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Syftet med den h&r uppsatsen &r att ge en klarare bild av
gasellforetagen, vilka tillvaxtstrategier de anvéander for att na
tillvaxt. Finns det ndgot unikt hos gasellforetagen som gor att nar

en sa hog tillvaxt?

Med en kvalitativ undersokning genom intervjuer av foretag pa
Dagens Industris lista over gaseller i Skane vill vi undersoka
forhallandet mellan tillvaxt och strategi genom att utga i forsta
hand fran Ylinenpaas tillvaxtmodell.

De teorier vi valt till arbetet &r teorier skrivna av forskare inom
omraden som behandlar tillvéxt och strategi. Dessa teorier ar sedan

kopplade till Ylinenpéaas tillvaxtmodell.

Data som vi har anvant oss av har vi fatt fram genom intervjuer av

foretag pa Dagens Industris lista 6ver gaseller i Skane.

Vi har genom denna studie fatt fram resultat som visar att det
bland tillvéxtforetag finns en tendens att de anvéander sig av en
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diversifierad strategi for att védxa. Det som framst leder till tillvéxt
ar att gora nagonting annorlunda &n konkurrenterna, det kan vara
allt fran hur foretagsledningen styr foretaget till produkt och

marknadsutveckling.
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The purpose with this essay is to show how a gasellcompany
works, what kind of growth strategy they use to reach high growth.
Do the companies have anything unique what make a high

growth?

We will investigate the relationship between growth and strategy
by using Ylinenpdds growth model. We will do this by

interviewing companies on the gasell list from Dagens Industri.

The theories that we are using are written by scientist in the area
who describe growth and strategy. These theories are later

combined with Ylinenpads growth model.

The data we are using are collected from the interviews of the
companies on the list of gasells in Skane from Dagens Industri.



Conclusion:

We can through this study show that growth companies in general
use a diversified strategy to grow. What leads to growth and
success is mainly doing something different from the competitors.
It can be all from how the company management control the
company to the product and the market development.
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1. Inledning

| detta kapitel presenteras bakgrunden kring tillvaxten i gasellféretag. Vidare kommer en
diskussion kring problemet att presenteras. Darefter kommer syfte, begrepp och en

disposition att beskrivas.

1.1 Bakgrund

Den svenska marknaden bestar av ca 600 000 foretag. De tio storsta foretagen star for ca 40 %
av Sveriges export ut i véarlden'. Nagra av dessa foretag ar Ericsson, Volvo, Ikea med flera.
Resterande 60 % av exporten star medelstora och smaforetag for. Den svenska marknaden

bestar av 99 % smaforetag®.

Foretagens verksamma tid pa marknaden varierar fran foretag till foretag. En del foretag
existerar enbart en kort tid medan andra har funnits i flera decennier. Nér vissa foretag véljer
att lagga ner sin verksamhet finns det andra som valjer att starta upp. Av dessa nykomlingar ar
det fa som 6verlever for att sedan fullkomligt kunna konkurrera pa marknaden. En del av

foretagen vaxer langsamt eller inte alls medan andra véxer i ett hégt tempo.

Sedan 2000 utser Dagens Industri Sveriges snabbast vaxande foretag, gasellféretag. David
Birch var en amerikansk forskare som grundade begreppet gasell. Redan pa 80-talet visade
han att det var sma, snabbvéxande foretag som 6kade arbetstillfallen. Sedan starten ar 2000
har DI utsett 6ver 7 200 Gasellforetag. Dessa har skapat 167 000 jobb som motsvarar 1/3 av
alla nya jobb i Sverige under samma period. Detta visar 0ss hur viktiga gasellerna &r for det

svenska samhéllet och for framtida sysselséattningen.

Gasellerna skiljer sig ocksa fran de allra minsta foretagen som jobbar for att 6verleva och som

avstar fran expansion. Gasellerna ar naringslivets driftiga mellanskikt®. Idag finns det mindre

1 .
www.regeringen.se

2 .
www.regeringen.se

3 .
www.di.se/gaseller


http://www.regeringen.se/sb/d/8652/a/76797
http://www.regeringen.se/sb/d/8652/a/76797

an 1 procent av Sveriges aktiebolag som klarar av kraven for att utses till Gasellforetag. For

att bli kallad gasellfoéretag maste vissa kriterier uppfyllas, och dessa ar:

« Har offentliggjort minst fyra arsredovisningar

o Har en omséttning som Overstiger 10 Mkr

e Har minst tio anstéllda

o Har de senaste tre aren kontinuerligt 6kat omsattningen

e Har under samma period minst fordubblat sin omsattning

o Har ett samlat rorelseresultat for de fyra rakenskapsaren som ar positivt
o Hari allt vasentligt vuxit organiskt, inte genom forvarv eller fusioner.

« Har sunda finanser®

Ar 2006 blev Fantasy Interactive Arets Supergasell. Foretaget 6kade sin omsattning med 2
508 % under en tredrsperiod mellan 2002 och 2005°. Fantasy Interactive grundades 1999 och
har kontor i New York och Stockholm. Bolagets produkter och tjanster kretsar kring media®.
Ar 2007 hade turen kommit till Exensor Technology AB som korades till Arets Supergasell.
Exensor Technology AB har haft en tillvaxt p& omkring 8 000 % den senaste tredrsperioden’.
Foretaget finns i Lund vid Ideon och flyttade dit ar 1999. Bolaget grundades 1985 och arbetar
kring sensor system®. Senast i raden att koras till Arets Supergasell & fondbolaget Simplicity

AB med en tillvaxt pa drygt 2 600 % de senaste tre aren®.

Det finns framst tva satt for ett foretag att vaxa, forvarv och organisk tillvaxt. Férvarv innebar
att man koper upp en rorelse eller aktier i ett foretag'®. I vissa forvarvs situationer, ser kdparen
ett annat foretag som ett hot och véljer att kdpa upp foretaget. | andra situatuiner ser kdparen
en outnyttjad kapacitet eller att man hoppas pa synergieffekter. Normalt sett bor fusionen leda
till en positiv effekt, vilket ofta inte realiseras. Forskning visar att halften av de forvéarv som

gors, leder till relativt liten framgéng**. Organisk tillvaxt &r all tillvaxt som inte sker via

www.di.se/gaseller

www.deloitte.com

www.fantasy-interactive.com

www.di.se

WWW.EXeNnsor.se

? www.simplicity.se

19 Affarslivets begrepp och modeller s. 112

" Kotlers marknadsféringsguide fran A till O s. 153
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forvarv. Organisk tillvaxt innebar intern utveckling som innefattar allt fran att skapa nya

produkter/tjanster till mera komplexa organisationsforandringar®.

1.2 Diskussion kring problemet

Som redan namnt har gasellerna sedan ar 2000 skapat 167 000 nya jobb vilket motsvarar 1/3
av alla nya jobb i Sverige under samma period. Detta visar oss gasellforetagens betydelse for
sysselséttningen och tillvaxt i Sverige.

Det &r viktigt att papeka att strukturen inom naringslivet har forandrats de senaste artionden.
Industrisektorn som bestar av den "tunga" basindustrin, sdsom gruvor, jarn- och stalverk samt
massa- och pappersbruk, har minskat i férhallande till BNP. Istallet har tjansteproduktionen
expanderat. Basindustrins andel har minskat fran 6,5 % av BNP 1970 till drygt 4 % idag.
Samtidigt har tjansteproduktion 6kat fran ungefar 30 % till drygt 40 % av BNP under samma
period®®. En av anledningarna till att industrisektorns andel har minskat &r att en del av den
svenska industrin flyttar utomlands till 1dg kostnads lander vilket leder till mindre
sysselséttning i Sverige. Fortfarande &r den svenska industrisektorn en viktig motor for den
svenska ekonomin och den som hjalper till att driva samhallet. Den star aven for ca 30 % av
sysselsattningen. Ifall den viktiga motorn sakta forsvinner, varifran ska vi fa pengar till skola,

vard, omsorg m.m.?

Att gasellforetagen bidrar till tillvéxt och jobbskapande i det svenska samhaéllet ar sjalvklart.
Det &r aven viktigt att framhava att gasellforetag ar representerade bade i industri- och
tjanstesektorn. Gasellféretag fungerar &ven som en kalla till inspiration for andra foretag att
vaxa och darfor ar det viktigt att 6ka insikten kring dessa.

Sammanfattningsvis anser forfattarna att det ar av betydande vikt att férsoka reda ut vad som

ligger bakom gasellforetagens hoga tillvaxt. Huvudfragan ar:

< Vilka tillvaxtstrategier anvander sig gasellforetag av for att uppna tillvaxt?

12 Affarslivets begrepp och modeller s. 166
B www.riksbank.se
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1.3 Tidigare forskning

Tillvéaxt har intresserat forskare i manga decennier och nu kommer forfattarna att gora en
presentation av tidigare studier kring fenomenet tillvaxt och smaforetag. En av dem forskare
som tidigt intresserade sig for tillvaxt &r Thomas Ahrens'®. Enligt Ahrens finns det fem

element inom tillvéaxtforetagens strategi for langvarig tillvaxt:

e Fokus — Fokusera pa ratt behov och malgrupp

e Skapa marknad — Inte bara ta nya marknadsandelar, utan ocksa férandra kundens
perspektiv och darmed skapa nya marknader

e Produktblomman — Att ha en sa stark produkt/tjanst som kunden kdper och som gor att
kunden valjer bort andra konkurrenter

¢ Volymtankande — Ténka stort, bygga natverk av exempelvis underleverantorer

¢ Internationalisering — Ténka utanfor granser

En annan forskare ar D.J. Storey som har forsokt satta fingret pa tillvaxten genom att samla
ihop stor méngd forskning inom omradet tillvaxt™. Sedan har han forsokt hitta ett monster
som visar vilka de viktigaste faktorerna ar for att ett foretag skall uppna tillvéxt. Dessa
faktorer &r:

e Entreprendren i foretaget

e FOretagets karaktér

e FOretagets strategi

Larsson, Ek och Sjovall studerade tillvaxten i foretag som precis hade startat™®. I sin studie
visar de att 14 av de 37 foretagens entreprendrer de studerade, ville ha en tillvéxt i borjan nar
foretagen startades, 8 var negativa till tillvaxten och resten var neutrala. Aven har diskuteras
vikten av entreprendrens vilja och att det i hdg grad speglar tillvaxten i foretaget. Vidare

menar forfattarna att vissa branscher, sa som I1T-branschen, har en hogre tillvaxt &n andra.

Broman och Sjdholm har i sin studie forskat kring beldningssystem i konfektionsbranschen®”.

De har studerat tre gasellféretag och deras beléningssystem for sina respektive séljare. Tva av

" Vixa med framgdng — tvaan vinner s. 55
r Understanding the small business sector
1 Tillvaxt i start-up foretag

v Bel6ningssystem for butiksséljare
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tre foretag svarade till en borjan att de inte hade nagot beloningssystem, vilket senare visade
sig vara helt okorrekt, pa grund av omedvetenhet eller definitions olikheter kring ordet
beloningssystem. Forfattarna menar i sin studie att beloningssystem har en betydande plats nar
det galler tillvaxt. Saljarna de stoter pa i sin studie menar att de sjélva tycker att motivationen
och viljan skapas genom beléningar. Detta betyder att tillvaxt i hdg grad paverkas av
beloningssystem, eftersom motivationen i detta fall leder till att saljarna vill gora ett ordentligt
jobb. Dock kommer det fram enligt séljarna att det inte alls behdver vara beléning i form utan
pengar, da samtliga séljare som studien behandlar menar att de motiveras av andra saker an

just pengar.

Eliasson & Stahl har forskat kring tillvaxtforetag och 1angsiktighet™®. I sin uppsats visar de
vikten av entreprendren eller ledaren i ett gasellforetag. Enligt dem &r ledarens vilja att vaxa
en viktig och i viss man en avgorande faktor for att ett foretag i praktiken ska kunna vaxa. De
studerade tre foretag och alla foretagen pekade pa att personalen ar foretagens viktigaste
resurs, samt att personalen &r den tyngsta faktorn till deras tillvéxt. Vidare kommer forfattarna
fram till genom sin studie att det finns likheter mellan deras fallféretag, trots att foretagen
arbetar i tre olika branscher. Foretagens produkter har en hdg grad av unikhet samt att man

lagger ner valdigt mycket resurser pa kundkvalité.

En annan som studerat gasellforetag ar Robert Glenberg™®. 1 sin studie av de 100 mest
snabbvaxande gasellforetagen ar 2000 kommer han fram till en rad intressanta saker. Av de
100 gasellforetagen ar det 28 som mellan aren 2001-2006 avslutat sina verksamheter. 48 av
studiens 100 foretag har fortsatt ha en positiv tillvaxt under samma period, antigen en stadig
tillvaxt under hela perioden eller positiv tillvaxt men dock med en rad dalgangar. 24 foretag
har inte haft samma tur, tillvéxten har varit negativ under perioden. Av de tillfragade
foretagen tror den storsta delen att personalen betytt mest for tillvéxten, medan finansiella
resurser varit en annan stark bidragande faktor. Dock har man testat korrelationen mellan
foretagen som trott att personalen var den viktigaste faktorn och den faktiska tillvéxten.
Resultatet visat att det inte &r signifikant och att den viktigaste resursen i féretagen inte
behover vara personal for att man ska na tillvaxt. Vidare visar studien att man i hogre grad
anstéller hogutbildad personal nér det géller foretag som arbetar med produkter an i foretag

som arbetar med tjanster. Vidare testar man korrelationen mellan foretag som levererar

'8 Tillvaxtforetag - langsiktighet
' En studie av svenska gasellforetag
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tjanster/produkter och period med hdg tillvaxt, och resultatet visar att tjansteforetag har en

storre chans att ha tillvaxt under en langre period an foretag som arbetar med produkter.

1.4 Studiens bidrag

Tidigare forskningen kring tillvéxt visar att det &r ett komplicerat och brett omrade. Forskarna
har genom aren kommit fram till flera olika anledningar till tillvaxt. Sammanfattningsvis
beror tillvaxt i foretag enligt tidigare forskning framst pa grund av entreprendren/ledaren,

personal och produkt eller en kombination av dessa.

Forfattarna anser att tillvaxt skiljer sig mellan foretag. Vissa foretag véljer att vaxa organisk
medan andra véxer via forvarv. Uppsatsens fokus ligger pa att tydliggora varfor foretag véaxer
och vilka tillvéaxtstrategier de anvander sig av. Begreppet gasellforetag ar relativt nytt pa den
svenska marknaden och forfattarnas syfte ar dven att forklara begreppet och ge en tydligare
bild av gasellforetag. Eftersom gasellforetag ar snabbvéaxande foretag ar de ett bra exempel att

anvanda for att forklara tillvaxt och tillvéxtstrategier.

1.5 Syfte

Uppsatsens huvudsyfte ar att, utifran begreppet tillvaxtstrategier, 6ka kunskapen och

forstaelsen for hur gasellforetag arbetar for att uppna tillvaxt.

1.6 Begrepp

Gasellforetag — Ett begrepp som uppfanns av Dr David Birch som har i 6ver 30 ar studerat
hur och varfor sma foretag vaxer och blir framgangsrika. For att ett foretag ska fa kallas

gasellforetag maste de uppfylla vissa krav som vi beskriver i 1.1.

Tillvaxt — Det finns manga olika satt for ett foretag att vaxa. Men vad uppsatsen framst bygger

pa, ar att foretag vaxer rent organiskt, tillvéaxt sett till omsattningen och I6nsamheten.

Strategi — Det finns manga sammanhang dar man kan anvéanda ordet strategi. Uppsatsen
bygger pa strategi i den mening foretag arbetar med att na upp till vissa mal, vilken taktik de
anvander, eller mer réttare sagt vilken plan de arbetar efter, darav ordet strategi.

14



1.7 Disposition

Kapitel 2:

Kapitel tva kommer att behandla uppsatsens metod och arbetsgang.
Forfattarna kommer att redogéra for hur och varfor uppsatsen

genomfors pa ett visst satt.

(«

J
~

G

apitel 3: Under kapitel tre kommer uppsatsens teorier att presenteras. Utifran
en basmodell for tillvaxt, kommer teorierna att utvecklas till en
egengjord modell, for att sedan beskrivas och forklaras med ett djup
K och fokus till uppsatsens syfte. /
Kapitel4: Kapitel fyra kommer att innehalla uppsatsens empiri, dar uppsatsens
fallforetag beskrivs mer grundligt. Har kommer daven insamlad data,
S framst genom intervju, fran de olika fallféretagen att redogoras.
s . . )
Kapitel 5: I det femte analyskapitlet kommer tyngdpunkten att ligga i att
forklara och besvara fragor kring uppsatsens problemdiskussion,
framst genom dragna slutsatser fran kapitel fyra.
- J
Kapitel 6: | detta kapitel kommer en slutsats att redovisas, dar alla monster
uppsatsen lett till presenteras, och som forhoppningsvis ska kunna
forklara fragorna kring arbetet med tillvéxt.

\ /
[ - I s - \
Bilaga 1: I denna del av uppsatsen, kommer uppsatsens kallférteckning att

finnas.
-
(
Bilaga 2: Har hittar man uppsatsens intervjumall/e-post enkat.
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Vi ar unga i sinnet. Vi gillar och séker forandring. Vi tror pa

en rak och rattfram kommunikation.”

-Johan Skarborg, VD Academic Work Sweden AB
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2. Metod

| kapitel tva foljer en redogorelse for metod och uppsatsens arbetsgang. Utgangslaget finns i
uppsatsens problemstallning. Kapitlet beskriver hur forfattarna har gatt till vaga for att

genomfdra uppsatsen, vilka val som har gjort, samt varfor dessa val har gjorts.

2.1 Forskningsmetod och ansats

| uppsatsens studie kommer en abduktiv ansats att anvandas. Abduktiv ansats ar en av tre
logiska slutledningsmetoder som Avristoteles skriver om i sin formallogik. | en abduktiv studie
vaxlar arbetets gang mellan att utga fran empiri och teori. Man kan saga att en abduktiv studie
ar en kombination av den induktiva och den deduktiva metoden®’. Dessa tvd metoder speglar
uppfattningen om relationen mellan teori och empiri. 1 den induktiva metoden har man
empirin som utgangspunkt. Metoden utgar fran en forutsattningslos datainsamling som
resulterar i generella och teoretiska slutsatser. Den deduktiva metoden bygger daremot pa
redan existerande teorier. Oftast har man en teori som man vill préva, bekrafta eller avisa med
hjalp av empirin. Den deduktiva metoden skiljer sig fran den induktiva genom att teorin har
en viktigare och mer sjalvstandig roll*.

Anledning till att en abduktiv ansats valdes, ar att det inte hade varit tillrackligt tdckande att
endast anvanda den induktiva eller endast den deduktiva metoden. Eftersom forfattarna redan
hade olika uppfattningar innan arbetet med empirin paborjades, hade den induktiva metoden
inte varit lamplig. Innan studien pabdrjades, hade forfattarna satt sig in i litteratur som ansags

vara av varde i denna studie.

Beroende pa vilken forskningsmetod man véljer att utga ifran paverkas den typ av arbete som
utfors genom studien. Det finns tva olika sorters forskningsmetoder att valja och det &r
antingen den kvalitativa eller den kvantitativa metoden eller en kombination av dessa tva. En

kvantitativ metod gar ut pa att kvantifierbar empirisk data samlas in. Kvantifierbart betyder att

20 Vetenskapsteori och forskningmetodik s. 89
2 Vetenskapsteori och forskningmetodik s. 90
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det kan réknas i siffror eller termer som liknar siffror. Nar forskare anvander den kvantitativa

metoden samlar de in data som de sedan sammanstaller statistisk av for en analys®,

En kvalitativ metod innebdr att forskaren samlar in kvalitativa egenskaper hos
undersokningsobjektet. ldentifieringen av egenskaperna ar méjlig men man kan inte gradera
dem i en skala for att visa vilken som &r viktigast. Det framsta syftet med anvéndningen av en

kvalitativ metod &r ofta att skapa en helhetsbeskrivning av det som studeras®.

