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Bakgrund: Silicon Valley har en unik kultur préglat av nyféretagande och anses av manga
vara varldens framsta centrum for entreprendrskap och innovation. Ett fatal foretag eller
s.k. startups skriver framgangssagor, men langt ifran alla. Finns det nagra genvégar och
hjalpmedel for att bli en framgangsrik entreprendr i Silicon Valley? Hur viktigt ar ett
personligt natverk? Vilken betydelse har en finansiell investering, dels rent ekonomiskt,
men ocksa i forhallande till vikten av ett stort natverk och avgérande radgivning? Vad har
ett gott rykte, en legitimitet, for betydelse for framgang? Denna studie avser att diskutera
dessa fragor genom en koppling till foretaget Y Combinator, vad som framstas vara en unik
plattform for startups i Silicon Valley. Y Combinator beskrivs troligen bast som en ”"starta
eget-skola” for startups med radgivning, personliga nitverk och finansiell hjalp som viktiga
faktorer.

Syfte: Studiens syfte dr att ur en startups synvinkel beskriva och definiera féretaget Y
Combinator som foretag samt dess affdrsidé i syfte att pdvisa ett nytt sdtt att tdnka och agera
pd marknaden. Studien avser vidare belysa vilken betydelse och pdverkanseffekt Y Combinator
har och har haft fér startups i Silicon Valley. Vidare syftar studien till att pdvisa vilka faktorer
som i den initiala fasen av en startup anses viktigast att fokusera pd fér entreprendrer i Silicon
Valley.

Tillviagagangssatt: Studiens valda angreppssatt ar en kvalitativ metodik med fem stycken
djupintervjuer genomforda i Silicon Valley, vintern 2008. Respondenternas berattelser star
i centrum for studien. De fem respondenterna ar alla entreprendérer i Silicon Valley och
samtliga har deltagit med startups inom ramen fér Y Combinator.

Resultat och slutsatser: Studiens resultat pavisar framforallt tre utmarkande faktorer som
startups anser vara viktiga att fokusera pa i den initiala fasen. For det forsta, idéskapandet
dar idéen ofta vaxer fram organiskt och inte sidllan forandras pa vagen. Fokusering pa
produkten dar intdktsgenerering ej ar prioriterat initialt 4r det andra. Det tredje ar faktorn
om risktagande som respondenterna inte nddvandigtvis ser som negativ. Gillande Y
Combinator framstar fyra faktorer som klart utmarkande. Dessa faktorer ar; Y Combinators
entusiasm och kunskap gillande radgivning, tillgangen till ett 6kat nitverk, en ekonomisk
investering samt en 6kad legitimitet.
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Background: Silicon Valley has a unique culture of innovation and is regarded by many as
the world's foremost center for entrepreneurship. A few companies, or so-called startups,
write success stories. However, are there any shortcuts on the way to success as an
entrepreneur in Silicon Valley? How important is a personal network? How important is a
financial investment? Why is a large network along with good advices important? In what
way is a good reputation - a legitimacy - important for startups? This thesis attempts to
discuss these questions through a relation to the firm Y Combinator, which seems to be a
unique platform for startups in Silicon Valley. Y Combinator is probably best described as a
"start-up school" with advice, networking and financial assistance as important factors.

Objective: This study attempts to describe and define Y Combinator, from a startup’s point of
view, in order to demonstrate a new way of thinking and acting on the market. The study also
intends to highlight the importance and influence Y Combinator has and has had for startups
in Silicon Valley. Furthermore, the study intends to highlight particular factors in the
important initial phase of a startup in Silicon Valley.

Approach: The selected approach of this thesis is a qualitative method including five
interviews carried out in Silicon Valley in the winter of 2008, with the focus put on the
storytelling. The five respondents are all entrepreneurs in Silicon Valley and they have all
participated with their startups in the context of Y Combinator.

Results and conclusions: The results regarding the initial phase of a startup are based on
the respondents' answers, which indicate three characterizing factors which the startups
consider most important. The first is that the original idea often is exposed to a lot of
change. The second factor focuses on the product, where creating revenues is not a priority.
The third factor is the risk taking, where entrepreneurs in Silicon Valley do not necessarily
see risk taking as something particularly worrisome. When dealing with Y Combinator as a
company the study has found four main factors that are clearly prominent from the
respondents' answers. These factors are; Y Combinators enthusiasm and way of giving
advice, access to a superior network, the monetary investment and increased legitimacy for
the startups.
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1. INLEDNING

1. INLEDNING

Inledningskapitlet bérjar med en allmdn beskrivning av Silicon Valley och av
entreprendrens roll mer specifikt. Vidare dvergdr bakgrunden i ett stycke som
behandlar foretaget Y Combinator. Detta foljs av ett avsnitt rorande studiens syfte och
frdgestdllningar. Kapitlet avslutas med en diskussion om studiens metodval samt en
overgripande disposition éver studien.

1.1 Bakgrund

Omradet i norra Kalifornien, ndrmare bestidmt strackan mellan San Francisco och
San Jose anses av manga vara varldens framsta centrum for entreprenorskap och
innovation. Sedan ett antal decennier kallas omradet i folkmun for Silicon Valley.
Namnet harstammar fran foretag som borjade producera datorchip gjorda av kisel
(engelska silicon) i omradet.

Omradets forsta teknikforetag sigs ha uppkommit genom att en professor fran
Stanford Universitetet var bekymrad over att hans bdsta teknikstudenter var
tvungna att flytta till USA:s Ostkust for att hitta arbete, speciellt inom omradet for
radioteknik. Hans 16sning var att etablera den nya radioteknologin lokalt pa USA:s
vastkust. Stanfordstudenterna William Hewlett och David Packard grundade 1939
omradets forsta teknikforetag Hewlett-Packard. Foretaget som startades i ett garage
i Palo Alto, mitt i hjartat av dagens Silicon Valley speglar dn idag synen pa
entreprenorens viktiga initiala fas.1

Under 1970-talet kom en lagkonjunktur inom férsvarsindustrin att drabba USA
vilket borde ha tytt pa en nedgang aven for de da forsvarsproducerande foretagen i
Silicon Valley. Recessionen drabbade visserligen Silicon Valley men foretagen i
omradet skiftade snabbt och borjade anvanda den militdra tekniken som fanns att
tillga till att istdllet bygga kommersiella produkter. Tecken pa nytdnkande och
innovation i omradet borjade redan har att urskiljas. Under ndsta lagkonjunktur,
omkring 1985, skiftade foretagen vidare fran att gora elektroniska chip till att
istillet borja bygga mikroprocessorer. Aven 1990-talet hade sin recession, denna
gang i flygindustrin, dir omradets entreprendrer utnyttjade den tekniken till att
istdllet gora natverksbaserade applikationer.2

Det ar under tider av ekonomisk tillbakagang som Silicon Valley verkligen har visat
sig vara ett centrum for innovation och entreprenorskap. Hur kommer det sig da att
det just i detta omrade startas nya foretag dven i tider av recession som borde
betyda det motsatta? Det finns kanske inget entydigt svar pa den fragan. [ sparen av
recessionen i slutet av 1970-talet viaxte sma och medelstora foretag fram som sedan
kom att bli banbrytande i det nya Silicon Valley i borjan pa 1980-talet. Den nya
framgangsrika produktionen av elektroniska chip berodde framforallt pa faktorer

Lhttp://www.netvalley.com/archives/mirrors/terman.html
2 http://www.siliconvalleyonline.org/profile.html
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som; stora sociala natverk, regionalt samarbete samt den infrastruktur som redan
fanns i omradet.3

Marc Andreesen, grundare av foretaget Netscape utvecklade 1994 Internets forsta
grafiska webblasare, Netscape Navigator. Andreesen flyttade till Kalifornien och var
lokaliserad i Silicon Valley under Netscapes ”storhetstid” pa 1990-talet. Han
summerar sin syn pa Silicon Valley enligt foljande:

"Silicon Valley has the people, the venture capital, the infrastructure and the creative
energy to turn ideas into successful businesses. Many places try to imitate the Valley,
but none of them comes close™

Gustafsson (2002) skriver om Silicon Valley som en miljo med en unik ”start-up”
kultur. Han menar att det ar mycket latt att starta nya foretag i den miljo som
aterfinns dar. Kunskap, kapital, kulturell forstaelse tillsammans med en mentalitet
som oOppet stodjer entreprendrskap, anser Gustafsson vara viktiga faktorer for
Silicon Valleys framgang.>

“Vi méter i Silicon Valley de entreprenériella hjdltarna, en ny generation aktérer pd
det praktiska och symboliska filt i fotspdren pd den entreprendrstraditionen starkt
befiist alltsedan Henry Fords och Thomas Edisons dagar.”®

Silicon Valley framjar entreprenorskap och tillvaxt pa ett satt som ar svart att hitta
nagon annanstans i varlden. Jamforelser gors ofta med Silicon Valley, som betraktas
som den absoluta forebilden for andra regioner i varlden. Manga regioner har
forsokt att kopiera Silicon Valley, men f3, om ens ndgon, har lyckats fullt ut.
Sammansattningen av universitet i absolut varldsklass,” en koncentrering av manga
riskkapitalbolag, infrastruktur samt en Oppen foretagskultur med fokus pa bl.a.
natverk beskrivs sdledes som de viktigaste och mest utmarkande faktorerna for
Silicon Valleys framgang.

Drommen om att bli en framgangsrik entreprendr ar stor hos manga manniskor i
dagens Silicon Valley. Ett fatal foretag eller sd kallade startups® skriver
framgangssagor, men langt ifran alla. Hur bar sig de framgangsrika entreprenorerna
egentligen at for att lyckas? Finns det ndgra genvagar och hjalpmedel pa vagen? Hur
ser dessa i sddana fall ut i praktiken? Hur viktigt ar personliga natverk? Vilken
betydelse har en monetar investering, dels som sadan, men ocksa i forhallande till
vikten av ett stort nitverk eller avgorande radgivning? Har startupens legitimitet
nagon betydelse for framgang, i sddant fall pd vilket siatt? Detta dr exempel pa

3 Saxenian (1990).

4Moon Lee. C. et Al. (2000).

5 Gustafsson (2002).

6 Gustafsson (2002). sid.60.

7 Framforallt Stanford University och University of California, Berkeley

8 En startup eller start-up ar ett féretag med en begransad operativ historia, ofta med teknisk
inriktning. Foretaget ar relativt nytt pa marknaden och befinner sig i en utvecklingsfas.



1. INLEDNING

fragestallningar som ligger till grund for uppsatsen och som avses diskuteras i
studien.

Silicon Valley kan anses ha blivit en metafor som spridit sig och en kopiering av
konceptet bade pa regional nivad i form av t.ex. kluster och triple helix? samt pa
initiativnivad genom entreprendrscenters, entreprendrsutbildningar och inkubatorer
finns idag i manga lander varlden over, dven i Sverige. Med detta som grund kan det
vara av intresse att pa djupet penetrera Silicon Valley och en “inkubator” som
aterfinns dar.

1.2 Y Combinator som entreprendriell drivkraft?

Paul Graham, entreprendr och inflytelserik person i Silicon Valleyl?, menar att det
under utvecklandet av Silicon Valley pa 1950-talet uppkom tva nya tekniker, dels
tekniken for att bygga integrerade kretsar (kretskort) men ocksa en sarskild teknik
for att bygga en ny typ av foretag med syfte att vaxa snabbt genom nyttjandet av ny
teknik. Tekniken for att bygga kretsarna spred sig forhallandevis snabbt till andra
lander medan tekniken for att utveckla en sa kallad startup, med fokus pa ny teknik
stannade i Silicon Valley. Idag, omkring 50 ar senare, menar Graham att tekniken for
att initiera en startup endast finns i ett fatal andra amerikanska stider men ar
undantag i storre delen av varlden och fortfarande klart mest utvecklad i Silicon
Valley.11

[ takt med Internets utveckling forandrades samhillet och med det &ven
foretagandet. Att starta ett foretag med inriktning mot Internet var bara i slutet av
1990-talet bade dyrt och ofta svart. Pa kort tid har det dock blivit allt enklare att
starta eget foretag eller en egen startup. Framforallt har hardvara i form av servrar,
bandbredd med mera drastiskt sjunkit i pris. En affarsidé kan idag realiseras, med
Internet som kanal med bara ett fatal klick.

Med denna utveckling foljde enkelheten att skapa en hemsida och tillhandahalla en
produkt eller tjanst. For en duktig programmerare ar det inte svart att med ny
teknik utveckla en attraktiv tjanst. Svarare ar det daremot att veta hur tjansten kan
spridas, att hitta anvandare till tjdnsten samt att skapa ett gott rykte, en legitimitet,
kring tjdnsten och startupen bakom den. I utvecklandet av tjdnsten behovs rad for
hur tjdnsten kan bli battre. I manga fall behévs ocksa finansiell hjélp i form av
riskkapital. Hur ska duktiga programmerare kunna fortsitta gora det de ar bast pa,
att programmera?

Losningen pad detta ansdg sig en entreprendr, ovannidmnda Paul Graham,
tillsammans med sina forna programmeringsvinner ha funnit. Ar 2005 startade
Graham foretaget Y Combinator. Foretaget kom att agera som en sorts inkubator
och saddfinanserare (seed investor) for duktiga programmerare med bra idéer. Y

9 Triple helix ar en samverkan mellan universitet, politik och naringslivinom ett specifikt omrade
10 http://images.businessweek.com/ss/08/09/0929_most_influential /7.htm
11 http://paulgraham.com/highres.html
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Combinator tar emot ansokningar, samlar in potentiella entreprenérer med bra
idéer och later sedan dessa starta verksamheter under tre manader inom ramen for
inkubatorn. Entreprendrerna far en liten summa pengar i utbyte mot ett antal
procent i agande. Y Combinator var knappast bara ytterligare en i raden av nya
riskkapitalbolag pa marknaden i Silicon Valley. Deras idé att bl.a. agera radgivare i
storre utstrackning, att samla alla startups en gang i veckan for att lyssna till
tidigare framgangsrika entreprendrer var en helt ny strategi pa manga satt. Vidare
standardiserade Y Combinator all pappersexercis for bl.a. bolagsregistrering sa att
grundare kan koncentrera sig pa produktutveckling och programmering. Alla
startups far tre manader pa sig att bygga en attraktiv produkt eller tjanst. Paul
Graham och Y Combinator trycker hart pa uttrycket, "Make something people want”.
Inkubatorperioden avslutas med en s.k. demonstrationsdag (demo day) dar alla
startups visar sina produkter och idéer for investerare och affdrsdnglar.1?

