktigt (2005). Genom att bygga upp
intervjuerna pa detta vis nar vi kunskap pa objektivt sitt ur en ontologisk

standpunkt (Bryman & Bell 2005).
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Vart resultat kommer att baseras pad den empiri som framkommit under

arbetets gang och sedan forsoka koppla den samman med var teori.

2.2 Intervjumetodik
Vanligtvis anvinder man sig av tva olika intervjumetoder: kvantitativa eller

kvalitativa metoden. Den kvantitativa metoden anvdndas om man &r mer
intresserad av hur ménga eller hur mycket medan den kvalitativa metoden
mer intresserar sig for “beskaffenheten av nagot” (Kvale 1997 s. 67).
Vilken typ av intervju som intervjuaren ska anvidnda sig av beror pa syftet
av intervjun. Ar det till exempel for att dela upp personerna i politisk
tillhorighet och se hur Sveriges befolkning dr uppdelad dr det mer lampligt
med en kvantitativ undersokning men skulle man vilja veta varfor de rostar
eller tycker pa ett visst sétt dr det mer ldmpligt att vélja en kvalitativ
intervju. Bryman & Bell (2005) exemplifierar genom att skriva att det mest
uppenbara skillnaden mellan kvantitativ och kvalitativ forskning &r att
kvalitativ brukar vara mer inriktad pd ord &n siffror. Den kvalitativa
metoden gar foljaktligen mer in pd djupet av studien dn pa bredden, vi
studerar ett fital aktorer och penetrerar studien istillet for att studera ett

flertal och inte fa en lika kvalitativ bas att kunna dra slutsatser av.

Kvale skriver att "ménga intervjuer skulle ha vunnit pa férre intervjuer och
mer tid over for forberedelse och analys av intervjuerna”, ddrmed blir
kvalitén inte bittre av hur ménga intervjuer som utfors utan av hur de utfors

(1997). Vilken vi dven vi efterstrévar.

For vart andamal &r kvalitativa intervjuer det ldmpligaste. Vi dr mer
intresserade av att forsoka fa en forstaelse av de beslutsprocesser som har
varit verksamma och hur de faktiskt fungerar under foretagsetableringen.
Det finns sju olika intervjustadier som hjdlper och underléttar att genomfora
en kvalitativ undersokning: Tematisering, planering, intervju, utskrift,
analys, verifiering och rapportering vilket vi kommer att anvédnda oss av for

att gora vetenskapligt kvalitativa intervjuer (Kvale 1997 s. 84f).

12



Vi kommer skapa var intervjuguide utifran olika tematiseringar som mal,
beslutsprocessen, affirsplan, med flera och har utgdngspunkten i den
forskning som finns. For intervjuguide, se bilaga 1. Bryman & Bell
podngterar att transkriberingen ar viktig for att underldtta arbetet av en
noggrann analys av vad de intervjuade faktiskt har sagt samt att vi faktiskt

kan gbra upprepade genomgéngar av vad de faktiskt har svarat.

2.3 Kvalitativ casemetodik

Som vi tidigare i syftet har tagit upp ar att vi vill forsoka uppna en okad
forstaelse for beslutsprocessen utvecklas i nystartade foretag, alltsa vilken
eller vilka processer de anvénder sig av. En viktig aspekt som Bryman &
Bell skriver om ar att man ska prova fa en okad forstaelse av de monster
som ligger bakom istillet for att tvinga in de idéer som man hade frin
borjan (2005). Processen kan forklaras som en sekvens av individuella
och kollektiva hindelser, handlingar och aktiviteter som uppstdr och
utvecklas over en tid 1 en viss kontext” (Bryman & Bell 2005). Bryman &
Bell skriver dven att for att kunna fd ut s& mycket som mgjligt ur sin
kvalitativa undersokning bor man ha Oppna och generella fragestillningar
for att processen inte ska forvrangas (2005). Desto mer som framkommer 1
intervju desto mer material har forskaren att utgd ifran.

Nar man genomfor en kvalitativ forskning dr det betydelsefullt att resultaten
kan bedomas, vilket kan goras genom tva olika kategorier, trovardighet och
dkthet. Trovardighet har 1 sin tur fyra underkategorier; tillforlitlighet,
overforbarhet, pélitlighet samt stryka och bekrifta. Bryman & Bell skriver
dven att det 4r mycket svart att replikera en undersokning pa grund av att
den ofta bygger pa forskarens idérikedom (Bryman & Bell 2005).
Ytterligare kritik vad géller kvalitativ forskning ar bland annat att det ar
subjektivt, hur forskaren har kommit fram till sina slutsatser samt hur

urvalen har sett ut (Bryman & Bell 2005).
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2.4 Kritisk granskning

Under intervjuernas géng sd har vi forsokt att inte paverka och lita oss
paverkas av den vi intervjuar. Vi ar fullt medvetna om att detta dr mycket
svart, av den anledningen valde vi att endast tva av tre personer skulle gora
intervjuerna. P& detta sétt kan den tredje vara objektiv péd ett annat sitt
under skapandet av fallstudier. Idén med detta fick vi 1 samband med att vi
skulle gbra intervjuerna, vi ville helt enkelt granska materialet s& kritiskt
och objektivt som mojligt. Vi fastnade for stycket dir Bryman & Bell
skriver om att man ska prova fa en okad forstielse av de monster som ligger
bakom istillet for att tvinga in de idéer som man hade fran bdrjan (2005).
Till en borjan sammanfattade vi och studerade vart material ytligt, for att
inte lata oss styras av empirin och utan soka efter de fakta som styrker véra
tidigare nimnda ramverk forsokte vi halla ett sa oppet sinne som mojligt.

Kvalitén av véra kéllor dr svéra att bedoma ur ett ontologiskt eller
kunskapsteoretiskt perspektiv dd det dr grundarna sjdlva som berdttar om
hur de har agerat 1 samband med etableringen av sitt eget foretag. En aspekt
pa dessa tankar dr dock att foretagen inte har ndgot att vinna pé att
forvranga den information de delger oss, synnerligen inte dd vi har
garanterat dem och gjort klart for dem att intervjuerna dr helt anonyma.
Bryman & Bell berittar att anvindning av intervjuutrustning kan bringa
intervjupersonerna ur fattning, "... fd@ dem oroade eller medvetna att 6ver
tanken pad att deras ord kommer att bevaras dt eftervirlden” (Bryman &
Bell 2005 s 375). I samband med att vi frigade om det gick bra att spela in
intervjun samt bekridftade deras anonymitet sd var det ingen av de
intervjuade som reagerade, av den anledningen sag vi inte detta som ett

orosmoment.
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3. Ramverk

3.1 Inledning

Syftet med forevarande kapitel dr att beskriva och redogéra for de modeller
och teoretiska utgdngspunkter som ligger till grund for det fortsatta arbetet.
I ramverket beskriver vi de teorier som &r aktuella for de fragestillningar vi
behandlar. Eftersom vi har valt att undersoka grundares beslutsprocesser 1
konsultforetag utifran Sarasvathys modell och utveckla Sarasvathys modell
1 forhallande till beslutsprocessen 1 specifikt konsultforetag redogor vi for
Sarasvathys modell i1 vart ramverk. Inledningsvis behandlas dock

entreprendren och etableringsprocessen.

3.2 Entreprendren och etableringsprocessen

I detta avsnitt ger vi en beskrivning av etableringsprocessen ur en
processorienterad definition av entreprendrskapet samt den utveckling som
entreprenorskapet har tagit. Syftet dr att skapa en inledande forstaelse for
inneborden av entreprendrskapet och hur etableringsprocessen i vilken var

huvudmodell av Sarasvathy (2001) som foljer kan placeras in.

3.2.1 Entreprendrskapsutvecklingen

Vad ér entreprendrskap? Landstrom gor en analogi med en karaktdr ifran
Nalle Puh, "Heffaklumpen”. Och forklarar det pa foljande vis:

”... ett ganska stort och betydelsefullt djur. /.../ ingen har

lyckats fanga honom. /.../ han &r enorm, men de &r oeniga om

vad som kinnetecknar honom.” (Landstrom 1999 s.14).
Vad som kénnetecknar entreprendrskap och vad innebdrden av att vara en
entreprendr har varierat over tiden, frdn hard och viliga att offra sitt liv och
sin formogenhet” under 1400-talet 1 Frankrike och till en som under
kontrakt utforde ett jobb i statens namn i1 England under samma period
(Landstrom 1999 s. 25f). Fran 1700-talet och framtill 1900-talets borjan var

synen pa entreprendren att den var en risktagare, det vill sdga att den i olika

foretag var den som bar risken (Landstrom 1999 s. 34).
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Joseph Schumpeters publicerade "The theory of economic development”
1934 som att bli ett centraltverk i synen pa entreprendrer. Schumpeters
menar att entreprendren dr en speciell foretagare med specifika fardigheter
och speciellt beteende kan bryta monster och skapa fordelar gentemot andra
foretag (Landstrom 1999 s.40f). Tiden framtill mitten av 1950-talet var
starkt influerat av det nationalekonomiska synsdttet som dr Schumpeters
representerade, att det var en jamvikt pa marknaden och entreprendren
kunde bryta balansen for de foretagen som de var verksamma 1 och skaffa

dem fordelar mot de andra foretagen.

Under 50-talet som forskarna borjade undersoka och kategorisera
entreprenorerna hur ett psykologiskt perspektiv och forsoka utrona vad som
kidnnetecknar en entreprendr. (Landstrom 1999 s.59f) Collins, Moore och
Unwalla gjorde en studie diar de forsokte hitta skillnader mellan
foretagsledare och entreprendrer och de kom drog slutsatsen att skillnaden
mellan entreprendren och foretagsledaren var att entreprendren kénner sig
fangen 1 systemet och forsoker bryta sig loss. (Landstrom 1999 s.61) Under
60-talet var det ett fortsatt fokus pa individens egenskaper och vad som
sarskilde entreprendren. Det var 70-talet som entreprendrskap hade vuxit
fram som ett eget forskningsomrdde och didr fokuset flyttades ifran
individen till fokus pa etableringsprocessen (Landstrom 1999 s.93). Det var
med David Birchs arbete ”The job generation process” ddr han kom till
slutsatsen att det var foretag med under 20 anstidllda som hade skapat
sysselsdttningen 1 USA. Studien kom att uppméirksamma och ge

entreprendrskapet en stor uppmarksamhet (Landstrom 1999 s.95).

Entreprenorskapet kom att vixa under hela 1990-talet och under den tiden
skiftade fokus till entreprendrens avsikt att skapa foretag, kunskap relaterad
till kontexten betydelse for entreprendrskapet m.m.(Landstrom 1999

s.100f). Vilken leder in oss pa att se etableringen som en process.
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3.2.2 Etableringsprocessen

I detta avsnitt ger vi en beskrivning av etableringsprocessen ur en
processorienterad definition av entreprenorskap. Syftet dr att skapa en
inledande forstéelse for etableringsprocessen i1 vilken var huvudmodell av

Sarasvathy (2001) kan placeras in.

Begreppet entreprendrskap ér ett svardefinierat och méngtydigt begrepp
med flera innebdrder (Landstrom 2009, s. 19). Landstrom (2009, s. 20f)
papekar att det inte dr enkelt att finna entydiga definitioner pé entreprendren
och entreprendrskap. Det beror enligt honom pa att entreprendrskap som
forskningsfdlt &r multidisciplindrt. Olika delar av forskningen om
entreprenorskap fokuserar pad olika aspekter av entreprendrskapet. En av
aspekterna av entreprenodrskap utgar fran en processorienterad definition.
Att se entreprendrskap som processuellt innebdr att fokus forflyttas fréan
entreprendren som individ till fokuseringen pé& den entreprendriella
processen (Landstrom 2000, s. 96ff). Entreprenorskap handlar darfor framst
om den process som leder till att nya foretag skapas (Bergendahl 2009, s. 3).
Inom den processorienterade definitionen av entreprendrskap kan man

fokusera pa sjilva etableringsprocessen av foretag.

Sjélva etableringsprocessen av foretag kan bland annat forstds och beskrivas
utifran Gartners modell 6ver hur ett foretag blir till. Modellen ger en bild av
hur ett foretag skapas, formas och utvecklas. Det dr en process som
fokuserar pa de aktiviteter som gor det mdjligt for en individ att starta ett
foretag (Bergendahl, 2009). Foretagstillblivelse sker redan innan fGretag
existerar, det vill sdga innan sjdlva etableringen. I Gartners modell
fokuseras entreprenorskapet pa processen fran “initiering” dé entreprendren
véljer att starta ett foretag fram till och med etableringen” da entreprendren
maéste organisera externa resurser (Landstrdm, 2000). Sjilva tiden fran
etablering till drift behandlar Gartner inte eftersom denna process redan ror

ett befintligt foretag. Gartner ser istéllet foretagstillblivelsen som en process
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som handlar om att skapa mer an att driva foretaget (Landstrém 2000, s.

98).

Organisationstillblivelse

Initiering ) Etebleing ——  Drift

Fore lanseringen Efter lanseringen

Figur 1.2 Foretagstillblivelseprocessen (kdlla: Landstrdm 2000 s. 98).

Gartners foretagstillblivelseprocess dr en viktig modell som skapar ett
inledande ramverk for vilken del av foretagstillblivelseprocessen som vi

undersoker.

Det dr viktigt att podngtera att det finns flera etableringsprocessmodeller.
Gartners modell avgrinsar processen 1 tiden. Det finns andra
etableringsmodeller som specifikt anger vilka aktiviteter som ska fOretas i
vilka faser av foretagets etablering och utveckling (Landstrom 2009, s. 54).
Det som dr problematiskt med tidigare etableringsmodeller och den kritik
som framforts mot dessa modeller ar att det foreligger en alltfor
deterministisk syn pa foretagandet (Bergendahl 2009, s. 3). Detta innebér att
etableringsmodellerna utifrdn det aktivitetsorienterade synséttet beskriver
processen som ett antal genomforda aktiviteter som kan indelas i1 bestimda
utvecklingsfaser (Bergendahl 2009, s. 3). Man ser etableringen av foretag
som att den foljer en lagbundenhet. Med andra ord antar man att det gar att
forutsdga framtiden och att foretaget kan etableras 1 ett linjart
utvecklingsforlopp dir man ror sig fran ett steg till ett annat tills foretaget &r
etablerat. Problemet ar att individen forloras 1 etableringsprocessmodellerna
diar endast sjdlva processen framhdvs som oberoende av individen
(Landstrom 2009, s. 54f). Ur denna aspekt ar det viktigt att podngtera att
den modell som vi kommer presentera, vars upphovskvinna dr Sarasvathy
(2001), har potential att fa ett stort genomslag eftersom den kombinerar

bade processen och individen.
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3.3 Savasvathys beslutsprocess modell

I detta avsnitt beskriver vi Sarasvathys modell for individens

beslutsprocesser under foretagsetableringen.