Forfattarna har valt att anvanda en kvalitativ metod for att fa en sa tackande bild som majligt
av det som studeras. Anledningen ar att studiens undersokningsfaktorer inte & manga, samt
att de som undersoks ska goras pa ett kvalitativt satt for att fa ut sa mycket som mojligt av

dem. Tillvagagangssattet har varit intervjuer och storre enkéter (via e-post).

2.2 Urval av fallféretag

| borjan av studien bestamde forfattarna sig for att undersoka tillvaxtstrategier i
tillvaxtforetag. Det var svart att avgora vad som skulle definieras som tillvaxtforetag och vilka
kriterier som skulle inga. Pa forslag av forfattarnas handledare bestamdes att enligt Dagens
Industri utnamnda gasellforetag skulle studeras. Varje ar ssmmanstéaller Dagens Industri en
lista med alla gasellféretag i hela Sverige. For att hamna pa Dagens Industris lista maste vissa
kriterier vara uppfyllda, dessa finns beskrivna i studiens inlednings kapitel mer noggrant.
Eftersom malet fran borjan var att genomféra muntliga intervjuer, begransade forfattarna sig
till gasellforetag som ligger i Skane eller inom naromradet i alla fall. Det kunde réacka att
foretaget var relativt aktiva pa en marknad sa som sodra Sverige. Varfor just dessa foretag
valdes, beror framst pa att de varit utnamnda som ett gasellforetag, men ocksa for att de
tackade ja till en intervju. Manga forfragningar har gjorts, men fa ville tyvérr vara med. Nagra
fa foretag valde forfattarna att inte intervjua, da de ansags ointressanta. Fran borjan var det
meningen att féretag inom samma bransch skulle studeras, vilket av logiska skal inte blev
mojligt. Har nedan presenteras uppsatsens fallforetag kortfattat, vilka forfattarna har intervjuat

pa olika satt. En mer utforlig beskrivning av fallféretagen finns i empiri kapitlet.

2 Vetenskapsteori och forskningmetodik s. 73
2 Vetenskapsteori och forskningmetodik s. 76
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Academic Work Sweden AB

Academic Work &r ett bemanningsforetag som hjélper bade studenter och foretag med bade
deltids- och heltidsanstéllning. Foretaget ar storst i Sverige men ocksa i hela Norden, nar det
géller bemanningsforetag for studenter. Idag har foretaget 230 heltidsanstallda och 100
deltidsanstallda. Academic Work hyr just nu ut omkring 5 000 studenter varje manad till
diverse foretag. Man har byggt upp en studentdatabas som innehaller uppemot 110 000

studerande?.

Rollco AB

Rollco AB inriktar sig pa att sdlja och marknadsfoéra komponenter och lésningar inom
omradet linjara monster/rérelser. Produkterna ar allt fran skenstyrningar, kulskruvar, till
fardiga linjarmoduler. Foretaget finns i Sverige, Danmark, Norge, Finland och Taiwan. Det
sistnamnda &r ett nytt projekt, som forhoppningsvis skall innebara nya framgangar pa den

asiatiska marknaden?.

AB Broderna Hall

Broderna Hall ar ett familjeforetag som startade pa 1920-talet. Idag arbetar familjens tredje
och fjarde generation med foretaget, framst kring berg- och grustékter. Det kan handla om
produkter som sand, grus, sten, jord osv. Man har &ven ett antal tjanster sa som uthyrning av
maskiner, frakt & transport med flera. Dessa produkter och tjanster saljs till jarnvagsbyggen,
vagbyggen, husbyggen, golfbanor, parker, betongindustri med flera. Broderna Hall har
huvudbel&gringen i Hassleholms kommun. Foretagets marknad ar framst Hassleholm men

4ven orterna omkring®®.

Playahead AB

Playahead AB ér ett foretag som startades 1998 av tre ungdomar i Helsingborg. Det dessa tre
ungdomar gjorde, var att de sag en potential i motesplatser for ungdomar pa Internet.

Idag ar sajten den klart mest omtyckta pa den svenska marknaden, tillsammans med
Lunarstorm. Playahead har 6ver en halv miljon medlemmar och siffran 6kar oavbrutet.

Playaheads huvudkontor ligger i Helsingborg®'.

24 .

www.academicwork.se
25

www.rollco.se
6

www.brodernahall.se
27

www.playahead.com
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Nordstroms Lax & Rékor AB

Nordstréms Lax & Rakor grundades ar 2000 av Peter Nordstrom som ocksa ar foretagets VD.
Foretaget arbetar kring livsmedelsbranschen, inom framforallt tre produktomraden: fagel, fisk
och kott. Det handlar om bade frysta och farska produkter som foretaget levererar till en rad
olika kunder runt om i s6dra Sverige. Nordstréms har sitt sate pa industriomradet Langeberga

i Helsingborg®.

2.3 Urval av respondenter

Det typiska gasellforetaget har relativt fa anstallda och avdelningar, det mesta skéts av ett par
nyckelpersoner. Eftersom studiens intervjumall bestod av fragor som rér hela verksamheten valde
forfattarna att intervjua den verkstallande direktoren i varje foretag. | de fall da inte det kunde
genomforas, foll valet pa andra viktiga nyckelpersoner som ar val insatta i foretaget och som ar

representativa for foretaget.

Detta ledde till att forfattarna utférde intervjuer med foljande respondenter:

Respondent Foretag Position i foretaget Datum

Johan Skarborg Academic Work VD 14.12.2007
Séren Ljunglof Rollco VD 02.01.2008
Kent Hall Broderna Hall Ekonomi & 07.01.2008

forsaljningsansvarig
Mattias Jonsson Playahead Webbredaktor 13.01.2008

Tommy Hakansson Nordstréoms Vice VD 15.01.2008

2.4 Intervju

En intervju kan i huvudsak vara av tre slag: strukturerad, ostrukturerad och semistrukturerad.

| en strukturerad intervju ar frage- eller intervjuschemat bestamd i forvag och samtliga

28 .
www.nordstromsgr055|sten.se
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intervjuer &r tankta att ske pa samma satt. Denna form ar sarskilt lamplig nar man avser att

gora en kvantitativ bearbetning av svaren, vilket forfattarna inte har som avsikt att géra®°.

Vid en ostrukturerad intervju anvander man sig av en obestdmd ordningsféljd och en storre
variation av fragor och frihet kring dem. Detta ar ett tillvagagangssatt som lampar sig for
detaljer och respondentens egna erfarenheter. Forfattarna har dock som utgangspunkt valt att
utga ifran den semistrukturerade intervjuformen som ocksa ar av kvalitativ karaktar, precis
som den ostrukturerade. Skillnaden ligger i att den semistrukturerade intervjuformen som &r
ett mellanting mellan de bada andra, har forhallandevis specifika teman (intervjuguide) som
ska berdras®. Detta stimmer val in med vad malet med intervjuerna &r, da det skall tacka ett
antal olika fragestéllningar och teman sa som tillvaxt, strategi, foretagsledning, personal,
marknadsutveckling och produktutveckling. En annan férdel med semistrukturerade intervjuer
ar att de inte uppfattas som formella vilket leder till att det blir lattare for informanten att

prata.

2.4.1 Valet av tillvadgagangssattet kring intervjuerna

Under den forsta fasen av studien, skickades brev via e-post ut till relativt manga gasellforetag
i Skaneregionen kring en intervju med foretagen. Forfattarna ringde dven dessa foretag for en
Overenskommelse. Det visade sig att det var valdigt stor andel som var oerhdrt upptagna och
hade tidsbrist, och véldigt liten andel av de tillfragade tackade ja till att stélla upp. Det stora
malet var att traffa huvudansvariga i dessa foretag, och diskutera kring allt som har med
amnet tillvaxt att gora, en langre intervju med andra ord. Men av olika skél var detta inte
mojligt med flera foretag. Tidsbrist hos foretagen gjorde att de inte kunde hitta den tid som
behdvdes for ett mote och en intervju. Ett foretag i Helsingborg lyckades forfattarna fa att
stalla upp pa en personlig intervju. Den intervjun genomfordes pa respondentens arbetsplats.
Infor intervjun laste forfattarna in sig pa allt som rorde fallféretaget, da en bra forberedelse
underlattar och 6kar kvalitén av intervjun. Forfattarna delade upp arbetet sa att en stéllde
fragorna och den andra antecknade for att det inte skulle vara for stressigt och information
skulle utelamnas. Intervjun bandades aven for att minimera risken for informationsbortfall,
vilket respondenten forstas gick med pa. Som redan namnt kunde alla inte stélla upp pa

samma villkor, vilket gjorde att forfattarna fick gora det basta av situationen. Da endast fem

2 Foretagsekonomiska forskningsmetoder s. 89
%0 Foretagsekonomiska forskningsmetoder s.98
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foretag stallde upp, fick man losa det pa andra satt. Med ett foretag hade forfattarna en
intervju per telefon, da respondenten hade sitt kontor i Stockholm. Resterande loste
forfattarna det genom e-post enkat som anda blev relativt lik en vanlig intervju, men 6ver
natet. Det som hande var att viktiga personer inom fallforetagen fick svara pa fragor genom e-
post. Fragorna var relativt manga, och tackte stora delar av det uppsatsen behandlade. Var inte
svaren tillrackliga stallde respondenterna upp pa att komplettera med ytterliga svar. Vid e-post
enkat forsvinner mojligheten att stalla foljdfragar direkt vilket ar negativt for kvalitén pa
intervjun. Men trots detta lyckades forfattarna fa bra svar av respondenterna som tackte det
mesta. | ett fall skickades ytterligare fragor till respondenten for att utvidga vissa svar, som

lattare skulle kunna analyseras.

2.4.2 Kritik mot uppsatsens intervjuer

Denna studie kring gasellforetagens tillvéxtstrategier handlar om att ta reda pa hur foretag
arbetar for att na tillvaxt. Det ar information som &r svar att ta pa, och finns egentligen inte att
hamta nagonstans dn bara i sjalva foretagets anstallda. Vem vet battre om ett foretag an en
agare eller VD, intervju med denna person &r alltsa det mest optimala tillvagagangssattet. Nar
det galler sjalva intervjun finns forstas en risk for att respondenterna inte valjer att svara helt
sanningsriktigt. 1 vissa lagen valjer respondenten att ddlja saker och ting, och i andra fall
passar det battre att forbattra bilden av foretaget. Eller sa har respondenten inte allt i huvudet
utan gissar sig fram i vissa fragor. Det ar skillnad pa om respondenten forvantas svara pa en
fraga inom en viss tid, oftast nagra fa sekunder, samt om respondenten har god tid att
formulera sig ratt och att hela korrekta svaret kommer fram. Det ar just detta som &r bade for-
och nackdelen med e-post enkater. Har en respondent som mal att svara arligt pa en fraga, ar
e-post enkat den optimala vagen att ta, dd man har tid att ta reda pa information, tanka igenom
och svara s& sanningsriktigt och korrekt som méjligt. A andra sidan finns dven hér risk att
forbattra bilden av foretaget eller for den delen hitta pa svar. Det som dock &r den storsta
risken med e-post enkat ar att den inte ar personlig pa nagot satt. Det personliga gor att
respondenten tycks stalla upp sa gott det gar i och med att man som respondent vet vem man
slapper svaren till da ett fortroende skapas. Genom e-post tappar man denna personkontakt
samt trovérdighet, och risken okar att alla inte tar enkéten pa fullt allvar, utan véljer att ”fa det
undanstokat”. Sen kan man alltid stélla sig fragan, om det verkligen &r ratt person som agerar

respondent pa andra sidan natet?
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Men faktum kvarstar att det inte spelar nagon storre roll om det ar en live intervju eller en e-
post enkat, sa lange respondenten har en god vilja att hjalpa den som intervjuar med sa
korrekta svar som majligt. Detta far annu mer stod om man har majlighet att skicka ytterligare
fragor eller be om utforligare svar genom e-post, vilket var fallet med denna studie. Daremot
ar telefon intervju en nagot dalig metod. Det finns ingen trovérdighet eller personkontakt, och
man hinner inte tdnka genom eller soka efter information som respondent, da ett svar

forvantas komma automatiskt.

2.5 Diskussion kring teori och analysmetoden

Forfattarna har valt att anvanda sig oss av olika sorters teorier som studerats och analyserats.
Studiens huvudmodell av Ylinenpaa®! har kompletterats med tva delar som ar mer beskrivna
under teorikapitlet. Anledningen till detta &r att fa en bredare grundmodell som gor analysen
annu bredare och djupare. Fallforetagens svar har analyserats med hjalp av teorin, och de svar
som inte den redan ndmnda teorin téckte eller forklarade, har forfattarna istallet forsokt att
forklara med hjalp av annan teori, detta i form av olika artiklar som valkanda forskare har
publicerat. Tillsammans bestar nu teorin av Ylinenpaas huvudmodell, som utvecklats med en
huvudfaktor samt ett par mindre kringfaktorer som ar tagna ut vélkanda artiklar. En kritik mot
uppsatsens analys &r att forfattarna borde ha intervjuat fler foretag eftersom analysen da hade
vagt mer och studiens pastaenden hade fatt mer tyng, troligtvis hade teorin i samma takt blivit
annu bredare och djupare. Men pa grund av att fler foretag inte kunde stalla upp pa en

intervju, av olika anledningar, var detta inget forfattarna kunde gora nagot at.

2.6 Trovardighet och tillforlitlighet

Det &r viktigt att en uppsats innehaller reliabilitet och validitet for att den ska kunna uppna en
hog niva av trovardighet och tillforlitlighet av lasaren®. Reliabilitet innebar att granska
insamlad data som har samlats under uppsatsens gang. Reliabilitet syftar till om ett resultat
skulle ha blivit likadant ifall undersokningen skulle géras om en gang av ndgon annan. Intern
validitet innebadr att dra slutsatser av informationen som man har samlat in medan extern

validitet handlar om mojligheten att anvanda uppsatsens resultat utanfor det omrade som

3 Foretagstillvaxt
32 Foretagsekonomiska forskningsmetoder s. 288
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studerats®®. Validitet handlar ocks om att det man &mnar méta, att man gor det. Samt att man
ser om modeller och teorier, men daven slutsatser man kommer fram till, verkligen har

samband eller inte for studien.

2.6.1 Reliabilitet

For att uppna en hog reliabilitet har forfattarna anvant sig av teorier i bocker som ar
publicerade av valrenommerade forlag och skrivna av kanda forskare. Primarkallan har om
mojligt anvants, da primarkallor oftast ar de mest trovardiga. Nar det géller information fran
intervjuerna, har forfattarna medvetet valt att intervjua de mest insatta personer med
mangfarig erfarenhet inom uppsatsens fallforetag. Det har inte alltid varit méjligt av olika
anledningar och da har forfattarna forsokt fa tag pa andra mycket insatta personer.

2.6.2 Validitet

For att uppnd intern validitet har forfattarna anvant sig av flera olika kallor och modeller for
att uppsatsens teorikapitel ska bli mer trovardigt. Forfattarna har dessutom anvant sig av flera
fallforetag for att det ska finnas en trovardighet och ett verkligt samband i slutsatserna. Extern
validitet har astadkommits genom att uppsatsens metod kan anvandas i flera olika omraden
som har liknande syfte som var uppsats har. Manga av de tidigare modeller och teorier som
forfattarna har studerat, har anvant sig av liknande variabler som ocksa anvands i denna
studie. Detta okar tillforlitningen pa att denna uppsats variabler verkligen har ett samband

med det forfattarna studerar.

3 Foretagsekonomiska forskningsmetoder s. 288
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”Vi ska ha fokus pa kunden, service, kunskapen och kvalitén.”

-Soren Ljungloéf, VD Rollco AB
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3. Teori

| detta kapitel presenteras de olika teorierna som anvands i uppsatsen, bland annat

tillvaxtmodellen samt dess olika delar, pa ett mer djupgaende satt.

3.1 Val av Ylinenpaas tillvaxtmodell

Nar det galler tillvaxt finns det manga olika modeller med diverse riktningar och forklaringar.
Den modell som uppsatsen kommer att byggas upp kring ar Ylinenpaas tillvaxtmodell**. Den
baseras pa tre grundpelare som tros vara anledningen till féretags tillvéxt. Dessa tre ar
foretagsledning, marknadsutveckling och produktutveckling. Initiallaget ligger i
foretagsledningen da de beslutar om foretagets olika strategier i olika lagen. Med hjalp av
deras kunskap, erfarenhet och formaga leder de forhoppningsvis foretaget till en framtida

expansion, framst genom marknads- och produktutveckling.

<

MAREMNADS-
UTVECELING

11 1

TILLWVAXT

Figur 1 Tillvédxtmodell, Ylinenpad, Foretagstillvéxt, s. 42

FORETAGS-
LEDMNING

PROLUKT -
UTVECELING

Men enligt forfattarnas mening &r det nagot valdigt viktigt Ylinenpaa inte valjer att ta med i
sin modell, och det ar personalen. En viktig del i alla foretag, och kanske framst i
gasellforetag, ar personalstyrkan, som i realiteten gor det planerade till verklighet. I en snabb
forandlig miljo, har de anstéllda stora krav pa sig, att hela tiden utvecklas och leverera det
som efterfragas av framforallt foretagsledningen. Efter att ha genomfort alla dessa studier och

intervjuer, visar det sig vara helt korrekt att ta med omradet personal som en av de viktigaste

3 Foretagstillvaxt s. 42
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delarna i modellen, vilket forfattarna aterkommer till i fortsattningen av uppsatsen. Darfor
kommer den ursprungliga modellen skapad av Ylinenpé&a att utokas med ytterligare en
grundpelare, till grundmodellens tre:

e Foretagsledning
e Marknadsutveckling
e Produktutveckling

e Personal

Modellen kommer att bli det hjalpmedel som behdvs for att forhoppningsvis kunna forklara
tillvaxten i de gasellforetag som valts ut och som utgor uppsatsens fallforetag. Alla delar i
uppsatsens nyskapade modell, baserad pa Ylinenpaas tillvaxtmodell, kommer att beskrivas
mer omfattande i fortséttning av uppsatsen. Vidare kommer ett flertal andra modeller att
beskrivas inom de olika delarna i Ylinenpaas tillvaxtmodell.

En annan viktig aspekt av valet av Ylinenpads &r tidigare studier som vi har gatt genom i
kapitel ett. Dessa visar att Ylinenp&as grundpelare &r den framsta anledningen till tillvéxt hos
foretag. Fast &ven tidigare forskning har visat att personalen ar en viktig faktor vid tillvéxt och
det stodjer var utokning av modellen. Ylinenpaas modell fungerar som en éverblickande
modell for att gora det majligt att begransa sig vid ett fatal faktorer i ett valdigt komplext

forskningsomrade som tillvaxt ar.

3.2 Foretagsledning

Ett snabbvéxande foretag staller speciella krav pa ledarskap. Det hogt uppdrivna tempot, den
kaotiska tillvaron och den starka malfokuseringen gor att det kréavs speciella egenskaper hos
de personer som ska leda foretaget. Ledarskapet &r ytterst viktigt eftersom det inte finns tid att
utforma befattningsbeskrivningar, strukturer och regelverk. Eftersom foretaget véxer snabbt
maste ledaren vara tydlig och ha en betydelsefull genomférandekraft. Vidare ar det viktigt att

ledaren driver foretaget mot till synes oméjliga mal®

. Det finns grundlaggande faktorer som
skapar tillvéaxtledaren. Dessa bestar av en pyramid med sex sidor vars bas bestar av

grundldggande egenskaper som ar gemensamma for tillvéxtledaren.