1.3 Syfte och frdgestillningar

Utifrdn ovanstdende bakgrundsbeskrivning av Silicon Valley och dess utveckling
tillsammans med en introduktion av foretaget Y Combinator formuleras studiens
syfte enligt f6ljande:

Studiens syfte dr att ur en startups synvinkel beskriva och definiera Y
Combinator som féretag samt dess affdrsidé i syfte att pdvisa ett nytt
sdtt att tdnka och agera pd marknaden. Studien avser vidare belysa
vilken betydelse och pdverkanseffekt Y Combinator har och har haft for
startups i Silicon Valley. Vidare syftar studien till att pdvisa vilka
faktorer som i den initiala fasen av en startup anses viktigast att
fokusera pa for entreprenorer i Silicon Valley.

Mot bakgrund av ovanstiaende syfte avser jag redogora for Y Combinators affarsidé
samt pa vilket satt Y Combinator bidrar med hjalp for startups i Silicon Valley. Syftet
ar ocksa att beskriva entreprendrers syn pa viktiga faktorer att fokusera pad i den sa
viktiga utvecklingsfasen for startups i Silicon Valley. Utifran detta resonemang
formulerar jag studiens tva forskningsfragor enligt féljande:

- Vilken eller vilka drivkrafter anser entreprendrer i Silicon Valley
dr viktigast att fokusera pd i den initiala fasen av en startup?

- Vilka faktorer utmdrker Y Combinator som foretag, samt pad
vilket sdtt och i vilken utstrdckning dr Y Combinator behjdlpliga
for startups i Silicon Valley?

12 Affarsanglar tillhandahaller kapital for nystartade foretag. Kapitalet bestar allt som oftast av
affarsangelns egna kapital.
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1.4 Metodval

Detta avsnitt avser ge lasaren en kort och koncis inblick i uppsatsens valda
metodutformning. En utforligare metoddiskussion aterfinns i uppsatsens tredje
kapitel, " Tillvdgagdngssdtt”.

Utformningen fér denna studie bestamde jag relativt tidigt i uppsatsprocessen. Jag
bestdmde mig for att resa till San Francisco och Silicon Valley for att bl.a. undersoka
den sa ofta beskrivna entreprenodrsanda som har anses aterfinnas. Valet foll pa att
gora en kvalitativ studie med fordelen att kunna intervjua personer pa plats i denna
unika entreprenorsregion.

Djupintervjuerna genomfordes med ett antal entreprenorer, tillika grundare av
startups inom ramen for Y Combinator. Djupintervjuer, enligt den kvalitativa
metodiken kan anses ha fordelen att respondenterna sjdlva ldmnas utrymme att
beratta fritt utifran ett uppsatt tema. Fran berattelsen kan forskaren sedan stilla
foljdfragor for att fortydliga eventuella oklarheter.13

1.5 Disposition

[ studiens teoretiska utgdngspunkter diskuteras de teorier som ansetts nodvandiga
for studiens genomforande. Kapitlet behandlar och férklarar bl.a. begrepp som
entreprenorens roll, legitimitet, natverksteori och natverkseffekter samt
larandeteori i sociala sammanhang. Avslutningsvis summeras kapitlet kort.

Tillvdgagdngssdttet eller metodkapitlet finns till hands for att ge lasaren en battre
inblick i studiens genomforande. En kvalitativ berattande metod ar valet for studien.
Metodkapitlet diskuterar ocksa studiens trovardighet, intervjuforfarande etc.

Avsnittet empiriskt resultat inleds med en presentation av foretaget Y Combinator.
Vidare diskuterar Kkapitlet respondenternas syn pa risktagande, intdktsgenerering
samt Y Combinators betydelse som finansiell investerare kontra radgivare. Kapitlet
lyfter ocksa fram natverkseffekter och vikten av ett brett kontaktnat. Intervjuerna
avslutas med respondenternas framtidsutsikter for sina respektive startups.

[ den analytiska diskussionen fors en diskussion kopplat till det empiriska resultatet,
i form av de genomforda djupintervjuerna, tillsammans med beskrivningen av Y
Combinator. Dessa avsnitt kopplas till studiens teoretiska utgangspunkter som
ocksa diskuteras i kapitlet. Initialt berors idéskapandet, synen pa intdktsgenerering
samt synen pa risktagande. Analysens andra hélft berér en djupare diskussion
rorande Y Combinator kopplat till de nyckelfaktorer studien pavisar.

[ studiens avslutande kapitel, slutdiskussionen bemots studiens resultat och analys
och studiens niva hojs ytterligare. De inledande fragestdllningar besvaras och
kapitlet avslutas med ett stycke rorande forslag till fortsatta studier inom amnet.

13 Holme & Krohn Solvang (1997).
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Kapitlet behandlar studiens referensram och inleds med en férklaring av vilka
egenskaper som brukar férknippas med en entreprendr, samt entreprenédrens roll i
samhdllet. Vidare féljer ett avsnitt rérande ndtverkseffekter och ndtverksteori. Mot
slutet av avsnittet diskuteras vikten av begreppet legitimitet. Avslutningsvis berors
ldrandeteori i sociala sammanhang ddr begreppen "communities of practice” samt
“the tacit knowledge” férklaras mer ingdende.

2.1 Entreprendrens roll

Frederic Bill och Bengt Johannisson (2004) menar att sambhallets
managementtdnkande dr dominerande bade pa marknaden och i samhillet i stort
vilket far till foljd att en entreprendrs forhallningssatt och agerande gentemot
ovriga samhadllet kan anses vara irrationellt. Dock menar samma férfattare att
omvant, med entreprendren i centrum, vands detta forhallningssatt och darmed
torde managers i samhallet istillet agera irrationellt och entreprenoren rationellt.
Som ett resultat av detta omvanda forhallande menar forfattarna att entreprenéren
saledes lagger lite tid pa planering och mycket tid pa improvisation, medan
managers beslutsrationalitet istéllet leder till omvand prioritering.14

Vidare kan en verksamhet eller ett foretag drivas av olika mal. For det forsta kan
verksamheten drivas i syfte att resultatet gagnar dgaren av verksamheten. For det
andra kan syftet vara att gagna andra personer (forutom agarens egenintresse) och
for det tredje att verksamheten i sig skapar en upplevelse och en personlig
tillfredstdllelse. Den traditionella national- och féretagsekonomiska teorin satter
egennyttan i fokus och ser verksamhetens resultat och ekonomiska mal som
meningen med foretagandet. Detta synsatt ar for manga manniskor en sjalvklarhet i
en egenstartad verksamhet, dock inte for alla.1s

Ett annat synsatt ar altruism, dar fokus hamnar pa gladjen hos andra individer, utan
att skaparen har nagot egenintresse i verksamheten. Helt enkelt en osjalviskhet dar
andras gladje blir till egen gladje for dgaren av verksamheten. Ytterligare ett annat
synsatt ar det da verksamheten kan ses som nagon sorts “meningen med livet-
uppgift” eller en vag till starkt identitet for agaren, enligt Bill och Johannisson.16

Forfattarna menar vidare att de individer som drivs av sjalvforverkligande ser
foretagandet som en livsform, ett behov av att skapa nagot. Enligt detta synsatt blir
marknaden endast en plats, en arena som anvands i realiseringen av dgarens idéer
och verksamhet. Detta kan jamforas med managementtinkande individer som enligt
forfattarna dominerar samhallet och ser dessa irrationella individer som outsiders
da de agerar pa marknaden utan intresse av ekonomisk avkastning. Detta 6de ar
dock nagot som de skapande individerna far anses finna sig i. Vare sig dessa

14 Bill & Johannisson (2004).
15 Tbid.
16 [bid.
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individer agerar pa marknaden, i den sociala ekonomin eller inom den offentliga
sektorn drivs de framat av ndgot annat dn ekonomisk avkastning och finner en
gladje i kreativ organisering, ndgot som enligt forfattarna Bill och Johannisson ar en
form av entreprenorskap.1?

Samma forfattare lyfter fram Schumpeters tre drivkrafter som en forklaring till
entreprenorens motivation. Den forsta drivkraften enligt Schumpeters teori ar viljan
till imperiebyggande och makt. Den andra drivkraften ar tavlingsinstinkten och den
tredje skaparglddjen. 1 den forsta drivkraften utgér ansamlandet av en
privategendom en viktig faktor medan tavlingsinstinkten som utgoér den andra
drivkraften snarare utgors av en matning i relativ framgang. Den tredje drivkraften
har alltsa ingen koppling till ekonomiskt utfall vilket ocksa sarskiljer management,
som dr finansiellt kopplat helt och hallet, fran entreprendrskap.18

2.1.1 Definitioner av entreprenorskap

Bill och Johannisson (2004) menar vidare att “entreprenérskap innebdr att i konkret
handling och genom kreativ organisering (av resurser) skapa ny verksamhet. For att
den nya verksamheten skall vara framgdngsrik mdste det ménsterbrytande bruket av
resurser ldnkas till affdrsmojligheter.”® Har talar forfattarna ocksda om Joseph
Schumpeters olika former av innovationer knutna till utvecklingen av marknader,
utvecklingen av produktionsprocesser och olika satt att organisera sin verksamhet.
Forfattarna skriver att “en innovation dr en uppfinning eller idé med kommersiell
potential.”?? Som en f6ljd av detta blir entreprendrskapets uppgift att omsatta idén
till handling, att kommersialisera idén. Entreprendrskap innebar ocksa att standigt
vara fokuserad och att vara rorlig saval i tanke som i handling.2!

Ovanstdende citat ar en av manga definitioner av begreppet entreprendrskap. En
likartad syn, men istdllet av begreppet entreprendr, har forfattarna Hartmann och
Wall (2005) som beskriver entreprendéren som “en person som i konkret handling
skapar ny affdrsverksamhet. Detta kan ske till exempel genom kommersialisering av
en teknisk innovation eller genom att man organiserar marknaden pad ett nydanande
sdtt, 22

En entreprenors tillvaro upplevs ofta vara under férandring. Tillvarons rorelse
bidrar till en naturlig utveckling av entreprendrens tankar och handlingsménster.
Larandet ses har som en sjadlvklarhet. Omvant galler for de manniskor som ser
forandringar som ndgot onaturligt som sallan intraffar. Dessa individer soker istéllet
en trygghet i gemensamma traditioner och personliga rutiner.23

17 Bill & Johannisson (2004).
18 Tbid.
19 Ibid.
20 [bid.
21 [bid.
22 Hartmann & Wall (2005).
23 Bill & Johannisson (2004).
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Overgdngen for en entreprendr, frdn en tidigare lontagarroll till en egen
foretagsverksamhet  kraver, enligt Bill och Johannisson, omfattande
organiseringskrafter for entreprendren saval pa ett mentalt som pa ett praktiskt
plan. Forfattarna menar att utmaningen inte endast ar en frdga om praktisk
ekonomisk rationalitet, utan dven en existentiell utmaning, dar tryggheten som
l6ntagare byts ut mot en riskfylld foretagarkarriar.24

Joseph Schumpeter bidrog, med sin bild av entreprenorskap, till en 6kad forstaelse
for delar av rorelserna pa en marknad. Kommersialiseringen av nya innovationer
bryter ner tidigare existerande teknologier och hela branscher.

"Entreprenérskap betyder hdr alltsd att dta sig en nydanande uppgift, att anta
utmaningen att férverkliga en egen idé, att forma en vision och verka for dess
realisering. Entreprenédrens tro och vilja dr vdgledande vid fullgérandet av detta
sjdlvpldgande uppdrag. Utmaningen fér entreprendren dr alltsd att bemdstra en
mdngtydig omvdrld sa att egna ideal kan omsdttas i handling.”?*

Forfattarna Bill och Johannisson menar ocksa att entreprendrskapet som en
mansklig aktivitet i grunden ar en kollektiv aktivitet. Sdllan verkar féretagsamma
manniskor, entreprendrer, i avskildhet. Ofta soker en entreprendr istillet upp
likasinnade personer for att dela sitt intresse och sin entusiasm. Forfattarna menar
att det ar just denna formaga att genom gemensamma insatser skapa nagot nytt,
som fordndrar marknaden och som utmarker entreprenérer. Till en bérjan behovs
alltid en individs initiativ for att starta nagot, men darefter skall verksamheten helst
driva sig sjalv genom att andra individer gor ansprak pa att fa deltaga.26

2.2 Ndtverksteori

Manga IT-relaterade foretag anviander, enligt Shapiro och Varian (1999) ett
etablerat format eller system for sin produkt gentemot sina konsumenter. Nar
vardet av en produkt for en kund ar beroende av hur manga andra anvandare
produkten har brukar det i ekonomiska termer talas om natverksexternaliteter eller
natverkseffekter. Exempel pa sadana natverkseffekter ar olika
kommunikationsmedel sasom telefoni, fax, e-post och annan
Internetkommunikation.?”