3.3.1 Effectuation- och causationprocessen

Sarasvathy (2001) har utvecklat en modell som beskriver och fordjupar
forstaelsen for individens beslutsprocess vid foretagsetableringen. Modellen
ar enligt var mening darfor deskriptiv eftersom den beskriver och svarar pa
frigan hur individen fattar beslut. Modellen gér ut pa att det i
beslutsfattandet under foretagsetableringen finns tvd olika dominerande
beslutsprocesser. Sarasvathy bendmner dessa beslutsprocesser causation och
effectuation (Sarasvathy 2001, s. 245). Effectuation och causation beskriver
tva olika beslutsprocesser av hur individen fattar beslut under
foretagsetableringen (Bergendahl 2009, s. 32). Sarasvathy stéiller medvetet
upp beslutsprocesserna som dikotomier till varandra. Detta innebér att
beslutsprocesserna 1 modellen i princip utesluter varandra. Nir det ena
anvands foreligger inte den andra, samt vice versa. Sarasvathy anser att
causationprocessen utgdr det dominerande paradigmet i séttet att se pa hur
individen etablerar foretag och har darféor medvetet valt att stilla

effectuationprocessen som en dikotomisk motsats till causationprocessen.

Skillnaden mellan beslutsprocesserna dr 1 grund och botten foljande; i
causationprocessen tas ett mél for givet och individen fokuserar pd olika
medel for att nd det specifika statiska malet. I effectuationprocessen tas de
tillgdngliga medlen for givna och istéllet fokuserar och véxlar individen

mellan olika mal som kan skapas efter medlen (Sarasvathy 2001, s. 245).

Nedan aterges individens beslutsprocess enligt causationprocessen efter

Bergendabhls tolkning av Sarasvathys beskrivning av processen.
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Individens medel och initiala mal Marknaden Individens mél i processen

Jag vet vem jag dr Jag vet hur Jag foljer mitt initiala mal
och jag har ett mal ’ marknaden ser ut . och detta mal vill jag uppna

Figur 1.4 Individens (entreprendrens) causationprocess. (Kélla: Bergendahl 2009, s. 35).

Bergendahl tolkar causationprocessen som ettt relativt  linjart
utvecklingsforlopp (Bergendahl 2009, s. 35). Det forsta steget inleds med
individens medel. Individen kénner till vem han eller hon &ar och ér
medveten om sina kunskaper och erfarenheter som han eller hon anvinder
sig av for att starta foretaget (Bergendahl 2009, s. 35). Individen har ocksa
ett initialt mal. Det andra steget i processen handlar om att individen vet hur
marknaden ser ut. Individen véljer hér att tillampa ndgot som liknar
teorierna 1 Philip Kotlers litteratur Marketing Manegement om
segmentering,  produktionsmalsprocess och  positioneringsprocessen
(Bergendahl 2009, s.33). Beroende pa kunskaper om marknaden véljer
individen att tillimpa en marknadsundersdkning. Det tredje steget i
processen innebdr att individen foljer det initiala malet och det dr detta mal
som individen viljer att uppna under foretagsetableringen (Bergendahl
2009, s. 35). Grunden 1 Bergendahls modell O6ver Sarasvathys
causationprocess ir sdledes framhdvandet av att malet ar forutbestimt och

statiskt. Det initiala malet fullfoljs och processen dr malinriktad.

Nedan aterges individens beslutsprocess enligt effectuationprocessen sdsom

den utvecklats av Sarasvathy.
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Ett kretslopp som utdkar resursema

¢ Mal

Nya
medel

Vem jag dr | Vad kan jag g6ra? Kontakta personer Intressentens ; Y
Vad jag vet — —Jp | jag kinner —Jp | engagemang
Vilka jag kinner | | | x

Nya
mal

Medel f

Ett sammanlépande kretslopande kretslopp av de forindrade malen

Figur 1.5 Individens (entreprendrens) effectuationprocess. (Killa: Bergendahl 2009, s. 41,
Sarasvathy och Dew 2005, s. 391 samt Sarasvathy 2008, s.101).

Bergendahl har tolkat och redogjort for Sarasvathys effectuationprocess
(Bergendahl 2009, s. 391Y). I effectuationprocessen kan entreprenodren skapa
flera olika mal och fordndra malen samt komma med nya idéer utan att ta
hinsyn till det initiala malet. I effectuationprocessen utgar individen vid sin
beslutsprocess av tre olika medel. Medlen ér: 1) Vem ar jag (personliga
egenskaper), 2) Vad jag vet (kunskap) och 3) vilka jag kdnner (socialt
nitverk). Utifran processmodellen kan uppna. I ett tredje steg kontaktar
entreprendren personer 1 sitt sociala nédtverk. Handlandet resulterar i att
intressenten engagerar sig for produkten eller tjdnsten. Det sociala nétverket
och kontakterna som formedlas genom intressenters engagemang skapar
kretsloppen i figuren. Detta innebér att nya mal och nya medel skapas vilket
gOr att processen borjar om och resulterar 1 nya idéer och affarsmojligheter.

Detta leder 1 sin tur till att resurserna i foretaget utokas.

Effectuationprocessen vilar pa fyra grundliggande principer som ingér i
modellen ovan. Dessa principer dr refererade av Bergendahl (2009, s. 39f)

och innefattar foljande.

1) Tillaten forlust hellre dn forvintad avkastning: Individen 1 causation
fokuserar pd att maximera den potentiella avkastningen. Inom effectuation
bestammer individen den forlust som kan tilldtas och experimenterar med sa

manga strategier som mdjligt, med ett begransat antal givna medel.
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2) Strategiska allianser hellre dn analyser av konkurrenskraft: 1 causation
betonas detaljerade analyser av konkurrenter. 1 effectuation betonas
sOkandet och byggandet av strategiska allianser, genom intressenternas

engagemang. Tillvigagangsséttet reducerar osékerheten.

3) Exploatering av oforutsedda hdndelser hellre dn exploatering av den
kunskap som redan finns: Causation &r att foredra nédr kunskap redan finns,
exempelvis sakkunskap av en teknologi. Effectuation dr mer fordelaktig vid

exploatering av oférutsedda hiandelser som uppstér éver ovintad tid.

4) Paverka en oforutsdgbar framtid hellre dn forutbestimda mal: Causation
fokuserar pa de delar av en osdker framtid som &r mojliga att forutsiga.
Effectuation fokuserar istillet pa de delar av en oforutsédgbar framtid som ar

mdjliga att paverka.

3.3.2 Fordjupad forstaelse for olikheterna mellan effectuation- och

causation processen

Effectuationprocessen kan 1 mangt och mycket ses som omkastning av
causationprocessen. Detta anger Sarasvathy 1 sitt senare arbete Effectuation:
Elements of entreprenurial exptertise dér tidigare artiklar under temat
effectuation slutligen resulterar 1 en bred allomfattande modell och
teoribildning (Sarasvathy 2008, s. 39), dir man tydligt kan se att medel och
mal dr omkastade. I causationprocessen finns kopplingen mellan mél och
medel. I effectuationprocessen framgar det centrala draget att medel

kommer forst, sedan foljer de mojliga mélen.

Causation och effectuationprocessen ar dock inte enbart varandras
omkastningar. Effectuationprocessen ar mer én sa. Den innehaller ett fardigt
tillvigagangssitt och tankesdtt som ar annorlunda utformat i grunden an

causationprocessen. Det &r ju 1 slutindan ménskliga beteenden modellen vill
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forklara till 1 en konkret process vilket gor att entreprendrens tankesétt bor

se annorlunda ut i grunden. Effectuationprocessen karaktiriseras darfor av

fordnderlighet, oppenhet och anpassningsbarhet och har utvecklats av

Sarasvathy bland annat mot bakgrund av den grundsyn pa virlden Frank

Knight har dir vérlden karaktiriseras av osdkerhet vilket gor att det inte gar

att planera mal och forutse framtida utfall (Sarasvathy 2008, s, 70). Till

skillnad fran effectuationprocessen som har utvecklats av Sarasvathy vilar

causationprocessen som Sarasvathy tillskriver Kotler pa ett rationellt och

planmaéssigt beslutsfattande. I figuren pa nista sida redogors for olikheterna

mellan effectuation och causation.

Sirskiljande kategorier Causationprocessen Effectuationprocessen
Givet Malet iir sivet Enbart et antal medel cller
givet. redskap ir givna.
Urvalskriterium vid Géna ett val mellan méjliga mal,
beslutsfattande Gora ett val mellan olika medel for att som kan skapas med hjilp av
uppni det givna milet. givna medel.
Selektionskriterium baserat pi forvintad | Selektionskriterium baserat pi
avkastning. tilliten forlust och acceptabel risk]
Milberoende: valet av medel avgirs av Individberoende: specifika medel
vad som kinnetecknar det mil som ir givna, valet av mil avgors av
individen vill uppni och hans eller hennes| individens karaktirsdrag och hans
kunskap om méjliga medel. cller hennes férmiga att uppticka
och anvinda sig av oforutsedda
hindelser.
Typ av exploatering Utmirkt for att exploatera kiind kunskap. | Utmirke for att exploatera

oférutsedda hindelser.

Vilken kontext som ir
relevant

Anvindbar i statiska, linjira och
oberoende miljer.

Antagligen anvindbar i
dynamiska, icke-linjira och
ckologiska miljéer dir nyskapandd
frodas.

Bedémning av framtiden

Fokus p4 de delar av en osiker framtid
som ir méjlig art torutsiga.

Fokus p4 delar av en osiker
framtid som ir méijlig art
piverka.

Grundliggande logik Vikan i hog grad forutsiga framtiden, vi | Vikan i hég grad piverka
kan piverka den. Logiken bygger pi framtiden, vi behéver inte
forutsigelser av framtiden. forutsiga den. Logiken bygper pi
att det inte gir att forutsiga
framtiden.
Utfall Marknadsandel i existerande marknader | Nya marknader skapas genom
genom konkurrensstrategier. allianser och andra
kooperationsstrategier.

Figur 1.6 Olikheter mellan causation- och effectuationprocess. (Kélla: Bergendahl 2009, s.

38. Se dven originalkéllan Sarasvathy 2001, s. 251).

Olikheterna mellan processerna innebér att individen i causationprocessen

ar malberoende med det statiska mélet. Effectuationprocessen karaktériseras
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istéllet av att individen &r beroende av givna medel och att mélen fordndras i
takt med att det uppstar oforutsdgbara handelser under etableringsprocessen.
Causationprocessen ér enligt det foreslagna mest anviandbar nér det handlar
om att exploatera redan kdnd kunskap. Effectuationprocessen fungerar
béttre for att exploatera oférutsedda hdndelser. Causationprocessen dr som
det redan framgéir baserat pd ordet kausal, det vill séga baserad pa
orsakssamband, vilket gor att orsaker som dr regelbundna och analyserbara
lampar sig mest for causationprocessen. Nér det individuella handlandet
sker inom en osédker framtid, med existerande problem i nutid, i en omvarld
som karaktdriseras av oforutsdgbarhet dr effectuationprocessen lampligare.
Effectuationprocessen blir mest effektiv inom kontexter for entreprendren
dar framtiden &r oforutsigbar och individens mal &r oklara.
Effectuationprocessen kan foljaktligen bli ldmplig nédr entreprendren

exempelvis startar upp nya foretag pa nya marknader (Bergendahl 2009, s.

381).

3.3.3 Vidarutveckling av effectuationprocessen

Sarasvathy  har  forklarat skillnaderna  mellan  causation- och
effectuationprocessen genom ett illustrativt exempel bendmnt ”Curry in a
Hurry” som innebdr att en restaurang byggs upp och utvecklas pa tva olika
satt (Sarasvathy 2001, s. 245f samt Sarasvathy 2008, s. 75f).
Causationprocessen vid utvecklandet av restaurangen skulle exempelvis
kunna innebéra att entreprendren borjar med att segmentera marknaden.
Exempelvis skulle entreprendren kunna segmentera marknaden efter
variabler som kundens &lder, inkomstniva, nationalitet eller utbildning. Efter
segmenteringen skulle entreprendren kunna analysera den lampligaste
positioneringen for foretaget med héansyn till 6vriga restauranger pa platsen
samt den segmentering som redan genomforts. Efter dessa steg skulle olika
marknadsundersokningar kunna genomfGras for att undersdka kundens
behov av just den specifika restaurangen pa platsen. Bara hédr efter att det
foreligger ett klart mal om den restaurang som finns skulle entreprendren

borja med att fundera over vilka medel som krdvs samt péborja etableringen
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av foretaget. Genom olika former av marknadsforing skulle man kunna na
ut till potentiella kunder . Som synes préiglas causationprocessen av mycket
analysarbete, ldngsiktig planering och fOrutségelse som ar tidskrdvande

(Sarasvathy 2001, s. 245f samt Sarasvathy 2008, s. 75f).