* Rebelledaren s. 26
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Figur 2 Pyramiden, Ahrens, Rebelledaren, s. 26

3.2.1 Bryter ny mark

| denna del av pyramiden behandlas egenskaper som gor att ledaren kan bryta ny mark i sann

pionjarsanda. Entreprendrer har oftast egenskapen att bryta ny mark. Dessa egenskaper ér:

e Rebellisk

e Riskbenagen

e Fem kurvor fram
e Mojligist

e Nytdnkande

Ledaren i ett tillvaxtforetag har ett rebelliskt inslag i sin personlighet. En rebellisk ledare
ifragasatter givna spelregler och vill inte folja order fran andra. Genom att inte folja order gar
rebelledaren sin egen vég och hittar nischer som den kan dominera. En annan viktig egenskap
ar att vadga ga mot strdmmen nar man sitter som ledare for ett tillvaxtforetag. Samtidigt som
rebellens egenskaper ar viktiga for ett tillvaxtforetag maste de begransas. Det far inte ga sa

langt att man aldrig foljer nagra regler bara for att vara motstridig. Da ar det latt att tappa
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fokus och splittra foretaget. Det viktigaste for att lyckas ar att fa sina medarbetare att forsta

och kopa det du star for®.

Vidare ar tillvéxtledarna mer riskbenégna én andra ledare. Egenskaper som é&r tydliga &r bland
annat att ledaren vagar sticka ut hakan och &r djarv. Ledaren tror pa det han gor och &r beredd
att riskera sitt eget jobb nar han/hon fattar riskabla beslut. Att experimentera och préva nagot

nytt &r en del av vardagen. En riskbendgen ledare leder foretaget fram men det &r viktigt att

kunna bromsa upp for att inte ta onddiga risker som kan dventyra foretagets framtid.

Att se fem kurvor fram &r en typisk egenskap for en tillvéaxt ledare. Sjélva uttrycket kommer
fran rallyvérlden. Uttrycket innebér att “rallyforare maste kunna se fem kurvor fram for att
veta hur han bést ska ta den forsta kurvan”. Samma sak géller for tillvéxt ledaren, han
visualiserar en malbild som ligger langt fram och tanker i mindre scenarier nar han planerar
verksamheten och fattar beslut. Oftast tanker inte en tillvéxt ledare i planer utan i
valmojligheter eftersom det hela tiden finns val att géra. De fem kurvorna handlar om

framforhallning, om att forutse hinder, problem och framfor allt méjligheter®”.

Nytankande ar en viktig egenskap for en ledare i tillvaxtforetaget. Nytdnkande handlar om att
vara kreativ nar nya metoder dyker upp och att kunna hitta nya satt att I6sa olika fragor. I ett
foretag utan nytankande fungerar allt pa samma gamla satt och foretaget utvecklas inte. En
ledare som &r nytdnkande dr otraditionell, hittar nya l6sningar, &r innovativ och idérik. Men
det ar viktigt att det inte blir for fokuserat pa att hitta nya vagar sa att man glommer bort allt

som ar gammalt och redan beproévat.

En majligist ar ledare som ser mojligheter som andra inte ser. Han ar duktig pa att utnyttja
resurser som ar knappa genom att exempelvis se hur befintlig personal kan anvandas till nya
arbetsuppgifter. Dessutom &r ledaren optimistisk och positiv och har formaga att se 6ppningar
overallt. Det spelar ingen roll hur sma mojligheterna ar, ledaren identifierar de oavsett om det
handlar om affarsméjligheter eller om det handlar om att kombinera olika egenskaper.

* Rebelledaren s. 30
*" Rebelledaren s. 32
*® Rebelledaren s. 35
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3.2.2 Beslut

Tillvéxtforetag har oftast ett hogre tempo an vad andra foretag har. Darfor &r det viktigt med
en ledare som kan ta snabba beslut som skapar handlingskraft. Men det &r dven viktigt att
besluten ar genomtankta och fokuserar pa foretagets framtid. Nagra viktiga parametrar vid

beslutsfattande ar:

e Idéprovande
e Beslutsstark

e Zoomande

En ledare i ett tillvéxtforetag blir mer idéprévande an vad ledare i andra foretag blir. Det &r
viktigt att ifrdgasatta idéer och inte vara naiv for det kan vara livsfarligt for foretagets
existens. Men det far inte ga till 6verdrift sa att man hammar och dodar alla idéer. Man maste

noggrant préva och vardera tills man blir kritiskt positiv>°.

En beslutstark ledare ar en egenskap for en tillvaxt ledare som vagar fatta beslut och agera
darefter. Vidare &r ledaren duktig pa att fatta beslut i pressade situationer dar han/hon inte har
tillgang till all information som han/hon egentligen hade behovt. Men det ar viktigt att inte
kora 6ver andra manniskor runt omkring och fatta beslut at dem. Dé begransas medarbetarnas

formaga att fatta sjalvstandiga beslut.

En missuppfattning som finns om tillvéxt ledaren ar att dess roll &r att ha dverblick och
helhetssyn. Han ses mer som en visiondr med storslagna idéer. Oftast har ledaren varit med
fran borjan nar verksamheten startade och kanner till alla delar av verksamheten. Darfor gillar
han/hon att ga ner i minsta detalj for att forsta foretagets utveckling. En bra ledare maste
kunna se i detalj men aven kunna se helheten. Det far dock inte bli sa att han eller hon lagger

sig i allt som hander och kontrollerar allt*.

* Rebelledaren s. 40
0 Rebelledaren s. 41
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3.2.3 Fart och tvara kast

Vardagen i ett tillvaxtforetag praglas av en kaotisk miljo. Foretaget maste alltid vara forst och
det leder till standig tids- och resursbrist. Darfor ar det viktigt med en ledare som har

egenskaper som:

e Tempofylld

e Kaostalig

En tempofylld ledare foredrar att allt gar fort och att det hander mycket. Pressen som skapas
ses inte som en borda utan istéllet ses det som en stimulerande faktor som 6kar motivationen.
Tempot far dock inte bli for hogt sa att det leder till att det uppstar manga fel eller att
verksamheten hdmmas. Det ar dven viktigt att se till att medarbetarna trivs med det hdga

tempot sa att de inte “jobbar ihjal sig”*".

Som en kaostalig individ har man battre formaga att klara av férandringar som sker
runtomkring. Ledaren vill ha omvaxling och det skapar han/hon genom att ha manga projekt

samtidigt. Man kanner sig helt enkelt trygg i en vardag fylld med kaos*.

3.2.4 Maldriv

Maldriv ar det omradet som visar hur ledaren driver arbetet mot malet och hur den uppnar
resultat. | tillvaxtforetag ar malfokuseringen viktig for att foretaget skall kunna uppna sina

mal och Gverleva i den harda konkurrensen. Egenskaper som utmarker sig ar:

e Nyttofixerande

e Drivkrévande

En perfektionist passar inte in i ett tillvaxtforetag eftersom det inte finns tillrackligt med tid att
fa allt perfekt. En nyttofixare passar darfor béattre in for att hans/hennes mal ar att snabbt

astadkomma en bra och enkel I6sning. Om kunden skall vara nojd maste aven du sjalv vara

*! Rebelledaren s. 52
*2 Rebelledaren s. 55
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nojd. Att nyttofixering préaglar arbetet gor att det sparas tid och i tillvaxtforetag rader som

bekant alltid resurs- och tidsbrist.

Som drivkravande forvantar du dig att dina medarbetare &r sjalvstandiga och sjalvgaende.
Dérfor vardesatter du drivkraft hos andra valdigt hogt. Men en ledare som ar drivkravande
satter oftast hogst krav pa sig sjalv. Det gor att han/hon fungerar som en forebild for sina
medarbetare. Det far dock inte leda till att han/hon stéller for hdga forvantningar pa sina

medarbetare sa att det blir ett tyrannbeteende®.

3.2.5 Ledarego

Brist pa tid i ett tillvaxtforetag gor att det ar viktigt med sjalvkannedom och formaga att
kunna lara sig av sina erfarenheter. Ledarego forklarar vilken ledarstil ledaren har och hur

tydlig ledaren ar med egenskaper som:

e Sjalvmotiverande
e Tar kommandot

e Overtygande

| det typiska tillvaxtforetaget ar det séllan ndgon som hinner ge uppmuntran eller ens
bekraftelse for det jobb som man har gjort. Darfor ar det extra viktigt att man ar
sjalvmotiverande och inte behéver nagra klappar pa axeln for att kanna sig engagerad. Du
motiverar dig sjalv och det &r den egna kanslan av att ha gjort ett bra jobb som réknas och ger

dig den storsta stimulansen.

En ledare som tar kommandot &r en ledare som vagar styra och stélla oavsett situationen. Av
sina medarbetare uppfattas ofta den som karismatisk och den som “fyller rummet”. Att sta i
centrum &r inget den valjer att géra utan det kommer med pa kopet med individens
personlighet. Denna egenskap &r viktig eftersom det i tillvéxtforetag séllan finns regelverk
eller befattningsbeskrivningar. Ledaren maste darfor kunna paverka och styra foretaget mot

dess mal*.

** Rebelledaren s. 62
* Rebelledaren s. 73

32



Att vara 6vertygande innebar att individen har en formaga att verbalt inspirera och fa
méanniskor med sig. En 6vertygande person &r sjalvséker och gillar att sdlja och forhandla.
Nar man moter en sadan person kanner man att de skulle kunna sélja vad som helst genom sitt
satt att agera. For en tillvéaxt ledare galler det att kunna fa fram foretagets idéer pa ratt satt till
finansiarer, medarbetare och kunder. Sjélva idén kan vara hur bra som helst men om den inte

saljs pa ett ratt satt kommer affaren inte att bli av.

3.2.6 Relationer

Eftersom tempot ar hogt i tillvaxtforetaget ar det svart att hinna med stétning och support.
Dérfor ar det viktigt att personalen sjélva ténker i relations banor. Men det ar dven viktigt att
ledaren tar sitt ansvar och gor sitt basta for att bygga relationer inom féretaget och utanfor.
Viktiga egenskaper &r:

e Omtanksam

e Manniskokéannare

Omtanksamhet innebér att ha en &kta och varm kansla for andra manniskor, och att vara
intresserad av andra. En ledare som &r omtéanksam bryr sig om sin personal och det &r viktigt
for honom/henne att personalen trivs och mar bra. En vanlig missuppfattning &r att tillvaxt
ledaren ar tuff och driver sin organisation hart dar det inte finns tid for omtanke, vilket inte
stdimmer. Hade organisationen drivits i ett hogt tempo och hade ledaren inte brytt sig om
personalen skulle detta leda till att personalen blivit utmattad. Det maste finnas en bra balans
mellan fokusering p& uppgiften och fokusering pa personalen®.

En duktig ménniska kannare vet vad som motiverar personalen och vilka behov personalen
har. Han/hon vet vilka knappar de ska trycka pa for att fa personalen att prestera pa det satt
som passar foretaget. Det galler dock att vara forsiktig. Det far inte leda till att ledaren

manipulerar sin personal bara for att fa fram sin vilja.

** Rebelledaren s. 85
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3.2.7 Sammanfattning foretagsledning

Tillvaxtledaren &r alltsd en sammansatt figur med till synes motsagelsefulla egenskaper och
ingen ledare ar komplett. Men det som utmarker en tillvéxt ledaren ar att han/hon &r duktig pa
en unik sak, och det ar att de oftast vet vad han/hon &r dalig pa. Genom att veta vilka ens
daliga sidor ar kan dessa kompletteras med motsatsen och pa sa satt far man fram en oslagbar
kombination. “Tillvéxtledaren ar en alltsa en omténksam rebell som formar att komplettera

sina svaga sidor**.

3.3 Marknadsutveckling

En stark bidragande faktor till ett foretags tillvéxt & marknadsutveckling. Ett snabbvaxande
foretag maste ha ratt marknadsforing, som till stor del handlar om att segmentera samt
positionera sig ratt, for att i slutandan 6ka kundens efterfraga. For att ett foretag ska kunna
oka efterfragan maste de identifiera kundens behov vilket ofta ar komplicerat. Kunder har
olika preferenser gallande produkter/tjanster da de inte &r homogena®*’. D& kunder &r alldeles
for olika, ar det i princip omgjligt att vénda sig till alla for att tillfredstalla dem. Kunder kan
delas in i aldrar, kon, var de bor, vilken kultur, religion och tradition som rader pa den platsen,
vad de har for ekonomi, hur pass betalningsvilliga de ar, vilka smaker de har bland olika
produkter/tjanster etc. Listan kan goras lang. Darfor maste foretaget segmentera marknaden,

hitta ett visst marknadssegment som passar foretagets produkter/tjanster.

De flesta snabbvéxande foretag tenderar att valja snabbvéxande marknadssegment, eller
marknadssegment som har potential att vaxa*®. Det kan vara besvarligt for ett snabbvéaxande
foretag att jobba med en mogen marknad, da man som foretag blir tvunget att ta sma steg
framat, samtidigt som man véxer i en kolossal fart rent organiskt. I sadana fall blir man
tvungen att fokusera pa en nisch for att na hog tillvaxt. Fokus pa en marknad och dess kunder
gor att man far battre forstaelse och kunskap kring deras behov, och déarmed kan man
tillgodose deras behov pé ett battre satt*®. Samtidigt som det ar viktigt att hitta nya marknader
med nya kunder, ar det ocksa valdigt viktigt att behalla samma position och de kunder man

*® Rebelledaren s. 93

v Competitive Advantage s. 231

* Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 39
9 Foretagstillvaxt s. 27
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redan har. Darfor ar det viktigt att skapa relationer med kunder. Dessa hjélper foretaget att bli

béattre, hitta nya kunder m.m.

Foretag som inte tycks infinna sig fullstandigt ratt pA hemmamarknaden, eller som inte néjer
sig med hemlandet, brukar vanda blickarna mot véarldsmarknaden med en differentiering. De
flesta snabbvéxande foretagen borjar arbeta tidigt pa internationell niva. Féretag med en
omsattning p& 50-100 miljoner kr, har ofta éver halften av sin forsaljning internationelIt*.
Allt handlar dock inte om att hitta den ratta marknaden. Manga ganger ar det minst lika viktigt
att komma in pd en marknad vid ratt lage. Det kan vara en stor fordel att vara forst pa en
marknad, att vara det foretag kunder tanker forst pa nar det handlar om en viss bransch, t.ex.
lask och man tanker automatiskt p& Coca-Cola>”.

Nar man etablerar sig forst pA en marknad, leder det till att ett varumarke far en bra position®?.
Men i manga lagen behéver man inte vara forst pa en marknad for att bli en vinnare. Ett
foretag kan ligga i skymundan till en borjan, for att sedan se potential i en marknad, kopiera

det uppfinnaren introducerat, och bli slutsegrare da det stora jobbet ar avklarat®.

En modell som sammanfattar marknadsutveckling och dess inverkan pa tillvaxt ar Ansoffs-
matrisen>*. Modellen visar fyra sétt for ett foretag att véxa, dar marknadsutveckling ar en
direkt vag till tillvaxt. Produktutveckling &r en annan, vilket forfattarna aterkommer till i ett

senare skede. Marknadsutvecklingen kan ske med eller utan produktutveckling.

3.4 Personal

En oerhort viktig pusselbit i alla foretag, sa dven i gasellforetag, ar personalen. | en snabb
forandlig miljo har personalen stora krav pa sig, att hela tiden utvecklas och leverera. Inom
omradet personal, kommer forfattarna att beskriva tre viktiga delar som kommer att
presenteras har nedan. Dessa &r intellektuellt kapital, foretagskultur & beldningssystem samt
rekrytering.

> Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 107

>! Ladda ditt varumirke s. 32

>? Ladda ditt varumirke s. 128

> Vixa med framgang — tvaan vinner s. 76

> Corporate strategy: business policy for growth and expansion
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3.4.1 Intellektuellt kapital

Intellektuellt kapital &r valdigt betydelsefullt for ett foretag. Mestadels av det intellektuella
kapitalet ar relativt osynligt, svart att ta pa och syns inte pa kort sikt. | intellektuella kapitel
finns human kapital, som bestar av medarbetare och dess kunskap, erfarenhet etc. Men faktum
ar att allt for manga foretag inte har ndgon oversikt alls 6ver de anstélldas kompetens®®. Ar
personalen kompetent och har en stark drivkraft, blir den ett snabbvéxande foretags viktigaste
resurs>®. For det krévs att foretaget satsar pa personalen. Foretaget skall se till att personalen
far utbildningar dar de kan utvecklas och bli battre. Utbildningar i grupp leder aven till att
individerna lar kdnna varandra battre satt i och med att de umgas. Foretaget skall dven se till
att ha en motiverad personal genom att tillfredstélla deras behov och begar®’. Det som
daremot kan vara ett problem &r att foretag oftast inte ser snabba resultat nér det galler

intellektuellt kapital. Det &r en langsiktig satsning och en ovarderlig framtida potential®.

3.4.2 Foretagskultur & beléningssystem

Att skapa en bra foretagskultur dar alla i foretaget tanker i samma banor och trivs med
varandra, ar en tuff uppgift for manga foretag. Anstallda maste behandlas likadant sa att ingen
kanner sig utanfor laget ifall ett foretag vill ha en bra laganda™. Ett beloningssystem som &r
kopplat till foretagets malsattning samt ger klara signaler om vad personalen ska gora for att
beldnas, paverkar foretagskulturen i stor utstrackning®. Det finns massvis av olika
beloningssystem. Hoga loner kan vara en beléning och det man framst tanker pa. Vinstdelning
ar ocksa ett sétt att bel6na pa, da man som anstalld far en andel av foretagsvinsten. Men det
behover inte alltid handla om direkta I6ner. Andra l6sningar kan vara formaner som pension
eller spontana bel6ningar, som skulle kunna vara att anstéllda far en resa vid uppnadda
foretags mal. Ett annat sétt att gora personalen nojd ar att stimulera kreativiteten hos anstallda.
Det gor foretaget genom att beldna deras arbete och sedan ge dem nya och svarare
utmaningar®’. Ar anstallda néjda, kommer det spegla hela foretaget och anstallda kommer att
agera foretags ambassadorer pa ett positivt satt. Ett foretag har ett oerhort stort ansvar
gentemot personalen. Ett foretags kanske viktigaste uppgift ar att varda de anstallda pa ett bra

> Den lirande organisationen. Kompetens utveckling i arbetslivet s. 27
> Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 186

> Skapa ett bra team s. 40

> Corporate Longitude

> Skapa ett bra team! s. 58

60 Beloningssystem — nyckeln till framgangar, s. 77

ot Managing for creativity
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satt®®. Det finns ett positivt samband mellan snabb expansion och l&g personal omséttning &
l4g sjukfranvaro®. Forskning i Sverige visar att om féretag investerar i hdlsa bland anstallda,
kan det ge upp till 500 % réanta pa investerat kapital i form av lagre sjukfranvaro och hogre

produktivitet®.

3.4.3 Rekrytering

| snabbvaxande foretag ar rekrytering ofta forekommande. Da féretag véaxer sa snabbt,
behdver man i manga fall rekrytera i samma takt. Detta kan leda till stora komplikationer, da
en rekryteringsprocess ar tids- och resurskravande. Ratt personal kan vara ett foretags
viktigaste resurs. Felrekrytering kan kosta véldigt mycket, framfor allt nar det galler
underprestering . Pa samma satt som man rekryterar anstallda, hander det da och da att
foretaget forlorar anstéllda av olika anledningar. Eftersom human kapitalet utgors av de
anstallda och anses vara sa pass centralt i ett foretag, ar det betydelsefullt att man behaller
personer med mycket kunskap, erfarenhet och hog kompetens®. Négot foretag kan gora for
att forenkla hela rekryteringsprocessen ar att exempelvis internrekrytera anstéllda®®. Redan
anstallda har oftast mycket storre kunskap om foretaget an de som kommer utifran. En annan
positiv effekt av att foretag internrekryterar, ar att anstéallda uppmuntras att arbeta annu
hardare, da mojligheter for uppflyttning finns. En annan bra solution ett foretag kan anvanda
sig av ar den sa kallade sandwichmetoden. Den handlar om att en nyanstélld placeras mellan
en lojal chef och en lojal medarbetare. Trycket fran dessa tva personer gor att den nyanstallde

antigen arbetar lojalt mot foretaget eller valjer att lamna foretaget®”.