Teknologier som ar mal for starka natverkseffekter, menar forfattarna, tenderar att
till en borjan ha langa ledtider for att sedan foljas av explosionsartad tillvaxt. Da
basen av anvandare hela tiden 6kar sa ser fler och fler nya anvandare ett varde i att
ansluta sig till natverket. For anslutandet grundar sig ett resultat av positiv
aterkoppling fran de redan anslutna anvandarna. I vissa fall nar produkten en grans
som brukar bendmnas gransen for den kritiska massan, dar produkten i sddant fall
ofta tar dver marknaden. Internet foljde detta monster dar exempelvis e-post for

24 Bill & Johannisson (2004).
25 [bid. Sid.17.

26 [bid.

27 Shapiro & Varian (1999).
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forsta gangen skickades i slutet pa 1960-talet men anvdndes bara av
teknikintresserade fanatiker fram till slutet pd 1980-talet. Kommunikation via
Internet borjade sedan vdxa stort och mellan 1989 och 1995 férdubblades antalet
anvandare av Internet varje ar. Efter 1995 da Internet dven blev tillgangligt for
privatkonsumenter vaxte det i &nnu snabbare takt.28

Foretag som bast forstdr informationssystem och kompletteringsprodukter
kommer, enligt forfattarna, att vara de bdst positionerade och diarmed vixa
snabbast och aggressivast. Anvdandarnas forvantningar ar den kritiska faktorn nar
det handlar om utformning av en produkt som konkurrerar om att bli
marknadsstandard eller dtminstone na den kritiska massan.2?

Nyckeln for att nd framgang ar, enligt Shapiro och Varian (1999) att nd den kritiska
massan. Nar den val ar nadd och produkten har en stor skara anviandare kommer
marknaden forma sig sjalv. Dock ar det inte sd enkelt som att sdga att en ny teknisk
innovation automatiskt leder till den kritiska massan. Att nd ett positivt rykte
(positive feedback) ar inte enkelt utan kraver ofta hjalp fran till exempel olika
marknadsforingsverktyg, sdasom prissittning. Den positiva aterkopplingen ar
speciellt viktig i hogteknologisk industri dar natverk ofta urskiljer sig som virtuella
natverk istdllet for mer traditionella fysiska natverk dar fysisk kontakt ar lanken. I
virtuella natverk ar lanken istdllet osynlig vilket dock inte paverkar natverket
negativt, snarare tvartom. Natverk bade som verkliga fysiska sddana eller virtuella
icke fysiska har ett fundamentalt ekonomiskt kdnnetecken, dar vardet av att ansluta
sig till ett natverk ar beroende av hur manga anvindare som redan anslutit sig till
natverket. Detta kdnnetecken som ndmndes tidigare kallas natverkseffekt.
Gemensamt for alla natverk saval fysiska som virtuella ar att det ar battre att vara
ansluten till ett stort natverk an ett litet.3°

2.3 Entreprendrens personliga ndtverk

Enligt den ekonomiska teorin fokuseras kommunikation med andra manniskor av
rent egoistiska och kalkylerande skal. Utover detta finns motiv for att etablera
relationer for att dela gemensamma intressen och vdrderingar med andra
manniskor. Det finns dven motiv for manniskor att kommunicera hanfort till en
kdnslomassig attraktion dar denne visar empati och omsorg. Allt detta ar exempel
pa hur manniskor kan agera nar entreprendoriella processer fods och soker naring.
En entreprenér ar till skillnad fran andra manniskor en ovanligt driftig person nar
det géller att socialisera med andra, speciellt i relationsskapandet.31

28 Shapiro & Varian (1999).
29 Tbid.

30 Tbid.

31 Johannison (2005).
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"Entreprenérskapets utmaningar krdver ett totalt, genuint personligt engagemang
som férnekar etablerade grdnser. Den forsta barridren som en skapande mdnniska
mdste montera ned dr den mellan privatliv och arbetsliv (affdrsliv). Det gdr inte att
avdela viss tid och sdrskilda arenor dt skapande processer. Hela livsvirlden mdste
stdllas till férfogande. Med det sctter mdnniska sig sjdlv i centrum, en egofixering som
krdvs fér att mdnskliga méten skall bli kreativa och meningsskapande. Mdnniskans
identitet och sjdlvuppfattning bestimmer och bestdms ndmligen av hennes relationer
med andra mdnniskor. Vill man komma dt en individs sanna karaktdr dr det lika
viktigt att kartldgga hans bekantskapskrets som att stdlla direkta frdagor till honom.”32

Johannison (2005) menar vidare att manniskan vidhaller vid alltfor manga
relationer av existentiella skil, utan att relationen har ndgot praktiskt syfte.
Manniskan skapar naturligt nya kontakter, for framgang kravs dock att man redan
har ett visst natverk, detta som en trygghet for att préva nytt kontaktskapande. Som
manniska hanterar man sin frihet och sina utmaningar via sina relationer med
andra. Med detta menas att man existerar via sina relationer och genom sitt
personliga natverk. Natverket hjdlper ocksda manniskan att inférskaffa information,
resurser och inflytande i forverkligandet av idéer och drémmar, speciellt kan
entreprendrer anses anvanda sitt natverk och sina relationer pa detta satt. Vidare
anvander entreprendrer sina kontakter som underlag for att kunna forma
affairsmojligheter pa ett mer utbrett sitt 4n 6vriga manniskor. En entreprendr kan
genom personliga kontakter skapa ett vardefullt engagemang och fortroende som
annars inte ar tillgdngligt pa marknaden.33

Vardet av manga svaga natverkskontakter dr ocksa nagot som diskuterats brett i
litteratur. Har aterfinns framforallt Granovetters (1983) teori om “The strength of
weak ties”. Granovetter menade att manga svaga band har en styrka i att fran en
bredare natverkskrets fa fler reflektioner. Han papekar ocksa vikten av de starka
bandens, det personliga natverkets begransning till lokal information. Individer med
fa svaga band kan i jamforelse med dem med manga svaga band anses bli berévade
information frdn avlagsna individer i natverket. Granovetter menar att denna
berovelse inte bara isolerar dessa individer fran de senaste idéerna och trenderna
utan dven placerar dem i en ofdrdelaktig position pa arbetsmarknaden.34

Den nya informationsteknologin har kommit att bidra med alltmer information helt
geografiskt obunden. For att bringa klarhet bland all denna information behdvs
dock ett personligt ndatverk som en hjalp att overblicka informationsflodet. All
information som finns tillganglig i den elektroniska varlden ar visserligen ett
hjalpmedel i foretagandet men ett personligt samtal kring en aktuell fraga med en
van i natverket ar nagot helt annat. En ndra natverkskontakt kan ocksa anses veta
mer om dig och dina intressen och vad man bor undvika i ett samtal. En person i ditt
kontaktnat kan ocksa agera som en sorts vackarklocka och ta initiativ till samtal
som kan vara intressant. Ett natverk har en inneboende kraft som i sig kan bidra till
att en entreprenors projekt forverkligas dar natverket ar en sorts hjalpmotor i

32 Johannison (2005). Sid.56.
33 [bid.
34 Granovetter (1983).
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processen. Drivkraften hos en entreprendr ar viktig och har spelar narstdende
kontakter med entreprenoren en viktig roll i eventuella motgangar. Entreprenoren
skapar genom sitt natverk ett inflytande 6ver de forhdllanden som avgoér om ett
projekt skall bli framgangsrikt eller inte.35

Vidare menar Bill och Johannisson (2004) att entreprendérskap uppmuntrar till ett
intensivt socialt samspel, bade i etableringen av relationer och i underhdllandet av
dem. Forfattarna menar ocksd att entreprenodrskapets utmaningar kraver ett
genuint personligt intresse och engagemang som fornekar etablerade granser. Den
initiala gransen som maste suddas ut for en entreprendr ar den mellan privatliv och
arbetsliv. Det anses inte kunna ga att avdela en sdrskild tid at endast det ena utan
hela livsvarlden maste Oppnas upp och stéllas till forfogande. Entreprenoren
anvander sitt natverk, sina kontakter for att kunna forma affirsméjligheter, for att
inforskaffa de resurser som kravs liksom for att finna genvagar till deras
forverkligande. Det personliga natverket anvdnds ocksa till att inforskaffa resurser
som inte finns pa marknaden eller inte &r tillgingliga for den finansiellt
nyetablerade foretagaren.36

"Det personliga kontaktndtet rymmer alla de tre funktioner som en entreprenér
behéver for att sjdlv fungera i samhdllet och frdmja sitt féretagande: social och
kulturell hemhérighet och trygghet, information om omvdrlden och kommunikation av
den egna visionen samt organisering av utbyte av varor och tjdnster. I detta perspektiv
blir alltsd personliga ndtverket ndgonting man har, besitter eller dger om man sa vill.
Det dr ingen tillfdllighet att man i vardagssituationen talar om att man som person
har madnga (eller fd) kontakter. Det samlade kontaktnditet representerar en tillgdng,
ett personligt kapital. For en skapande mdnniska, en entreprendr, dr detta mer vdrt dn
finansiellt kapital. Det personliga ndtverket rymmer dessutom sdvdl kunskaper och
erfarenheter (humankapital) som fértroendekapital eller socialt kapital.”37

2.4 Legitimitet

Arthur Stinchcombe (1965) pavisar med sitt uttryck “liability of newness” hur unga
nystartade foretag och organisationer har en tendens att lattare misslyckas, medan
organisationer med langre livslangd i hogre grad éverlever. En faktor av flera som
Stinchcombe lyfter fram ar just bristen pa legitimitet hos de unga nystartade
foretagen. Thornhill & Amit (2003) pekar ut fyra aspekter som Stinchcombe
identifierade som alla pavisar varfér nya organisationer dr mer bendgna att do
jamfort med etablerade organisationer.

“(a) new organizations must get by with general knowledge until members learn new,
specific roles and functions; (b) during the role identification and formation process,
there may be conflict, worry, and inefficiency; (c) relations with outside individuals and
organizations must be forged, and an initial lack of trust may be a liability; and (d)
new organizations lack stable ties with the customers they wish to serve.”38

35 Johannison (2005). Sid.57

36 Bill & Johannisson (2004).

37 Ibid. Sid.38.

38 Thornhill & Amit (2003). Sid.498.
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Aven Aldrich och Fiol (1994) har forsokt forklara legitimitetsbegreppets innebord i
entreprenoriella sammanhang. De menar till en boérjan likt Stinchcombe att
nystartade foretag har det svdrare pa marknaden jamfort med redan etablerade
foretag, dar de etablerade har en tradition att luta sig emot.

"Early ventures in the formative years of a new industry face a different set of
challenges than those that simply carry on a tradition pioneered by thousands of
predecessors in the same industry.”3°

Aldrich och Fiol menar vidare att innovativa personer, entreprenorer stoter i starten
av ett nyforetagarprojekt pa manga problem dar deras brist pd legitimitet ar
speciellt kritisk. En extra kritisk faktor ar att entreprenoéren men ocksa en eventuell
extern dgare kanske inte fullt ut forstdr marknaden for det nya foretaget. For att
beskriva detta problem menar Aldrich och Fiol att begreppet legitimitet kan
beskrivas i tva relaterade uttryck: ”(a) how taken for granted a new form is and (b)
the extent to which a new form conforms to recognized principles or accepted rules
and standards. The first form of legitimacy is labeled cognitive, and the second,
sociopolitical. #° Det forsta exemplet (a) menar forfattarna kan hanforas till en
kognitiv legitimitet som kan forklaras som spridningen av kunskap. Forfattarna
menar att det gar att bedoma kognitiv legitimitet genom att maita nivan pa den
allmdnna kunskapen kring den nya aktiviteten. Den hdgsta formen av kognitiv
legitimitet uppnads da en ny produkt, process eller tjdnst ar tagen for given. Det
andra exemplet som forfattarna behandlar ar sociopolitisk legitimitet (b) vilket
beskrivs som en process dar “key stakeholders, the general public, key opinion
leaders, or government officials accept a venture as appropriate and right, given
existing norms and laws.” Matning av sociopolitisk legitimitet skulle kunna ske
genom en beddmning av den allmédnna acceptansen av ett foretag eller en industri.42

Vikten av legitimitet har ocksd diskuterats av Michael Lounsbury och Mary Ann
Glynn (2001). Dessa forfattare menar att nar startups saknar tidigare framgang kan
en berdttelse om det nystartade foretaget forklara och framja dess verksamhet och
ddarmed reducera en osakerhet som annars finns kring foretaget. Denna osakerhet
associeras ofta med entreprenorskap.43

"We propose that stories play a critical role in the processes that enable new
businesses to emerge. Stories that are told by or about entrepreneurs define a new
venture in ways that can lead to favorable interpretations of the wealthcreating
possibilites of the venture; this enables resource flows to the new enterprise.”#

39 Aldrich & Fiol (1994).

40 Ibid. Sid.645-646.

41 Ibid. Sid.648.

42 [bid.

43 Lounsbury & Glynn (2001).
44 Ibid. Sid.546.
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"Any story consists of three basic elements: a narrative subject in search of an object, a
destinator (an extratextual force, the source of the subjects ideology), and a set of
forces that either help or hinder the subject in acquiring the desired object. Following
this pattern, then, the entrepreneurial story might be structured accordingly: the
narrative subject as the individual entrepreneur or the new venture: the ultimate
object or goal of the narrative as a succesful new enterprise profitability, VC funding,
or a positive reputation with potential stakeholders; and the destinator as the
corporate and societal environment in which the narrative subject operates.”>

Lounsbury och Glynn (2001) menar att entreprendriella berattelser hjalper
potentiella entreprenérer, riskkapitalister och andra institutionella aktérer, som
endast behover uppmarksammas pa de hogsta potentiella mojligheterna i
tvivelaktiga startups. D3 manga startups ofta ar okdnda for en extern publik kan
skapandet av en val samanhdllen och tilltalad berattelse spela en viktig om inte en
avgorande roll i foretagets fortsatta utveckling.46

2.5 Ldrandeteori i sociala sammanhang

2.5.1 Communities of practice

Termen “communities of practice” hanvisar till idén om en process av social
inldrning som uppstadr mellan individer ndr dessa individer samverkar och
interagerar mot ett gemensamt mal.4’

“"Communities of practice are groups of people who share a concern or a passion for
something they do and learn how to do it better as they interact regularly.”8

Etienne Wenger (1998) har utvecklat denna sociala inldrning och kommit att
fokusera pa det aktiva deltagandet i sociala sammanhang. Wenger pavisar kortfattat
fyra antaganden som enligt honom spelar stor roll vad galler allt larande.