Processen att etablera ”Curry in a Hurry” skulle se véldigt annorlunda ut om
entreprendren anviande sig av effectuationprocessen 1 exemplet ovan.
Entreprenoren skulle bérja omvint och inte borja med alltfér 1angdragna
analyser baserade pa segmentation, targeting och positionering. Istéllet for
att entreprenoren forsoker analysera fram den basta mojliga restaurangen for
marknaden skulle han eller hon med begrinsade resurser, sig 30 000
kronor, borja tinka kreativt och forsoka fa ut sin idé till marknaden for en sa
lag kostnad som mdgjligt. Entreprendren skulle exempelvis kunna kontakta
en befintlig restaurangédgare pa orten och frdga om hon kan bli denne
restaurangégares strategiska partner. Entreprendren skulle ocksa kunna gora
en marknadsundersokning genom att ringa runt och kontakta finansidrer for
att forsoka fa precis lagom begrinsad finansiering for att starta restaurangen
1 liten skala. Entreprendren skulle till exempel kunna kontakta en indisk
restaurang och fa sélja sin snabbmat 1 en del av restaurangen som kanske
ligger ut mot en strategisk plats exempelvis dir manniskor har brattom och
behdver god mat snabbt. I liten skala skulle man kunna testa marknaden och
se om behovet for affarsidén finns. Entreprendren skulle vidare kunna
kontakta sin fore detta chef pé ett tidigare jobb och undersoka om de vill

kopa in hennes goda mat (Se detta exempel Sarasvathy 2008, s. 76f).

Som synes ér flera exempel mojliga 1 effectuationprocessen. Flera olika
typer av affdrsidéer vaxer fram och flera olika typer av foretag dr mojliga att
etablera genom effectuationprocessen. Den forsta idén individen kom pa ar
inte den enda mdjliga och hon maste absolut inte halla sig till den. Istillet
utvecklar entreprendren genom effectuationprocessen flera olika maél, och
dessa mal dr oberoende av det forsta malet hon borjade med. (Sarasvathy

2008, s. 76). Effectuationprocessen dr med andra ord kreativ och frdn exakt
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samma startpunkt, genom olika of6rutsedda hidndelser, kan entreprendren
eventuellt bygga upp ett foretag frdn en méngfald av andra foretag
(Bergendahl 2009. s. 37). Summan av ovanstaende exempel kan beskrivas
som att det ena leder till det andra 1 effectuationprocessen dér
entreprendren, 1 tiden och rummet, &dr anpassningsbar och kreativ.
Entreprendren spinner vidare pd mojligheter anpassar sig efter dem allt

eftersom de uppstér 1 en oforutsidgbar vérld.

4. Case & caseanalys

4.1 Presentation av undersékta foretag

Vi har som grund till var empiri, genom den kvalitativa intervjumetoden
intervjuat grundarna for tre konsultforetag utifrdn var intervjuguide. Vi har
valt de tre foretagen for de har startat sin verksamhet for drygt ett &r sedan
och detta ger oss didrmed relativt ny information. Vi kom 1 kontakt med
foretagen genom bekanta och genom koordinatorer av inkubator. Vi
kommer borja med en inledande bakgrundsbeskrivning och afférsidé for
varje foretag for att senare ta upp de olika teman som har uppkommit under

intervjun.

Foretag Zeta

Foretag Zeta bestar av Lina 38 ar, som &r utbildad civilingenjor. Linas
konsultbolag inriktar sig framforallt pd kombinera det harda och det mjuka
inom foretagledarutbildningar. For att fi det att g& runt under
etableringsfasen héller Lina &ven pa att jobba med affdrscoachning for sma

och medelstora foretag.

Foretag Beta

Fanny och Wilma grundade tillsammans Foretag Beta, de dr miljoutredare
och arbetar med att analysera olika miljorisker genom olika foretag. De
kombinerar kvantitativa metoder, sasom statistik, med kvalitativa metoder
som litteratur och intervjuer for att skapa en Overgripande bild av
problemet. Efter identifiering av problemet konsulterar de kunderna for att

utveckla deras miljostruktur.
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Foretag Alfa
Foretag Alfa grundades av Emil och inriktar sig pad bokforing for mindre

foretag. Foretaget inriktar sig &dven pa radgivning och hjilp med
ekonomiska frigor. Genom ett samarbete med redovisningsforetag och
revisionsbyraer tillfors stor kunskap till foretaget och ddarmed till kunden.
Tanken é&r att skota de ekonomiska bitarna at foretag sa att de kan fokusera

pa utveckling av foretaget.

4.2 Foretag Zeta

4.2.1 Grundarens bakgrund

Lina kommer ursprungligen frdn Stenungsund norr om Goéteborg men bor
nu utanfor Lund tillsammans med sin man och deras fyra barn. Lina ar 38 ar
och flyttade ner till Lund 1991 for att ldsa till civilingenjor pd Lunds
tekniska hogskola. Med diverse uppehall, bland annat for att resa jorden
runt, tog Lina sin examen 1997 och fick jobb pa Alfa Laval i Lund som
teknisk marknadsforare samma é&r. Lina avancerade till att jobba som
produktchef, produktportfoljchef och slutligen jobbade hon som senior
foretagledare samt satt i ledningsgruppen pa Alfa Laval. Linas arbete
innebar att hon drev stora utvecklingsforetag virlden Over, bland annat 1

USA, Kina, Brasilien, Japan och Indien.

Efter tio ar pa Alfa Laval slutade Lina for att borja pa ett
strategikonsultbolag som inriktade sig pé flera olika branscher. Lina hade
kommit i kontakt med konsultbolaget genom sitt tidigare jobb pa Alfa Laval
och stannade i ett &r pa konsultbolaget innan hon beslutade sig for att aterga
till skolbédnken och ldsa marknadsforingspsykologi, organisationspsykologi
och positivpsykologi vid Lunds Universitet. Den storsta anledningen var att
Lina tyckte att civilingenjorutbildningen bestod av mycket “hart”, det vill
sdga att den var vildigt tekniskt hard, hon ville 4ven nd det mjuka och fa
mer “kott pd benen”. Efter att ha ldst i ett &r bestdmde sig Lina for att starta

eget. Linas pappa har drivit eget foretag i 6ver 30 &r och Linas syster har
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drivit ett homestylingforetag 1 Oslo, att Lina skulle starta foretag har nog

bara varit en tidsfraga.

4.2.1 Affarsidé

Linas affdrsidé viaxte fram under tiden hon jobbade pa Alfa Laval. Efter att
hon hade jobbat vildigt mycket med teknik och struktur ville Lina dven
jobba med de mjuka komponenterna.

Lina har en grundidé med tvd inriktningar, dels foretagledning som hon
upplevde inte fungerade tillfredstillande pa Alfa Laval da det som bestdmde
om ett foretag blev lyckat eller inte var hur motiverade och
fordndringsbendgna medarbetarna var. Lina beréttar att ett foretag aldrig blir
som man har tdnkt sig utan det blir alltid ndgon form av fordndring. Lina
vurmar mycket for foretagledarnas vidlmaende och att de far adekvat
utbildning. Sedan har hon ”bread and butter” uppdrag som ir de foretag som

hon tar for att fa in pengar, de bestar av olika arbetsmarknadsforetag och EU

uppdrag.

4.2.3 Medverkande

Grundaren &r Lina som vi har beskrivit ovan.

Forutom Lina finns det ett stort nidtverk som Lina anvédnder sig av som
bestdr av gamla kollegor, vinners kollegor och tidigare inkdpskontakter.
Rollistan skiftar under etableringsprocessen genom att Lina traffar andra
manniskor pa olika nétverkstraffar som kan tinka sig komplettera varandra
och kan gora ett bra konsultjobb tillsammans med. Det gor att rollistan ser

olika ut 1 olika skeende av etableringsprocessen.

4.2.4 Etableringsfasen

Analysen av Foretag Zetas etablering baseras pd den kvalitativa intervju
som genomfordes med grundaren Lina. Den tid som analyseras dr tiden fran
det att grundaren far en afférsidé fram till att grundaren far en kund som gor
att framtiden for entreprendren inte dr lite oforutsdgbar som innan. Denna

tidsperiod stricker sig fran ungefar december 2007 fram till och med
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december 2009 med tyngdpunkt pa sjilva foretagsetableringen som é&r ifran

december 2008.

Lina startade sitt foretag for hon tyckte att det saknas en mjuk sida i1
foretagledarutbildningar som hon hade genom gatt. Lina tycket att hon hade
den kunskapen och kunnandet som efterfrigades och saknades péa de
utbildningarna. Det borjade redan for manga ar sedan nir Lina fortfarande
jobbade pa Alfa Laval. Foretagledarna fick ga en massa bra kurser men de
var alltfor fokuserade pad det harda och ofta inte anpassade till
produktchefer. Nar Lina borjade jobba skickade de bade e-post och fax for
de var inte sdkra pa att e-posten kom fram och idag tar alla det som en
sjalvklarhet och vi dr stindigt uppkopplade. Som Lina papekar kunde ett
foretag for 10-20 ar sedan ha en strategiplan for de kommande tre ar och
som de sedan foljde, det gar inte idag. Det beror mycket pd att var
omgivning snurrar fortare och fortare och det stills hogre krav pa bade

anstillda och chefer.

Redan innan Lina hade startat sitt foretag hade hon sagt att hon skulle
komma tillbaka till Alfa Laval, halla kurser och ha ett stort foretag. Dock
grusades de planerna av att Alfa Laval la sitt forsta varsel pa 100 ar och de
planerna gick om intet. Lina hade tidnkt foretagen pa Alfa Laval som sina

’quick-win”.

Lina startade sitt foretag i borjan av december 2008 och istillet for att hélla
foretag pd Alfa Laval fick Lina ett EU-uppdrag som handlade om
affarscoachning for sméa- och medelstora foretag. Vilket inte ar riktigt

samma som hon hade ténkt inrikta sig fran borjan.

Som jag ser det dr det tva inriktningar. /.../ Jag har fortfarande min
grundidé, att jobba med foretagledning. Jag tror i framtiden, (att)
samhaillet snurrar snabbare och det kommer att bli jobba mer och mer i
foretag. Att vi blir mer beroende att foretagformerna fungerar, mer

beroende att grupperna fungerar. Det dr liksom ménniskorna som
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kommer att skapa den (vdrlden). Vi kommer behdva ha hjélp dar.
Virlden ar inte lika mogen for det(fordndringarna). /.../ Sedan maste
man forsorja sig, maste ha négot bread and butter uppdrag. Sedan ar
jag inne i EU uppdrag, vilken ar affirscoachning, vilket ar jattekul. Jag
gor inte det for det ar trdkigt. sedan &r jag inne en del pa
jobbcoachning, vilket ar jattekul. Men det &r lite mitt jag har tva spar,
ett langsiktigt utvecklingsmal och sedan ett att forsorja sig med vid

sidan om, lite bread and butter.

Det var under anbudsforfarandet till EU foretaget som Lina startade det

egna fOretaget.

Nér Lina vl bestdmt sig for att starta foretaget kdnde hon att hon blev
stottad bade fran sin man och framforallt sin pappa. Nér pappan horde att
Lina skulle starta foretag blev han vildigt entusiastisk, lite som om det inte
fanns nigot annat att prata om. Aven om hennes pappa hade haft eget
foretag i over 30 ar hade det inte alltid varit 14tt. Det hade varit manader
utan 10n, tillfdllen da han hade fétt 1dna av sin mor och han hade ibland
verkligen fatt krypa péa knina for att fa det att ga ithop. Men pappan tyckte
att det viagde upp for det var ”sa kul” med eget foretag. Lina var vél
medveten om de ekonomiska risker som fanns med att starta eget,
framfOrallt att betalningsstrommarna inte &r regelbundna utan kan
fluktuera vildigt mycket. Hon anség inte att de riskerna var stora inte bara
att inte fa ndgon 16n utan dven av andra konsulter da det dr en véldigt tuff

konkurrans, som Lina formulerar det: ”De vixer, tyvérr pd trad”.

Lina &dterkommer ofta till etableringsfasen under intervjun.
Etableringsfasen innebér for Lina att inte ta ndgot for givet utan att det
kommer vara 2-3 ar med hart slit. Langa veckor och ménga sena nétter,

ingen eller lite betalt.
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4.2.5 Analys av beslutsprocess och mal

Lina hade fran borjat klart for sig vad hon ville arbeta med och dven vilket
foretag och foretag som hon ville starta med. Dock gick det 1 stopet och det
blev ett EU-foretag inom affarscoachning for sma- och medelstora foretag.
Lina har ett relativt tydligt mal, hon vill jobba med foretagledning men vad
det innebir och under vilka former &r vildigt 6ppet. Aven om hon vill jobba
med foretagledning maste Lina ha inkomst ndgon form av “bread and
butter” foretag som kan ge inkomst. Sjédlv sdger hon att ’bread and butter”
foretagen inte &r trdkiga men inte det hon helst vill gora. Lina forklarar det
sjdlv som Det har blivit en solfjader, man har en kdrna. Sedan finns det
massa saker runt omkring. ”. Lina har sin kdrna som é&r det centrala, dir det
kombineras hért och mjukt inom foretagledarutbildningar. Vad det mynnar
ut 1 slutet dr beroende pa vilka minniskor som Lina triaffar eller kontaktar
henne, som exemplet med Stellan. Dar kom Lina in pa nédgot som hon inte
alls hade tankt sig verka inom men som visade sig vara nagot mycket roligt
och givande. Eftersom Lina nésta alltid jobbar ihop med ndgon annan
konsultkollega paverkar det inriktning pa foretagen och det kan leda till

oviantade kombinationer.

Vad det betriaffar malen for Lina, har hon delat upp det i midnga sma mal
som hon kan checka av och ge sig sjidlv en mojlighet att ”fira” da och da.
Malen som Lina har nu &r bland annat forsoka komma in pé ett storre
foretag och gora ett storre foretag. Aven att fi uppfoljningsforetag inom
samma foretag for att kunna se ur det utvecklar sig. Fa gora de foretagen
som hon tycker &r roliga och slippa ta ”bread and butter” uppdrag som hon
ar tvingad idag att ta for att kunna Overleva. Om Lina ser tio ar framat
hoppas hon att foretaget bestar av ett antal konsulter som kombinerar det

harda och mjuka, vilket hon tycker skulle vara “jattefrackt”.

En annan sak som Lina har som ett kortsiktigt mal &r att strukturera det egna

foretaget mer, att fA mer rutiner, att inte hela tiden vara fGretaget, utan
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jobbar mellan 8-17 och sedan é&r klar for dagen. Inte sétta sig pa kvéllen och

kolla mejlen eller skta bokforingen.

4.2.6 Analys av nya affarsmojligheter

Lina har ett vildigt 6ppet forhallningsétt till sin konsultverksamhet och ar
mycket oppen pa framtida foretag. Framforallt pa foretag som ger Lina

mdjligheter att praktisera foretag som kombinerar det mjuka och det harda.