3.5 Produktutveckling

En utmérkande egenskap bland tillvéxtforetag &r en stark fokusering nér det galler

produkter/tjanster. Tillvaxtforetag koncentrerar sin verksamhet till en huvudprodukt eller
tjanst och blir bast inom sin nisch. Genom att fokusera skapar de kunskapsledarskap som
innebar att alla anstallda pa ett effektivt satt kan sortera i informationsleden och halla sig

stdndigt uppdaterade. Fokuseringen leder dven till battre kontroll och enklare fléden.

8 Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 189

® Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 210

o Capital is Waiting

& Accounting for minds — an inspirational guide to intellectual capital
% Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 192

* Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 199
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Samtidigt bor foretaget standigt arbeta med att bli béttre genom att erbjuda kunden en béttre
produkt, detta gors med hjalp av produktutveckling. Som forfattarna redan ndmner under
marknadsutveckling (3.3), &r produktutveckling en direkt vag till tillvéxt enligt

Ansoffmodellen®.

De professionella kunderna letar vid varje tillfalle efter den bésta produkten/tjansten. Det gor
att sma, okanda foretag kan sla sig in pa en marknad som domineras av stora, etablerade
foretag®. For att erbjuda kunder ett helhetserbjudande méste de fokusera bade pa
kundgruppen samt deras primara behov. Men hur skapar man en marknad och fokuserar
samtidigt? Det gors genom vad Ahrens kallar fér produktblomman. Produktblomman innebér
det totala erbjudandet av produkter och tjanster som paverkar kundens totalupplevelse av

erbjudandet.

Produktblomman bestar av marknads- eller imageskapande och lojalitetsskapande aktiviteter,

dorroppnande eller helkundsskapande produkter och tjanster™.

DORROPPNARE HELKUNDSSKAPANDE

IMAGESKAPANDE LOJALITETSSKAPANDE

Figur 3 Produktblomman, Ahrens, Snabbvéxarnas drivkrafter, s. 69

Marknads- eller imageskapande aktiviteter innebér att bygga och varda sitt varumarke for att
varumarket i sig skapar en marknad. Ett kant varumarke skapar trygghet fér kunderna.
Nyckeln till framgang heter oftast konkurrensfordelar. Sedan &r det sma skillnader som avgor
framgangens storlek. En vasentlig skillnad kan vara ett bra och starkt varuméarke, som i manga

fall ar ett foretags vardefullaste tillgang, da ett varuméarke varderas till 60-70 % av foretagets

o Corporate strategy: business policy for growth and expansion
% Snabbvixarnas drivkrafter s. 54
7% Snabbvixarnas drivkrafter s. 69
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bérsvarde’™. Det handlar om att sétta pragel pa sina produkter/tjanster, att dessa forknippas

positivt med varumarket och foretaget.

Dorroppnande produkter och tjanster innebér att det maste till en bra produkt eller tjanst som
oppnar upp en marknad for foretaget. Ett problem som nya foretag har &r att fa kunderna att
borja kopa produkten eller kdpa den pa det satt som erbjuds. Eftersom produkten ar ny pa

marknaden har kunden inte vanan att kdpa den’.

Helkundsskapande produkter och tjanster ar ett maste for att kunna knyta langsiktiga kunder.
Ett vanligt misstag som tillvaxtforetag gor ar att standigt jaga nya kunder medan man
glémmer bort sina gamla trogna kunder. Men inget féretag har rad att forlora sina trogna
kunder. For att varna om kundbasen har manga foretag skapat ett system som vaver ihop
kundens och foretagets organisation. | och med att gasellforetag vaxer snabbt, kommer de i
kontakt med stort antal kunder pa kort tid, ar det viktigt att behalla sina befintliga kunder for
langsiktig och langvarig framgang. Det géller att se till att kunder blir lojala gentemot
foretaget, for i slutindan handlar allt om att de lojala kunderna ar de mest l6nsamma for ett

foretag”.

Lojalitetsskapande aktiviteter skapar affarer pa marknaden. Inom valdigt fa branscher styrs
priset av tillgang och efterfragan och den som kan leverera basta produkten &r den som far
ordern. Men verkligheten ser annorlunda ut, da det ar lojalitet och vanskap som ger foretaget

ordern’®.

3.6 Summering av den utdkade tillvaxtmodellen

Om man ska summera Y linenpéas tillvaxtmodell och utékningen med personal som en av fyra
delar, kommer en modifierad modell att se ut enligt figur 4. Det viktigaste att ta med sig

vidare fran de alla olika delarna ar enligt foljande:

@ Foretagsledning

! |dentitet. Varumarke, tecken och symboler s. 109
72 Snabbvixarnas drivkrafter s. 70

”* Den lojala kunden s. 187

7 Snabbvixarnas drivkrafter s. 71
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Bryter ny mark: Vilka olika egenskaper ledaren har som gor att denne kan
bryta ny mark och komma med nagot nytt.

Beslut: Ledare tar olika lang tid pa sig att fatta beslut.

Fart och tvara kast: Det &r viktigt att en ledare ar tempofylld och kaostalig.
Maldriv: Ledare ar olika i arbetet med att driva arbete mot mal och uppna mal.
Ledarego: Visar hur tydlig en ledare & med egenskaper som sjalvmotiverande,
att ta kommandot samt dvertygande.

Relationer: En ledare maste ta sitt ansvar att bygga relationer i och utanfor

foretaget.

€ Marknadsutveckling

Segmentering och positionering: Det &r viktigt att man véljer ratt kunder och
positionerar sig val i kundens dgon. Fokus &r véldigt betydelsefullt.
Snabbvéxande marknad: Vill foretaget véxa, ar det lattast pa en stor marknad
eller en med potential att véxa. Ett satt att véxa handlar om att skapa starka
relationer och band med kunder.

Utvidga marknaden: Vill foretag vaxa, forsoker de i manga fall att vidga
marknaden. | vissa fall racker inte hemmamarknaden och da kommer
vérldsmarknaden in i bilden.

Timing: Ibland ska man vara forst ut, andra ganger behdvs inte det. Hur man &n

gor, ar det viktigt med att komma in i rétt tidpunkt.

& Personal

Kompetent: Personalen skall na upp till en skicklighets niva.

Stark drivkraft: Personalen skall brinna for foretaget.

Stark laganda: Alla anstéllda skall k&nna lagandan, alla ska jobba som ett lag
dar alla ar delaktiga.

Utbildning: For att utveckla de anstéllda ska det finnas personalutbildningar.
Foretagskultur: Anstallda ska tanka i samma banor och arbeta utifran
foretagskulturen.

Beldningssystem: Olika sorts beléningssystem uppmuntrar och hjélper de
anstallda att arbeta hardare for foretaget.
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Rekrytering: Tillvaxtforetag har hog personalomséttning. Detta faktum gor att

man maste se till att rekrytera ratt personer.

€ Produktutveckling

MAREMNADS- PER SONAL
UTVECELING

Fokus: Tillvaxtforetag maste koncentrera sin verksamhet och lagga fokus pa en
eller fa huvudprodukter eller huvudtjanster. Men man far inte fokusera for
mycket.

Skapa marknad genom image: Bygga och varda sitt varuméarke genom bra
produkter och tjanster, da varumarket i sig skapar en marknad.

Nya produkter och tjanster: | manga fall ar det svart att introducera en ny
produkt eller tjanst pa en marknad da kunder inte har en vana att kopa detta.
Foretag ska hitta dorroppnande produkter och tjanster.

Helkundsskapande: Man far inte gldmma sina gamla kunder i jakten pa nya.
Lojalitet: | manga fall styrs priset av utbud och efterfraga. | andra fall styrs
priset av lojalitet och vanskap. Bast och mest lojalitet far man genom bra

produkter och tjénster.

FORETAGS-
LEDMNING

e £ N

PRODIKT -
UTVECELING

¥ 8 ¢

TILLVAXT

Figur 4 Tillvaxt i gasellforetag utgédende fran Ylinenpaas tillvaxtmodell

3.7 Tillvaxtstrategi som tolkningsram for gaseller

Allt som hander pa en tillvaxtmarknad och i ett tillvaxtforetag forklaras inte av den utokade

tillvaxtmodellen som beskrivs i inledande delar av kapitlet. Darfér kommer ett par andra
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teorier att kort presenteras, och dessa ska forhoppningsvis tdcka upp det den utbkade

tillvaxtmodellen inte fick med, uteliggarna.

3.7.1 Vad ar strategi

Ordet strategi kan delas upp i tvé delar, strategisk positionering och operationell effektivitet”.
Strategisk positionering handlar om att gora en liknande aktivitet som konkurrenter, men att
gora det pa ett annorlunda och unikt sétt. Operationell effektivitet innebar att man gor
liknande aktiviteter som konkurrenter, fast pa ett battre och mer effektivt satt. Det maste
finnas ett starkt och bra samspel mellan dessa tva delar inom foretagets olika aktiviteter pa
olika nivaer. Ar inte foretaget det enda med sin produkt/tjanst p& marknaden, vilket oftast ar
fallet, maste foretaget konkurrera med konkurrenterna. Det finns manga majliga
framgangsfaktorer som foretag kan arbeta med. Manga har redan namnts, men den
framgangsfaktorn som sannolikt véager tyngst &r att ha den basta produkten/tjansten. Basta
produkten finns med som en av tre delar i delta modellen’®. De andra delarna handlar dels om
att lasa in kunden genom partners som ocksa ar komplement foretag, samt att ha nara och
djupa relationer med kunder. | sadana lagen kan foretag gora sa kallade strategy canvas, att se
till vilken grad foretaget investerar i olika bitar, s& som pris, snabbhet, flexibilitet, kvalitet,
kvantitet mm. Detta jamfor man sedan med konkurrenter, och man kan lattare se varifran
konkurrensfordelar dyker upp’’. Att ha moten ofta och ga igenom det som har hant, och det
som komma skall, kan anses vara en sorts strategy canvas, ty man gar igenom hur man ska
forbéattra saker och ting, hur man ska bli battre an konkurrenter osv. Som foretag ar det viktigt
att man &dven tittar i backspegeln emellanat, och sedan forsoka se in i framtiden. En viktig del i
att na framgang ar att lista ut vad som komma skall. Ett ordsprak sager, man ska inte vara dar

pucken &r, utan dit pucken &r pé vég’.

Som foretag bor man antigen satta ratt standard med sina produkter/tjanster, eller valja réatt
standard. Oftast ar det svart att satta en helt ny standard, framfér allt om man vill anvénda sig
av en stor marknad, som exempelvis ett helt land eller varfor inte hela vérlden. Léattare &r det
daremot att vélja redan befintlig standard. Foretag maste blicka ut pa marknaden for att

forsoka hitta det som séljer. Oftast finns nagot pa marknaden som ytterligare kan utvecklas,

> What is strategy

’® The Delta model

7 Cha rting your company’s future

78 Skate to Where the Money Will Be
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vilket leder till att det blir mer av en ny spannande utveckling av det redan befintliga, an att
man satter en helt ny och egen standard. Nar foretaget val kommer ut pa marknadens standard
aterstar att forstarka den framgang man natt och det foretaget redan haller pa med. Manga
produkter/tjanster 6kar i varde om manga anvander det. Det signalerar kvalité och varde for
kunder ifall ménga redan anvander produkten/tjansten i fraga”. Produkten/tjansten i sig kan
vara alldeles utmarkt, men om inte tillrackligt manga anvander det, férsvinner vérdet.
Exempel pa det kan vara mobiltelefoner och funktionen textmeddelanden. Har man ingen att

skicka textmeddelande till, har man inget vérde av den funktionen heller.

Om man summerar det viktigaste att ta med sig vidare fran detta avsnitt, kommer det att se ut
enligt foljande:

€ Utokade strategier

e Strategisk positionering: Gora likartade aktiviteter som konkurrenter, men pa
ett annorlunda och unikt satt.

e Operationell effektivitet: Gora likartade aktiviteter som konkurrenter, men pa
ett battre och effektivare satt.

e Bista produkt: Den absolut starkaste framgangsfaktorn ett foretag kan ha, ar att
foretaget har den bésta produkten (eller tjansten).

e Naéra och djupa relationer med kunden: Inte skapa krig med konkurrenterna,
daremot karlek med kunderna.

e Strategy canvas: Standigt utvardera det foretaget gor, for att pa sa satt lara av
misstagen och bli béattre i framtiden.

e Kunna studera och forsta framtiden, veta vart pengarna ar pa vag.

e Arbeta kring réatt och mottagen standard: Det &r viktigt att kunden vill ha
produkterna/tjansterna i fraga, och att det &r manga anvandare, da vardet dkar

med antalet anvandare.

7 Winning the standard race

43



3.8 Sammanfattning av teori

Huvudmodellen som forfattarna har valt att anvénda sig av ar Ylinenpaas tillvaxtmodell med
sina tre delar. De tre grundpelarna ar foretagsledning, marknadsutveckling och
produktutvecklig. Ylinenpaas tillvaxtmodell far anses vara en bra grund for att forklara
tillvaxt i foretag. | grund och botten ar det just Ylinenpaas tre delar, som i stora drag forklarar
hur ett foretag jobbar. Utvecklar man resonemanget och graver vidare under de olika delarna i
tillvaxtmodellen, och samtidigt satter in ett foretag i modellen, kan man komma fram till en
rad olika slutsatser som kan ge en relativt bra bild av hur foretaget fungerar. Det har dven
Ylinenpéaa visat i sin avhandling, dér han forklarar tillvaxt med hjalp av sin modell. Men for
att fa ett annu storre grund och en annu bredare modell, 4n vad som &r fallet med Y linenpéas
tillvaxtmodell, har forfattarna valt att utbka modellen med ytterligare en grundpelare i form av
personal. Eftersom den utokade tillvaxtmodellen inte forklarar allt som sker pa en
tillvaxtmarknad och i ett tillvaxtforetag pa ett utforligt och exakt satt, har forfattarna valt att
infora operationell effektivitet, nara och djupa relationer med kunden, basta produkt, kunna
studera och forsta framtiden, strategy canvas samt att arbeta kring ratt och mottagen
standard. Forhoppningen dr att kunna forklara mer detaljerat och direkt varfor just ett foretag
arbetar pa ett specifikt satt. Tillsammans blev det en egengjord grafisk modell (figur 6), som

presenteras i slutkapitlet (slutsats).
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"Vi har den senaste tekniken och de basta medarbetarna for
att tillgodose dig och byggbranschen med toppkvalitativ
ballast. Snabba leveranser, hog kapacitet och hoga miljomal

ar ytterst viktigt for oss... och dig!”

-www.brodernahall.se
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4. Empiri

| detta kapitel kommer fallféretagen som anvands i uppsatsen att beskrivas. Forfattarna
kommer &ven att redogora for insamlade data, som tagits fram frAmst genom intervjuer och

e-postenkater med viktiga personer inom de olika fallféretagen.

4.1 Fallforetag

Som det ndmns i metodkapitlet har fem tongivande personer inom de fallféretag som anvénds
i uppsatsen intervjuats. Intervjuenkaten finner ni bland bilagorna. Férutom intervjuer har
foretagens hemsidor anvénts som informationskallor. De olika foretagen ar Academic Work
Sweden AB, Rollco AB, AB Brdderna Hall, Playahead AB samt Nordstroms Lax & Réakor
AB. Nedan foljer en kortare beskrivning av alla féretagen, en och en.

4.1.1 Academic Work Sweden AB

Academic Work grundades 1998 av ett par studenter. Grundkonceptet var att Academic Work
skulle hjalpa studerande pa Sveriges hogskolor och universitet att fa jobb pa foretag som
behdvde personal pa deltid. Idag &r Academic Work ett bemanningsforetag som hjalper bade
studenter och foretag med bade deltids- och heltidsanstallning. Foretaget ar storst i Sverige
men ocksa i hela Norden, Nar det géller bemanningsforetag for studenter, ar foretaget storst i

Sverige men ocksa i Norden.

Nar foretaget grundades, jobbade tre anstallda, det forsta aret. Idag & man omkring 230
heltidsanstallda och 100 deltidsanstéllda. Foretags VD heter Johan Skarborg och sitter pa
Academic Works huvudkontor i Stockholm. Foretaget har dven kontor i Géteborg, Malmo,
Orebro samt Link6ping. Sedan 2007 har man dven kontor i Oslo. Academic Work hyr just nu
ut omkring 5 000 studenter varje manad till diverse foretag. Man har byggt upp en student
databas som innehaller uppemot 110 000 studerande, dar varje person lagger upp sitt CV och
beskriver vilket sorts jobb man &r intresserad av. Databasen gor det enkelt for Academic

Work, men &ven andra motparter att hitta personal som passar vél in i olika arbetsroller.
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Informationen kring Academic Work ar hamtad pa deras hemsida (www.academicwork.se)
och genom intervju per telefon med deras VD Johan Skarborg 14.12.2007.

4.1.2 Rollco AB

Rollco &r ett foretag som grundades 1999 av sex personer. Fyra av dem var, och ar an idag
delagare i foretaget. Foretaget inriktar sig pa att salja och marknadsféra komponenter och
I6sningar inom omradet linjara monster/rorelser. Produkterna ar allt fran skenstyrningar,
kulskruvar, till fardiga linjarmoduler. Foretaget ar relativt litet, men da man ar specialister,

smala och fokuserade pa det lilla man gor, & man anda valdigt starka pa sin marknad.

Rollco finns i Sverige, Danmark, Norge, Finland och Taiwan. Det sisthamnda ar ett nytt
projekt, som forhoppningsvis skall innebara nya framgangar pa den asiatiska marknaden.
Huvudkontoret finns i Helsingborg och dér sitter féretagets VD Séren Ljunglof. Rollco ar
dotterbolag till Rollon, som for 6vrigt arbetar med liknande produkter. Rollco i sin tur har
dotterbolag i Danmark och Finland. Féretaget har fyra ledord som man genom hela foretaget

forsoker arbeta kring. Dessa ar kunden, service, kunskapen och kvalitén.

Informationen kring Rollco AB ar hamtad pa deras hemsida (www.rollco.se) och genom
intervju med deras VD Soren Ljunglof 02.01.2008.

4.1.3 AB Broderna Hall

Nar familjeforetagets inledande organisation startade en gang i tiden, runt 1920-talet, var
huvudverksamheten att skérda akrar at bénder. Allt mer gick man 6ver till att férenkla
processen med att bygga vagar, framst genom att krossa sten. 1972 omorganiserades foretaget
till ett aktiebolag, AB Broderna Hall. Idag arbetar familjens tredje och fjarde generation med
foretaget, framst kring berg- och grustakter. Det kan handla om produkter som sand, grus,
sten, jord osv. Man har dven ett antal tjanster sa som uthyrning av maskiner, frakt & transport
m.m. Dessa produkter och tjanster séljs till jarnvagsbyggen, vagbyggen, husbyggen,
golfbanor, parker, betongindustri m.m.
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Broderna Hall har huvudanlaggning i Hassleholms kommun. Foretagets marknad ar framst
Hassleholm och orterna dar omkring, dven om fortaget har bade pagaende och tidigare projekt
runt om i hela Skane, i stader som Kristianstad, Helsingborg, Malmo, Lund osv. Foretagets
VD heter Ture Hall.