1. "We are social beings. Far from being trivially true, this fact is a central aspect of
learning.

2. Knowledge is a matter of competence with respect to valued enterprises - such as
singing in tune, discovering scientific facts, fixing machines, writing poetry, being
convivial, growing up as a boy or a girl, and so forth.

3. Knowing is a matter of participating in the pursuit of such enterprises, that is of active
engagement in the world.

4. Meaning - our ability to experience the world and our engagement with it as
meaningful - is ultimately what learning is to produce.”*

Wenger reflekterar 6ver sina antaganden och finner en primar iakttagelse dar fokus
hamnar pa ldrande som ett socialt aktivt deltagande. Forfattaren menar har inte
enbart deltagande i lokala sammanhang med sarskilda aktiviteter for sarskilda

45 Lounsbury & Glynn (2001). Sid.549.

46 [bid.

47 Wenger (1998).

48 http://www.ewenger.com/theory/index.htm
49 Wenger (1998).
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grupper utan refererar till att vara “active participants in the practices of social
communities and constructing identities in relation to these communities.”5? Att
utgora en del av till exempel en arbetsgrupp ar bade en form av hindelse och en
form av tillhorighet. Ett sddant deltagande visar inte bara vad vi gor utan dven vem
vi ar och hur vara handlingar tolkas.51

Wenger menar vidare att social larandeteori innehdller vissa komponenter som ar
nodvandiga for att karaktdrisera det sociala deltagandet. Han menar att fyra
komponenter ar sarskilt viktiga. Den forsta ar “meaning” som beskriver var formaga
att bade individuellt och kollektivt uppskatta vara erfarenheter fran livet och fran
varlden som meningsfulla sdidana. Den andra komponenten ar “practice” som ett satt
att tala om de gemensamma historiska och sociala resurserna och ge perspektiv som
kan uppratthalla ett 6msesidigt engagemang i handling. Den tredje komponenten ar
“community” som beskriver vart sociala samspel i organisationer som nagot att
strava efter dar deltagande ar ett tecken pa kompetens. Den fjarde och sista
komponenten som karaktdriserar det sociala deltagandet i ldrandeteorin enligt
Wenger ar “identity” som beskriver hur ldrandet forandras utefter olika
personligheter vilket skapar personliga beraittelser inom ramen for var
gemenskap.52

Wenger pekar ocksa ut ett antal faktorer till varfor fokus pa communities of practice
ar viktigt. Faktorerna galler saval for en organisation som for dess medlemmar, bade
pa kort- respektive lang sikt:3

MEMBERS
Short-term value Long-term value
- help with challenges - personal development
- access to expertise - reputation
- confidence - professional identity
- fun with colleagues - network
- meaningful work - marketability
ORGANIZATION

Short-term value Long-term value

- problem solving - strategic capabilities

- time saving - keeping abreast

- knowledge sharing - innovation

- synergies across units - retention of talents

- reuse of resources - new strategies

50 Ibid. Sid.4.

51 Wenger (1998).

52 [bid. Sid.5.

53 http://www.ewenger.com/theory/index.htm (Quick start-up guide)
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2.5.2 The tacit knowledge

The tacit knowledge eller den tysta kunskapen som skulle kunna vara en svensk
oversattning, refererar till den kunskap som inte med enkelhet kan dverféras mellan
individer da den inte har nagon tydlig form. Nonaka och Takeuchi (1995) menar att
“socialization is a process of sharing experiences and thereby creating tacit
knowledge”.5*

“An individual can acquire tacit knowledge directly from others without using
language. Apprentices work with their masters and learn craftsmanship not through
language but through observation, imitation, and practice. [...] The key to acquiring
tacit knowledge is experience.”>>

Lagerstrom och Andersson (2003) beskriver i sin artikel “Creating and sharing
knowledge within a transnational team - the development of a global business system”
vikten av larandeteorin och dess sociala betydelse. Forfattarna beskriver i sin studie
vikten av att samarbeta som ett lag for att kunna dela inte bara den explicita
kunskapen (explicit knowledge) utan ocksa den tysta kunskapen (tacit knowledge)
som de menar endast kan spridas via sociala fysiska sammankomster. Artikeln
beskriver ocksa hur viktig samt vilken betydelse informationsteknologin ar for
manga idag, inte minst nystartade foretag.

"The existance of several information technology mechanisms was important for
information updates and support in the daily work, but this focus on information
technology was limited by insufficient personal interaction, which needed to be
intensified to capitalize on the availible information technology.”>¢

Lagerstrom och Anderssons artikel summeras med att skapandet och utbytet av
kunskap vilar pa en effektiv kommunikation och interaktion. Skapandet och utbytet
av kunskap forstirks ytterligare genom en bra mix av bada dessa faktorer.
Forfattarna menar att detta underldttas genom att halla regelbundna moten
(fysiska) samt inom gruppen (foretaget) halla sig till ett forutbestamt foretagssprak
utifall nationaliteterna skulle vara olika pa gruppens medlemmar.>”

Forfattarna papekar ocksa vikten av att med informationsteknologins hjalp
fokuseras det idag alltfor mycket pa utbyte av befintlig kunskap, pa bekostnad av
skapandet av ny kunskap.

54 Nonaka & Takeuchi (1995).

55 Ibid. Sid.62-63.

56 Lagerstrom & Andersson (2003) Sid.94.
57 Ibid.
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"The principal problem when managing knowledge by relying on the use of
information technology is the tendency to focus too much on sharing existing
knowledge, at the expense of creating new knowledge. This is partly because
information technology can only serve as a mechanism of sharing explicit knowledge,
while the tacit knowledge, which resides within individuals-and is essential for
knowledge creation-is inherently shared through social interaction.”>8

Forfattarnas slutpoang ar har att visa att the tacit knowledge finns inom individer
och dr avgorande for att sprida ny kunskap. Denna kunskap kan enligt forfattarna
endast spridas genom social interaktion. Forfattarna papekar sdledes vikten av
sociala fysiska moten for 6verférande av the tacit knowledge individer emellan.5°

2.6 Sammanfattning av de teoretiska utgangspunkterna

Uppsatsens teoretiska referensram inleddes med en summering av entreprenorens
roll och dennes egenskaper. Vidare berors begreppen natverkseffekter, vikten av ett
personligt ndtverk samt inneboérden den kritiska massans betydelse. Teorikapitlets
andra halft beror bland annat begreppen legitimitet, communities of practice och the
tacit knowledge. Begreppet legitimitet skulle i detta sammanhang kunna jamforas
med vikten av att skapa sig ett gott rykte, en legitimitet.

Samtliga dessa teorier behandlade i kapitlet ar pa ett eller annat satt kopplade till
entreprenorskap. Traditionellt sett ses ofta individen som det centrala i
entreprenorskapet. Teorierna i denna studie pekar dock pd en annan viktig faktor.
De belyser alla, pa ett eller annat satt hur viktig omvarlden har kommit att bli for
entreprenoren och entreprenorskapet.

Vidare kompletterades litteraturen i viss man utefter respondenternas berattelser,
for att pa basta mojliga satt avspegla respondenternas svar i den vetenskapliga
litteraturen.

58 Lagerstrom & Andersson (2003) Sid.94.
59 Ibid.
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Detta metodkapitel diskuterar till en bérjan bakgrunden till studien och dess
genomforande. Vidare redogér kapitlet for studiens valda metodinriktning; varfér och
pd vilket sdtt en kvalitativ metodinriktning dr vald. Efter en forklaring av den vikten
av berdttelsen behandlar kapitlet; urval av respondenter, studiens kvalitativa
inriktning, intervjuférfarandet, bearbetning av intervjumaterialet samt studiens
generaliserbarhet, trovdrdighet och svagheter.

3.1 Bakgrund och genomférande

Silicon Valley, som den entreprendrs- och innovationsregion den dr, brukar ofta
namnas som forebild i entreprendriella sammanhang. Den enorma dragningskraft
regionen har for bl.a. IT-startups ar for manga mycket fascinerande och anses i
allmanhet svar att hitta ndgon annanstans i varlden. Nar mojligheten for ett besok i
Silicon Valley, i samband med genomférandet av denna magisteruppsats, dok upp
var valet enkelt. Nasta fraga att ta stdllning till; hur skulle jag bast utnyttja mitt
besok i Silicon Valley? Mojliggorandet av denna uppsats forenklades avsevart da jag
vid tillfallet hade personliga kontakter i San Francisco som kunde hjdlpa mig med
praktiska detaljer och initialt kontaktskapande med entreprendrer och potentiella
respondenter. Min vistelse i Silicon Valley dgde rum under november och december
2008.

Infor mitt besok hade jag via kontakter samt bl.a. bloggen Techcrunch®? hittat ett
intressant foretag och tillika inkubator (av media kallad inkubator) for IT-startups
vid namn Y Combinator. Affarsidén bakom Y Combinator dr nyskapande och helt
unik i sitt slag (utforligare beskrivning av Y Combinator aterfinns i empiriavsnittet).
Jag sag tidigt en potential att kunna framhava detta i en uppsatsstudie. Dock var jag
osaker pa vilket satt detta skulle kunna ske och funderade kring
entreprenorskapsamnet och Silicon Valley i allmdnhet. Att genomfora en fallstudie
om Y Combinator genom intervjuer med representanter fran foretaget, pa plats i
Silicon Valley, ansags vara genomforbart. Jag kom sedan fram till att en studie dver Y
Combinator visserligen skulle vara intressant att genomféra men insag att Y
Combinator florerat en hel del i medier, framforallt pa Internet i olika bloggar och
forum. Information, material och dsikter kring Y Combinator var darfor relativt
lattfunnet och lattillgdngligt for den intresserade lasaren varfor jag lade en
djupdykning i Y Combinator som foretag at sidan. Dock beholl jag mitt intresse for Y
Combinator, framforallt dess unika affarsidé.

Jag funderade vidare hur jag kunde integrera Y Combinator som idé pa nagot annat
satt. Jag hade aven haft tankar pa att intervjua entreprendrer som startat egna
foretag baserade i omradet och sedan lyfta fram deras egna berittelser samt
faktorer de ansag vara utmarkande for Silicon Valley och dess startup-klimat, mer

60 http://www.techcrunch.com/
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pa en kulturell niva. Inte minst var jag intresserad och inspirerad av entreprenérer i
min egen dlder som lyckats bygga framgangsrika foretag i Silicon Valley.

Den slutliga uppsatsen kan anses ha hamnat nagonstans mitt emellan ovanstdende
idéer da jag slutligen beslot mig for att skriva om bade Y Combinator och
entreprenorer, tillika grundare for framgangsrika startups i Silicon Valley.
Resultatet blev djupintervjuer med entreprendrer som har Y Combinator som
gemensam namnare och forsta tidiga investerare. Jag beslutade mig for att ta reda
pa vad det dr som gor Y Combinator sa framgangsrikt och eventuellt unikt, sett ur en
startups synvinkel. Studien omfattar fem djupintervjuer med personer som alla har
Y Combinator som tidig investerare for sin startup. Med detta som grund dmnar jag
lyfta fram dels entreprendrers syn pa den viktiga initiala fasen for en startup i
Silicon Valley, dels kvalitativ information kring Y Combinator for att utvardera dess
betydelse sett ur en startups synvinkel. Vilken hjalp har Y Combinator bidragit med
for de startups de investerat i? Hur har Y Combinator som foretag och idé tagits
emot av startups de investerat i? Vad ar dessa startups asikter kring Y Combinator
samt i vilken riktning har foretaget kommit att paverka dessa startups? Detta ar
exempel pa fragor som jag ansag intressanta att ta reda pa genom att intervjua
entreprendrer som Y Combinator valt att investera i. Avsikten ar att genom
intervjuerna fa mer detaljerad information och underlag gillande vilka faktorer som
Y Combinator bidrar med.

3.2 Att sditta berdttelsen i centrum

"An alternative approach treats interview data as accessing various stories or
narratives through which people describe their world. This approach claims that, by
abandoning the attempt to treat respondents accounts as potentially true pictures of
reality, we open up for analysis the culturally rich methods through which interviewers
and interviewees, in concert, generate plausible accounts of the world. Although this
second approach may use similar measures to achieve quality control, these measures
are used in pursuit of a different, narrated reality in which the situated, or locally
produced nature of accounts is to the fore.”6!

[ detta citat pekar David Silverman (2005) pa att intervjuaren, i samforstand med
respondenten, genererar en berattelse av respondentens varld. Forskaren blir som
intervjuare delaktig, pd ett annat satt i en berattande intervjusituation jamfort med
traditionella intervjuer med rakare svar. Citatet ovan lyfter fram sjilva berattandet
och dialogen mellan intervjuaren och respondenten.