Att inte bestimma vad hon ska gora utan se vilka mojligheter som dyker
upp men #andd forsoka jobba med sina langsiktiga mal, att leda
foretagledarutbildningar. Lina forsoker nétverka och diskutera med de
olika ménniskor som traffar pa i diverse forum for att fa inspiration och

kanske fi en annan synpunkt pé sina uppslag. Ta de mdjligheter som dyker

upp:

Stellan traffade jag pa en parkeringsplats i Eslov halv sju en torsdag
morgon. Skulle pd samma natverksmote och visste inte hur man fixade

parkeringsautomaten.

Motet med Stellan blev starten pa en ledarskapsutbildning som Stella och
Lina tillsammans med tvd andra kom att anordna. Aven att Lina inte ser att
det finns nagra konkurrenter utan att de dr “komplement” vilket for att
medfor storre mojligheter f6r henne jamfort om hon skulle sett dem som

konkurrenter och begrinsat sig.

Ytterligare exempel pa Lina funderar pa nya affarsmojligheter ar att Lina
funderar pa att i framtiden anstilla ndgon “skarp foretagledare som kan
ansvara for strukturen” och Lina kan fokusera pd det mjuka. Det ér
ytterligare ett tecken pé att det 4r en fordnderlig process och nya framtida

affarsmojligheterna &r stora.
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4.2.7 Analys av affarsplan

Afféarsplanen ér for Lina ett levande dokument som dndras under foretaget

gang.
Jo, jag hade en affdrsplan. /.../ Jag hade vilken typ av kunder jag ville
ha, hur jag skulle ta betalt. Alla ingredienser hade jag. Affarsplan ar ett
redskap for mig, vad har jag for mal, langsiktiga- respektive
kortsiktigamal, finansiellamal, vad kan jag fakturera per manad. Sedan
ar det kul att kolla efterat. Det kan ha blivit alls som man hade tankt

sig. Den har inte f6ljds.

Afférsplanen dr ett redskap dar Lina kan se tillbaka pa om det blev som
hon hade tinkt sig. Har jag gjort det som jag tdnkte gora, fakturerat det jag
skulle gora, dragit ner pa timmarna som jag jobbar hemma? Det ar inget

kritiskt for Lina och hon har inte behovt visa eller anvinda den for nagon.

4.2.8 Analys av marknadsundersokning

Nar det gdller marknadsundersokningar gjorde inte Lina négra
undersokningar utan utgick ifrdn sig egen erfarenhet. Att de utbildningar
som fanns till foretagledare inte var utformade for dagens produktledare.
Lina kénde nér hon jobbade att det fanns ett behov for foretagledare att ta
del av annan utbildning som kunde forklara vad som var viktigt {for att ett
foretag skulle lyckas och f4 med sig médnniskorna i foretaget. De andra
foretagen som hon har gett sin in pa har hon inte bedrivit nagra
marknadsundersokningar utan de har gétt pa en kénsla att de som de

erbjuder ar nagot som vi sjdlva hade velat ga och tycker dr intressant.

4.2.9 Sammanfattning

Lina startade sitt konsultbolag for drygt ett ar sedan. Lina tyckte att det
saknades en koppling men det teknisk hérd och mjuka i minniskan i den
utbildning som gavs till foretagledare och att hon kunde hjilpa till att
formedla den kunskapen som foretagledare behover 1 dagens samhélle. Fran

att ha en ganska klar bild 6ver vilka foretag som hon skulle foreta har det
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fordndras till att Lina anser att hon har en kidrna och sedan kan hon anvinda
den kédrnan 1 olika typer av foretag. Dock &ar det fortfarande
foretagledarutbildningarna som &r det som hon strivar att jobba med dven
om det har kommit upp ménga roliga och intressanta foretag under tiden
som foretaget har varit i ging. De mél som ligger ndrmast i tiden &ar att
forsoka ska mer rutiner, att se till att inte jobba mer dn vad en hel tidstjénst
ar, inte ta med sig arbetet hem efter arbetstid eller sitta pad en sondag och
fakturera kunder. Fa foretaget att vara mer som ett vanligt 9-17 jobb men

med mer fritid, frihet och att bara gora det som ar roligt.

4.2 Foretag Beta

4.2.1 Bakgrund

Fanny och Wilma lirde kdnna varandra under sin studietid d& bada
studerade Miljovetenskap vid LinkOpings universitet. Bade Fanny och
Wilma var i Australien pa en utbytestermin och bdrjade, pa grund av bristen
pa jobb inom deras omrade, fundera pa om de kanske skulle starta eget for
att komma runt en eventuell arbetsloshet samt skaffa sig
arbetslivserfarenhet. Néir de startade foretaget var Wilma 22 ar gammal och
Fanny var 26 ar. Wilma ar ursprungligen frdn Smadland, strax utanfor
Kalmar, och Fanny kommer ursprungligen fran Vérmland. De &r bade unga
och har inte gjort mycket utover att studera och har inte nigon storre
arbetslivserfarenhet. De har bada har haft lite strgjobb och i samband med
sommaren forra aret fick bada varsitt sommarjobb som de egentligen inte
var intresserade av att jobba vidare med. Av den anledningen bestimde de

sig for att starta ett fOretag.

4.2.2 Affarsidé

Till en bdrjan visste grundarna bara att de ville arbeta som miljokonsulter,
deras forsta tanke var att genom olika nétverkstridffar ragga uppdrag och
sedan se vart det skulle béra. De fick till en bdrjan ett uppdrag av ett foretag
som de skulle hjidlpa med att maéata luftfGroreningar pd deras

industrifastighet. Foretag Beta och det aktuella foretaget kom aldrig
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nagonstans med sitt samarbete. Betas strategi dndrades ganska drastiskt
genom att de fick en ny kund som istéllet ville att de skulle tas sig annan ett
helt annat foretag 4n vad som var ténkt ifrdn borjan. Detta ledde till att Beta
ar verksamma inom det omrade som de sysslar med nu. Genom erhallandet
av deras fOrsta uppdrag fordndrades deras ursprungliga tankar och idéer till
det de faktiskt inriktar sig pa just nu.

Efter att ha existerat i drygt ett ar har de nu anstillt den forsta personen
inom foretaget, personen har en bakgrund som fysisk planerare. Deras tanke
ar att de ska vidga verksamheten kompetensmaéssigt vilket de kan utnyttja
nir det géller uppdrag de tidigare inte kunnat ata sig. De tror pa dynamiska
team och ser gérna att de 1 framtiden tar in en kemist och en biolog ocksa.
Det langsiktiga malet med foretaget ar att erbjuda en multilésning inom
miljo genom olika spetskompetenser inom foretaget. For att detta ska vara
mojligt krdavs det att de anstiller experter did grundarna inte har nagon

spetskompetens utan huvudsakligen arbetar med de strategiska fragorna.

4.2.3 Medverkande

Fanny och Wilma driver foretaget tillsammans péa lika villkor, deras
viktigaste verktyg har visat sig vara nitverkandet. Genom dessa nitverk har
de kunnat fa tag i potentiella kunder och marknadsfora sig sjdlva genom att

ta kontakt med olika méanniskor.

4.2.4 Etableringsfasen

Analysen av Foretag Beta etablering baseras pa den kvalitativa intervju som
genomfordes med grundarna Fanny och Wilma. Den tid som analyseras ar
tiden fran det att grundarna bestimmer sig for att flytta ner till Skane och
starta sitt foretag fram till att foretaget borjar ta form och de har bestimt sig
for vad deras tillfdlliga inriktning &r. Denna tidsperiod stridcker sig fran
ungefér oktober 2008 fram till och med december 2009 med fokus pé sjdlva
foretagsetableringen.

Det var som tidigare nidmnt lite av en slump att etableringen paborjades i
Skéne. Efter att Fanny kommit in pa den mastersutbildningen hon sokt kom

de ner till Skdne med en bild om att de skulle jobba med sma och
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medelstora industriforetag 1 huvudsak. Men sen fick de, tack vare
nitverkandet, jobb for tjinsteforetag ocksa. Ingen av grundarna har last
miljohélsoskydd vilket de flesta i deras klass faktiskt gjorde. De nischade
sig at andra hallet da ingen av dem ville jobba som miljoskyddsinspektorer.
Béda kénde att det 4r nu man ska testa att starta foretag dd de exempelvis
inte hade familj, att vaga ta chansen.

Nir de flyttade ner hade de inga vénner, de hade inget nitverk eller nagot
liknande. De forsta tre manaderna satt de och arbetade i kdket och de kénde
att det forsta de ville gora var att leta ndtverk. Eftersom Fanny pluggade pa
Lunds universitetsomrade borjade de darfor leta kring universitetet och kom
pa det sittet i kontakt med Venture Lab. De hade till en borjan inga kunder
och gick da ut och nétverkade, vilket var det enda de gjorde till en borjan.
Det finns inte en enda nitverkstraff 1 sodra Skane som de inte har varit ute
och nétverkat pa, berdttar Wilma. Kontakter till dessa tréffar fick de genom
att de triaffade nagon som kénde nagon och sa vidare, de sokte dven pa nitet
och ringde till alla féreningar de kunde komma pa. Till en borjan tyckte de
det var jattesvart att sélja. Ingen hade ndgon ekonomisk bakgrund, de hade
svart att forsta foretagen och bagge hatade sjdlva séljandet, men det kom de
over genom lite 6vning. Den forsta kunden var i hamn efter cirka fyra
ménader och det kdndes véldigt bra, men det var bade ldttnad och panik i
ett, nu skulle de visa att de faktiskt kunde det de hade sagt att de kunde.

Just nu pluggar Fanny heltid och ldgger inte ner lika mycket tid pa foretaget.
Sen kommer Wilma formodligen ocksa att borja plugga igen och da
kommer inte hon att vara lika aktiv. De gjorde det hir for att de inte hade
nagot annat for sig och for att de behovde arbetslivserfarenhet. Nu i
efterhand berdttar Wilma att de inte dr speciellt intresserade av att arbeta for
till exempel kommun eller stat som kontrollanter av till exempel livsmedel.
Arbetet inom deras foretag har dessutom visat sig vara vildigt kul och de
kommer férmodligen inte att 14gga ner foretaget.

Négot som har betytt vildigt mycket for deras etablering dr Venture Lab,
utan dem sédger de att de nog hade brutit thop och om det inte hade varit for

att de fick kontor hos dem é&r det nog tveksamt om de ens hade fortsatt.
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4.2.5 Analys av beslutsprocess och mal

Wilma och Fanny hade till en borjan inte en aning om hur de skulle inrikta
sitt foretag. De visste vart de skulle dka och de visste att foretaget skulle
arbeta med miljo 1 ndgon form. Nagot som ar intressant &r att deras mal och
deras beslutsprocess fordndrades med vilka chanser och mojligheter som
dok upp. Négot som har spelat en stor roll i deras beslutsprocess ér vilka de
har kommit 1 kontakt med pd de nitverkstraffar de har varit. Foretagets
utveckling har alltsa varit starkt kopplat till vilka manniskor de traffat och
de uppdrag dessa har medfort. Under senare tid s har de format foretaget
efter de uppdrag som de har atagit sig. Alltsa, de gor nu nagot som inte var
tankt frin borjan av den anledning att de kom 1 kontakt med ett féretag som
efterfrigade en viss typ av tjanster. Det som dven har dndrats dr typen av
foretag de inriktar sig pa. Tanken var frén borjan att de skulle arbeta med
sma och medelstora industriforetag, detta har nu dndrats till att de framst
arbetar med tjénsteforetag. Det Wilma och Fanny utgér ifrdn &r sin
utbildning och den kompetens den har medfort. Det de nu har valt att gora ér
att vidareutveckla foretaget genom nyanstillning, en strategi som de girna

vill upprétthalla och fortsitta med. Wilma berittar pa foljande vis:

”Han vi har anstéllt ar fysisk planerare. Vi vidgar alltsd verksamheten
kompetensmassigt vilket vi kan utnyttja nir det géller uppdrag vi inte
kan ta. Vi tror pd dynamiska team, jag hade girna tagit in en kemist
och en biolog ocksd om det finns mojlighet for det. Vi valde honom

for att han passade in bra i vart foretag.”

Malsidttningen har under tiden fordndrats, till en borjan var tanken att de
skulle starta upp foretaget for att skaffa sig arbetslivserfarenhet, for att
slippa ga arbetslosa. Nu ér deras langsiktiga mal att inte behova arbeta inom
foretaget, att de ska styra foretaget och den Gvergripande verksamheten utan

att behova vara delaktiga 1 den.
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4.2.6 Analys av nya affarsmojligheter

Bédde Wilma och Fanny har bevisat att de &r Oppna for nya
affarsmojligheter, de har anpassat sin verksamhet efter de mojligheter som
har dykt upp och forbereder sig mer eller mindre péd att ta tillvara pa
uppdykande affarsmojligheter. De expanderar verksamheten genom att de
planerar att nyanstdlla folk med olika kompetenser inom olika

verksamhetsomraden.

4.2.7 Analys av affarsplan

Affarsplanen dr for Wilma och Fanny, precis som fore de flesta nystartade
foretag, ett levande dokument som fordndras ju mer foretaget utvecklas.

Wilma berittar:

”V1i har inte haft ndgon affarsplan nedskriven, men vi haller faktiskt pa
att jobba fram en affarsplan. Tanken &r att vi i var ska gora den
ordentlig. Men vi sitter 4&ven med en personalbok dir det mesta man
behover veta som anstilld finns med, bland annat affarsplan,
jamstélldhetspolicys och sa vidare. Den gor vi ju egentligen for att vi
maste, inte for att vi vill. Och det dr vil egentligen likadant med
affarsplanen. Vi vet ju egentligen det som ska finnas iden, men det &r
ett praktiskt sétt att formedla vad vi tdnker. Affarsplanen &r ju som sagt

ett levande dokument.”