Informationen kring AB Broderna Hall ar hamtad pa deras hemsida (www.brodernahall.se)
och genom e-post enkat med Kent Hall 07.01.2008 som arbetar med foretagets ekonomi och

forsaljning.

4.1.4 Playahead AB

Playahead ér ett foretag som startades 1998 av tre ungdomar i Helsingborg. Det dessa tre
ungdomar gjorde, var att de sag potential i métesplatser for ungdomar pa Internet. Under den
tiden fanns det inte manga motesplatser pa natet och till foljd av detta startade man
ungdomsportalen Playahed. Sajten blev snabbt valdigt omtyckt och medlemmarna blev bara
fler och fler. Det gick sa bra att ett foretag fran Stockholm kopte Playahead, men lyckades
aldrig bibehalla framgangarna. Darfor koptes sajten tillbaka 2002, andrades en aning, och

Playahead var tillbaka pa framgangsvagen.

Idag &r sajten den klart mest omtyckta pa den svenska marknaden, tillsammans med
Lunarstorm. Playahead har 6ver en halv miljon medlemmar, och siffran 6kar oavbrutet.
Medlemmar gor sin egen profil, sedan kan de skriva till varandra, lagga upp bilder, vara med i
olika diskussioner m.m. Playaheads huvudkontor ligger i Helsingborg. Foretaget har aven

kontor i England (London), Norge (Oslo) samt Danmark (Képenhamn).

Informationen kring Playahead AB ar hamtad pa deras hemsida (www.playahead.com) och
genom e-post enkat med Mattias Jonsson 13.01.2008, som tillsammans med sina chefer svarat
pa fragor kring foretaget. Mattias Jonsson arbetar som webbredaktdr och moderator pa

hemsidan.

4.1.5 Nordstroms Lax & Rakor AB

Nordstroms Lax & Rékor grundades ar 2000 av Peter Nordstrom, varav namnet Nordstroms

Lax & Rékor (vidare forkortat till Nordstroms). Peter Nordstrom ar foretagets VD, och
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tillsammans med Vice VD: n Tommy Hakansson ager de firman. Grundaren Peter Nordstrém
startade verksamheten tillsammans med tva medhjalpare for atta ar sen, idag har foretaget
vuxit till 21 anstéllda. FOretaget arbetar i livsmedelsbranschen inom framforallt tre
produktomraden, fagel, fisk och kott. Det handlar om bade frysta och farska produkter som
man levererar till en rad olika kunder runt om i sédra Sverige. Nordstréms har sitt sate pa
industriomradet Langeberga, Helsingborg. Foretagets affarsidé ar att leverera ratt produkt i
rétt tid till ratt pris.

Informationen kring foretaget Nordstroms ar hamtad pa deras hemsida
(www.nordstromsgrossisten.se) och genom en e-post enkdt med foretagets vice VD och
delagare Tommy Hakansson 15.1.2008.

4.2 Foretagsledning och tillvaxt

Foretagsledningen ar den inledande delen i tillvaxt modellen, vilket ocksa syns pa figur 4, dar
man utgar fran foretagsledningen, och sedan ror sig mot resten av modellmomenten. Men hur
arbetar egentligen de olika foretagen, vilka har ansvaret inom foretagsledningen, vem skapar
foretagens strategier, hur sker beslutsfattandet, har man nagot bonussystem for ledningen sa

att de drar at samma hall?

4.2.1 Academic Works syn pa foretagsledning

Inom Academic Work arbetar man utifran ledningsgruppen och alla kontorschefer som finns
runt om i alla landets olika kontor. Det ar de som ar det yttersta beslutande organet, det &r de
som bestammer vilken vag foretaget skall ta. Det dr dven ledningsgruppen som satter upp
foretagets strategier. Nar man sedan kommer till beslutsfattandet pa hogre niva i foretaget, tas
dem av den personen i ledningsgruppen. Dock forsoker man delegera ut beslutsfattandet sa
mycket som mojligt, da det finns manga kompetenta personer inom ledningsgruppen som man
forsoker utnyttja. Besluten f6ljs sedan upp en gang i veckan pa ledningsmoten, dar positiva
och negativa effekter av besluten diskuteras. Det finns manga olika sorters ledarskapsstilar i
foretagsledningen. Dock har inte VD: n Johan Skarborg nagon speciellt utformad
ledarskapsstil. Enligt honom bemdter man olika situationer pa olika satt. Men i det stora hela
forsoker han vara sa positiv som mojligt, da det allt som oftast &r unga medarbetare som hellre
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ser mojligheter an problem, d&ven om det innebar mer jobb for dem. Ledningen anvénder sig

inte av nagot bonussystem, alla ar dock aktieagare i foretaget.

4.2.2 Rollcos syn pa foretagsledning

Inom Rollco har man fyra delagare, som ocksa ar styrelsen och ledningsgruppen. Dessa fyra
tar i princip alla beslut, vilket gor att hela beslutsprocessen gar snabbt da det inte finns plats
for motsattningar utanfor dessa fyra delégare. Ledningsgruppen skapar alla strategier som
foretaget skall arbeta med. De har méten valdigt ofta dar man diskuterar allt fran det forflutna
till vad som kommer att ske i framtiden. Foretaget anvander inget bonussystem for
ledningsgruppen. Man tycker att det &r en stark nog anledning att arbeta hart for foretaget da
man ar deldgare, enligt Soren Ljunglof. De fyra i ledningsgruppen har en véldigt bred
bakgrund med ett stort kunskapsomrade. Alla fyra &r olika pa sitt satt, vilket gor att de blir
starka som grupp. | och med att alla har olika syn pa i princip allt, blir alla problem och
mojligheter belysta. VD: n Séren Ljunglof anser sig sjalv vara den som oftast ser risker
framfor sig. Dock kalkyleras riskerna sa att foretaget vet vad som vantar dem. Som ledare ar
Soren ganska hard, har han bestamt sig for ndgot ar det svart att andra hans uppfattning.
Manga tycker att det ar jobbigt att argumentera mot honom, speciellt om man inte har starka
beldgg, tror Séren. Den storsta skillnaden mellan ledare i tillvéxtféretag gentemot ett vanligt
foretag tror Soren ar att manga foretagsledare tittar allt for mycket pa historisk data. Utifran
historisk data kommer man fram till att man ska vaxa med exempelvis 5 %. Rollco & andra
sidan vet vad de vill uppna, och stéller sig fragan hur det ska bli méjligt att uppna malet. Det
som utmarker en tillvaxt ledare &r att man ska vaga se utanfor den allmént normala ramen,

man ska vaga vanda pa saker och ting och vaga se med andra glasdgon.

4.2.3 Broderna Halls syn pa foretagsledning

Broderna Hall ar ett familjeforetag som fort foretagets tradition vidare i snart 100 ar. Om man
studerar foretagets huvudpersoner, hittar man flertalet medlemmar ur familjen Hall.
Foretagets kanske tva viktigaste personer ar Ture Hall, som ar VD och driftansvarig, samt
Kent Hall, som &r ekonomi och forsaljnings ansvarig. Ture Hall och vice VD: n &r ansvariga
for alla strategiska beslut som ror foretaget. Det finns en stark koppling mellan
foretagsledningens tillvaxtmal och foretagets resultat. Man har ofta moten dar man diskuterar

det som har hant samt blickar framat. Man maste standigt se 6ver de saker man gor bra, men
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aven de saker man gor mindre bra, enligt Kent Hall. Det finns en Kklar vision inom foretaget
om att man ska ha en hog tillvaxt. Ett satt att fa alla att tanka samma banor inom
foretagsledningen, ar det bonussystem man har. Hittills har foretaget gatt bra och traditionen
ska foras vidare tillsammans med det bonussystem man har. Kan en ledning géra en bra grund
for foretaget och personalen, &r man pa god vag att na framgang, menar Kent Hall. En bra
grund &r bland annat att ledningen satter hdga men realistiska mal, samtidigt som man
inspirerar och hjalper personalen att na det. Drar inte alla & samma hall, faller varje mal,
sager Kent Hall.

4.2.4 Playaheads syn pa foretagsledning

Inom Playahead tar VD: n i stort sétt alla beslut, samtidigt som denne ar huvudansvarig fér
alla konsekvenser, positiva som negativa. Sjalvklart hjéalper resten av ledningen till med
beslutsfattandet, man forsoker fordela ansvaret i ledningen sa mycket som majligt, men
huvudansvaret har alltid VD: n. Enligt Mattias Jonsson &r VD: n véldigt tuff nar det galler vad
han vill uppna, samtidigt som han &r en ledare som manga, om inte alla, ser upp till. Det &r
valdigt viktigt att inte fa vi och de kénslan i foretaget, for da nar man inga framgangar menar
Mattias. Man har ofta méten inom ledningen, dar man gar igenom det mesta, konkurrenter,
kunder, personalen, mal etc. Foretaget anvander sig inte av nagon form av bonussystem for
ledningen. Den storsta skillnaden mellan att vara ledare i tillvaxtforetaget Playahead gentemot
andra foretag, tror Mattias ar att man alltid forsoker se mojligheter hellre &n problem, samt
blicka framat hellre &n att se pa historia. Det som utmarker en tillvaxt ledare enligt Mattias ar
primart nyfikenhet, samt att man vill och vagar prova nya losningar for att utvecklas. Mattias
ser dock mojligheter, utan att glomma risken. Nar man arbetar med nya lésningar och nya
projekt, maste risken alltid vara med i berakningarna.

4.2.5 Nordstroms syn pa foretagsledning

Hela foretaget Nordstroms kretsar i princip kring tva personer, det ar VD: n Peter Nordstrém
och vice VD: n Tommy Hakansson. Dessa tva herrar ar delagare och utgér foretagsledningen.
Allt ansvar kring beslutsfattandet finns hos dessa tva personer, bade nar det géller att ta
besluten och ansvara for dem. Tillsammans diskuterar de ofta hur det har gatt, vad som
komma skall, hur de ska forbattra foretaget osv. Foretaget anvander sig av ett special utformat

bonussystem for ledningen, detta i form av aktieutdelning. Bonussystem tillsammans med att
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ledningen ocksa &r delagare, hoppas och tror Tommy Hakansson leder till att man gor sitt
yttersta i varje situation. Det som utmarker en tillvéxt ledare gentemot ledare i vanliga foretag
tror Tommy Hakansson ar férmagan att se vad som &r pa gang i framtiden, bade nér det galler
problem men i synnerhet mojligheter. For att kunna veta vad som komma skall, kréavs ett
irrationellt tankande med en god kunskap kring sin bransch. Det tycker Tommy Hakansson att
ledningen har, vilket syns i foretagets fantastiska resultat. Framgangarna hoppas man ska

fortsatta med de stora projekt som foretaget har pa gang och som man tror starkt pa.

4.3 Marknadsutveckling och tillvaxt

Att arbeta med marknadsforing, att bemota ratt kund pa ratt satt, hitta ratt marknad m.m. &r
oundvikligt for ett foretags existens. P4 marknaden finns pengarna som i sin tur oftast
definieras som framgang. Da galler det att man utnyttjar marknaden pa ratt satt. Men hur stor
marknadsandel har foretaget? Hur segmenterar man samt hur positioner man sig pa
marknaden? Vilka planer har foretaget pa att vidga marknaden genom internationalisering?

Hur arbetar man for att skapa relationer med sina kunder?

4.3.1 Academic Works syn pa marknadsutveckling

Academic Work har valt att inte segmentera marknaden mer &n att det ar
studenter/akademiker man arbetar kring, som ocksa ar den primara positioneringen. De har en
marknad som innebar i princip hela Sverige, da de utgar fran var intresse finns. Dock finns en
mer omfattande och fokuserande verksamhet i storre stader. Marknaden bor kretsa kring
storstaderna da de disponerar flest studenter och akademiker. De har dven paborjat en ny
satsning i Norge dar de har funnits i ett ar. Marknadsandelen inom Sverige ligger pa 6,5 %,
men i Norge ar de fortfarande for sma for att man ska kunna méta andelen. Enligt VD: n
Johan Skarborg lagger foretaget inte ner for mycket resurser pa klassisk marknadsféring. Man
satsar istallet mer pa att vara ute bland skolor dar studenter och akademiker finns, samt

besoka foretag och beratta om vilka Academic Work ar.

4.3.2 Rollcos syn pa marknadsutveckling

Rollco &r smala och sortimentet ar inte stort. De vill och forsoker fokusera samt positionera

sig inom linjara monster/rorelser pa marknaden. Foretaget har valt att inte segmentera
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marknaden for mycket. Da och da tar man fram en kundgrupp och forsoker na just deras
behov. Men annars forsoker man na sa manga som mojligt med sitt produktsortiment. Rollco
har en marknadsandel pa omkring 10-15 % i Norden. Annars &r foretaget for litet an, och
sortimentet ar inte speciellt jamférbart med andra foretags sortiment for att man ska kunna
jamféra och méta marknadsandelar. Norden ar for évrigt Rollcos stérsta marknad. Men de
finns &ven i lander som Tjeckien, Taiwan och USA for att ta nagra exempel. Enligt VD: n
Soren Ljunglof har man valt Taiwan for att komma ndarmare den asiatiska marknaden. Den
asiatiska marknaden tror foretaget mycket pa i framtiden, man ser stor potential for stora
framgangar aven dar. Rollco forsoker arbeta mycket med relationer, framst genom att finnas
till hands for kunden. Ofta kommer nya kunder da de har haft en dalig relation med nagon av
Rollcos konkurrenter. Det kan handla om att de har fatt dalig hjalp, eller att det gar for
langsamt. | sddana lagen forsoker Rollco stélla upp sa mycket det gar. Sadana saker fastnar

hos kunder, vilket leder till lojalitet i framtiden.

4.3.3 Broderna Halls syn pad marknadsutveckling

Broderna Hall har ett brett produkt- och tjénstesortiment. Denna bredd gor att foretaget har
manga olika kunder. Man forsoker inte segmentera marknaden pa ett specifikt sétt, utan man
arbetar med produkter och tjanster som finns tillgangliga ifall nagon kund vill képa den.
Merparten av kunderna har dock nagot med projekt inom byggbranschen att gora. Foretaget
forsoker positionera sig som ett bolag med sa snabba leveranser och hog kapacitet som
mojligt. Detta ar grunden i Broderna Halls idé om att vinna kunder och marknadsandelar,
vilket ar anledningen till varfor de lagger storst fokus pa just detta. Det finns oftast ett eller ett
fatal liknande foretag i ett relativt stort omrade, sa som en stad exempelvis. Dessutom &r
foretagen oftast lokalt forknippade. Detta gor att det ar svart for Broderna Hall att konkurrera
for 1angt bort fran deras hemmaplan. A andra sidan blir det svart for nya konkurrenter utifrén
att ta sig in pa en sadan marknad. Att 6ka marknaden genom internationalisering ar nastintill
omdjligt, i alla fall nar det handlar om en stdrre satsning. Daremot gar enstaka projekt att
I6sas utanfor Sveriges granser. Marknadsandelen i Hassleholms kommun ligger pa omkring
60 %. Da foretaget arbetar mestadels kring Hassleholms kommun, har de skapat en nara
relation med manga lokala kunder. Ett bra utfort arbete med en god relation leder till

langsiktiga affarer, dven om det finns svagheter med Broderna Hall.
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4.3.4 Playaheads syn pa marknadsutveckling

Hela idén med Playahead handlar om att gora en sa bra och intressant motesplats som mojligt
for ungdomar pa natet. Foretaget segmenterar marknaden och positionerar sig mot unga
manniskor. Det behover inte betyda att aldre manniskor inte véljer att bli medlemmar pa
Playahead, dven om fokus ligger pa ungdomar. For att hela konceptet ska kunna fungera,
samarbetar foretaget med internationella film- och musikbolag. Genom de bolagen, plus andra
foretag sa som Sony-Ericsson, JC, Nokia, X-Box, Microsoft, Durex, KLM med flera, kan
foretaget ga runt rent ekonomiskt. Alla dessa foretag andas i manga lagen ungt, vilket
forklarar samarbetet. De valjer Playahead da de vet att foretagets storsta kundgrupp ar just
ungdomar. Bolagets marknadsandel ligger pa ca 70 % av storstaderna inom Sverige. Man har
dven en marknad utanfor Sverige, da sajten finns pa flera sprék, bl.a. engelskan. Aven om
marknadsandelen sjunker i framtiden, tror foretaget pa fortsatt tillvéaxt. Skalet till detta ar
Internet. For inte sa lange sen var det fa manniskor som hade tillgang till en dator och

Internet. Idag har i princip alla tillgang till det, i alla fall i de mer utvecklade landerna. Samma
utveckling kommer forr eller senare att ske i resterande lander och marknaden kommer bara
att vaxa. Nagon relation har foretaget inte med sina medlemmar av naturliga skal. Man har

ingen kontakt utdver genom néatet. Relationen sitter mellan sjalva sajten och medlemmarna.

4.3.5 Nordstroms syn pa marknadsutveckling

Nordstroms arbetar kring livsmedelsprodukter i form av fisk, fagel och kott. Dessa levererar
man till stora delar av sodra Sverige, allt fran Halmstad i norr till Trelleborg i soder.
Helsingborgs kommun &r forstas den storsta enskilda marknaden. Just sodra delen av Sverige,
framfor allt Oresundsregionen &r en marknad som har véxt oerhort snabbt och kommer sa att
gora i framtiden ocksa. Man delar upp sina kunder i olika grupper eller affarsomraden. Dessa
ar restaurang & storhushall, kommun, butik och slutligen cashen. Det sistndmnda &r ett nytt
projekt som drogs igdng i maj 2007. Det &r ett snabbgross” som Nordstroms uttrycker det.
Det ar framst riktat till olika foretag och Nordstroms kan forutom sitt tillgdngliga sortiment,
aven erbjuda andra produkter sa som mejeri, brod, kakor, frukt & gront, bake-off etc.
Nordstroms har ingen marknad utanfor Sveriges granser. Eventuellt kommer foretaget att
vidga sig till grannlandet Danmark, framst kuststaderna tillhérande Oresundsregionen.
Néarheten (Oresundsbron men ocksé framtida projekt mellan Helsingborg och Helsingér) och

storre rorelse bland svenskar och danskar kan innebdra nya marknader. Foretaget forsoker
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aven ha en tat telefonkontakt, besdk, massor och andra kundaktiviteter for att undvika att
bryta upp kundrelationer. For foretaget &r det viktigare att inte forlora befintliga kunder an att
hitta nya, da en forlorad kund egentligen & manga fler i och med att ett negativt rykte sprids

oerhort snabbt, menar vice VD: n Tommy Hakansson.

4.4 Personal och tillvaxt

Personalen &r den delen i ett foretag som gor alla planerade arbetsuppgifter till verklighet.
Men hur arbetar snabbvaxande foretag med sin personal? Finns det nagra skillnader gentemot
andra “normala” foretag, eller dr det likartade rutiner vilket féretag man &n studerar? En
viktig fraga man bor stalla ar hur processen gar till fran att rekrytera en ny anstalld till att
personalen trivs bra pa sin arbetsplats och presterar det de skall prestera?

4.4.1 Academic Works syn pa personal

Academic Work startade en gang i tiden med endast tre anstéllda. Idag har foretaget dver
hundra ganger fler anstéllda. | och med att man vidgar foretaget sa pass, maste personer
utanfor foretaget rekryteras da inte utbudet i foretaget tacker efterfragan pa arbetskraft. Nu nar
man har funnits pa arbetsmarknaden ett par ar, flyttar man hellre upp redan befintlig personal
till hogre poster, an att nyrekrytera anstallda utan nagon sarskild bakgrund inom féretaget.
Nar det galler tjanster langt ner i hierarkin, blir det svart att inte ta in folk utifran. For att
foretaget ska behalla sin foretagskultur, forsoker man att anstalla unga och hungriga
manniskor. Foretaget arbetar pa en marknad dar forutsattningarna forandras snabbt, och da
maste man ha en personal som gillar utmaningar och férandringar, tycker Johan Skarborg.
Man forsoker helt enkelt anstilla enligt ledorden unga i sinnet och som tycker om

forandring”.