Vidare brukar teorier om berattelser och berdttande allmant hanvisas till ett
narrativt teoretiskt ramverk. Insamling av muntliga eller skriftliga berattelser kan
saledes anses hanfora till en narrativ metodik. Som en del av den Kkvalitativa
metoden kan forskningsintervjuer forekomma dar en eller flera personer tillats
beratta fritt utifran ett specifikt tema.62

61 Silverman (2005). Sid.154.
62 Johansson (2005).
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“Telling stories is far from unusual in everyday conversation and it is apparently no more
unusual for interviewers to respond to questions with narratives if they are given some
room to speak. Indeed, in many cases, answers given in an interview are spontaneously
formed into narratives. This is usually the case of interviews aiming at life histories or, in
an organizational context, at career descriptions, where a narrative is explicity asked for
and delivered.”%3

Infér min resa till Silicon Valley beslot jag att en kvalitativ metod, med berattelser i
centrum passade val in pa den typ av studie jag avsag att genomfora. Att sdledes
fokusera pa berdttandet och lata respondenterna sjalva fa tala fritt kring &mnet var
nagot jag prioriterade, dven om jag pa forhand hade uppstéllda fragor jag dmnade fa
svar pd. Som en del av forberedelserna, ingick inféor samtliga intervjuer en
djupdykning i de relativt okdnda startups, vars grundare dr studiens respondenter.
All information om dessa startups inhdmtades initialt via Internet, framforallt pa
foretagets egen hemsida men aven via bloggar och andra medier och forum. Att
infor intervjun vara palast ar viktigt bade for att ge ett gott intryck men ocksa for att
kunna f& ut s& mycket som méjligt av intervjun och teckna ett sammanhang. Aven
om respektive startups specifika affarsidé och verksamhet i sig inte var en del av
fragestallningen for studien tillats respondenterna fritt berdtta om sin startup. Jag
ansag det vara mycket viktigt att kunna stélla foljdfragor till respondenterna efter
deras berittande dar samforstdndet oss emellan var avgorande for intervjuns
genomforande.

Utifran respondenternas eget berdttande hoppades jag fa svar och utligg om
aspekter jag sjalv inte pa forhand hade tankt p3, vilket ocksa blev fallet i ndgra av de
genomforda intervjuerna. Vidare hoppades jag att genom mitt metodval fa fler
genomtinkta, arliga och berittande svar dn vad jag hade fatt vid rakare
fragestallningar i enlighet med annan metod.

[ empiriavsnittet har jag valt att framhava respondenternas egna ord och
reflektioner i en relativt stor utstrackning, dirav de manga citaten. Genom citaten ar
forhoppningen att skapa en kénsla hos ldsaren av att vara narvarande och kianna
inlevelse.

3.3 Urval av intervjurespondenter

Urvalet av de respondenter som ingdr i en undersokning ar av betydande vikt nar
det handlar om kvalitativa studier. Framforallt beror detta pa att kvalitativa studier
har ett syfte att ge en djupare insyn och ge mer detaljerad information.64

Urvalet av respondenter till studien gjordes med hjalp av min kontaktperson i San
Francisco. Denne formedlade &dven den initiala kontakten mellan mig och
respondenterna, varfor urvalet av respondenter inte var slumpmassigt utan snarare
ett selektivt urval. Den initiala kontakten togs via e-post dar fem respondenter

63 Czarniawska (2004).
64 Holme & Krohn Solvang (1997).
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ansags representativa for studien. Att antalet respondenter blev just fem var inte
forutbestamt men jag hade initialt satt upp ett 6nskemadl om att intervjua mellan
fyra och sex startups, hansyn taget till bland annat tidsramen fér bade uppsatsens
genomforande, men ocksa till min avsatta tid i Silicon Valley. Det var tankt att en
sjatte respondent skulle ha deltagit men denne fick tyvarr forhinder i sista stund och
intervjun genomfordes aldrig. Dock kan inte detta anses paverka resultatet i ndgon
storre utstrdackning. Fyra intervjuer genomfordes i San Francisco och den femte
genomfordes i Mountain View nagra mil soéder om San Francisco.

Ytterligare tre entreprendrer, tillika grundare av startups, inom Y Combinator
kontaktades infor intervjuperioden i november 2008, men dessa hade tyvarr inte tid
att medverka. Detta bortfall var ndgot som jag hade raknat med, varfor malet att
intervjua mellan fyra till sex stycken startups sattes, medan totalt nio startups
kontaktades initialt. Jag hade sdlunda raknat med ett visst bortfall, vilket ocksa blev
fallet. Dock var jag intresserad av att intervjua minst en startup som innan
intervjuns genomforande forvarvats av annat foretag, vilket ocksa uppfylldes i form
av intervjun med Anson Tsai grundare av Anywhere.fm. Respondenterna for studien
presenteras har i kronologisk ordning som de intervjuades:

» Paul McKellar, SocialMoth, 2008-11-19, San Francisco, USA
» David Rusenko, Weebly, 2008-11-20, San Francisco, USA

» Sam Wurzel, Octopart, 2008-11-21, San Francisco, USA

» Ashwin Bharambe, Buxfer, 2008-11-22, Mountain View, USA
» Anson Tsai, Anywhere.fm, 2008-12-04, San Francisco, USA

Urvalet av dessa fem respondenter kan anses subjektivt da av praktiska skal inget
slumpmassigt urval, bland samtliga Y Combinator startups gjordes. Det kan dock
anses betydelselost vilka som valdes ut till intervju eftersom berattelserna i sig
utgor kdrnan i studien och inte foretagen som sadana. Det bor ocksa pdpekas att
enligt en berattande metodik, ar inte en helhetsbild for malgruppen avgorande utan
istdllet utvalda berattelser, varfor urvalet i sig inte har en avgérande betydelse i
denna studie. D3 studien inte gor ansprak pa att vara heltickande eller har
generaliserande ambitioner ar detta systematiska urval ej problematiskt.

3.4 Studiens kvalitativa inriktning

Bade kvalitativ och kvantitativ metod kan anses vara verktyg dar anviandandet av
nagon av dem, eller bada, beror pa hur en eller flera forskningsfragor utformas. Som
de verktyg de ar kravs olika grader av kompetens for att nyttja dem och har skiljer
sig forskarna at nar det kommer till att gora kvantitativa berdkningar eller en
djupgdende analys av kvalitativ data.> En kvalitativ studie ar mer inriktat pa att ge
en djupare forstaelse dar enkla, raka fragor kan ge komplexa och innehallsrika svar.
Detta leder ofta till ett mycket rikt material av intressanta skeenden och asikter fran
respondenten.t®

65 Kvale (1997). Sid.69.
66 Trost (2005).
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Denna kvalitativa studie har till syfte att genom en berattande metodik lyfta fram
respondenternas asikter och erfarenheter. Utifran studien och dess resultat kan inga
generaliseringar goras kring samtliga startups, varken i Silicon Valley eller inom
ramen for Y Combinator. Studien skall inte ldsas med kvantitativa 6gon och syftar
inte till att ge en generell bild av startups i Silicon Valley utan till att ge en djupare
forstaelse for de fall som tas upp. Vidare kan en del svar fran respondenterna
overensstimma val dem emellan och utifrdn dessa svar kan slutsatser darfor
komma att dras gemensamt for dessa fall. I enstaka fall kan ocksd en antydan
forekomma gallande en storre population, detta ar dock inget som sakerstallts.
Kvalitativa intervjuer ar emellertid intressant for att fainga upp fenomen och
foreteelser som genom andra studier kan undersokas vidare.

3.5 Intervjuforfarandet

En kvalitativ forskningsintervju kan beskrivas som ett sitt att erhalla en kvalitativ
beskrivning av respondentens livsvarld i syfte att tolka och férmedla denna varld.
Genom intervjun sker ett samtal mellan tva parter kring ett 6msesidigt intresse dar
intervjuaren har till uppgift att bygga upp en bra kontakt och en trevlig atmosfar
med respondenten sd att denne kdnner sig trygg och kan berdtta fritt om sina
upplevelser och erfarenheter.6”

Intervjuer kan vidare anta olika former sasom strukturerad eller ostrukturerad
form. En strukturerad intervju foljer en av forskaren forberedd fragemall infor
motet med respondenten medan en ostrukturerad intervju mer kan liknas vid ett
oppet samtal dar forskaren ar den drivande men later respondenten tala fritt kring
amnet. En fordel som den ostrukturerade intervjun har ar att forskaren kan fa ny
ovantad information da respondenten tillats mer frihet utan att halla sig till en
specifik fraga.t8 Nackdelen ar emellertid att ostrukturerade intervjuer blir mer
osystematiska och riskerar att satta for mycket fokus pa ointressant delar. Detta kan
gora det svart att jamfora resultaten men kan vara en fordel nar syftet ar att hitta sa
manga olika svar och synsatt som mojligt.

Infor samtliga intervjuer kontaktades respondenterna for att fa deras samtycke till
inspelning av intervjuerna. Jag forsdkrade for samtliga respondenter att den
ljudupptagning som jag avsag gora under intervjuerna endast var for mitt
personliga bruk och minne. Samtliga respondenter gav medtycke till ljudinspelning
av intervjun.

Varje intervju inleddes med att jag berattade kort om min bakgrund och syftet med
studien. Vidare bad jag respondenterna beratta lite om sig sjdlva, deras bakgrund
samt upphovet till deras respektive startup. Detta for att pa ett naturligt satt skapa
mer av ett samtal. Samtalsimnena som diskuterades utgick frdn min uppsatta
fragemall dock utan att folja denna specifikt fraga for fraga, utan snarare efter de

67 Kvale (1997).
68 Merriam (1994).
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uppsatta teman jag hade. Jag avbrot sillan respondenten utan lat denne beratta fritt
utifran de teman jag onskade fa svar pa. Det dok ofta upp foljdfragor som emellanat
ledde in pa intressanta sidospar som jag fore intervjun inte alls reflekterat 6ver.
Detta ar ett tydligt tecken pa att den valda, berattande kvalitativa metodiken gav
resultat.

3.6 Bearbetning av intervjumaterialet

Det finns olika satt att bearbeta det inhdmtade intervjumaterialet fran en studie.
Vissa havdar att det ar en fordel att borja analysera intervjumaterialet redan under
intervjun medan andra menar att det bor ga en viss tid till dess att allt
intervjumaterial ar insamlat och intervjuerna avslutade. Fordelen med det
forstnamnda ar att risken att glomma viktiga detaljer undviks och risken for ev.
efterhandskonstruktioner minimeras. Nackdelen med att bérja analysera material
tidigt ar framforallt att tiden for reflektion ar minimal.

Vidare kan dven analysen pdboérjas ndstan direkt i form av att noteringar och
anteckningar gors nar funderingar kring dessa dyker upp. Det bor dock undvikas att
gora hela analysavsnittet i direkt anslutning till intervjuerna da en smula distans till
intervjuperioden ar viktigt fér en god analys.%°

Mitt arbete med studiens analys har skett med avsevard distans fran intervjuerna
aven om jag i samband med och efter intervjuerna noterat det som ansags extra
intressant att ta med i ett analysavsnitt. Intervjuerna spelades in digitalt och har
genomlyssnats atskilliga ganger, dock har ingen renodlad transkribering ansetts
nodvandig. I direkt anslutning till intervjuerna lyssnade jag igenom dem medan de
fortfarande var i farskt minne, for att sedan anteckna de viktigaste punkterna fran
varje intervju och reflektera 6ver dessa i lugn och ro.

Det inhdmtade intervjumaterialet innehadller i samtliga fall dterkommande teman.
Utifran dessa teman ar storre delen av teorin inhdmtad till studien. I vissa fall har
intervjumaterialet skilt sig ifrdn vad jag avsag fa svar pd inom ett visst tema.
Respondenterna lyfte helt enkelt fram viktiga poanger jag inte tidigare funderat
over. I dessa fall har ny teori kopplats till intervjumaterialet.

3.7 Studiens generaliserbarhet, trovdrdighet och svagheter

Uppsatsens generaliserbarhet, det vill sidga i vilken utstrackning resultaten fran
studien kan appliceras pa hela undersokningskontexten ar svar att bedoma. Jag
anser dock att till viss del kan generella slutsatser dras som aterspeglar dven andra
entreprenodrer i Silicon Valley. Dock ar denna studie av kvalitativ art dar inga
kvantitativa matningar gjorts, vilket lett till en relativt l1ag generaliserbarhet. Syftet
med studien har dock inte varit att dra ndgra generella slutsatser utan att istdllet ge
en inlevelse i respondenternas unika fall. Nagon generell uppfattning kring hur
andra entreprenorer i Silicon Valley med startups i liknande situation som
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respondenternas, ar sdledes omojlig att uppskatta, d&ven om studien som namnts i
enstaka fall kan ge en antydan.

Studiens svagheter ar en viktig aspekt att diskutera. For det forsta genomfordes
samtliga intervjuer pa engelska. Har skulle en viss spraklig feltolkning av
respondenternas svar kunna anses vara en svaghet. Svagheten begransas dock till
sjalva intervjusituationen och eventuell feltolkning. Svaren fran varje intervju har
sedan noga genomlyssnats och oversatts till det svenska sprdket i efterhand vilket
gjort att eventuell spraklig feltolkning minimerats ytterligare.

Vidare kan det anses vara en svaghet att intervjufrdgorna kan ha uppfattats pa olika
satt av de olika respondenterna. Darav kan olika svar pa fragan ha erhdllits om
fragan i sig kanske inte alltid varit tillrackligt tydlig. En ytterligare svaghet skulle
kunna anses vara att respondenterna inte tagit del av fragemallen innan
intervjutillfiallet. Dock kan denna svaghet anses minimal eftersom samtliga
respondenter behandlats lika samt att fragemallen i sig endast gav riktlinjer for
fragor och inte var definitiva.

En annan svaghet som ar svar att bedéma géller huruvida respondenterna ger en
korrekt bild av verkligheten, helt enkelt, talar de sanning? Vidare kan ocksa en
diskussion foras gillande respondenternas vetskap, att intervjun i relativt stor
utstrackning var damnad att behandla foretaget Y Combinator. Detta skulle kunna
medfora att svaren ges med en alltfér positiv instéllning till Y Combinator. Kopplat
till detta skulle ytterligare en svaghet kunna urskénjas, den huruvida intervjuaren
styr resultatet for studien i den riktning denne 6nskar.