4.2.8 Analys av marknadsundersékningar

Da Wilma och Fanny till en borjan inte riktigt visste vad deras foretag
skulle innebéra 1 praktiken gjorde de inga marknadsundersokningar alls. De
visste dock att de marknader de var intresserade av var Stockholm,
Goteborg och Malmo. Stockholm var dock inte av storre intresse da den
typen av foretag de ville jobba med inte fanns dér. Att de slutligen hamnade

1 Malmo ar ju kopplat till att Fanny kom in pa sin utbildning i Lund.
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4.2.9 Sammanfattning

Fanny och Wilma startade tillsammans ett foretag, ett miljokonsultbolag,
for lite drygt ett &r sen. I samband med etableringen visste de bara att de
skulle starta upp det i Malmd/Lund-regionen. Under etableringen sa har
strategin dndrats mer dn en gang, fran att de skulle skaffa sig erfarenhet
och slippa gé arbetsldsa sa dr nu tanken att de ska utveckla foretaget och
sta utanfor den operationella verksamheten inom en tioarsperiod. Foretaget
har framst utvecklats genom nétverkande och har pa det sittet etablerats pa
marknaden. Nétverkandet har varit deras starkaste verktyg da de kommit
ner till en ny stad dir de inte kdnde nagon eller hade nigra tidigare
kontakter. Genom Venture Lab har de fatt en hel del hjilp som har betytt
mycket for dem och framjat deras verksamhet till stor del. For tillféllet
studerar Fanny pa universitetet vilket innebér att Wilma ar mer engagerad i
foretaget. Den senaste tiden har foretaget utvecklats och vixt och av den

anledningen har de anstillt en person pa deltid.

4.3 Foretag Alfa

4.3.1 Bakgrund

Emil ar 24 ar och kommer fran Dalby som ligger lite utanfor Lund. Han har
bott 1 Dalby 1 ungefdar 20 ar men numera bor han 1 Lund. Emil har ldst 60
poing foretagsekonomi och &r for tillfillet inne pa sista aret till en
kandidatexamen i foretagsekonomi. Han har tidigare studerat pa hogskolan i
Malmd samt i Lund. Amnena han har studerat #r allmin juridik,
marknadskommunikationsvetenskap samt foretagledning 30 podng. Nésta
host tinker han ldsa beskattningsrétt. Tanken &r att han ska l4sa kurser som

har med sitt foretag att géra framover for att skaffa mer kunskap.

Efter gymnasiet har Emil arbetat fyra ar 1 en mataffar. Arbetet 1 mataftdaren
fortsatte han dven under sin studietid 1 Malmo och Lund. Inledningsvis
arbetade han heltid. Det var manga som arbetade och Emil var ansvarig for

ett visst omrade 1 mataffaren. Under tiden han pluggade arbetade han pa
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helgerna och dé& var han butiksansvarig. Emil har ingen tidigare erfarenhet
av eget foretagande. Diaremot har han en slikting som han har fétt ganska

mycket inspiration frén.

4.3.2 Affarsidé

Idén till konsultforetaget kom genom att Emil redan hade en anstillning hos
en redovisningskonsult som var en nira slikting. Han borjade arbeta deltid
dir sommaren 2008. Han hade innehaft denna deltidsanstédllning 1 ungefar
nio manader nidr han borjade fundera pé att starta eget. Han kénde att han
ville ta egna kunder, kunna utveckla ett foretag pé sitt sédtt och kunna gora

som han sjélv ville.

Det var pa den vdgen Emil kom in i redovisningskonsultbranschen.
Konsultforetagets affarsidé gar ut pa att formedla en anpassad service oc
foretaget inriktar sig pa bokforing 4t mindre foretag. Men den service Emil
erbjuder dr bredare dn sa, han vill vara en alltiallo inom det ekonomiska
omradet. Tanken dr att anpassa konsulttjansten sa att det passar kunden och
ger kunden mer tid till att satsa pa att utveckla det egna foretaget. Emil
menar att de flesta kunder behdver nagon som kan se Over foretagets

ekonomi.

4.3.3 Medverkande

Grundaren ar Emil som vi har beskrivit ovan.

Forutom Emil finns Emils forre chef som ocksa dr hans slikting. Emil har
ett ndra samarbete med sin fore detta chef som hjdlpte Emil att starta
foretaget. Den forre chefen formedlar kunder till Emil, den enda skillnaden
gentemot tidigare ndr Emil jobbade for chefen dr att Emil numera fakturerar
istdllet for att ta ut 16n. Dock har Emil tre egna kunder sjélv och arbetar med

att utveckla sin kundbas.
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4.3.4 Etableringsfasen

Analysen av Foretag Alfa’s etablering baseras pa den kvalitativa intervju
som genomfordes med grundaren Emil. Den tid som analyseras ar tiden fran
det att grundaren far en afférsidé fram till att grundaren far en kund som gor
att framtiden for entreprendren inte ar lika oférutsdgbar som tidigare. Denna
tidsperiod stracker sig fran ungefir november 2008 fram till och med

december 2009 och omfattar foljaktligen drygt ett ar.

Idén véixte hos Emil under tiden han var anstilld hos en annan
redovisningskonsult. Ganska snabbt kdnde Emil att han ville ha lite mer

jobb och ville gora som han sjilv ville.

“"Det ar val att jag kédnner att jag vill ha kontrollen 6ver nagonting
sjdlv. Hur jag ska hjilpa mina kunder, och jag sdg det nir jag hjilpte
honom, att det fanns grejer jag kunde gora bittre sjdlv. Exempelvis
kontakt med kunder, och pa séttet han far in allt material till sig sjélv.
Kunder skickar in brev och sé ar det inte komplett med allt material
som behdvs for att bokfora. Da kanske det dr informationen mellan
honom och kunden som &r bristande. Sa att, det var vl det jag kdnde

att jag vill jobba med, att jag ville gora det pa mitt satt.”

Emil borjade fundera mer pa dessa fragor fran och med sommaren 2008
men det var forst runt november och december 2008 som han pa allvar
borjade fundera pa foretaget och pa att starta eget. Emil fick i
inledningsskedet en hel del stdd av sin forre chef dir han arbetade. Den
forre chefen och Emil hade ett ndra samarbete dir chefen gav goda rad till

Emil for att det skulle bli mgjligt att starta foretaget.
Emil registrerade foretaget 1 januari 2009, vilket dr en viktig del 1 foretagets

etableringsprocess. Fran och med nu har Emil officiellt ldmnat sin

anstillning hos sin forre chef och fakturerar nu sina egna kunder.
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En viktig del av utvecklingen 1 inledningsskedet efter foretagets registrering
ar att Emil har ett ndra samarbete med sin forre chef som han far med pé
kopet” som han sjilv sdger. Emil har alltsd en stark aktér bakom sig som
stodjer honom. Detta gor att han inte behover fundera Over riskar lika
mycket eftersom han vet att det kommer finnas arbete ganska l6pande.
Detta gor att han redan vid inledningsskedet har 25 timmars arbete 1 veckan

med kunder som han totalt lagger ner pa sitt foretag.

Mycket av arbetet med foretaget kretsar kring begreppet kund. Emil
hianvisar ofta till “kund” och “kunder” ndr han berittar om sitt foretag,
etableringsprocessen samt sina mal. Han ser sin fore detta chef som en kund
eftersom han fir mindre kunder fran chefens konsultforetag. And4 ir det si
att han inte uppfattar sin chef som egentlig kund eftersom han vid ett
tillfalle berattar for oss om sin “egentliga” forsta kund nér vi frdgar om han

nigon gang kant att det inte skulle ga riktigt bra for hans foretag.

Ja, det var vil kanske i borjan da, i det forsta halvaret, da jag inte fick
nan kund. /../ Men ja, sd fick jag min forsta kund. Jag hjélper en
organisation som heter drivhuset, finns i Malmo, de hjéilper unga
studenter att starta foretag. Och, jag har en del kontakt med dem, de
ringde mig for ndgon ménad sen och frigade om jag ville vara
manadens foretagare i deras nyhetsbrev. Da beréttar man lite om sig
sjalv, s& skickar de ut det till 1600 personer. Det dr sant som gor att
man vill arbeta vidare, fortsitta jobba. Sd fick jag en foretagledare som
jobbar dir som kund, han har sitt foretag vid sidan om. Det var ju det

som gjorde att man fortsatte, att fick lite feedback pa hur det gick.

Den forsta kunden &r viktig eftersom den ger Emil férhoppningar, han
kanner att han har sitt eget foretag samt feedback pa att han ar pa rétt vig
och vill fortsdtta. Drivhuset hjdlper dven Emil med att ligga upp en
grundldggande hemsida. Detta anser Emil vara en vildigt viktig del i
foretagets framtid eftersom han maste ha hemsidan d& denna ger honom en

unik e-mejladress som han exempelvis kan ha pa ett visitkort.
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Under ett halvar utvecklas foretaget och Emil fyller ungefar 30 timmar i
ménaden for arbete med sitt foretag. Han skoter den 16pande bokforingen
totalt mot fem mindre foretag som &r fran hans forra chef och som han
betraktar som kontinuerliga. Av hans egna skdter han tva stycken 16pande,
och sedan finns tva ytterligare som han har for tillfdllet. Ett av dessa foretag

ska borja bokslutsdeklarationen som han ska bokfora sjélv.

4.3.5 Analys av beslutsprocess och mal

I inledningsskedet av foretagsetableringen hade grundaren ett klart mal,
namligen att starta en redovisningskonsultbyra vars tjanster skulle ticka en

bred del av det ekonomiska omradet.

Emil har redan frdn borjan haft klart beslutsprocessens géng under
foretagsetableringen. Besluten har haft en linjdr vdg med forutbestdmda
klara mal som inte har omformulerats. Emil har vildigt klara forutbestimda
mal som han forséker uppna. Han vet redan fran borjan vad han vill uppna
med foretaget och arbetar mot detta mal. Hans Overgripande mal &r att
kunna ha kunder sa att han kan fylla hela arbetsdagar, arbetsveckor, si att
han jobbar heltid med sitt foretag. Han har gjort upp mél for varje kvartal.
Malen bestér i att han delar upp potentiella kunder i olika kategorier, frimst
stora kunder och mindre kunder. Mélet ar att fA en ny stor kund varje
kvartal. Om han far en ny stor kund varje kvartal rdknar han ut att han
landar pa ungefdr fem nya storre kunder under ett &r. Det skulle vara en

realistisk och en ritt bra utveckling.

Det tar en tid innan Emil formulerar sina delmal helt klart. I bérjan har han
mer vaga mal. Men efter en tid nér han tar 6ver en del kunder frdn den forre
chefen till det egna foretaget borjar han formulera sina mél. Anledningen till
detta dr vil, som han sédger, att han redan hade flera kunder nir han startade

foretaget som tog upp hans tid. Men de kunder han har fyller inte hans
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arbetsvecka, vilket gor att han maste hitta egna kunder for att fa foretaget

mer etablerat.

Emil sdger att mélen frdn borjan var ganska klara. Enligt honom ar
redovisningskonsultbranschen en smal bransch och man gor det pé ett visst
sitt. Han sdger att han “kort det raka sparet”. Den forsta delen var
utvecklingsfasen och var forutbestimd; ndr det géller att skaffa F-
skattesedel, visitkort samt hemsida. Aven om Emil exempelvis fick kontakt
med drivhuset och detta skulle vara en indikation pé& att nya
affarsmojligheter skapas har han skapat och tagit tillvara pa moéjligheter och
hjilp inom ramen for de forutbestimda malen han har haft. Det finns en
lasning dér det giller att ta in ett visst antal kunder inom en viss tid.
Lasningen ligger alltsa i mélet ar att 6ka kundbasen sa att en hel arbetsdag

kan fyllas under en hel vecka i formeln antal nya kunder per kvartal.

4.3.6 Analys av nya affarsmojligheter

Det finns en lasning dar Emil arbetar mot klara forutbestimda mal. Nagra
nya affarsmojligheter har han inte upptéckt ndr han kommit 1 kontakt med
kunderna. Det géller framst att arbeta mot malet att utveckla

redovisningskonsultforetaget.

Det kan hidnda att jag kénner sdhér... att det dr sahdr som jag vill att
det ska vara om tre till fem &r, att jag kanske har utvecklat foretaget till
en annan bransch ocksé, sé att det blir mer dn bara bokforing. Jag vet
inte, jag har ju en tanke om att de kunderna jag har ska kunna utnyttja
varandra, att bli ndgon form av agent. Man gor sa att det ena foretaget
utnyttjar det andra for att kunna silja mer. De ska formedla. De gor
tjdnster at varandra och bada tjdnar pé det, det ar en tanke jag har. Att
jag hittar en ny idé inom en annan bransch eller startar upp ett annat

foretag sen vid sidan om.

Det ar alltsa inte uteslutet att Emil kan komma att f4 nya affarsmdjligheter i

framtiden som han utnyttjar. Ndgra empiriska beldgg for detta foreligger
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dock inte vid tidpunkten vi tréffar honom. Nagra alternativa visioner eller

andra mal utvecklas inte under processens ging.

4.3.7 Analys av affarsplan

Vad géller affarsplanen har Emil inte tagit fram en sddan. Han har tankt pa

det, att en affdrsplan skulle kunna vara bra att visa for potentiella kunder.

Jag har funderat pa det, men jag har liksom inte kommit till skott. Men
jag gor ju hela tiden delmal och sahér, och forsdker uppdatera dem, jag
har gjort sdna, som jag sa innan, delmal for hela nésta &r, och dem ska

jag forsoka jobba stenhart pa for att uppna.

4.3.8 Analys av marknadsundersokningar

Néar det géller marknadsundersokningar har Emil inte genomfort nagra
sddana. Nagon segmentering av marknaden har inte varit nddvandig. Han
har framst istillet marknadsfort sig direkt via brev. Han tror detta riacker till
en borjan eftersom han tog over kunderna fran sin forra chef. Dérefter vet

han ungefar vilka kunder han vill ha.

Han har dock mérkt ganska snabbt att det dr svart att fa en ny kund, speciellt
nu 1 borjan nér hans foretag dr okédnt. Han skickade ut brev till foretag som
han letade efter via bolagsverket. Genom bolagsverket kan man fa reda pa
nystartade foretag, Emil tdnkte att de kanske inte har nagon
redovisningskonsult om de tillhor ndgra av de nystartade. Han skickar ut
drygt 50 brev till foretag men de ger inte mycket respons. Han har borjat
fundera pa andra sétt att marknadsfora sig, men menar att det &r svart att
veta vad som ger resultat. Och marknadsforing som han inte vet ger resultat
tinker han inte betala for. Han tycker att det viktigaste sittet att
marknadsfora sig och skaffa nya kunder inom branschen ér via sitt rykte

som sprids genom de foretag han arbetar med. Det 4r s kundbasen véxer.