For att personalen skall utvecklas och bli battre, forsoker Academic Work hela tiden ha
utbildningar som for utvecklingen framat. Det &r nagot centralt inom foretaget, det finns till
och med internt ansvariga for utbildningar. Foretaget har inget speciellt bonussystem for de
anstallda. Daremot har man en rorlig del pa 16nen som ar baserad pa prestationen.
Forhoppningen ar att ha en nojd personal som vill lagga ner ett hart jobb.

55



4.4.2 Rollcos syn pa personal

Rollco startade en gang i tiden med sex personer. Fyra av dem var och &r &n idag delagare i
foretaget. Idag raknar foretaget till 30 anstéllda, och de blir bara fler och fler. Foretaget vill ha
duktiga och nojda anstéllda, da personalen ar en valdigt viktig pusselbit for foretagets
framgangar. Rollco bedriver I6pande interna utbildningar, allt fran produktutbildningar,
foretagets mal, arbetsmojligheter, till hur man ska arbeta med kunden. Alla i foretaget ska
forsta hur det ar att jobba pa de flesta av foretagets arbetsplatser. Framfor allt ska alla veta hur
det &r att jobba med kunden, konsten att salja. Da och da far man byta arbetsplats for en dag
eller tva, for att fa battre forstaelse och kunskap om varandras arbetsforhallanden, samtidigt

som man lar kanna sina arbetskamrater.

Det &r viktigt att alla trivs och ar néjda med sin arbetsplats. Som ett ickeekonomiskt mal har
foretaget att alla ska kénna sig som en enda stor famil, dér alla har sina personliga roller och
samtidigt ar delaktiga i det stora perspektivet. | och med att foretaget vaxer sa mycket, ar detta
en stor utmaning hela tiden. For att familjekanslan lattare ska infinna sig har man olika
aktiviteter som grillning, curlig mm. Man har borjat anvanda Skype (kommunikations
program genom Internet) nar man kommunicerar med anstéllda exempelvis i Taiwan, for att

kunna se varandra genom kameror, och darmed lara kénna varandra dnnu battre.

Inom foretaget forsoker man vara 6ppna, informerade och &rliga mot varandra. Foretaget har
oppna kontor for att inte kanslan av att man kanner sig utanfor eller att det &r jobbigt att ga
och knacka pa VD: ns kontorsdorr ska infinna sig. Anstallda blir standigt uppdaterade med
information, framforallt genom de manadsmaéten som foretaget har. Dar gar man igenom i
princip allt som har med foretaget att gora. Foretaget har dock inget bonussystem for
anstallda, i alla fall inget uppskrivet pa ett papper. Daremot belonas exempelvis positiv
installning, bra samarbetsvilja mm. Séljarna a andra sidan har bonussystem, dar man har
omséattnings mal. Nar man rekryterar anstallda férsoker man i forsta hand rekrytera
rekommenderad personal. Ifall man kan flytta upp nagon fran de egna leden, forsoker man
sjalvklart gora det. Det &r alltid positivt nar en anstalld kan klattra upp i hierarkin, da denne

har en ovarderlig kunskap.
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4.4.3 Broderna Halls syn pa personal

Nar Broderna Hall startade en gang i tiden, hade foretaget fem anstéllda. | och med att
foretaget har vaxt sa pass mycket, har dven antalet anstéllda vaxt. Idag raknar foretaget till
hela 38 anstallda. Som manga andra foretag forsoker man rekrytera anstéllda, primart genom
att flytta upp redan anstallda till hogre positioner, ifall det &r mojligt. Féretaget forsoker att
jobba som en stor familj, dar man stéller upp for varandra och for foretaget. Sjalvklart staller
foretaget upp sa mycket det gar for sina anstallda da man vill ha en néjd person som presterar
samtidigt som de trivs pa sin arbetsplats. Att de sedan bokstavligt ar familj i manga lagen,
forenklar saken ytterligare. For att personalen ska vara sa bra som maéjligt, har man infort ett
bonussystem for dem. Man hoppas i och med detta att personalen ska vilja prestera samtidigt
som de stravar efter att utvecklas och bli béattre. Foretaget har &ven olika interna utvecklingar
och utbildningar for anstallda. Detta medfor att kunskapen och forstaelsen for hur foretaget

vill och ska arbeta, okar hela tiden.

4.4.4 Playaheads syn pa personal

Né&r Playahead startades 1998 fanns fyra anstéllda i foretaget. | samma takt som foretaget
vaxte, vaxte dven antalet anstéllda. Idag har foretaget 24 anstéllda, och rekryteringen av
ytterligare ny personal pagar kontinuerligt. Man forsoker hitta personer som ar passande for
foretaget med sitt beteende och sin kunskap, helst internt om det &r mojligt och om man
behdver anstéllda pa hogre poster. Det &r viktigt att personalen har en stark vilja att jobba hart

for foretaget, med en positiv attityd.

For att foretaget ska kunna erbjuda det kunder 6nskar, maste personalen vara duktig. For att
personalstyrkan ska vara sa bra som mojligt, maste de vara nojda med sitt arbete. Inom
foretaget forsoker man arbeta som ett team, att alla ska k&nna sig vél omhandtagna och inte
utanfor pa nagot satt. Det finns en stor samlad kunskap och manga olika egenskaper bland
personalen. Tillsammans utgdr man ett starkt team och en harlig foretagskultur. Man har
interna utvecklingar och utbildningar for sina anstéllda, som &r individuellt anpassade for alla,
efter deras olika behov. Man har dven ett bonussystem for anstallda sa att de jobbar annu
hardare och ar &nnu mer nojda. Lonen ar dock en liten del av hur foretaget arbetar med att ha
ndjda anstéllda. Foretagskulturen och arbetsmiljon &r minst lika viktiga faktorer, om inte

viktigare.
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4.4.5 Nordstroms syn pa personal

Det fanns tre personer vid foretagets start ar 2000, idag aterfinns 21 anstéllda. Nar foretaget
rekryterar ny personal, forsoker man i huvudsak att anstélla genom det personliga natverk
man innehar. Pa sa satt minimerar man risken att nyanstalla folk som inte alls passar in i
foretaget och dess foretagskultur. Oftast ar det vénner eller bekanta till redan anstéllda inom

foretaget, och detta blir som en sakerhet for Nordstroms.

For att personalen skall vara ndjda och prestera ett bra arbete, bedriver man en rad interna och
externa utbildningar. Personalen ska hanga med i utvecklingen kring foretagets produkter och
marknad. Man har regelbundna moten, dar man diskuterar det gangna och det som komma
skall. Dar umgas foretagets alla anstallda, och en lag kansla skapas, Nordstroms
foretagskultur. Alla anstallda ska kdnna sin delaktighet i foretaget, varje individ ar en viktig
kugge i lagets framgangar, anser Tommy Hakansson. Nordstréms har inget bonussystem for
anstallda. Daremot har man ett beloningssystem i form av bra loner, manga férmaner och en

bra gemenskap, som man hoppas ska fungera som ett starkt bonussystem.

4.5 Produktutveckling och tillvaxt

Vill foretag ha konkurrensfordelar gentemot andra foretag, maste produkten eller tjansten
forst och framst sélja, men att utveckla produkterna eller tjansterna ar forstas ett maste.
Marknaden utvecklas, produkter och tjanster lika sa. Detta staller krav pa de olika aktdrerna,
vill man vara en viktig aktor, maste man vara med i utvecklingen. Har stalls viktiga fragor

géllande arbetet kring produktportféljen.

4.5.1 Academic Works syn pa produktutveckling

Academic Work &r ett foretag som till stor del endast arbetar med tjanster. Foretaget har en
stor bredd pa de tjanster som erbjuds, inom ett flertal affarsomraden. Daremot ar fokus att
hyra ut personal till diverse foretag. Da foretaget inte har nagot produktsortiment, har man
heller ingen produktutveckling. Men att utveckla de tjanster man redan har, &r likvérdigt som
produktutveckling. Academic Work forsoker hela tiden att utveckla och att forbattra tjanster
de redan har, samt introducera nya. Nar det galler befintliga kunder, forsoker foretaget att vara
en bra helhetslosning, bade nar géller att hyra ut bra personal men &ven allt runt omkring. Det

kan handla om att agera snabbt da ett foretag behdver akut personal, utveckla redan befintliga
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affarer, utveckla personalen m.m. Ett bra samarbete innebar lojalitet som i det langa loppet
betyder mycket. Idag finns det ett flertal andra liknande foretag som &r pa vag uppat. Har man
inte basta tjanster, har kunden andra likartade alternativ att vélja mellan. Darfér maste man
hela tiden forbattra utbudet menar Johan Skarborg. Varumérket ar nagot oerhort viktigt, da det
skall fora vidare tankesattet som foretaget arbetar kring, ut till kunden. Man har gjort ett bra

jobb med att koppla samman varumarket med foretaget pa ett positivt satt.

4.5.2 Rollcos syn pa produktutveckling

Rollco har ett relativt smalt produktsortiment som kunder kan vélja mellan. Alla produkter &r
inom linjara monster/rorelser. Forskning och utveckling av produkter ar nagot som foretaget
inte lagger ner nagon storre kraft pa. Foretaget ar smala, samtidigt ar de specialister pa linjara
monster/rorelser och det finns ingen konkurrent som ar béattre nar det géller produktens
kvalité. Sa lange det ar sa, kommer foretaget att ga bra, menar Séren Ljunglof. For att locka
kunder, och sedan behalla dem, forsdker Rollco arbeta med fyra ledord: kunden, kunskap,
service och kvalité. Genom sitt varumérke ROLLCO — specialized on linear motion forsoker
man komma ut med sitt budskap. Allt foretag har i sin produktkatalog, har de pa sitt lager.
Detta faktum gor att det gar snabbt, leveranstiden forkortas maximalt. Detta skapar lojalitet
bland kunderna, vilket betyder mycket for framtida affarer. Den dagen nagot av de fyra
ledorden faller i kundens 6gon, har foretaget troligtvis forlorat den kunden och ett negativt
rykte sprids pa marknaden. Rollco lagger ner mycket fokus pa att varumarket ska bli tydligt,

kunden ska veta vilka Rollco ar samt vad de arbetar med.

4.5.3 Broderna Halls syn pa produktutveckling

Broderna Hall har ett valdigt brett produkt- och tjénstesortiment for att tillgodose
byggbranschen. Produktportfoljen bestar av omkring 50 stycken produkter, d&ven om vissa &r
mer dominerande an andra. Bergmaterial, sa som sten, ar en av foretagets starkaste produkter,
som de fokuserar mycket pa. Foretaget forsoker hela tiden att utveckla sina produkter och
tjanster for att tillgodose kundens krav sa mycket som mojligt, dven om det inte &r det priméra
i alla lagen. Av omsattningen investeras ca 0,5 % i forskning och utveckling, vilket ar relativt
lite. Enligt Kent Hall finns det viktigare saker &n produktutveckling i deras bransch. Nar det
géller exempelvis produkter som sand och sten, finns inte mycket att gora dar, daremot kan

man bli effektivare, servicegraden kan utvecklas, man kan utveckla maskinparken, miljon
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maste prioriteras, m.m. Varumérket Broderna Hall har en lang framgangshistoria, som man
vill bevara in i framtiden. Manga forknippar varumarket med byggbranschen, d&ven om
namnet egentligen inte sager sa mycket om vad foretaget sysslar med. Féretaget och
varumérket Broderna Hall har lange varit kant for sina starka sidor, snabba leveranser, hog
kapacitet och hoga miljomal. Det ar nagot de i fortsattningen kommer att lagga stor vikt pa for
att varna om sina kundrelationer. Féretaget vill ge kunden en sa bra helhetslésning som
mojligt, tillbaka vill de ha trogna och lojala kunder.

4.5.4 Playaheads syn pa produktutveckling

Playahead erbjuder en bred produkt- och tjansteportfolj genom sin sajt. Produkterna och
tjansterna ar manga och valdigt forandliga, efter kundernas 6nskemal. Fokus ligger dock pa
motessajten som ar huvudprodukten. Av foretagets omsattning inversteras ca 20 % i forskning
och utveckling, for att man ska hdnga med i dagens snabbférandliga samhalle. Foretaget
arbetar alltid hart med att ta fram omtyckta produkter och tjanster, da kunden nast in till
kraver det. Utvecklingen pa natet gar fram for varje dag, dessutom med en vildigt hog
hastighet. Manga konkurrenter star och vantar pa att sla sig in pa marknaden. Foretaget
forsoker halla sajten uppdaterad samtidigt som de hela tiden foljer utvecklingen med mode,
musik, film etc. Hela idén med motesplatsen bygger pa att s& manga som majligt ska anvanda
det. FOr det krdvs en bra motessajt som ska locka till sig en stor massa méanniskor.
Varumarket Playahead &r oerhort viktigt for foretaget, da foretagets namn skall forknippas
med en intressevackande, trendig och modern métesplats. Den dagen sajten inte &r bast pa
marknaden eller dtminstone bland de basta, blir det svart att behalla marknadsandelar, tror
Mattias Jonsson. Har man en gang hamnat utanfor banan, blir det svart att ta sig in pa den
igen.

4.5.5 Nordstroms syn pa produktutveckling

Nordstroms erbjuder ett valdigt brett produktsortiment. Inom foéretaget har kunderna omkring
1500 artiklar att valja mellan. Man har ingen dominerande produkt i portféljen, utan man har
manga starka produkter, dock ar fokus pa antigen frysta eller farska produkter inom fisk, fagel
och kott. Man forsoker hela tiden att hitta nya intressanta produkter och uttka sitt redan stora
produktsortiment. Mycket mer produktutveckling &n sa har man inte, istéllet ar det priméra att

bibehalla bra produkter. Nordstrom forsoker arbeta med kvalitativa produkter, till bra priser
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och med sa snabba leveranser som mojligt. En kund nojer sig bara med helheten, det racker
inte med endast ett moment. VVarumarket varnar foretaget starkt om, da man har byggt upp en
bild bakom sjalva namnet Nordstroms och det géller att leva upp till den bilden. Kunder
forknippar varumarket med en viss kvalité av foretagets produkter och hur servicen gar till.
Inom denna bransch &r det valdigt viktigt att man har kvalitativa produkter. En kund kdper
inte dalig eller gammal fisk fler &n en gang. Daliga produkter och missndjda kunder sprider
ett dalig rykte valdigt snabbt, sager Tommy Hakansson. Att leverera under kundens

forhoppning ar nagot man inte vill ska handa.

4.6 Sammanfattande strategi

Alla foretag har olika strategier for att uppna tillvaxt. Man har olika syn pa vad som ar
viktigast for att foretaget ska lyckas. Foretagen har olika syn pa vad ordet tillvaxt ar. Man har
aven olika historiska forklarningar kring foretagets tillvaxt samt vilka mal man har infor

framtiden.

4.6.1 Academic Works strategi

Academic Work definierar ordet tillvaxt som att 6ka foretagets omséattning. Fran forsta borjan
hade alla involverade i foretaget som mal att Academic Work skulle vaxa och bli storre. Men
att foretaget skulle ha en sddan enorm tillvaxt, var inte planerat. Foretaget hade tur med

marknaden och konkurrenters agerande, enligt Johan Skarborg.

Idag har Academic Work en strategi for att na sa hog tillvaxt som mojligt i framtiden. Enkelt
uttryckt handlar allt om att gora kundbesdk, ju fler kundbesok desto hogre tillvaxt. Malet &r
klart, att vaxa snabbare an marknaden. Om en period pa ca tre ar tror Academic Work pa en
mer forsiktig tillvéxt an idag. En tillvéaxt kring 20 % kan ses som relativt realistisk. Det stora
hotet mot fortsatt tillvéxt for foretaget ligger i att inte hitta tillrackligt bra medarbetare. Om
man ska rangordna, fran 1-5, vilken utstrackning olika delar paverkar foretagets tillvéxt, blir

svaret enligt foljande:

e Foretagsledningen 5
e Marknadsutvecklingen 5

e Produktutvecklingen 1
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e Personal 5

4.6.2 Rollcos strategi

Rollco definierar ordet tillvaxt som att dka foretagets omsattning. Foretaget startade nar det
var lagkonjunktur, vilket nog var bra for tillvaxten. Att de skulle véaxa sa pass mycket hade
ledningsgruppen, varifran initiativen kom, inte planerat. Redan andra aret var foretaget
I6nsamt, vilket dvertraffade allas forvantningar. Foretaget har inga nedskriva
tillvaxtstrategier. Man har dverhuvudtaget lite nedskrivet om foretagets strategier, &ven om de
exakt vet vad de vill uppna. Det tror man ocksa skiljer sig fran andra foretag. Tillvaxtforetag

lagger mer tid pa att utfora vissa steg och inte bara skriva ner dem.

Framtida mal for foretaget ar att tillvaxten ska fortsatta, men det viktigaste ar att vara
I6nsamma. Ar man ett I6nsamt féretag, har man frinet. Banken kan exempelvis inte blanda sig
i nar det géller stora risker och om foretaget ska ha stora lager eller inte. Lager &r for dvrigt
nagot som banken ogillar, de vill hellre att man har pengar som ligger pa nagot konto, enligt
Soren Ljunglof. Det storsta hotet for Rollco i framtiden &r de sjélva. Hela foretaget arbetar
kring principen att man ska vara fokuserad kring sina fyra ledord, kunden, service, kunskap
och kvalité. Faller ndgon av ledorden, blir det ett stort hot mot foretaget. Manga ganger véljer
kunder att byta ett foretaget mot Rollco pga. dalig kvalité eller for att det gar for langsamt. |
sadana lagen, om inte Rollco kan erbjuda det konkurrenter inte kunde, faller hela foretaget.
Foretaget tror att tillvaxten kommer att fortsatta &ven om tre ar, men inte i samma takt. Rollco
har vaxt oerhdrt mycket pga. att deras kunder har véaxt. Framtiden for med sig en tuffare
konkurrens, men mojligheterna finns och &r stora. Om man ska rangordna, fran 1-5, vilken

utstrackning olika delar paverkar foretagets tillvéxt, blir svaret enligt foljande:

e Foretagsledningen 5
e Marknadsutvecklingen 3,5
e Produktutvecklingen 3

e Personal 4,5
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4.6.3 Broderna Halls strategi

Broderna Hall definierar ordet tillvaxt som att 6ka forsaljningen. Huvudmalet for foretaget ar
att tillgodose marknaden med sa bra service och produkter/tjanster som majligt. Marknaden

anses vara den viktigaste biten av var tillvaxtmodell.

| framtiden hoppas foretaget att man har en tillvaxt pa 0-10 % per ar, vilket man anser vara ett
realistiskt mal. Det storsta hotet mot en fortsatt tillvéaxt for foretaget ligger i att rantan, loner
och energiskatter hojs. Det hade i sa fall medfort stora problem for foretaget. Om man ska
rangordna, fran 1-5, vilken utstrackning olika delar paverkar foretagets tillvaxt, blir svaret

enligt foljande:

e Foretagsledningen 4
e Marknadsutvecklingen 5
e Produktutvecklingen 4

e Personal 4

4.6.4 Playaheads strategi

Playahead definierar ordet tillvaxt som att 6ka antalet medlemmar. Att 6ka antalet
medlemmar &r hela idén och foretagets huvudmal. Hade det inte varit for alla manniskor ute i
varlden som valt Playahead som sin motesplats pa natet, hade inte foretaget haft den tillvéxt
de haft. Idag ar konkurrenterna sdsom Lunarstorm, Nattstad med flera det storsta hotet mot

fortsatt tillvaxt i framtiden.