Avseende uppsatsen kallor bor de anses tillforlitliga. Den empiriska del som
behandlar Y Combinator som foretag ar framforallt baserad pa elektroniska kallor
och till viss del aven litterara. Dessa (elektroniska) kallor anses ha en hog
trovardighet och vara av en sddan karaktdr att de val avspeglar verkligheten.
Resterande del av den empiriska undersokningen ar helt baserad pa primarkallor i
form av inhamtat intervjumaterial vilket ger en hog trovardighet.

Litteratur har studerats parallellt under 6vriga studiens genomférande. Detta har
kravts framforallt dd nya dmnen aktualiserats for studien. I storsta moéjliga man har
primérkallor valts som underlag och endast i ett fatal fall har sekundara kéllor
anvants. I de fatal fall sekundara Kkallor forekommer i studiens teoriavsnitt har jag
ansett den sekundara kallans trovardighet vara sa pass hog att de i princip kan tas
for primarkdllor. I nagot enstaka fall har dven en moderniserad tolkning av
primarkallan forekommit vilket medvetet valts, dd detta kan anses ha forenklat
appliceringen av denna primarkalla pa studiens empiri.
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Detta empiriska avsnitt inleds med en presentation av féretaget Y Combinator.
Ddrefter foljer berdttelser frdn studiens respondenter. Avsnittet innefattar bl.a.
respondenternas syn pd risktagande, intdktsgenerering samt Y Combinators betydelse
som monetdr investerare kontra rddgivare. Aven ndtverkseffekter och vikten av
kontaktndt berdrs. Intervjuerna avslutas med respondenternas framtidsutsikter fér
sina respektive startups.

4.1 Presentation av Y Combinator

Foretaget Y Combinator (YC) har sitt sdte i Mountain View, Kalifornien, i hjartat av
Silicon Valley. Y Combinator agerar inom branschen for riskkapitalinvestering men
pa ett lite annorlunda satt dn ett traditionellt riskkapitalbolag. Foretaget investerar
likt manga andra riskkapitalbolag i startups, samt i viss man dven i etablerade
foretag. Y Combinator skiljer sig dock fran ovriga aktorer da de investerar i ett
mycket tidigt skede, ofta dd det endast finns en potentiell idé, da ingen affarsplan
eller liknande existerar. Investeringssumman ar forhallandevis liten, endast runt
$15 000 till $20 000 och ger mellan tva till tio procent, vanligtvis runt sex procent, i
agande av det investerade foretaget. Vidare tar foretaget emot ansdkningar for
investering via webben dar de véljer ut cirka 20 foretag per ansokningsperiod (tva
ansokningsperioder per ar). Investeringen gors sedan for dessa cirka 20 foretag
samtidigt under samma period vilket i sig kan anses unikt och nyskapande jamfort
med en traditionell investering som brukligt sker i ett foretag at gangen. Y
Combinator startades i mars 2005 med entreprenéren Paul Graham i spetsen.
Medgrundarna var Trevor Blackwell, Robert Morris samt Jessica Livingston.”0

Y Combinator investerar framst i webbaserade idéer som innefattar
mjukvaruprogramvara amnade framforallt for Internet och foretaget har ofta av
media kommit att kallas en s.k. inkubator fér utvalda IT-startups. Paul Graham,
Trevor Blackwell samt Robert Morris ar alla tidigare entreprendrer just inom detta
segment med stor erfarenhet av mjukvaruutveckling. Y Combinators intrade pa
marknaden med affarsidén innefattande bl.a. en mycket tidig investering var for
branschen banbrytande. Affarsidén var ocksa en aning chansartad da investeringar
ofta gors i de nystartade féretagen, utan en existerande produkt, utan snarare en
investering i entreprenoren.

[ regel levererar investerare (venture capital firms) en kombination av finansiell
hjalp och radgivning. I fallet Y Combinator anser de sjdlva att den finansiella hjalpen
ar mindre viktig jaAmfort med radgivningen. Faktum ar att manga startups inte ar i
behov av monetar hjalp i startfasen, dven om det forr eller senare kravs. Radgivning
och den inkubator Y Combinator formedlar ar emellertid till stor hjalp féor manga
startups. Y Combinator ser sin investering som en form av stipendium (beloppet de
investerar ar baserat pa MIT:s avgangsstipendium?1). Pengarna ar till for att tacka
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framforallt entreprendrernas levnadskostnader under utvecklingsfasen for en
startup, av Y Combinator uppskattad till cirka tre manader.

Y Combinator har som mal att hjdlpa foretagen, de investerar i, igenom de tio forsta
veckorna och ge dem basta tdnkbara start, detta i en for foretagen mycket viktig och
ofta avgorande fas. I slutet av denna period halls en s.k. "Demo Day” dar samtliga
foretag visar upp sina idéer, som i detta skede ofta blivit till produkter. Narvarande
vid den s.k. "demo-dagen” ar storre investeringsforetag samt affarsanglar som i
detta skede ar nasta steg for de flesta startups. Ndsta "runda” for investering
hamnar i en klart hégre prisklass dn den investering Y Combinator gjort, da det nu
ofta finns en demoprodukt att visa upp. Under tioveckorsperioden far foretagen
aven hjalp av Y Combinator att genomfora alla praktiska detaljer kring exempelvis
bolagsregistering, eventuellt patentsokande, kontraktskrivning grundarna emellan,
kontaktskapande med jurister. Icke att forglomma, ges foretagen ett mycket
vardefullt natverk med andra grundare i samma situation som de sjilva, genom Y
Combinators inkubator.”2

Y Combinator och dess representanter besitter ocksa vardefull kunskap inom
omradet for mjukvaruutveckling dar tre av de fyra grundarna alla ar valkdnda i
branschen som framstdende programmerare. Inte minst Paul Graham sjilv, en
valkand och respekterad entreprendr i Silicon Valley. Y Combinator ser till att ge
den expertishjdlp som behovs i utvecklandet av produkten och ser till att
nyborjarmisstag undviks som annars kan ge for6dande konsekvenser. Vidare bjuder
Y Combinator under denna tioveckorsperiod en ging i veckan pda middag dar
etablerade entreprenodrer, riskkapitalister och foretagare berdttar inspirerade
historier kring deras erfarenheter, ett inslag som ofta ar givande och motiverande
for deltagarna.’3 Exempel pa talare under ar 2008 var Marc Andreessen, grundare
av Netscape och Ning, Paul Bucheit, skapare av Gmail samt Evan Williams grundare
av Blogger och Twitter.74

Y Combinator alternerade forst mellan tva entreprenorsregioner, under
sommarhalvaret var de baserade i Cambridge utanfér Boston, Massachusetts och
under vinterhalvaret i Mountain View soder om San Francisco, Kalifornien. Fran och
med ar 2009 kommer de dock endast att finnas i Silicon Valley, Kalifornien. Ett av
kraven for foretagen som Y Combinator investerar i ar att de baserar sig i den
aktuella regionen under utbildningsperioden. I skrivande stund har Y Combinator
investerat i 6ver 100 olika startups. En handfull av dessa har blivit férvarvade av
foretag sdsom Google, Imeem samt mediakoncernen Condé Nast.”s

72 http://ycombinator.com/about.html

73 Ibid.

74 http://ycombinator.com/w8speakers.html

75 http://www.crunchbase.com/company/y-combinator
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Y Combinator har en foretagsfilosofi dar dess mal ar att skapa en miljo dar
programmerare eller "hackare” framforallt kan fokusera pd att fa ut en forsta
version av sin produkt. For manga startups tenderar de férsta manaderna vara de
mest produktiva och det ar ofta hiar som foretaget definieras. Manga av de startups
som genomgatt Y Combinators tioveckorsperiod bekraftar ocksa att detta var en av
de mest produktiva perioderna i deras liv.76

Vidare sarskiljer Y Combinator sig dven pad andra satt, jamfort med traditionella
investerare, t.ex. sa kraver de inte nagon styrelseplats, ingen ratt att fa tillskjuta
ytterligare investering i framtiden eller ndgon ratt att paverka viktiga strategiska
beslut. Y Combinator menar att investerare som forsoker styra foretag de investerar
i ofta vill vl men frantar grundarna dess makt att vara oberoende vilket inte sdllan
leder till foretagets undergang.””

Y Combinator anvander en kort slogan for att beskriva det de anser vara viktigast
att fokusera pa for en startup; "gor nagot folk vill ha”, eller pad engelska: "make
something people want”.’8 Ar Y Combinator d s nytt och banbrytande som det
framstar? Uppenbarligen tycks personer i branschen mena det. Har foljer ett urval
av citat som sagts om Y Combinator:7?

"Y Combinator gets it. When talented people are allowed to focus on their core
competency without distraction, cool things happen. We look forward to meeting more
of the companies they've funded.” — Chris Sacca, Head of Special Initiatives, Google

"Y Combinator seems to attract the very best young entrepreneurs and helps them
organize their business ideas and present them to investors. They are fun to work
with." — Bill Kaiser, Partner, Greylock

"I am impressed with what Y Combinator has created. There is a buzz and energy and
a true feeling of authentic warmth and caring that is rare." — Page Mailliard,
Partner, Wilson Sonsini

"With us and many other angel groups, Y Combinator startups get moved to the top of
the list automatically.” — Ron Conway, Silicon Valley's most prominent angel
investor

"Y Combinator is a big change from the way business is usually done in tech circles.”" —
USA Today

Media, ofta kdnda bloggar (till exempel Techcrunch och GigaOM) har skrivit manga
inlagg om Y Combinator och liknande inkubatorer for “early stage startups”. 1 ett
blogginldgg i Techcrunch fran den 3 mars 2009 beskrivs Y Combinator som nagot
dar bada parter gar vinnande ur samarbetet.

76 http://ycombinator.com/about.html

77 1bid.

78 http://www.newsweek.com/id/34734
79 http://ycombinator.com/quotes.html
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“The benefit of this is two-fold; the startup gets money from the get-go and Y
Combinator’s investment adds legitimacy to the startup when it looks for investors
down the line.”80

”Y Combinator’s idea-focused model has been proven to be a valuable springboard for
startups as well, both in terms of incubating viable startups and finding investors for
those ideas.”

Business Week tar i sin artikel om Y Combinator den 26:e september 2007 upp hur
en startup genom att ha varit med i Y Combinator kan fa betydelsefull
uppmarksamhet genom att t.ex. ndmnas i ratt sammanhang. Ett sidant exempel kan
vara en kand blogg som skapar ett gott rykte, en sorts legitimitet kring produkten,
vilket kan starta en mun till mun marknadsféring, en sorts viral spridning dar
gransen for den sa kallade kritiska massan snabbt kan nas.

"For participants, the real draw of a program like Y Combinator isn't the money, it's
credibility—and not just with investors. The traffic bump from an early mention about
getting funded on an influential blog like TechCrunch can be just as crucial as a Series-
A round in helping a Web startup gain traction over its rivals (Business Week, 26
september 2007).762

4.1.1 Inkubatorer pa andra platser

Foretaget Techstars som startade liknande verksamhet i Colorado, USA finns nu
aven etablerat i Cambridge, Massachusetts, USA, dar Y Combinator alltsa inte langre
ar etablerat.83 Techstars genomforde sin forsta "tremanadersperiod” for startups i
maj 2007. David Cohen som foretradder Techstars menar, i en artikel i
BusinessWeek, att det ar billigare att komma in i startups tidigt, genom en inkubator
likt Techstars och Y Combinator. Dessutom ges de deltagande foretagen ett
forsprang gentemot andra for vidare investering genom deltagande i var inkubator,
menar Cohen fran Techcrunch.84

"If you look at the companies that are getting to an A-round, the model that we've
created gives a significant discount to those valuations.” Critics say that makes the
arrangement exploitative for the startups involved, but Cohen disagrees: "I think for a
first-time entrepreneur, it's actually an incredible deal. "5

[ Europa, i London ndarmare bestamt, finns sedan september 2007 en liknande
verksamhet vid namn Seedcamp. Seedcamp pagar under en vecka i september for
20 utvalda startups. Fem av dessa valjs sedan ut och likt Y Combinator startas en
tremanadersperiod med fortsatt mentorskap. Dessa fem startups tilldelas ocksa en

80 http://www.techcrunch.com/2009/03/03 /thefunded-founder-creates-a-startup-camp-for-young-
ceos/

81 http://www.techcrunch.com/2009/03/03/thefunded-founder-creates-a-startup-camp-for-young-
ceos/

82 http://www.businessweek.com/smallbiz/content/sep2007/sb20070926_620433_page_2.htm

83 http://www.techstars.org/about/

84 http://www.businessweek.com/smallbiz/content/sep2007/sb20070926_620433.htm

85 Ibid.
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investering nagot storre dn Y Combinators, pa £50.000 vardera, i utbyte mot tio
procent dgande i varje startup.86

Den 5 maj 2009 holls en nordisk Seedcamp-traff i Helsingborg dar 20 startups
tavlade om att fd dka till den brittiska Seedcamp-veckan i London i september
2009.87 Nattidningen IDG.se pratade med Kvittar, en av de startups som deltog i
Seedcamp-traffen i Helsingborg, och fragade en av dess grundare, Anna Oscarsson,
vad Seedcamp betyder for Kvittar. - Forhoppningsvis ger det oss bra kontakter och
ndgon ingdng till point of sales. Det blir lite som en legitimering pd vigen att bara
vara hdr.”88

Tidningen Entreprendr (utgiven av Svenskt Naringsliv) skrev i april 2009 om den
svenska startupen Heysan som deltog i Y Combinator under vintern 2007. I artikeln
beskrivs hur de svenska entreprendrerna Gustaf Alstromer och Marie Brattberg
ansokte till Y Combinator. Som en av 25 utvalda grupper kallades de till intervju och
antogs, av totalt 400 sokande.