Just nu forsoker Emil hitta ett satt att marknadsfora sig eller kontakta

kunder som ger béttre utfall. Men han vet att kunderna inte kommer snabbt.
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Istdllet anser han att man fr satsa langsiktigt. Hans vision &r att fa ett bra
rykte pa orten och ett titare samt nirmre samarbete med revisionsbyréer,
banker och liknande aktorer. Samarbetet pa lang sikt som han tror uppstar
ndr man sakta far fler kunder och kinner méinniskor mer pé djupet.
Samarbete som gor att andra tipsar honom om kunder och han tipsar dem.
Om han uppnér hans delmél med antal kunderna som han vill ha, &r nésta
steg att kanske starta ett aktiebolag mot 2010 ars slut. Inom en trearsperiod
vill Emil kanske ha kontor i centrum 1 Lund och kanske, om det gér bra, ha
en anstdlld. Samt ha kunder sa att jag fyller for bada oss tva. Det dr malet

inom tre ar.

4.3.9 Sammanfattning

Emil startade ett redovisningskonsultbolag fore drygt ett ar sen. I samband
med etableringen har det funnits ett klart mal att arbeta mot f6r grundaren
Emil. Emil har redan fran borjan haft klart beslutsprocessens gang under
foretagsetableringen. Besluten har haft en linjdr vdg med forutbestdmda
klara mal som inte har omformulerats. Delméal grundaren gjort upp for varje
kvartal. Under etableringsprocessens gang har det funnits en lasning
gentemot de forutbestimda malen dir nya affirsmojligheter inte har
upptéckts eller utnyttjats. Det giller framst att arbeta mot malet att utveckla
redovisningskonsultforetaget. En omstindighet som ar viktig nir det géller
att na malen ar kunderna. Med kunder ar det viktigt att satsa langsiktigt och
fa ett bra rykte pd orten och ett tdtare samt nidrmre samarbete med
revisionsbyraer, banker och liknande aktorer. Med andra ord &r det viktigt
med nya kontakter, framtida ndtverk och tdtare samarbeten. Det dr sd

kundbasen vixer.
I figuren nedan presenteras kritiska hdndelser under foretagsetableringen i

konsultbolagets etableringsprocess under tidsperioden november/december

2009 till januari 2009.
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november/december 2008 januarn 2009 augusti/september 2009

idé till konsult- registrering av férsta kunden
bolag fods foretag (f-skatt) hemsida, unik e-mejladress, visitkort
-

/ll\ 1\ aktivt sokande efter
kunder 1 en linjar
malbestimd besluts-
process

Figur 1.7 Kritiska hiandelser under etableringsprocessen.
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5. Komparativa analyser av foretagen

5.1 Analys av etableringsprocessen

De tre fallforetagen som vi undersokte genom den kvalitativa
intervjumetoden analyserades till en borjan var {or sig. Nar vi sammanvévde
var analys av foretagen och relaterade dessa i forhéllande till varandra fann
vi att det forelag gemensamma monster samt avvikelser fran dessa monster
under etableringsprocessen. Dessa monster och avvikelser skapar en 6kad
forstaelse for hur beslutsprocessen ser ut under foretagsetableringen for
dessa konsultbolag. Observera att den komparativa analysen &r en
sjalvstaindig analys baserad pa de empiriska resultaten och en
vidareutveckling av dessa. Med andra ord har vi forsokt vara fristaende fran
det ramverk vi har presenterat under kapitel tvd. I samband med den
komparativa analysen anvdnder vi begreppet foretag istdllet for
konsultbolag for att underldtta for ldsaren och ha ett mer Oppet

forhdllningssatt for att analysen inte blir f6r snév.

5.2 Analys av kunskap

Ett gemensamt monster mellan de tre foretagen dr att det finns en befintlig
kunskap baserad pa utbildning. Foretag Beta har studerat miljovetenskap
och dr sdledes miljokonsulter. Foretag Zeta har en civilingenjors-utbildning
som grund samt omfattande praktisk erfarenhet av foretagledning. Hon har
dessutom breddat sin kompetens med studier inom psykologi for att kunna
erbjuda mjuka sidor av foretagledning. Foretag Alfa har studerat ekonomi
och erbjuder tjanster inom ekonomisk rddgivning. Kunskapen grundarna
har erhéllit skapar mdjligheter att etablera deras nuvarande foretag. Genom
att formedla denna kunskap pa olika sitt erhdller de kunder som &r centralt
for att verksamheten ska kunna fortgd. Genom denna process utvecklas
foretagens mojligheter och leder till att de hittar nya sitt att utnyttja sin
kunskap. Kunskapen &r alltsd inte absolut, den &r istéllet en utgangspunkt,
en ram till att pdborja ndgot som senare utvecklas och nya affarsmojligheter
uppstar. Exempelvis, foretag Beta borjade med att utarbeta en miljostruktur

for ett foretag. Under ett av dessa foretag gjorde deras kund en forfragan
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om man kunde vidga foretaget med att dven ldgga fokus pa ISO14000-
certifiering. Detta var nagot som foretag Beta inte hade haft i atanke men
som de hade mojlighet att 16sa at kunden. Slutsatsen innebir att grundarna
besitter en viss kunskap, men de ser inte alla mdjligheter de kan utnyttja

med denna kunskap.

5.3 Analys av mal

I samband med att foretagen etableras har alla utgatt fran sina kunskaper
och genom dessa skapat véldig 6ppna mal om vad de ska tillhandahélla for
tjanster. Mélen har under etableringen varit véldigt fordnderliga och har
paverkats av uppdykande mojligheter. Dessa uppdykande mojligheter har
sdledes utvidgat foretagens overgripande mal. Till en borjan har foretagen
vildigt sm& mal, vi belyser med ett exempel, Foretag Zeta har ett
overgripande mal, att tillhandahalla foretagledarutbildning som kombinerar
det harda och mjuka. Under processens ging fordndras omgivningen,
hennes initiala tankar om hur denna process skulle fortgd fordndrades
genom att hon nu &r involverad 1 ett sidoféretag som generar inkomster.
Detta foretag dr centralt under tiden som hon etablerar sina initiala mal och
tankar. Ytterligare ett exempel pa malforandring dr ndr Zeta triffade Stellan
pa en parkeringsplats i Eslov. Det visar sig att de bagge ska pd samma
nitverkstraff, under denna nétverkstraff utvecklades deras relation och
senare startar de en ledarskapsutbildning med ytterligare tva personer. Detta
innebdr att hennes ursprungliga mal med foretagledarutbildningen ligger

latent och desto mer fokus hamnar pé detta verksamhetsomrade.

En olikhet mellan foretagen ar att vissa har véldigt 6ppna mal medan en
annan har ett mer snidvt mal angdende fOretagets inriktning. Foretag Zeta
och Beta har exempelvis 6ppna mél och Oppna affirsidéer som péverkas
under processens ging. Foretag Alfa har ett mer sndvt mal, men dven detta
paverkas under processens mal. Skillnaden &r att Sppna mal mojliggor en

storre flexibilitet &n ett sndvt mal. En likhet mellan foretagen ar ocksa att
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det alltid finns en dppenhet mot att hoppa pa nya foretag. Anledningen till
att man dr Oppen mot detta dr att man i etableringsfasen hela tiden ar
beroende av att arbetet maste fortga, att foretaget Gverlever genom att man
far in pengar till foretaget. Ytterligare en anledning ar att det ger foretaget
mdjligheter att vdxa, man ser chanser som ar virda att ta pa grund av att

malen fordndras.

5.4 Analys av nétverk

Natverkandet ar nadgot som ar valdigt centralt for samtliga foretag som vi
har varit 1 kontakt med. Natverkande handlar huvudsakligen om att knyta
och skapa kontakter och sedan utnyttja dessa kontakter under olika
omsténdigheter. Vi har under véra intervjuer upptéckt att samtliga foretag ar
véldigt beroende av att anvinda nitverkande som ett verktyg for att skapa
affarsmojligheter. Nitverkandet kan generera manga olika fordelar for
foretaget, exempelvis; kundkontakt, rddgivning, samarbeten och inblick i
andra verksamheter. Natverkandet gor dven att grundarna som individer
kopplas till foretaget och blir s& smaningom sjdlva foretaget. Foretag Beta
berittar att efter ett antal ndtverkstraffar var det inte ldngre Fanny och
Wilma som kom utan istéllet kom Beta. Natverket dr i de foretag vi har
undersokt en extremt viktig faktor som identifierar nya affarsmojligheter,
som i sin tur paverkar de mal foretagen har, detta paverkar i sin tur
foretagets affdarsidé. Slutsatsen &r att nédtverkandet genomsyrar hela
organisationen under etableringen och den fortsatta inriktningen foretagen
tar. For att belysa vikten av nitverkandet anvédnder vi oss av flera exempel.
Foretag Zeta har under det senaste aret arbetat en hel del ihop med andra
konsulter, ndtverksmedlemmar. Dessa konsulter anvinder sig av varandra
for att erhalla kunskap och nya uppdrag samt for att utveckla natverket
vidare. Foretag Beta hade 1 samband med att de flyttade ner till Skéne inga
kontakter 6verhuvudtaget. Det senaste aret har de arbetat helhjartat med att
utveckla ett nédtverk for att frimja fOrutsdttningarna for deras foretag.
Genom deras nétverk erholl de sin forsta kund samt ett antal andra kunder.

Vidare kan man konstatera att utvecklingen av deras foretag till stor del
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beror pa nitverkstriffarna som har gett idéer 1 samband med att de inte har
kunnat 4ta sig vissa uppdrag tidigare. Detta har lett till att man nyligen har
anstéllt en person med en kompetens som tidigare inte har funnits inom
foretaget. Vad giller foretag Alfa tillhér hans slikting hans nétverk. I
samband med att problem uppstér eller att han utsitts for en ny utmaning
viander han sig till sin slidkting for att fa rdd och tips. Vidare fungerar
slaktingen dven som ett bollplank nédr det giller utveckla och organisera
verksamheten. Natverkstraffarna for Beta har varit av essentiell betydelse.
Foretag Zetas ndtverk har varit lika viktigt om man exempelvis ser till vilka
omraden det dr verksamt inom idag. Det hade saledes inte varit pa detta satt
om det inte hade varit for hennes nétverk. Nétverkets betydelse for Alfa ar
mer diskutabelt. Visserligen spelar nitverket en stor roll for Alfa, men att
han ofta tdnker pa sitt ndtverk i termer av kunder tyder pa att han uppfattar
kunderna som en marknad han vénder sig till. Att han refererar till sin forre
detta chef som en kund tyder péa detta. Dock ser Alfa ibland de individer
han omges av som ndtverk. Han &r inne pa att bygga samarbeten och dylika

processer. Hursombhelst spelar ndtverk en stor roll dven for honom.

Genom dessa exempel kan vi konstatera att samtliga foretag har erhallit
fordelar genom sina ndtverk. Dessa fordelar har 1 sin tur lett till att

synergieffekter har skapats for samtliga foretag.

5.5 Analys av nya affarsméjligheter

Nya affarsmojligheter uppstdr genom en kombination av samtliga
ovannamnda faktorer, kunskap och mal men fraimst genom nétverket och ett
Oppet sinne. Foretag Zeta ser sig ha en kirna av kunskap som mynnar ut i
en solfjdder och dér varje fjdder ar en affirsmdjlighet. Foretag Zeta har en
affarsidé men genom olika nidtverkskontakter uppkommer det olika
mojligheter som hon omfamnar, till exempel ledarskapsutbildningen. Zeta
maste ha “mat pa bordet” och tar foretag som genererar inkomst vilket inte
var avsett fran borjan. Genom att hon tar foretag som hon inte hade tankt ta

ifran borjan kan det ses som en vidareutveckling av hennes kirna. Vidare
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kan vi konstatera att foretag Beta har utvecklat sin verksamhet med hjélp av
nitverkandet. De har upptickt att de kan ta sig an andra uppdrag om de
erhéller ytterligare kompetens. Av den anledningen expanderar de sin
verksamhet genom att de anstéller en fysisk planerare som mojliggor andra
foretag och diarmed nya affirsmgjligheter. Natverket och kunder hjilper
Beta att hitta nya affirsomraden genom att efterfrdga en vidareutveckling
av deras kompetens och tjdnster. Foretag Alfa avviker fran de andra
foretagen genom att Alfa dr mer last vid sina inledande mal. Detta gor att
han laser sig mer vid den initiala affdrsidén och har svérare att utveckla sitt
foretag ndr nya affarsmajligheter dyker upp. Detta kan ocksé bero pa att det
finns ett mindre fokus pa nétverk och mer fokus pa enskilda kunder.
Verksamheten &r 1 stort oférdndrad och nya affirsmgjligheter har inte

uppkommit i samma utstrickning som hos de andra foretagen.

5.6 Sammanfattning av analysen

De tre foretagen har alla utgétt ifrdn den kunskap som de besitter och har
anvant kunskapen som utgangspunkt nir de har grundat sina foretag. Det
har inte handlar om négon absolut kunskap utan vildigt 6ppen kunskap
vilket har varit till gagn for dem senare i1 processen. Genom olika nétverk
och néatverkstraffar har de olika foretagen utvecklas, bade vad det géller
skapande av nya affarsmgjligheter och hjilp med olika fragor angdende
driften av fOretaget. Alla tre foretagen men framforallt foretag Beta och
Zeta har podngterat under intervjuerna att utan nitverk och nétverkande
finns man inte och det hade varit om inte omdjligt, véldigt, vildigt svart att
driva foretagen utan dem.