Foretaget har formulerade strategier for tillvaxt. Men processen bakom dessa, hur de skapas,
ar inget foretag delar med sig. FOretaget tros vaxa ytterligare i framtiden, i synnerhet de
narmaste tre aren. Om man ska rangordna, fran 1-5, vilken utstrackning olika delar paverkar

foretagets tillvéxt, blir svaret enligt foljande:

e Foretagsledningen 3
o Marknadsutvecklingen 5
e Produktutvecklingen 4

e Personal 5
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4.6.5 Nordstroms strategi

Nordstroms definierar ordet tillvaxt som att sélja sa mycket som majligt av sitt tillgangliga
sortiment till s& manga kunder som mojligt. Foretaget har redan en omsattning kring 150-200
miljoner kronor, vilket man hoppas ska vara fallet under de narmaste tre aren. Man vill

fortsétta pa den storslagna vagen, och samtidigt vaxa annu mer.

Tillvéxten har varit planerad till en viss grad, och den har dven véxt fram nagot under tidens
gang. Ledningen hade som mal att ha en stark tillvéxt, att det sedan gick sa pass bra, var nog
inte planerat. Det storsta hotet mot en fortsatt tillvéxt ligger i att foretaget inte far tag i varor
till ratt kvalité och pris. Om man ska rangordna, fran 1-5, vilken utstrackning olika delar
paverkar foretagets tillvaxt, blir svaret enligt féljande:

e Foretagsledningen 5
e Marknadsutvecklingen 2
e Produktutvecklingen 2

e Personal 5
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"Vi ska leverera ratt produkt i ratt tid till ritt pris!”

-www.nordstromsgrossisten.se
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5. Analys

| detta kapitel kommer teorin och empirin som samlats under uppsatsens gang att foras

samman. Detta kommer sedan att analyseras och diskuteras.

5.1 Vagen till tillvaxt genom foretagsledning

Tillvéxtstrategier har sitt ursprung i foretagsledningen, vilket resultatet av alla intervjuer med
uppsatsens fallforetag visar. VD:n tillsammans med resten av ledningsgruppen tar alla viktiga
beslut gallande foretaget. Inom teorin diskuteras den kaotiska vardagen for en tillvéaxt ledare.
Under s&dana forutsattningar skall en ledare trivas med att agera och ta snabba beslut®.
Positivt ar dven att besluten blir snabba ty det inte finns nagra storre motsattningar utanfor
ledningsgruppen som bromsar upp beslut. Negativt & kompetenser utanfor ledningsgruppen
inte utnyttjas, vilket kan innebéra att man missar att berdra alla viktiga aspekter.

Att ha bonussystem for foretagets ledningsgrupp ar en majlighet som foretagen har, men som
ar svar att dra nagra slutsatser kring om vad som &r det optimala, da tre av fem fallforetag inte
anvander nagot bonussystem. Endast Broderna Hall och Nordstroms har bonussystem for sina
respektive ledningsgrupper. Daremot &r vissa personer aktiedgare i sina foretag, och belénas
pa det séttet nar foretaget gar bra. Rollcos VD Séren Ljunglof tycker att det ar en stark nog
anledning att arbeta hart for foretaget da man ar delagare. Det viktiga ar att belona, inte hur
man véljer att belona. Nar det galler 16ner och bonussystem, far man inte glomma att det ar ett

kansligt amne for manga att diskutera 6ppet kring och kan medfora svarigheter.

Foretagen arbetar pa olika marknader och branscher, och naturligtvis finns det da en skillnad
mellan hur foretagen valjer att jobba kring ledarskap. De ledarskapsstilar foretagsledningar
anvander sig av skiljer sig fran ledare till ledare. Acedemic Works VD Johan Skarborg tycker
inte att han har nagon speciellt utformad ledarskapsstil. Enligt honom bemaéter man olika
situationer pa olika satt. Dock finns det nagra likheter. Ledningen jobbar med att fa alla

anstéllda att kénna sig som ett team, att ingen kénner sig utanfor. Ledarna forsoker skapa
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lagkénsla inom foretaget dar alla kénner sig engagerade och betydelsefulla. Teorin sager att
en tillvéxt ledare bor vara omtanksam mot sin personal®!, samtidigt som denne driver de
anstallda mot hogt uppsatta mal. Enligt Kent Hall pa Broderna Hall bor ledningen gora en bra
grund dar man sétter hdga men realistiska mal, samtidigt som man inspirerar och hjalper
personalen att nd malen. Drar inte alla & samma hall, faller varje mal, menar Kent Hall.
Andra viktiga egenskaper som diskuteras ar nyfikenhet, att hellre se mojligheter &n problem,
utan att for den delen glémma bort problem. En tillvéxt ledare skall enligt teorin vara en
mojligist®. Fallforetagens ledningar forsoker att vara positiva i s& manga lagen som mojligt.
En annan mycket viktig egenskap gallande en tillvaxt ledare och som dessa foretagsledningar
har, ar riskbenagenhet, det galler att vaga ta risker ibland. Rollcos VD Soren Ljungléf menar
att man som ledare maste vaga vanda pa saker och ting, se det med andra glaségon. Det som
Ahrens papekar i sin bok och som aven forfattarna beskriver i teoridelen, ar att det priméara

med ledarskap ar att en ledare driver foretaget mot, i méanga lagen, oméjliga mal®.

5.2 Vagen till tillvaxt genom marknadsutveckling

Att arbeta med marknaden pa ratt satt kan vara skillnaden mellan att lyckas eller misslyckas.
Ser man pa dessa fem fallforetag kan man urskilja en gemensam namnare dar alla har en
relativt klar segmentering och positionering. Man kan klart och tydligt urskilja vilken
marknad foretagen arbetar pa, vilka kunder man gor affarer med och hur man positionerar sig
pa marknaden. Enligt VD: n Johan Skarborg lagger foretaget inte ner for mycket resurser pa
klassisk marknadsforing. Man satsar istallet mer pa att vara ute bland skolor dar studenter och
akademiker finns, samt bestka féretag och beratta om vilka Academic Work &ar. Man vill vara
saker pa att ratt budskap kommer ut till ratt mottagare. Teorin séger att snabbvaxande
foretaget tenderar att valja att ha verksamheter pa snabbvéaxande marknadssegment eller
marknadssegment som har stora méjligheter att vaxa®*. Academic Work har valt framfér allt
storstaderna som sin marknad. Bakom det finns en tanke, dar smastaderna bara blir mindre
medan storstaderna bara blir storre. Studenterna kommer bara att bli fler vilket ger nya
majligheter. Detsamma galler Nordstroms som vill arbeta inom Oresundsregionen som véxer
for varje dag. Finns det ndgon koppling mellan att Nordstroms startade sin verksamhet ar

2000 och att Oresundsbron byggdes samma ar? Nordstréms har som mal att vaxa aven i
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framtiden. Ett satt att gora det pa kan vara att vidga sig till Danmark, vilket ocksa planeras.
Mitt i allt diskuterar politikerna kring tanken att bygga en tunnel/bro mellan Helsingborg och

Helsingor.

Foretag med 50-100 miljoner kr i omsattning, vander ofta blickarna utanfér hemlandet®®. For
att vidga marknaden har tre av fem foretag valt att internationalisera foretagen i olika stor
omfattning. Dessutom kan ett fjarde, i form av Nordstroms, vara pa vdg att géra detsamma.
Samhallet gar mot en globalisering. Internet har medfort en utveckling, det har blivit lattare
att ta sig over granser, framfor allt i och med EU:s framfart etc. Detta har uppsatsens
fallforetag tagit till sig, och finns i ett flertal lander, framforallt runtom i Europa. Rollco har
gatt ett steg langre och arbetar pa flera kontinenter utéver Europa. Enligt VD: n Séren
Ljunglof har man valt Taiwan for att komma narmare den asiatiska marknaden. Den asiatiska
marknaden tror foretaget mycket pa i framtiden, man ser stor potential for stora framgangar
dven dar. Broderna Hall har av forstaeliga skal svarigheter att rora sig allt for langt fran deras
hemmamarknad Skane. Internationalisering r en klart lyckad strategi, da foretag far tillgang

till flera olika marknader.

Att vara forst pa en marknad kan enligt teorin vara en fordel i manga fall. Man sétter en
standard som kan vara svar att dvervinna eller forandra. Ett exempel pa det ar att Broderna
Hall anser att den storsta anledningen till att de har lyckats sa pass bra, férutom hart arbete,
har med historiska handelser att gra. Broderna Hall grundades for méanga ar sen, da var det
lattare att skaffa tillgangar, i deras fall handlar det framst om mark. Produktionsanlaggningen
som de har att tillgodose ar en av de forsta i Europa. Hade foretaget idag varit tvunget att

starta verksamheten fran noll och kopa dessa tillgangar, hade det varit mycket svarare.

Samtidigt finns en teori som séger att ett féretag inte behover vara etta for att lyckas. | manga
fall &r det till och med battre att ligga i skymundan, kopiera samt géra det &nnu battre.
Bemanningsforetaget Manpower startades runt ar 1950. Academic Work startade ett liknande
foretag, men positionerat mot studenter, 50 ar senare. Idag ar de harde konkurrenter. |
liknande situation hamnade Playahead och Lunarstorm (Stajl Plejs Community som det hette
till en borjan). Lunarstorm startades 1996, tva ar sedan kom Playahead med en snarlik

affarsidé och lyckades véldigt bra.

& Tillvaxt — foretagets drivkrafter s. 107

68



Hur man varnar om kundrelationer ar nagot som inte far forsummas. Kunder ar en del av den
marknad ett foretag arbetar pa, och darmed ocksa en del av marknadsutvecklingen. Kunder
vill inte gldmmas bort, de vill istéllet kdnna sig speciella. | gengald ar de lojala mot foretaget
och produkterna/tjansterna. Lika viktigt som det &r att hitta nya kunder, &r det minst lika
viktigt att behalla gamla kunder. Nordstroms vice VD Tommy Hakansson menar att det ar
viktigare for foretaget att inte forlora befintliga kunder an att hitta nya, da en forlorad kund
egentligen ar manga fler i och med att ett negativt rykte sprids oerhort snabbt. Academic
Work har en tat kontakt med sina kunder. Da det handlar om studenter som utfor arbete at
diverse foretag, ar det av stor vikt att man har en standig dialog med bada parterna. Playahead
arbetar valdigt mycket utifran medlemmars 6nskemal. Det medlemmar vill ha, forsoker
Playahead att ta fram, och pa sa satt hoppas man att relationen ska bli langvarig. Nordstréms
ar ett lokalt foretag med relativt fa kunder om man jamfor med exempelvis Playahead. Det
forenklar processen med kundrelationer, da de kan ha valdigt nara relationer. Nordstréms har
telefonkontakt med sina kunder, besoker dem sa ofta det gar, har massor och andra
kundaktiviteter etc. Aven Rollco har en néra relation med sina kunder. De férsoker finnas
tillgangliga for sina kunder i alla lagen, detta har medfort att de har fatt starka relationer med
sina kunder. Just tillganglighet for kunderna ar en véldigt stark konkurrensfordel. For det
kravs att foretaget finns tillgangliga for kunden nar det behdvs som mest. Bréderna Hall har

precis som Rollco nara kundrelationer &ven om dessa kan forbattras &nnu mer.

5.3 Végen till tillvaxt genom personal

En bra personal &r enligt teorin den starkaste resursen for ett snabbvaxande foretag®®. Alla
fallforetag startade en gang i tiden med fa anstéllda. Idag har de manga fler, och
personalomsattningen ar relativt hdg. Nar foretagen rekryterar anstéllda, forsoker alla
fallforetag hitta kompetenser inom foretaget ifall det finns utrymme for det, exempelvis flytta
en anstalld fran lagret till kontoret. Da foretagen véxer snabbt rekryteras manga nya, och da ar
det valdigt viktigt att man hittar ratt personal. Da foretag arbetar pa en marknad déar
forutsattningarna forandras snabbt, maste man ha en personal som gillar utmaningar och
forandringar, menar Academic Works VD Johan Skarborg. Med rétt personal tanker man pa
kunskap, erfarenhet, att de passar in i foretagskulturen etc. Att internrekrytera &r ett sétt att

lyfta fram och bel6na en person som har gjort ett bra jobb tidigare, samtidigt som foretaget vet
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vad de far. Kan man inte internrekrytera verkar rekrytering genom kontakt eller personligt

natverk vara den mest framgangsrika strategin enligt fallforetagen.

Foretag vill ha en standigt utvecklande personal, och det ser man genom de interna
utvecklingarna/utbildningarna fallforetagen har for sin personal. Foretagen maste standigt
folja med i utvecklingen for att kunna konkurrera dven i framtiden, langsiktigt tankande. Nar
det géller bonussystem for personalen, arbetar fallféretagen nagot olika. Academic Work och
Rollco har inte nagot bonussystem. Inte heller Nordstroms har nagot bonussystem for sina
anstalla, enligt vice VD: n Tommy Hakansson. Daremot har de bra I6ner, manga formaner
och en bra gemenskap, som man hoppas ska fungera som ett sorts bonussystem, menar
Tommy Hakansson. Broderna Hall och Playahead har daremot bonussystem. Teorin sager att
ratt utformat bonussystem paverkar foretagskulturen positivt®’. Alla fallforetag har sakerligen
nagon form av beloningssystem, aven om det inte behdver handla om I6nen. Skillnaden &r att

de &r olika utformade efter varje personal och foretag.

Nar det kommer till laganda och team kansla, skiljer sig foretagen at. Academic Work har en
personal som bestar av merparten yngre manniskor. Men eftersom man har hundratals
anstallda och &r utspridda runt om i Sverige (dven Norge), blir det svarare att ha en sa
eftertraktad familjekéansla. De resterande fyra fOretagen ar betydligt farre och jobbar mycket
med sammanhallning, laganda och gemensam foretagskultur. Broderna Hall sticker ut en
aning, da de &r ett familjeforetag fran forsta borjan. Rollco arbetar mycket med att personalen
ska kanna varandra bra, de ska umgas, det ska vara bra sammanhallning pa jobbet etc. Rollco
har en rad aktiviteter, ett exempel ar att anstallda far testa varandras arbetsplatser. Detta gor
att alla anstallda far battre forstaelse for hur andra kollegor har det, menar Rollcos VD Soren
Ljunglof. Ett foretag skall arbeta som ett lag dar alla drar at samma hall samtidigt som man

trivs med varandra. Det &r nagot dessa foretag lyckats véldigt bra med.

5.4 Vagen till tillvaxt genom produktutveckling

For att locka till sig nya kunder och samtidigt behalla dem man redan har, forsoker alla
fallforetag arbeta pa sa vis att deras kunder blir nojda och déarmed ocksa lojala mot foretaget.

Betydelsen av lojala kunder har redan namnts. Dessa kunder ar de mest I6nsamma enligt

& Beloningssystem — nyckeln till framgangar, s. 77

70



konstateringar®. Lojalitet & ocksa en del av produktblomman®. Mest och bast lojalitet far
man forstas genom bra produkter/tjanster. Academic Work har i stort sétt bara tjanster.
Bredden &r stor pa tjansterna och man tacker manga affarsomraden. Rollco arbetar med i
huvudsak produkter inom linjara monster/rorelser. Produktportféljen &r inte speciellt stor.
Man forsoker istéllet fokusera pa de produkter man har, och arbeta med fyra ledord, kund,
kunskap, service och kvalité. Den dagen nagot av de fyra ledorden faller i kundens 6gon, har
foretaget troligtvis forlorat den kunden och ett negativt rykte sprid, menar VVD: n Soren
Ljunglof. Broderna Hall ar ett av de foretag som har en blandad produktportfolj med ett flertal
produkter och tjanster, dock alla inom byggbranschen. Bréderna Hall har snabba leveranser
med hdg kapacitet. Playahead har sin sajt som de utgar ifran, men dven de har bade produkter
och tjanster for sina kunder. Man kan séga att Playahead utgar valdigt mycket fran vad
kunden vill ha och sedan forsoker leverera det. Slutligen har Nordstroms fagel och fisk
produkter, som de utgar ifran, men dven nya tjanster har introducerats med tiden. Nordstroms

vill leverera ratt produkt, i rétt tid till ratt pris.

Kunder ar homogena, och efterfragan &ar darefter. Man kan saga att det kunden oftast vill ha,
forsoker foretagen snappa upp och leverera. Kvalité och snabba leveranser ar dock nagot som
aterkommer ofta bland uppsatsens fallforetag. Att fokusera pa ratt satt ar nagot oerhort viktigt.
Teorin séger att det &r viktigt att kunna skapa en marknad och samtidigt fokusera tillrackligt.
Det finns en rod trad dar alla fem fallforetagen fokuserar bra pa sitt enskilda sétt. Det finns
dock tva utstickare i form av Broderna Hall och Rollco. Broderna Hall ar valdigt breda med
sitt produkt-/tjanstesortiment. Rollco & andra sidan &r inte speciellt stora, men det de gor &r
valdigt bra. Rollco visar att det inte behover vara sa brett och stort for att lyckas. Man kan
likval lyckas med nagot litet och fokuserat, genom att vara bast pa det. Sa lange foretaget har

bast kvalité, kommer foretaget att lyckas pa marknaden menar VD: n Soren Ljunglof.

En kund vill ha manga valmoéjligheter, ratt kvalité, ratt pris, det ska helst ga sa snabbt som
mojligt m.m. Ett satt att uppfylla nagra av dessa krav kan vara att standigt utveckla sitt
sortiment till att foretaget har en helhetsskapande produkt/tjanst. Academic Work forsoker
hela tiden att utveckla och forbattra de tjanster man redan har, samt introducera nya. Rollco
och Nordstréms lagger ner valdigt lite pengar pa produktutveckling, vilket kan tyckas vara

nagot underligt. Daremot forsoker de finnas till hands nar de behévs som mest. Broderna Hall
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lagger ner ca 0,5 % av sin omsattning pa utveckling. Playahead lagger ner betydligt mer, sa
mycket som 20 % av sin omséttning. Har ser man en klar skillnad i hur foretagen valjer att
satsa pa forskning och utveckling, vilket forstas speglar foretagens olika behov av just
utveckling. Sa lange en produkt ar bra, séljer val och inga hot syns, behover den inte
nddvandigtvis utvecklas. Men finns det hot, samt en vikande forséljning, ar det ett bra tecken
att nagot bor handa. Hot fran konkurrenter sa som Facebook kan vara en anledning till varfor
Playahead lagger ner betydligt mer pengar &n Broderna Hall pa produktutveckling.
Gemensamt for alla dessa foretag ar att de alla lagger ner resurser pa produktutveckling,

skillnader finns i hur stor utstrackning man gor det.

Dessa foretag har funnits i olika antal ar, men de har alla hunnit skapa ett positivt rykte kring
varumarket, samt vad och hur foretaget arbetar. Ett bra rykte vill man inte bryta, da det kréavs
tid och resurser for att bygga upp det igen. Alla fallforetag arbetar hart med sitt varumarke,
vissa satsar mer &n andra. De foretag som dock satsar lite mer &n andra &r Academic Work
och Playahead. Bada foretagen ar valkanda runt om i Sverige. | for sig har de en véldigt bred

marknad och har ett stort behov att synas och héras, framfor allt Playahead.

5.5 Vagen till tillvaxt genom andra strategier

Nagot som den omgjorda tillvaxtmodellen inte fangar, men som istallet det forlangda
teoristycket 3.7.1 forklarar, &r saker som inte har nagot sarskilt med foretagsledningen,

marknadsutvecklingen, personalen eller produktutvecklingen att gora.