"Heysan fick en rivstart genom Y Combinators starta eget-skola. Inkubatorn har
standardiserat pappersexercisen for bolagsbildning sd ldngt det gdr. Det sparar bdde
tid och dyra advokatarvoden. Men pengar dr inte den stérsta bristvaran i bérjan, utan
engagemang och vigledning, menar Gustaf Alstromer.”89

” - Det dr som ett filter. Det dr det som till exempel dr podngen med Y Combinator, att
det ger bolagen en godkdnd-stdmpel i pannan. Introduktions-kulturen dr en kdrngrej i
Silicon Valley, sdger Gustaf Alstrémer.”?9

4.2 Djupintervjuer
Y Combinator hade fram till och med ar 2008 investerat i 6ver 100 startups.®! [ San
Francisco och Silicon Valley traffade jag fem personer, tillika grundare av startups

fran Y Combinators starta eget-skola, for att bl.a. frdga dem hur Y Combinator som
radgivare och investerare har kommit att paverka deras respektive startup.

Enligt den narrativa metodens modell star berattelsen i centrum varfor denna
studies respondenter presenteras tillsammans med dennes svar i sin helhet innan
naste respondent foljer med sin unika berattelse.

4.2.1 Respondent I

Den forsta respondenten dr Paul McKellar, som grundade den webbaserade
communityn Socialmoth. Socialmoth ansédkte till Y Combinator och antogs vintern

86 http://seedcamp.com/pages/about_seedcamp

87 http://www.idg.se/2.1085/1.226828 /har-ar-svenskarna-i-nordiska-seedcamp
88 http://www.idg.se/2.1085/1.227976/de-far-rad-pa-seedcamp

89 Sistek (2009), Entreprenoér Sid.32-35.

90 Ibid. s.35

91 Livingston (2008) Sid.453.
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2007. Socialmoth ar en community dar anviandare anonymt kan dela sina tankar och
hemligheter med andra anvindare direkt pd webben. Anvandaren kan sedan ta del
av andras tankar som oftast ar skvaller och hemligheter fran hela communityn.
Anvandare kan dven fa uppdateringar fran vanskapskretsens anvandande. Paul och
hans medgrundare lanserade tidigt Socialmoth som en av de forsta Facebook-
applikationerna och applikationen vaxte snabbt i anvandarantal. Applikationen kom
att anvandas av tiotusentals anvandare dagligen bara en kort tid efter lanseringen.

Efter min inledande presentation av studien fragade jag Paul hur idén till Socialmoth
uppkom. Med denna fraga i fokus lat jag honom beréatta fritt och pa ett dppet satt
hur idéen blev till verklighet.

Paul, SocialMoth: "Ndr vi forst startade Socialmoth, var det mer som ett skimt. Idén
kom frdn middagar vi hade ddr vi alla skrev ner interna skdmt och sedan forsékte
gissa vem som hade skrivit vilket, dd allt var anonymt. Frdn det byggde vi ett program,
ddr tondrsflickor borjade ge varandra rad vilket sedan kom att bli en mycket populdr
Facebook-applikation som idag anvdnds av tiotusentals mdnniskor”.

Vidare koncentrerades intervjun till hur respondenten sag pa mojligheten att skapa
intdkter fran sin startup samt huruvida detta var prioriterat for honom eller e;j. |
atanke hade jag att manga tjanster pa Internet idag ar gratis. Efter den inledande
delen om idéskapandet kring Socialmoth f6ll intresset pa hur foretag idag kan tjana
pengar pa t.ex. en Facebook-applikation. Synen pa intaktskapandet hamnade i fokus
och jag fragade Paul om han fran borjan hade bestamt hur han skulle tjana pengar
pa sin idé eller inte.

Paul menar har att hans startup Socialmoth inte alls fokuserade pa att skapa
intdkter i borjan, "Socialmoth startade som ett sidoprojekt sd att tjina pengar var inte
viktigt i borjan. Det intressanta med Socialmoth dr dock att eftersom folk skriver in
sina emotionella tankar dr det enkelt att sdlja in reklam som antyder pd dessa, t.ex. om
jag skriver att jag kdnner mig oOverviktig sd behéver jag géra ndgot dt det, en
bantningsreklam dyker dd upp, detta matchas i mdnga fall vildigt bra baserat pd dina
egna tankar.” Paul menar att han for sin tjanst aldrig hade nagra problem att silja in
reklamplatser da reklamen kunde var sa bra riktad.

Efter de inledande fragorna kom intervjun att leda in temat Y Combinator och hur
detta foretag paverkade utvecklingen for Pauls startup Socialmoth. En inledande och
mycket dvergripande fraga stélldes har till respondenten dar denne fritt ombads
beskriva Y Combinator sdsom han ser det.

Paul, Socialmoth: ”Y Combinator dr ett trdningsldger (boot camp) fér startups. Du
beséker dem en gdng i veckan under tre mdnader och méter upp med andra
mdnniskor som dr i samma sitts som du, i denna startup-process. Vidare forsoker du
anvdnda det som de rddgor dig, det som Paul Graham sdger fér att forbdttra din
produkt och géra den attraktivare pd din vig i byggandet av ett foretag.”
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Efter att Paul fatt definiera sin syn pa Y Combinator ombads han att beskriva vilken
typ av vardefull hjalp som Y Combinator gav honom i utvecklingsprocessen av sin
startup. Pa vilket satt var Y Combinator behjalpliga och vad var vardefullt?

Paul, Socialmoth: "Jag tror att den mest virdefulla hjdlpen jag fick av Y Combinator
var tillgdngen till ett stort ndtverk. Bara att vara med mdnniskor som gér samma sak
som du var anvdndbart for mig i utvecklandet av min startup. Vidare sd var det
vdrdefullt att fa tillgdng till rdtt kontakter, vilket var av stor betydelse fér mig ndr jag
skulle sdlja reklamplatser i Socialmoth. Y Combinator hjdlpte mig att komma i kontakt
med rdtt personer.

Y Combinator gav Paul framforallt vardefull hjalp i kontaktskapande och
natverkande. Utover denna hjalp stiller Y Combinator aven upp med en mindre
finansiell investering i de startups de satsar i. Vilken betydelse denna finansiella
investering hade for Socialmoth beskriver Paul nedan.

Paul, Socialmoth: Y Combinator gav mig mdjligheten att jobba heltid med min
startup och sdga upp mig frdn mitt tidigare jobb. Vidare dr troligtvis det svdraste med
en startup att fa investerare att intressera sig for din startup, speciellt affdrsdnglarna
(Angel Investors). Det dr detta som gér Y Combinator sa signifikant, hade jag inte fatt
en investering fran Y Combinator hade jag troligtvis inte sagt upp min anstdllning som
programmerare. Det dr verkligen svdrt att ta steget att vara anstdlld till att driva din
egen startup. Det fértroende som Y Combinator inger tillsammans med den lilla
summa pengar dr vdldigt viktigt.”

Den monetdra hjilp Paul erhdll fran Y Combinator anser han vara viktig och
investeringen tillsammans med det fortroende Y Combinator ger var betydelsefullt
for Paul. Paul berattade vidare hur han sag pa kombinationen av finansiell hjalp och
radgivning och vad han ansag vara viktigast om han var tvungen att valja. Paul
papekar har att “den viktigaste hjdlpen frdn YC var all den erfarenhet man fick, all
feedback och alla kontakter, helt klart viktigare dn den monetdra delen”. Paul menar
fortfarande att den monetdra hjilpen var viktig for att halla Socialmoth levande
under tre manader och kunna dgna startupen full koncentration. Paul understryker
dock aterigen radgivningen och kontaktskapandet fran Y Combinator som det
absolut viktigaste.

Som en avslutande del av intervjun bad jag Paul berétta fritt hur han ser pa dels sin
startups framtid och eventuella tillvixt men ocksa hur han ser pa erfarenheten av
att ha startat ett eget foretag, en egen startup inom ramen foér Y Combinator.

Paul, Socialmoth: "Den mesta trafiken till Socialmoth gdr genom Facebooks plattform
som gdtt mycket bra. Anvdndarna som anvdnder tjdnsten dlskar den och jag har
otrolig lojalitet frdn anvdndarna som dtervdnder varje dag till tjinsten. Socialmoth dr
en av mina favoritprodukter som dock troligtvis kommer att stanna i tillvixt dd jag
inte ldngre jobbar med produkten aktivt utan valt att géra annat.”

Paul, Socialmoth: "Ndir jag sa upp mig frdn mitt jobb och startade nytt inom Y
Combinator trodde mina fordldrar att jag letade jobb. Jag ringde dem och berdttade
for min mamma att jag hittat ett nytt jobb, jag ska jobba inom ndgot som heter Y
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Combinator. Da fragade mamma, hur dr chefen? Mitt svar; jag har inte riktigt ndgon
chef, jag dr min egen chef Dad fragade hon, varfor tar du ett jobb utan chef? Dd
skickade jag adressen till Y Combinators hemsida. Hon ringde mig en timma senare
och var helt apatisk, detta dr ingen bra idé sa hon, det dr en fantastisk idé, du skall
givetvis géra detta.”

Som en sammanfattning av Paul McKellars berattelse lyfter han forst fram Y
Combinator som ett sorts traningslager for startups. Han diskuterar natverkets
stora roll och hjalp fér hans startup som viktigare dn den monetdra delen som Y
Combinator bidrog med. Dock anser han den monetara delen vara av viss betydelse
framforallt for att kunna fokusera pa sin startup pa heltid. Paul framhaver ocksa den
hjalp Y Combinator gav honom for att vaga ta steget att sdga upp sig fran sitt tidigare
jobb och starta eget. Det vardefullaste bidraget Paul fick fran Y Combinator var
tillgangen till ett stort natverk, foljt av radgivningen.

4.2.2 Respondent 11

David Rusenko grundade foretaget Weebly ar 2007 tillsammans med tva vanner.
Weebly som later anvandare gratis med en enkel s.k. “drag and drop-teknik” bygga
hemsidor direkt i webbldsaren utan att annan programvara ar ndédvandig.
Anvandarna tillats ocksd att 6ppna en blogg, enkelt ladda upp foton, videor,
Twitterfeeds, Google Maps mm. Weebly deltog likt Socialmoth i Y Combinator under
vintern 2007. David lanserade tillsammans med sina medgrundare sin tjanst i
augusti 2007 och nadde i november 2008 en miljon registrerade hemsidor. David
berattar att Weebly forutom investeringen fran Y Combinator har ytterligare en
investering fran Baseline Ventures som i maj 2007 investerade $650 000 i Weebly.

Intervjuns forsta tema behandlade hur Weebly startades och gick fran att endast ha
varit en idé till att bli ett foretag. David ombads att beratta fritt om hur Weebly blev
till verklighet. Vidare berattar han hur Weebly ansékte till Y Combinator samtidigt
som de blev omskrivna i bloggen Techcrunch.

David, Weebly: "Weebly startades férst som ett skolprojekt hemma i Penn State. Mdlet
tillika uppgiften var frdn bérjan endast att skriva en PHP-applikation, vilket inte var sd
svdrt. Dd sa jag till min vdn: vore det inte coolt att bygga en applikation som tilldter
studenter att skapa en e-portfolio enklare? Alla har ju dndd sddana svdrigheter att géra
detta sjdlva. En e-portfolio dr ungefdr som ett online cv, vilket alla hade behov av i Penn
State just innan examen. Sd jag pdborjade att bygga ett sddant program dd det efter ett
tag slog mig att det vore dnnu bdttre att géra en applikation ddr man enkelt kan géra sin
egen hemsida dd andra vinner behévde bygga hemsidor for olika klassprojekt etcetera.”

David, Weebly: "Vi ansékte till Y Combinator i mitten av oktober (2006) och kom pd
intervju i mitten av november (2006). Samma dag som vi intervjuats av Y Combinator
skrev helt slumpmdssigt bloggen Techrcrunch.com om oss. Det var riktigt stort och dr
fortfarande en stor sak for oss, men ser man tillbaks pd den tiden var en sddan publicering
hur stort som helst.”

Idén for Weebly var siledes grundad och foretaget ldg nu i sin linda och
forberedelser gjordes for nasta steg. Hur gick da tankarna kring mdjligheten att
kunna tjdna pengar pa Weebly, en tjanst skapad for att l1dta anvandare pa Internet
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gora sin egen hemsida? Hur sdg David och hans medgrundare pa
intdktsmaojligheterna for Weebly? Var det éverhuvudtaget en prioriterad fraga att
borja tjdna pengar? David berattar om sin syn pa intdktsskapandet for Weebly:

David, Weebly: "Nej, vi tinkte pd det (intdktsskapandet férf.anm.) men vi visste inte
alls hur det skulle gd till. Min dsikt dr att du bér tinka pd det dven i bérjan ndr du
diskuterar produkten och dess framtid. Jag tror vi hade dtta olika tankar om hur vi
skulle tjdna pengar pd vdr produkt. Vi hade dessa idéer men vi spenderade aldrig
ndgon tid for dem dd det inte alls dr den viktigaste biten. Visst, du kan veta exakt hur
du ska tjdna pengar men om du inte har en produkt som folk vill anvdnda sd spelar det
ingen roll. Den svdraste biten dr inte att komma pd hur du ska tjdna pengar. Det dr
faktiskt ganska enkelt om du har en produkt som mdnga anvindare gillar och
anvdnder. Da dr det inte alls svdrt att hitta ett sdtt att tjina pengar. Den viktigaste och
svdraste uppgiften dr att komma pd en produkt som en stor massa anvdndare kommer
att gilla och verkligen anvinda, det dr verkligen det svdraste.”

Av svaret att doma var intdktsgenerering inte en prioriterad fraga for David dven
om tankar kring det naturligtvis fanns. Intervjun fortsatte sedan pa temat Y
Combinator och David ombads att berdtta om hans syn pa Y Combinator och hur
foretaget paverkat Weebly.