Under foretagens forsta ar har det uppkommit nya affarsmojligheter genom
nédtverkade, samverkan med kunder och driften att dverleva. Foretagen har
varit 6ppna nédr det kommer nya affarsmojligheter och ofta har de varit
relaterade till deras kunskap men kanske inte i det samband som de hade

tankt att den skulle anvandas 1.
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6. Analys baserat pa Sarasvathys ramverk

6.1 Aterkoppling till teorierna om effectuation och
causation

Under arbetets gang har vi analyserat och undersokt tre olika konsultbolag.
Det vi frimst har fokuserat pa dr beslutsprocessen under
foretagsetableringen. Vi ska nu 1 analysen stélla vara empiriska resultat i
forhédllande till Sarasvathys (2001) teori om causationprocessen och
effectuationprocessen. Caseanalysen med anvindande av teman
vidareutvecklades och analyserad mer djupgdende i den komparativa
analysen dédr vi identifierade likheter och skillnader under faktorerna
kunskap, mal, ndtverk samt affarsmojligheter. Vi analyserar nu dessa olika
faktorer och relaterar dessa till teorin om effectuation- och causation. Vi
besvarar i huvudsak under detta kapitel framst var andra fragestéllning: Nar
och hur anvénder grundare sig av causation eller effectuationprocessen

under foretagsetableringen?

6.2 Kunskap

Kunskap som tidigare nimnt dr nidgot som vara fallforetag innehar, men
vanligtvis dr grundarna inte medvetna om all kunskap de innehar samt vilka
mdjligheter detta innebdr. Med kunskap menar vi den kunskap de har fatt
genom utbildning och den kunskap som de har tillskaffat sig genom arbete.
I samband med uppstarten av ett foretag har grundarna ett mal som man
fokuserar pa. I samband med att affirsmojligheter dyker upp uppstar nya
mal kopplade till den kunskap de har men som de tidigare inte har tankt pa.
For att fortydliga, nédr foretaget startas upp tdnker man: Vad har jag? Vad
kan jag erbjuda? Hur ska jag erbjuda detta? Under etableringsprocessen
utvecklas svaren pa dessa fragor, fran att kunnat erbjuda en viss tjanst
baserat pd sin kunskap kan de nu erbjuda ytterligare tjdnster med samma
kunskap. Om vi belyser detta med ett exempel refererar vi till foretag Beta
och deras utveckling. I samband med etableringen av Beta hade de en tanke

pa vilka téinster de skulle erbjuda, ju ldngre man kom i
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etableringsprocessen, desto mer insag de att de kunde anvédnda sin kunskap
for att utvecklade dessa nya tjinster och strdvar nu istédllet mot att kunna

erbjuda multilésningar inom miljokonsultering.

Niar Bergendahl har tolkat skillnaderna mellan causation- och
effectuationprocessen har hon kommit fram till att det foreligger skillnader
mellan hur grundare anviander sig av kunskap 1 de tva olika processerna
(Bergendahl 2009, s 38). I causationprocessen exploateras kind kunskap
medan 1 effectuationprocessen istillet oforutsedda héndelser exploateras.
Resultatet av var empiri skulle kunna tolkas sé att grundarna utgar ifran sin
kunskap och dérefter erbjuder olika former av tjénster, vilket underligt nog
stimmer overens med Sarasvathys resonemang om causationprocessen (for
modellen se kapitel 3.3.1). Fokus dr ndmligen mer pd exploateringen pa
kdnd kunskap. Det foreligger dock en motsédgelse i1 teorierna; om man
exempelvis antar att en kidnd grundare anvinder sig av en omfattande
kunskapsexploatering samtidigt som han eller hon anvinder sig av ett
diffust mal, undrar vi om man egentligen ska anses landa i en causation-
eller en effectuationprocess. Har konkurrerar ndmligen tva olika faktorer 1
teorierna som &r karaktéristiska for var sin process, kunskapsexploatering
karaktéristisk for causationprocessen medan diffusa mal ar karaktéristiskt
for effectuationprocessen. Fragan dr dd hur vi ska virdera de empiriska
slutsatserna 1 forhallande till teorierna, samt hur vi ska tolka teorierna nir

svaren vi far 4r motstridiga.

I grund och botten anser vi att exploateringen av en kénd kunskap tyder pa
att en causationprocess kan anvdndas. Men kunskap ér enbart ett kriterium
for vad som éar karaktiristiskt for en specifik process. Kunskapen maste ses
mot bakgrund av det storre sammanhanget samt vilka tankar som leder till
vilka handlingar, och om dessa handlingar i det stérre sammanhanget kan
tolkas som en causationprocess eller en effectuationprocess. I det storre
sammanhanget dr var slutsats att Foretag Beta och Zeta, dven om de

exploaterar en kidnd kunskap, fokuserar mer pé att exploatera kunskapen 1
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kontext med vildigt 6ppna mél diar man exploaterar kunskapen som ett led i
att f4 nya hindelser att hdnda. Exploateringen av oforutsedda héndelser &
sin tur stimmer vil overens med en effectuationprocess. Dessutom kan man
aven tolka kunskapen och den kontext i vilken den anvinds som att
grundarna ser sin kunskap som ett redskap, som ett medel, for att hamna
nagonstans i en specifik affarsidé under processens gang. Med andra ord ar
slutsatsen att Beta och Zeta anvinder sig av en effectuationprocess eftersom
de anvinder sin kunskap som ett medel for att skapa mal. For Alfa daremot
viger exploateringen av kunskap i kontext med rak malformulering pé att
kunskapen inte anvénds for att skapa eller f& del av ofoérutsedda héndelser.
Alfa anvédnder sig med andra ord av en causationprocess, sirskilt 1 det
inledande stadiet av etableringsprocessen. Var slutsats avseende kunskap &r
dock att man verkligen maste forstd den kontext och det sdtt varpd
grundaren handlar pd djupet 1 det storre sammanhanget, samtidigt som
handlandet ocksd maéste placeras in i ett tidsperspektiv och tolkas. Enbart
genom en tolkning kan man sedan avgora vilken av respektive process som

anvands.

6.2 Mal

De tre foretagen har haft grundldggande maél nédr de startade sina fOretag.
Dessa mal har till stor del fordndrats under sjélva etableringen, nu i
efterhand ar det létt att se att malen har varit 6ppna och inte absoluta.
Gemensamt for samtliga foretag ar att de under etableringen har haft en viss
tanke och instdllning gentemot vad de ska gora, 1 samband med att
mojligheter sdsom uppdrag har dykt upp har deras tankar och instéllning
forindrats. Aven detta relaterar vi till effectuationprocessen genom att
grundarna stéller sig frdgan; vad kan vi gora och vad vill vi géra? Vidare
utvecklas svaret pd den hidr frdgan genom att man tar kontakt eller blir
kontaktad av personer man kénner, nitverket, vilket fordndrar grundarens
engagemang och mal. Enligt ett tidigare exempel berittar foretag Beta om
hur deras mal fordndras i samband med att triffar medlemmar fran sitt

nitverk, genom dessa triffar far de nya mojligheter som leder till nya idéer.
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Genom att de utvecklar dessa idéer skapas nya mal. Viktigt att inte glomma
ar att de gamla malen fortfarande finns kvar eller att de 4r kombinerade med

de nya malen.

Hela den beslutsprocess som Beta och Zeta anvinder sig av ér
karaktéristiskt for en effectuationprocess (for aterkoppling till teorin se
kapitel 3.3.1 ovan). Grundarna utgar fran befintliga medel och skapar
direfter affirsmojligheter och direfter skapas det specifika malet. Aven att
de har lagt fokus pa marknadskdnnedom och en totalt utebliven
segmenteringsprocess eller marknadsundersokningar tyder pa att
causationprocessen dr franvarande. Grundarna gor val mellan mdjliga mal

som skapas med hjélp av givna medel.

Alfa dr tankemdissigt pd en annan niva dn Zeta och Beta. Alfa har ett
forutbestdmt mal som han foljer. Han gor ett val mellan olika medel for att
uppna sitt givna mal. Med andra ord ar Alfa mélberoende. Detta mérks som
tydligast genom att han faktiskt kommer i1 kontakt med en hel del
potentiella kunder men star fast vid sitt initiala mal att fortsétta
redovisningskonsultbyrdn som é&r en allt i allo byrd inom det ekonomiska
omrédet. Kontexten som han anvdnder malen i och &r enligt honom sjélv en

statisk och linjir miljo.

Man kan diskutera forhallandet mellan dessa tre olika fallforetag. Hur kan
det komma sig att de anvander sig av de tva olika processerna, trots att bada
ar konsultbolag. Med andra ord; ndr anvidnder sig grundarna av en
effectuationprocess samt en causationprocess? Viktigt hir tror vi att
fortsétta tro pa att nagon normativ skillnad om vilken process som bor
anviandas inte foreligger, ndgot som Sarasvathy sjédlv podngterar
(Sarasvathy 2001). Med andra ord; processerna &r lika bra men anvinds
bara vid olika tillfillen. Vad som sedan avgor nar dessa processer anvands
ar svart att utsdga med exakthet. Om man &teranknyter till skillnaderna

mellan causation- och effectuationprocessen som Sarasvathy stéller upp ser
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man att olika processer passar olika bra i olika kontexter (Sarasvathy 2001,
s. 251, se dven kapitel 3.3.2). I linjdra och oberoende miljéer passar
causationprocessen, medan effectuationprocessen passar 1 dynamiska icke-
linjdra miljoer (Sarasvathy 2001, s. 251). Mot bakgrund av detta kan Alfas
maélformulering tolkas som att hans kontext kriver att han anvénder sig av
klara mal. Men faktum ar att empirin visar att det har funnits mdjligheter
och utrymmen att anvinda sig av en effectuationprocess dven i en linjar
miljo. Vér slutsats ér istéllet foljande. Vi anser att valet av causation eller
effectuation mer beror pd den enskilde individens tankar och egenskaper
som person dn kontexten, &ven om det naturligtvis finns nagon form av
samspel. Men anpassningsbarhet, 6ppenhet och fordanderlighet kan 1 stort
vara lankat mer till en individ &n till kontext, om man antar att vi lever 1 en
varld déar vart handlande inte dr helt och hallet forutbestimt och objektivt
avgjort av omvérlden. Med andra ord 4r det med sidkerhet inte nddvéandigt
att causationprocessen skulle vara mer anvéndbar 1 en linjir och statisk
milj6. Det handlar mer om att individer mojligen & mer bendgna att

anvénda sig av causationprocessen 1 denna statiska miljo.

6.3 Natverk

Om man gar vidare i modellen ovan visar den att foretagen kommer i
kontakt med personer de kdnner, de utnyttjar alltsd sitt ndtverk som ett
naturligt steg 1 etableringen. Det dr egentligen den hér punkten som &r mest
central 1 Sarasvathys ramverk, det dr hir kunskapen sitts 1 perspektiv till
vad de faktiskt kan gora, det dr i samband med nétverkstraffar nya mal
uppstar och gamla utvecklas (se kapitel 3.3.1 och figuren som beskriver
effectuationprocessen). 1 samtliga fall &r det nitverken alternativt
kontakterna som har utvecklat foretagen till vad de &r och fort foretagen
framat. Den centrala rollen ndtverken spelar i beslutsprocessen under
etableringen ger stod for slutsatsen att Foretag Beta och Foretag Zeta som
individer 1 sitt foretagande anvénder sig av effectuation. Individerna tar och
skapar kontakt med personer i deras omgivning och det leder till nya

affarsmojligheter och nya mal. De kontaktar personer istéllet for att tinka i
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forvdg och planera, nagot som annars skulle ha varit mer karaktéristiskt for
causationprocessen. Aven Foretag Alfa anvinder sig av sitt nitverk.
Naitverken for Alfa ar dock en vig att fortsétta den befintliga verksamheten
mer dn att anvanda ndrverken som en vég till att skapa nya mal och medel 1
effectuationkretsloppet (det kretslopp som skapar nya mal och medel i
effectuationprocessen). Aven Alfas anvindning av begreppet kund tyder pé
att han snarare ser sina kunder som en marknad mer an ett natverk. Dock ar
inte denna slutsats entydig, Alfa tinker dven i termer av nitverk. Overlag ir
slutsatsen avseende Alfa dock att han dr mer kundfokuserad mot marknaden
an att bygga strategiska allianser vilket foljaktligen betyder att han ar

causationinriktad.

Slutsatsen avseende nétverk ar att Zeta och Beta anvénder sig av nétverk for
att bygga strategiska allianser och samarbeten for att skapa nya mal och
medel 1 en kreativ process dir det befintliga foretaget har utvecklats mot
nagot nytt och kan utvecklas mot nigot dnnu nyare och annorlunda. For
Alfa handlar konsultverksamheten dock om att arbeta vidare med samma
affarsidé och konsultbolag och se individerna som omger honom som

kunder.

6.4 Affarsmoéjligheter

Det dr centralt for foretag Beta och Zeta utveckling att de har utvecklats
genom att de tagit tillvara pa de affarsmojligheter som uppkommit genom
interaktioner med néatverkskontakter och kunder. Detta ar alltsa ett
ytterligare stod for att effectuationprocessen anvints. Alfa har istéllet har
haft sin affarsidé och enbart fokuserat pa den. Det &r viktigt att podngtera
att det inte har uppkommit nigra nya affarsmojligheter som han har kunnat
ta tag 1 och diarmed kan vi inte helt avskriva effectuationprocessen for
foretag Alfa. Han &r inne pa att borja tinka pa ett annorlunda sétt 1 termer
av effectuation. Han har dock inte direkt forsokt att ta tillvara pa nya

affarsmojligheter heller.
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Nya affarsmojligheter skapar nya medel och mal i effectuationprocessen (se
kapitel 3.3.1 samt ramverket om teorin om effectuation) och detta framgér
av Foretag Beta och Foretag Zetas etableringsprocess 1 empirin. For Alfa
handlar det om att fortsitta mot det befintliga malet. Med andra ord
anvéander sig Beta och Zeta av effectuationprocessen, Alfa anvénder sig av

causationprocessen.