Att gora nagot som andra konkurrenter ocksa gor, fast pa ett battre satt, kan ha sina
forklaringar i dessa olika delar i tillvdxtmodellen. I teorin talas det om strategisk positionering
och operationell effektivitet™. Man kan stanna vid att ndgra av dessa foretag har den basta
produkten pa marknaden, de gor nagot unikt pa ett effektivare satt an konkurrenter. Ett
exempel ar Rollco som &r smala, men verkligen bést pa det man gor. Ett annat ar Academic
Work som konkurrerar med ett flertal starka aktorer pa marknaden. VD: n Johan skarborg
menar att kunden har flera likartade alternativ att valja mellan, ifall man inte har den bésta

tjansten.
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Fallforetagen har varit bra pa att lista ut var pengarna har varit pa vag. En bra jamforelse kan
vara att man inte ska st& dér pucken &r, utan man ska rora sig dit pucken ar pa vag®. For det
kravs bade tur och skicklighet. Hittills har det gatt bra och féretagen har varit pa
tillvaxtmarknader. Enligt Nordstroms vice VD Tommy Hakansson ar formagan att se vad som
ar pa gang i framtiden, den egenskap som utmérker en tillvéaxtledare gentemot ledare i vanliga
foretag. Nordstroms kommer troligtvis att satsa mycket pa Oresundsregionen i framtiden,
vilket kan vara en bra strategi da hela regionen vaxer valdigt mycket. Samtidigt okar rorelsen
mellan svenskar och danskar i de bada landerna, vilket kan innebara stor marknadspotential

for Nordstromes.

En stark orsak till Playaheads framgangar har med foretagets hoga antal kunder att gora. De
har forstatt vad det primara ar i deras foretag, att locka till sig ett stort antal anvandare. Nar
motesplatser pa natet inte var en innegrej, gick Playahead hart ut och 6kade snabbt sin
marknadsandel. Hela idén med en motesplats har sitt varde att sa manga som mojligt har ett
medlemskap. En individs nytta hojs ifall andra ocksa ar medlemmar pa motesplatsen. Dock
blir det svart att behalla marknadsandelar den dagen sajten inte ar bast, eller atminstone bland
de basta, pd marknaden. Har man en gang hamnat utanfor banan, blir det svart att ta sig in pa

den igen, tror Mattias Jonsson.

Avslutningsvis har alla fem fallféretag ofta moten, dar man gar igenom allt som ror foretaget.
Dessa moten kan jamforas med sa kallade strategy canvas, dar man bland annat gar igenom
hur mycket man satsar pa olika delar och jamfor det med konkurrenter. Det &r viktigt att man
inte bara granskar det som foretaget har gjort bra. Man maste dven stanna upp och forbattra

det foretaget inte gjort speciellt bra, svagheterna maste minimeras.

Har nedan presenteras nagra av resultaten genom en sammanfattande tabell. Fragorna ar
manga, och svaren likasa, dessa ar dock nagra av de mer intressanta. Dessa svar &r dven
okomplicerade att jamfora i en tabell likt denna, med siffror som svar, svarsalternativ ja och
nej, eller endast ett ord i svaret. Foretagsforkortningarna star for: AW = Academic Work, RC
= Rollco, BH = Brdderna Hall, PH = Playahead och NS = Nordstroms.

o Skate to Where the Money Will Be
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Lyl RC BH PH NS
Wilken egenskap arviktioast far en fillvaxt ledare? Majlinist Mytankandel Inspirerande Mytdnkande| 5 kurvar fram

Har ftg:et honussystem far fdretagsledningen? Mej Mej Ja Mej Ja
Finns en klar segmentering & positionering ¥ Ja Ja Ja Ja Ja
Finns en internationell marknad? Ja Ja Mej Ja Mej
Jobhar fta:et mvcket kring faretagskultur? Ja Ja (RT] Ja Ja
Bedrivs intern uthildning far personalen? Ja Ja Ja Ja Ja
Har ftg:et en huvodprodokttjanst? Ja Mej [ gj Ja [ gj
Arvarumarket vilkdigt? Ja Ja Ja Ja Ja

Yilken utstreckning dessa 5 delar pﬁverkar
tilhvdxten i foretaget, enligt de imtervjuade:
{1=lite, 5=mycket)

Faretagsledningen: a. 9. 4 3. ]
Marknadsutvecklingen: . 3.5 b . 2
Personalen: . 4.5 4 . b
Produktutiecklingen: 1. 3 4 4. 2

Figur 5 En sammanfattande tabell pa hur foretagen jobbar sett till olika delar.
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"Pa sajten skapar medlemmarna sjilva sin profil. Resultatet
ar en levande och dynamisk sajt som speglar vad

medlemmarna tycker och kianner.”

-Jakob Sjolander, VD Playahead AB
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6. Slutsats

Fem gasellféretag har studerats, uppsatsens fallforetag. | detta kapitel knyts sdcken ihop och
en rad slutsatser presenteras. Likheter och olikheter stalls mot varandra och uppsatsens

fragor far sina svar.

Uppsatsens roda trad har varit tillvéaxt och tillvaxtstrategier i gasellforetag. Fem fallforetag har

studerats for att hitta tillvaxtmonster i dessa gasellforetag. Huvudfragan 16d enligt foljande:

Vilka tillvéaxtstrategier anvander sig gasellféretag av for att uppna tillvaxt?

6.1 Uppsatsens bidrag

Vad &r uppsatsens bidrag efter att ha studerat och forskat kring gasellféretag och tillvaxt?
Som forfattarna ser det finns det framst tva bidrag. Det forsta bidraget ar modifierad

tillvaxtmodell. Den modifierade tillvaxtmodellen presenteras hdr nedan.

FORETAGS-
LEDNING

& Ll )Y

MAREMNADS- PROLUKT -
UTVECELING PERSONAL UTVECELING

[RATT STANDARD| |[BASTA PRODUKT| [KUNDRELATION |
|OPERATIONELL EFEKTIVITET| |FORSTA FRAMTIDEN |

| STRATEGISK POSITIONERING| |STRATEGY CANVAS |

Il Il

T e

TILLVAXT

Figur 6 Tillvaxt i gasellféretag, Musovic & Demo (egengjord modell)
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For uppsatsen och forskningen av fallforetagen har en modifierad tillvaxtmodell varit av stor
betydelse. Det forfattarna valde att gora var att implementera ytterligare en grundpelare i form
av personal. En viktig del i alla foretag, och kanske framst i gasellforetag ar personalstyrkan.
Efter att ha genomfort alla studier och intervjuer, visade det sig vara helt korrekt att ta med
personal som en av fyra grundpelare i modellen. Men efter att undersékningarna gjorts bland
gasellforetag uppkom resultat som inte ens den nykonstruerade modellen kunde técka helt.
Detta leder till att manga fragor blir utan svar och mindre detaljer i ett foretags agerande kan

inte forklaras med hjalp av tillvaxtmodellen.

Forfattarna valde da att introducera ett par andra dimensioner och teorier i modellen. Dessa
teorier var strategisk positionering, operationell effektivitet, nara och djupa relationer med
kunden, béasta produkt, kunna studera och forsta framtiden, strategy canvas samt arbeta kring
ratt och mottagen standard. Nu hade forfattarna kommit fram till en egengjord tillvéxtmodell,
som bade hade tillracklig bredd och djup for att studera ett gasellforetag. Dessa teorier
tillsammans utgor en battre heltdckande modell som leder till att teoridelen blir mer komplett

och gor analysen mer ingaende.

Det andra bidraget &r att tillvaxten studerats i specifikt gasellforetag. Uppsatsen har dven gett
en tydligare bild av fenomenet gasellforetag samt hur dessa fungerar. Det finns klara ménster

som utmarker alla fallféretagen och dessa presenteras nedan:

Foretagsledning

Det som utmarker alla fallforetag ar stark foretagsledning med sma resurser, men med en
enorm drivkraft. Det finns klara riktlinjer samt tydliga och gemensamma mal. | tillvaxtforetag
ar malfokuseringen viktig for att foretaget skall kunna uppna sina mal och éverleva i den
harda konkurrensen. En perfektionist passar inte in i ett tillvaxtforetag eftersom det inte finns
tillrackligt med tid att fa allt perfekt. En nyttofixare passar darfor béttre in for att hans/hennes
mal ar att snabbt astadkomma en bra och enkel I6sning. Om kunden skall vara nojd maste
aven du sjalv vara nojd. Tillvéxtledaren &r dven drivkravande och forvantar sig att
medarbetarna &r sjalvstandiga och sjalvgaende. Darfor véardesatter de drivkraft hos andra
valdigt hogt. Enligt teorin kéannetecknas en tillvaxt ledare ocksa av primért nyfikenhet, samt
att vilja och vaga prova nya losningar for att utvecklas. Fallforetagens ledningar ser hellre
majligheter an problem, en tillvéxt ledare ar en mgjligist. Alla fem fallforetagen har aktivt
jobbat med att ha ofta moten, dér de gar igenom det som har héant, och det som komma skall.
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Som foretag ar det viktigt att man dven tittar i backspegeln emellanat, och sedan forsoka se in
i framtiden. Detta arbetsséatt ar ett tecken pa att foretagen jobbar med strategy canvas. Att

foretagen tittar pa olika bitar, sa som pris, snabbhet, flexibilitet, kvalitet, kvantitet mm. gor att
de kan jamfora sig med sina konkurrenter, och man kan lattare se varifran konkurrensfordelar

dyker upp.

Marknadsutveckling

Enligt teorin maste ett snabbvaxande foretag ha ratt marknadsforing, som till stor del handlar
om att segmentera samt positionera sig ratt, for att i slutindan 6ka kundens efterfraga. Ser
man pa fallforetagen kan man konstatera att alla har en klar segmentering och positionering.
Men for att ett foretag ska kunna oka efterfragan maste de identifiera kundens behov vilket
ofta ar komplicerat. Kunder har olika preferenser gallande produkter/tjanster da de inte ar
homogena, darfor maste foretaget segmentera marknaden for att hitta ett visst
marknadssegment som passar foretagets produkter/tjanster. Fokus pa ratt marknad gor att
foretaget blir konkurrenskraftiga pa det de gor. Teorin sager att snabbvéxande foretaget
tenderar att vélja att ha verksamheter pa snabbvaxande marknadssegment eller
marknadssegment som har stora mdjligheter att vaxa och detta ser vi aven hos vara

fallforetag. Flertalet har verksamheter pa tillvaxt marknader, dér framtiden ser ljus ut.

Personal

| snabbvéxande foretag ar rekrytering ofta forekommande. Da foretag véxer sa snabbt,
behéver man i manga fall rekrytera i samma takt. Detta kan leda till stora komplikationer, da
en rekryteringsprocess ar tids- och resurskravande. FOr att underlatta denna process sager
teorin att foretag kan forenkla rekryteringsprocessen genom att internrekrytera anstéllda.
Redan anstallda har oftast mycket stérre kunskap om foretaget an de som kommer utifran. En
annan positiv effekt av att foretag internrekryterar, &r att anstallda uppmuntras att arbeta annu
hardare, da maojligheter for uppflyttning finns. Vid nyrekrytering forsoker fallforetagen att
rekrytera anstéllda, primart genom att flytta upp redan anstallda till hogre positioner, ifall det
ar mojligt. Enligt fallforetagen ar det viktigt att personalen kénner till foretagets kultur och
kan identifiera sig sjalva med den. Internrekrytering underlattar for ett foretag att skapa och
behalla en bra foretagskultur. Vidare lagger fallforetagen ner stora summar pa utbildning av
sin personal. Det kan vara allt fran I6pande interna utbildningar, externa utbildningar,
produktutbildningar, till hur man ska arbeta och forsta sin kund. Detta ar tecken pa utveckling
av intellektuellt kapital som &r valdigt betydelsefullt for ett foretag. Mestadels av det
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intellektuella kapitalet ar relativt osynligt men det bestar av medarbetare och dess kunskap,

erfarenhet etc.

Produktutveckling

En pelare i Ansoffmodellen & marknads- eller imageskapande aktiviteter. Det innebér att
bygga och varda sitt varumérke for att varumarket i sig skapar en marknad. Ett kant
varumarke skapar trygghet for kunderna. Vid produktutveckling har fallforetagen stort fokus
pa uppbyggnad av varumarket. Nyckeln till framgang heter oftast konkurrensfordelar. En
konkurrensfordel kan vara ett bra och starkt varumarke, som i manga fall ar ett foretags
vérdefullaste tillgdng, d ett varumarke varderas till 60-70 % av foretagets borsvarde®. Det
handlar om att satta pragel pa sina produkter/tjanster, att dessa forknippas positivt med
varumarket och foretaget och detta har fallforetagen stor fokus pa. En annan pelare i
Ansoffmodellen ar helkundsskapande produkter och tjanster. Det ar ett maste for att kunna
knyta langsiktiga kunder. Ett vanligt misstag som tillvaxtforetag gor &r att standigt jaga nya
kunder medan man glémmer bort sina gamla trogna kunder. Fallféretagen har fokus pa

service for att skapa en hel vardekedja for sina kunder vilket leder till trogna kunder.

6.2 Reflektion kring arbetet och dess modeller

Till att borja med vill forfattarna konstatera att det finns flera skillnader mellan fallforetagen.
Nagra av skillnaderna ar bransch, omsattning, verksamma ar etc. Enligt den modell som
uppsatsen bygger pa finns det utrymme att foretag anvander tillvéxtstrategier pa olika satt,
och i olika stor utstrackning. Vissa observationer som man har kunnat se hos ett fallforetag,
har inte varit representativt pa resten av fallforetagen. Denna konklusion visar oss att det inte
nodvandigtvis dr representativt for alla andra gasellforetag. Vi kan daremot fa en bild om hur
det ligger till da fallforetagen anses vara stickprovs foretag och darfor bor de kunna vara ett

bra riktmarke for andra gasellforetag.

Reflekterar man kring uppsatsens modeller upptécker man att uppsatsens grundteori ar en bra
startpunkt. Ser man pa Y linenpaas tillvaxtmodell kan ett par fragetecken forekomma.
Grundmodellen i sig &r allman och behandlar ett par viktiga delar inom varje foretag. Sedan
kommer den stora utmaningen, hur man véljer att tackla de olika delarna, vilka inriktningar

man valjer att gora etc. Modellen kan anses vara allman och den tacker inte alla delar i

*% |dentitet. Varumarke, tecken och symboler s. 109
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foretagens tillvaxt. Modellen har dock utvecklats i uppsatsen, genom att andra delar och

teorier som inte modellen tacker inkluderats i diskussionen.

Ifall vi jamfor Ylinenpéaas inledande tillvaxtmodell med den helt modifierade varianten, finns
det likheter men &aven olikheter. Likheten ar att den har samma grundelement och andamal,
d.v.s. forklara tillvaxt. Den stora skillnaden mellan modellerna ar framforallt djupet pa
modellen. Ylinenpéaas tillvaxtmodell & mer allman i jamférelse med den modifierade
modellen. Det bidrar till att de bada modellerna har svagheter och styrkor. Vill man sporadiskt
och allmant forklara ett foretag kan Ylinenpaas tillvaxtmodell vara nagot battre val. Ar malet
att fa mer tyngd och djup i analysen kring tillvaxt & den modifierade modellen ett béattre
alternativ enligt forfattarna. Modellens negativa sida &r att den ar tidskrdvande och

komplicerad att arbeta med eftersom den behandlar manga olika omraden.

6.3 Forslag till framtida studier

Som forfattare till denna uppsats, finns nagra rad och tips till de som skulle vilja
vidareutveckla fragan kring tillvéaxt i gasellforetag, forslag till framtida studier. Uppsatsen kan
man spinna vidare genom att ga annu djupare an vad som gors i denna uppsats. Djupet
handlar framfor allt om att anvanda sig av fler foretag, bade gasellféretag och andra
ickegasellforetag. FOr varje nytt foretag lar man sig nagot unikt, som &r speciellt just for det
foretaget. Samtidigt som fler liknande observationer leder till tyngre slutsats, och svarar pa
fragorna om det verkligen finns skillnad mellan gasell- och ickegasellféretag? Finns det
verkligen en skillnad i sattet hur de arbetar, eller ar arbetet likartat och nagot helt annat skiljer
foretagen at? Ju fler foretag man studerar och forhoppningsvis intervjuar pa ett eller annat vis,

desto starkare samband kommer man att kunna se.

Man skulle &ven kunna bestdmma sig for en del av modellen, exempelvis foretagsledning, och
studera problematiken kring det. Sedan far man inte glomma mojligheten att exkludera vissa
delar eller inkludera andra, precis som personal var fallet i denna uppsats. Nagot annat man
kan gora ar att kategorisera foretagen efter exempelvis bransch och storlek, vilket hade kunnat
forklara sambandet an mer exakt for hur varje foretag inom en bransch arbetar. Studerar man
uppsatsens fallforetag inser man snabbt att foretagen skiljer sig véldigt mycket at. Det som
dock ar komplikationen med att valja en specifik foretagsindelning, sa som bransch eller

storlek, &r tillgangligheten.
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Bilaga 2. Intervjumall/e-post enkat

Foretagsledningen
1. Vem i organisationen ar ansvarig och tar strategiska beslut?
2. Anvander ni er av nagon form av bonussystem for ledningen?
3. Storsta skillnaden fran att vara ledare i tillvaxtforetag gentemot ett vanligt foretag?
4. Vilka egenskaper anser ni utmarker en tillvéxt ledare?

5. Beskriv Er som ledare i forhallande till riskbenagenhet, mojligheter/problem,

planering, beslut, malfokusering, hogt tempo etc.

Marknadsutveckling
1. Hur stor marknadsandel har foretaget idag?
2. Hur gor ni for att positionera er ratt gentemot marknaden?
3. Hur segmenterar ni marknaden? Delar ni upp era kunder i olika grupper?
4. Hur vérnar ni om era kundrelationer?

5. Har ni nagon marknad utanfér Sveriges granser? Om ja, vad fick er att ta det steget?

Om nej, kommer ni satsa pa att komma ut?
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Personal

1. Hur manga anstéllda hade foretaget forsta verksamhetsaret?

2. Hur manga anstéllda har foretaget idag?

3. Bedriver foretaget intern utveckling/utbildning for de anstallda? Om ja, hur?

4. Hur gar rekryteringar av anstallda till? Forsoker ni rekrytera inom foretaget (t.ex.

forflyttar redan anstéllda till hogre position hellre &n att ta in helt nytt folk)?

5. Anvander ni er av nagot bonussystem for anstéllda?

6. Hur gor ni for att era anstéllda ska vara nojda, har ni nagot beléningssystem forutom
att ge dem sa hog 16n som mojligt?

7. Hur gor ni for att fa/bevara er foretagskultur, att alla inom foretaget tanker pa samma

sétt, att alla drar 4t samma hall?

Produktutveckling

1. Ar négon produkt dominerande i portfoljen?

2. Hur stor ar foretagets produktportfolj?

3. Hur manga procent av omséttningen investeras i FoU (forskning och utveckling)?

4. Hur forsoker ni behalla de kunder ni redan har, sa att de inte lamnar er?

5. Hur viktigt &r ert foretags varumérke?
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Tillvaxt/Strategi

1. Hur definieras tillvaxt i Ert foretag?

2. Hur tror ni foretagets tillvaxt ser ut om tre ar?

3. Vad dr det storsta hotet mot en fortsatt tillvaxt for foretaget?

4. Hur ser ni pa foretagets historiska tillvaxtfas? (Var den planerad, véxte den fram

successivt, var det ratt tajming pa marknaden)?
5. Vilka tillvaxtmal finns i foretaget?
6. Varifran har initiativen kommit till tillvaxt i foretaget?
7. Har Ni inom foretaget formulerade strategier for tillvaxt? Om ja, hur har dessa

strategier skapats?

Rangordning
Rangordna fran 1-5 i vilken utstrackning ni tror dessa fem omréaden paverkar tillvaxten i ert

foretag? (1 = lite, 5 = mycket)

Ledningens formaga

Marknadens krav och behov

Nya produkter

Anstélldas kompetens/kompetensutveckling
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