En viktig slutsats som vi ser &r att nya affarsmojligheter kommer in relativt
sent 1 den effectuationprocess i den modell som byggts av Sarasvathy. Om
man ser till modellen hamnar nya affirsmojligheter 1 slutet av de olika
stegen som medel, mal, ndtverk samt intressenters engagemang (se kapitel
3.3.1). I verkligheten kan dock det tillfille dd nya affairsmojligheter dyker
upp vara relativt snabbt i tiden, kanske till och med ner mot en manad om
allt 1 etableringsprocessen sker pa ett visst sédtt. Dock &r det
anmarkningsvirt hur vil teorin om effectuation forklarar verkligheten,
eftersom de olika stegen i modell far stod av att hinda pad samma stegvisa
sdtt 1 verkligheten. Det som dr att podngtera dr den slutsats vi kommer fram
till; affarsmgjligheterna kommer in senare 1 effectuationprocessen och ar
mycket beroende av vilka processer som grundarna anvint sig av innan.
Med andra ord: en grundare som har anvént sig av en causationprocess, har
svart att vika av mot en effectuationprocess. De affarsmojligheter som
dyker upp for grundarna &r 1 hog grad beroende av de tankar, beslut och

processer som har karaktériserat grundarnas etableringsprocess tidigare.

7. Slutsats och en utveckling av teorin om
effectuation och causation — hur allt hanger
ihop

Vi har nu kommit till slutet pa vandringen dir vi har besvarat vara
fragestéllningar nér vi har undersokt och beskrivit tre olika foretag och visat

vilka beslutsprocesser som har karaktiriserat deras vardag. Man fragar sig

da var vi har landat efter de analyser vi genomfort och de slutsatser vi har
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dragit. Vilka generaliserbara slutsatser finns det stod for som gér att fa

fram.

7.1 Etableringsménster

En forsta intressant slutsats ar att man kan ha en forutfattad mening om att
konsultbolag foljer ett visst etableringsmonster och att de 1 stort sétt arbetar
pa samma sitt och gor samma sak. Konsulter &r ndmligen tjanster och
tjédnster kan vél bara utforas pa ungefir samma sitt fast med att kanske
lagga till merviarde for kunden. Konsulter skulle pa detta sitt vara
forutbestdamt causationinrikade. Detta dr dock en felaktig bild. Som det
visar sig av var empiri kan dven konsultbolag anvdnda sig av en
effectuationprocess, och detta pa mycket framgangsrika vis. For
konsultbolag leder en inriktning av tankar och beslut mot
effectuationprocessen att nya affarsmgjligheter dyker upp till att konsulten
g0r nigot annat spannande dn vad han eller hon tinkte forst. Nya idéer och
nya affarsmdjligheter dyker upp och konsulten ér inte nddvandigtvis “last”
till sin bransch. Last till branschen blir man séledes bara om man viljer att
tainka inlast. Detta dr en intressant slutsats. En kritik mot slutsatsen é&r
naturligtvis att de empiriska beldggen for slutsatserna endast innefattar tre
fallforetag. Vér invdndning mot detta dr dock att dven tre foretag skapar en
liten bild av en stor verklighet och visar pé att vissa grundaren beter sig pa
ett visst sitt. Aven om det dr en droppe i havet kan man dra konkreta
slutsatser i det specifika fallet och generalisera till vissa nivaer och papeka

bristerna.

7.2 Relationen mellan effectuation och causation

En andra viktig slutsats ar relationen mellan teori och verklighet 1 teorin om
effectuation och causation som Sarasvathy har utvecklat. Vi ar forvanade
over hur pass vil teorin kan anvindas for att forklara verkligheten. Med
andra ord &r teorin mycket vdl vérd att arbeta vidare pa eftersom den kan
forklara en del av verkligheten pa ett visst sétt, med de specifika glasogonen

man betraktar varlden. En teori som inte skulle ha forklarat verkligheten dér
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verkligheten (empirin) svérligen kan placeras i teorin har ju foga nytta.
Vara analyser visar hur pass vdl man kan forstd grundares handlande i
beslutsprocesser under etableringsprocessen mot bakgrund av teorierna om

effectuation och causation.

7.3 Interrelation i effectuation

En tredje viktig slutsats ér att de olika delarna i effectuation pa ett intressant
satt ar interrelaterad med varandra. Med detta menar vi att de olika delarna
paverkar varandra. Har kommer vi till foljande slutsats. I Sarasvathy ar
hennes olika delar 1 fyrkanter och separerade (for beskrivning av teorin se
kapitel 3.3.1.). Istéllet bor dessa delar hanga ihop, eftersom en del paverkar
nédsta. Den utveckling vi tédnker oss illustrerar vi 1 figuren nedan dér man

tydligt ser att "boxarna” gér in i varandra jamfort med tidigare.

Ett kretslopp som utdkar resursema

v |

Nya
o Kontakta personeq medel
Vem jag dr jag kinner /
\:;djgg vet Vad kan jag gora? I Intressentens
Vilka jag kdnnet T engagemang N\
| Nya
mal
Medel

g |

Ett sammanldpande kretslépande kretslopp av de fordndrade malen

7.4 Kritiska faktorer

Denna slutsats leder oss till ndsta fjarde slutsats. Bergendahl har i sin
avhandling analyserat kritiska faktorer som péverkar beslutsprocessen i
team utifran Sarasvathys teorier, men har samtidigt utvecklats teorin om
causation- och effectuation (Bergendahl, 2009). Bergendahl har kommit
fram till att det foreligger kritiska initiala faktorer som paverkade grundarna
mot en causationprocess eller en effectuationprocess (Bergendahl 2009, s.
274). Vidare kom Bergendahl fram till att grundarna hela tiden under
foretagsetableringen pendlar mellan causation och effectuation vilket

medfor att ingen process foljdes pa ett stringent sdtt (Bergendahl 2009, s.
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274f). Bergendahl menar att grundarna varken anvinder sig av en konkret
effectuationprocess eller en causationprocess utan hela tiden ligger

nagonstans mellan de tva processerna (s. 274).

Vara slutsatser skiljer sig fran Bergendahls pa en central punkt. Grundare
verkar 1 konsultbolag 1 véra specifika fall inte pendla mellan en
effectuationprocess och en causationprocess. Nu kan detta i och for sig
bero pa den uppdelning som finns i teorin mellan processerna, detta gor att
forskaren antar att vérlden ser ut pa ett visst sitt. Men under processens
gang har vi upptickt att den inte finns nagon pendling. Grundare tillimpar
fran borjan en process i konsultbolaget och fortsdtter med samma process.
Mojligen kan denna lasning vid en process tyda och tolkas som att man
borjar med en svag malformulering med en causationinriktning. Man
anvénder sig av causation. Men véldigt snabbt, kanske direkt ndr man borjar
arbeta fran affirsidén mot marknaden, tar man direkt borjan vid en
effectuationprocess. Med andra ord karaktériseras da hela beslutsprocessen
av effectuation, for grundarna tinkte bara bérja med causation men nir vél
tanke blev handling bérjade man arbeta med effectuation. Detta &r ocksd
slutsatsen for grundarna Zeta och Beta. Aven avseende Alfa #r slutsatserna
pa att ndgon pendling i processerna inte finns. Vi har forsokt forstd hur vi
ska tolka denna sista slutsats. Vi anser att det sa ldnge inte utvecklas en
fardig affarsidé som &ar sd pass stor och som gor att konsulterna tar in
anstillda, har expanderat, sd laser man sig vid en effectuationprocess. Man
forsoker hitta nya végar. Vidare kan grundaren ocksa borja med en
causationprocess, men Overgar mot en effectuationprocess nédr det gér
daligt. Naturligtvis finns dock @ven den varianten, att man helt enkelt borjar

med en causationprocess och arbetar pa det sittet hela vigen.

7.5 Expert vs novis

En femte slutsats skulle kunna vara att relatera till tidigare forskning om
expertentreprendren och novisen. Exempelvis har Bergendahl aterkopplat

till Sarasvathys resonemang om expertentreprendren och novisen.
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Expertentreprendrerna har en néra relation till effectuation medan novisen
tenderar att istéllet tilldmpa ett mer causationartat resonemang eller anvédnda
sig av bada processerna (Bergendahl 2009, s. 42). Expertentreprendren
anvinde sig av effectuationprocessen 1 mycket storre utstrickning under
hela processen dn noviser. Noviser borjade anvinda effectuation istéllet for
causation mer ndr deras kunskaper utvecklade (Bergendahl 2009, s. 272).
For att aterkoppla till entreprendren och novisen anser vi att vara empiriska
slutsatser inte stodjer resonemangen helt ovan som har utvecklats av
Sarasvathy. I véra fallféretag var samtliga grundare i principen att betrakta
som noviser dd de inte hade startat nigot foretag tidigare. And3 fanns en
bendgenhet att hélla sig mot anvidndandet av en effectuationprocess.
Diaremot finns en del i véra slutsatser som passar in i resonemangen om
expertentreprenoren och novisen. Detta dr att grundare som hade mer
omfattande kunskapsbas tenderade att anvinda sig mer av effectuation dn
exempelvis grundare Alfa som med mer smal kunskap valde att arbeta
causationinriktat. Detta ger stod for slutsatsen att noviser med mer kunskap
anvinder sig av effectuation. Detta innebdr ocksa att i Sarasvathys
resonemang om expertentreprenoren och novisen det centrala inte dr hur

manga foretag man har startat innan, utan mer vilken kunskap man innehar.

7.6 Slutord

Genom denna uppsats har vért tdnkande kring entreprendrskap och
foretagsetableringar utvecklats och vi har kommit till insikt med en hel del
nya kunskaper. Om man har en bra affarsidé och man har kompetensen till
att genomfora den &r allt mojligt forutsatt att man hittar sin marknad och
genom hart arbete. Vi har fatt en fordjupad kunskap nir det géller det
komplexiteten i att ge sig in pd en ny marknad och vilka svarigheter som
kan uppstd. En av de viktigaste lardomarna har varit hur viktigt det &r att
lagga fokus pa att hitta sitt klientel. Samtliga foretag har upplevt svéarigheter
med att just hitta sin marknad och hitta kunder pa denna marknad. En annan

mycket viktig lardom ar det faktum att ens nitverk spelar sd stor roll, om
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man inte redan har sina kontakter dr det extremt viktigt att g& ut och hitta
dessa for att pa sd vis utveckla och stirka foretaget. En intressant aspekt nér
det giller foretagets ndtverk &r hur affirsidén och foretaget fordndras i
samband med att man nétverket utvecklas och kommer i1 kontakt med nya
foretag, att foretagsetableringen dr en process som stindigt utvecklas med
nya mal och insikten om att man besitter kompetens man inte tidigare tankt
pa eller att man latt kan utveckla foretaget genom olika samarbeten.

Det som vi anser vara brister 1 vart arbete existerar pd grund av tidsbrist.
Hade vi haft mer tid hade vi velat ha med fler fallféretag for att minska
sannolikheten for det som kan anses vara tillfdlligheter. Ett annat problem
som vi har diskuterat dr det faktum att vi har anvént oss av retrospektiva
studier, enligt Bergendahl (2009) existerar det vissa kunskapsluckor i
Sarasvathys ramverk som vi ndmnt tidigare. Om vi hade haft mer tid hade
vi anvint oss av elektroniska dagbocker for att fa tillgang till den
kunskapen som inte gar att uppnd genom retrospektiva studier.
Anviandandet av dagbocker gor att fordndringar som uppstar under sjilva
processen fangas upp, fordndringar som kanske inte kommer pa tal 1 en
intervju. Ett annat forhallningssatt for att inte missa detta hade kunnat vara
ett flertal intervjuer ddr man foljer upp olika skeenden och fordndringar.
Dessa tva metoder forutsdtter dock att man hade pabdrjat studierna i
samband med att foretaget grundades och att man hade varit med frén forsta
borjan.

Vidare hade man dven kunnat jimfora huruvida vi hade fatt samma
slutsatser om vi dven hade undersokt foretag 1 andra branscher.
Etableringen inom olika branscher kanske inte fungerar pa samma sitt,
kanske &r det mer eller mindre komplext med dessa foretag i forhallande till
foretag 1 andra branscher. Genom en fordjupning och utveckling av
tillvigagangssittet hade vart arbete uppnatt en hogre validitetsgrad och
vidare luckor med ramverket hade kanske hittats. Genom fortsatt forskning
hade formodligen vara slutsatser stirkts och vi hade dven upptickt nya

slutsatser som vi1 inte kan se nu.
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Bilagor:
Intervjuguide

Grundaren/grundarnas bakgrund:

- Beritta om dig sjélv, utbildning, tidigare erfarenheter av eget foretagande,
egen foretagande i omgivningen, tidigare arbete, alder

- Beritta om foretaget, vad ér syftet med foretaget, vilka planer det finns.

Beslutsteg i startprocessen:

- Vilka processer/beslut 1dg bakom att ni startade foretaget?

- Var ni den drivande 1 startandet av foretaget?

- Kénde ni nadgon géng att vad héller vi pa med, det kommer att ga at
skogen, aldrig att bli ndgot?

- Fick ni under beslutsprocessen ta hjélp av andra?

- S4g ni nagra risker nér ni startade?

- Vilket var det tuffaste/svaraste beslutet som ni gjorde?

- Upplevde ni att besluten gick framét eller var det tillfdllen dir ni tog ndgot
steg tillbaka for att kunna gi framéat?

Mal:

- Vilken var er malsdttning med foretaget? Bli rik, tillfredstélla ett
kunskapsbehov, hjdlpa andra, gora en béttre varld, styra dver er sjdlva?

- Pa vilka sétt forsoker ni arbeta for att uppnd er malséttning?

-Har malen fordndras under foretagsetableringen?

- Har det funnits négra hinder pa vigen och/om hur har ni kommit f6rbi/16st
dem?

Marknadsundersékningar:

- Innan ni startade ert foretag gjorde ni ndgon typ av
marknadsundersdkning?

- Om det inte gjordes nagon, hur visste ni att det fanns ett behov for era
tjénster?

- Har ni efterhand gjort ndgon marknadsundersokning?

Afférsplan:
- Fanns det ndgon affarsplan som ni hade nér ni startade eller har det

utvecklas en affarsplan under resans gang?
-(Om det finns), har affarsplanen f6ljds?

Nya affarsmojligheter:

- Om ni jamfor idag hur foretaget ér, skiljer det sig ndgot gentemot den
forestillning ni trodde det skulle vara ni startade?

- Hur tror ni att foretaget har utvecklas sig om fem, tio respektive 20 ar?
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