David, Weebly: "De var vildigt hjilpsamma just for att de hade ett helt annorlunda
perspektiv att se saker ifrdn. De gav oss ndgra riktigt bra rdd kring var produkt, framst
for att de sjdlva tidigare byggt en liknande tjdnst (Viaweb).”

Som en fortsdattning ombads David beskriva vad han ansag att Y Combinator hade
bidragit med i Weeblys utvecklingsprocess samt vilken hjilp som varit mest
vardefull for David och hans medarbetare.

David, Weebly: "Det var rdden och kontakterna som var mest vdrdefullt. Rdden var
vdldigt vdrdefulla dd de ger dig ett bra perspektiv. Raden vi fick hemma i Penn State
var mer av typen, ni mdste ha en afférsplan, fundera ut hur ni ska tjdna pengar med
mera. Alldeles for mdnga mdnniskor spenderar sin tid att fokusera pd saker som inte
alls spelar roll. Sa vi bérjade fokusera pd det som verkligen gdllde och ignorera allt
annat. Rdden kom frdan Paul Graham. Vidare har du alla talare som Y Combinator
bjuder in varje vecka som verkligen var vdrdefulla och motiverande. Ett exempel pd
talare var Evan Williams (grundare av blogger.com och Twitter).”

Rad och kontaktskapande ar nagot David lyfter fram som vardefull hjalp fran Y
Combinator. Utdver denna hjalp finns, som tidigare namnts, dven en finansiell del
genom en tidig investering fran Y Combinator. Nasta fraga kom att behandla detta
och David tillfragades hur viktig den finansiella delen fran Y Combinator var for
Weebly.

David, Weebly: ”Y Combinator ger dig tillrdckligt med pengar fér att existera ett par
mdnader, att kunna arbeta med din startup pd heltid, vilket dr mycket viktigt. Om du
endast arbetar med din startup pd deltid kommer du inte att géra lika stora framsteg.”

David lyfter hir dven fram den monetara delen fran Y Combinator som en viktig del
dar han understryker vikten av att kunna arbeta heltid med sin startup. Vidare lyfter
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David fram fyra mycket vardefulla faktorer som han anser att Y Combinator bidrar
med. Faktorerna var for David svara att rangordna da han ansag att alla fyra var
mycket viktiga.

David, Weebly: "Det finns fyra saker som dr svdra att rangordna vilken som dr
viktigast. Férst har vi den monetdra hjdlpen som ger dig en riktigt bra mdjlighet att
under tre mdnader pd heltid koncentrera dig pd din produkt, vilket dr extremt
vdrdefullt och viktigt. Fér det andra har vi all rddgivning. Fér det tredje har vi
kontaktndtet, alla kontakter YC ger dig med investerare och andra startups. For det
sista ger YC dig och din startup ett gott rykte. Det dr vdildigt svdrt att till exempel
stdnga en investeringsrunda, bli introducerad fér folk med mera. Hdr tror jag Y
Combinator ger din startup en sorts kvalitetsstdmpel vilket innebdr att YC godkdnner
din startup och tror pd den. Detta dr extremt vdrdefullt. Till exempel om du férhandlar
med affdrsdnglar och andra investerare och sdger till dem; vi dr med i Y Combinator.
Direkt blir du upplyft frdn deras bottenlista till topplista. Startups forsoker fd
investering frdn affdrsdnglar och investerare hela tiden vilket gér det vildigt svdrt att
differentiera sig. Det spelar egentligen ingen roll hur bra du dr pd att marknadsféra
dig och din produkt.”

Weebly har sannerligen lyckats val med sitt enkla satt att hjalpa anvandare att skapa
en egen hemsida helt gratis. Inte minst syns det i statistiken diar Weebly passerat en
miljon producerade hemsidor. Inte illa for ett foretag som endast varit verksamma i
cirka tva ar. Pa fragan hur David ser pa framtiden for Weebly ar han positiv.

David, Weebly: "Weebly vixer fortfarande, vi gdr fortfarande mycket bra,
intdktsskapandet gdr framdt. Anvindarantalet vixer kraftigt just nu, vi nddde nyligen
en miljon registrerade anvdndare. Inom en snar framtid kommer vi faktiskt att starta
en parallell verksamhet som vi valt att kalla SnapAds. Vi sitter nu med bdda dessa
foretag men de dr ganska divergerande sd de kommer separeras.”

David Rusenkos berdattelse kring sin startup, Weebly, lyfter fram ett antal avgorande
faktorer kring entreprenorskapets initiala fas i Silicon Valley samt kring Y
Combinator. David papekar att intdkter inte dr ndgot man bor fokusera pa initialt.
Vidare pekar David pa radgivningen fran Y Combinator som en viktig del
tillsammans med det natverk Y Combinator ger grundarna. Sammanfattningsvis tar
David upp fyra faktorer kopplade till Y Combinator som alla betytt mycket for
Weebly. David viljer att inte rangordna dem. Faktorerna som David tar upp ar;
finansiell hjalp, radgivning, natverk och legitimitet.

4.2.3 Respondent 111

Studiens tredje respondent, ocksa denne grundare av en startup inom ramen for Y
Combinator, ar Sam Wurzel som ar en av tva grundare av soktjansten Octopart.
Denna soktjanst, som enbart dr webbaserad, hjadlper anvdndaren att jamféra priser
och tillganglighet pa elektroniska delar fran olika leverantorer. Octopart lanserade
sin soktjdnst i borjan av mars 2007 efter att de under vintern 2007 deltagit i Y
Combinator.

Sam berattar hur idén kring Octopart utvecklades och tog form.
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Sam, Octopart: "Jag diskuterade med min vdn Andres fran Universitet i Colorado, vi
ville bdda starta féretag och Andres kom pd denna idé om Octopart och tillslut sd
hamnade vi bdda hdr (i San Francisco). Vi holl bada pd mycket med elektroteknik och
en dag ringde Andres d férklarade hur frustrerad han var éver hur han inte kunde
hitta delar till det han behévde bygga. Han féreslog att vi skulle bygga en hemsida med
bilder och Idnkar frdan alla dessa andra hemsidor, sd att kunden kan jdmféra priser osv,
det blev octopart.com.”

Soktjansten Octopart borjade ta form och Sams syn pa intdktsskapandet for
Octopart var relativt bestdmd redan fran borjan.

Sam, Octopart: "Vi hade en idé om hur vi skulle tjina pengar, att vi skulle ta betalt av
distributérerna enligt samma modell som mdnga andra jamférelsetjdnster anvdnder
som jdmfér olika priser fér till exempel shopping eller flygresor. Det var ganska klart
redan frdn borjan.”

Vidare berattar Sam om sin syn pa risk i samband med starten av Octopart och vad
det kom att innebara for honom i rent risktagande.

Sam, Octopart: "Det finns alltid risker i livet, hade jag inte gjort Octopart hade jag
fortfarande varit kvar pd Universitetet, det ser jag som en stérre risk fér mig
personligen (syftar till att vara kvar pd Universitet istdllet for att starta Octopart).”

Startupen Octopart ansokte till Y Combinator och antogs for vintersessionen 2007.
Likt tidigare respondenter ombads Sam att beskriva sin syn pa foretaget Y
Combinator och vad han anser att de bidrar med. Vidare uppmanades han att
beratta pa vilket satt Y Combinator bidragit i utvecklingen av Octopart, samt vilken
hjalp som varit mest vardefull for honom och hans startup.

Sam, Octopart: "De investerar smd belopp i en vildigt tidig fas i startups. Vidare sd
hjélper de dig att ordna med alla legala papper som behéver ordnas. De ger dig dven
vdldigt mycket rdd och hjdlp pd vdgen i utvecklingen av din startup.”

Sam, Octopart: "Jag tror den mest virdefullaste hjdlpen frdn Y Combinator var Pauls
(Paul Graham) entusiasm, rdd och sdtt att ge perspektiv pd saker och ting. Det var
verkligen anvdndbart. Aven féreldsarna som besékte Y Combinator var motiverande.”

Efter att Sam berattat om sin syn pa Y Combinator och vad de gjort fér hans startup
Octopart fortsatte intervjun pa dmnet om den finansiella hjidlpens betydelse kontra
radgivningen och kontaktskapandet Y Combinator genererar.

Sam, Octopart: “Jag tror kontakterna vi fick genom YC var vildigt viktiga, alltsd vi var
bara ndgra fysikstudenter frdn Colorado helt avskdrmade frdn omvdrlden, vi kdnde
ingen i Silicon Valley. Sd YC blev en sorts introduktion till hela denna vdrld. Visst vi
kunde bara flyttat hit och forsékt trdffa folk men YC gjorde det mycket enklare for oss
och vdr startup.”

Anmarkningsvart fran ovanstdende svar ar, att trots att fragan till viss del
behandlade den finansiella hjilpen fran Y Combinator, framhaller Sam anda Y
Combinator som en mycket viktig hjalp i kontaktskapandet utan att nimna den
monetdra investering som Y Combinator gjort i Octopart.
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Sam Wurzel ser litt pd begreppet risk och menar att intdktsgenereringen for
Octopart varit relativt bestdmd redan fran start. Vidare lyfter Sam fram Y
Combinators och Paul Grahams rdd som det mest vardefulla bidrag till Octoparts
utveckling. Han betonar ocksd natverket som Y Combinator bidrog med som en
viktig del, dir Y Combinator blev en viktig introduktion till hela livet och
foretagandet i Silicon Valley.

4.2.4 Respondent IV

Entreprenéren Ashwin Bharambe grundade tillsammans med en vidn den
natbaserade ekonomitjansten Buxfer. Ashwin studerade under hosten 2006 till en
doktorsexamen vid Carnegie Mellon University, Pittsburgh, Pennsylvania, USA. Mot
slutet av sina studier hade han tillsammans med sina vianner svarigheter att halla
ordning pa gemensamma utgifter, vem som var skyldig vem pengar helt enkelt. Med
kunskaper inom programmering beslot han sig for att bygga ett program som kunde
hantera detta, nagot som blev mycket populart i vanskapskretsen och sedermera
spreds sig till tusentals andra manniskor som uppenbarligen hade samma behov.
Med detta som grund ansokte och antogs Ashwin till Y Combinator vintern 2007.
Programmet och foretaget doptes till Buxfer och Ashwin beslutade sig for att gora
uppehall i sina studier vid Universitet i Pittsburgh for att satsa helhjartat pa sin
tjanst Buxfer.

Ashwin, Buxfer: "Jag héll pd med min doktorsutbildning och var ganska ndra min
examen ndr denna startup hdnde, den hdnde vdildigt organiskt kan man sdga. Vi
behovde ett sdtt att hdlla ordning pd vdra utgifter oss vinner emellan. Sd jag skrev ett
litet program som mdnga vdnner ville ha sd bestdmde vi oss for att géra en hemsida av
det. Det fortsatte med att fler vinner borjade anvinda det, tidningar och journalister
bérjade skriva om det och vi fick tusentals anvédndare. Sa vi sa till varandra, kanske
detta kan bli ndgot stort, eller dtminstone en bérjan pd ndgot stort. Efter det sd
ansokte vi till Y Combinator och antogs.”

Vidare foljde fragestallningen kring intdktsskapandet och synen pa detta. Ashwin
ombads beratta fritt huruvida intdktsgenerering var en prioriterad fraga for Buxfer
och om de visste fran borjan hur de skulle tjdna pengar pa produkten.

Ashwin, Buxfer: "Nej, absolut inte, vi hade ingen idé om hur vi skulle tjdna pengar. Fér
att vara uppriktig, vi var vdldigt oerfarna av att ens starta féretag, jag menar vi var
studenter, doktorander sd vi hade ingen aning. Vi var mer fokuserade pd att fd
anvdndare genom att skapa ndgot de ville ha och tdnkte att vi far se hur vi léser det.
Pd ndgot sdtt dr det dndd sant att om du har ett stort antal anvindare, ddr alla
anvdnder din tjdnst av ndgon anledning sd kommer du att kunna tjéna pengar pd dem.
Sa om du har mdanga anvéindare sd kan du tjdna pengar pd dem, men for att lyckas
med det behéver du en vildigt stor anvindarskara. Det gadr visserligen att skapa en
stor skara anvdndare dven pd en liten summa investerade pengar (riskkapital) men i
de flesta fall om du vill ha en stor skara anvdndare och vixa mdste du fd in mer
riskkapital (venture capital money). Utan denna ytterligare runda av riskkapital dr
det svdrt att géra denna ‘fd-anvdndare-férst’ och ’tjdna-pengar-senare’ processen
verklig. Det tog oss ganska mycket tid, faktiskt fér mycket tid att inse detta.”
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Ashwin uppmanades att reflektera 6ver begreppet risk och hur det paverkat honom
i utvecklingen av Buxfer. Ashwin menade att risk ar ndgonting som man utsatter sig
for, i hans fall kunde hans startup Buxfer ha valt ett smalare kundsegment som
inriktade sig mot bl.a. mindre foretag. Buxfer valde dock inte detta smalare segment
utan gick istéllet rakt pa marknaden for privatekonomi och darmed in i en hart
konkurrensutsatt position gentemot de stora etablerade foretagen.

Ashwin, Buxfer: "Vi beslutade oss for att gd rakt pd stora féretag och konkurrera med
dem pd privatmarknaden, vi éverlevde det och vi gdr fortfarande bra. Vi tog hdr en
enorm risk. Vi hade dock inte mycket att férlora eftersom vi bara var studenter ndr vi
startade. Hela idén gick ut pd att om det inte fungerade sd ldmnar vi och kommer
tillbaka med ndgonting annat, bérjar jobba med ndgot annat eller avslutar vdra
studier. Det var ingen stor sak (att riskera att inte lyckas).”

Vidare kom intervjun att handla om Y Combinator. Likt 6vriga respondenter
uppmanades Ashwin beskriva och definiera Y Combinator som féretag och dess
verksamhet.

Ashwin, Buxfer: "Det dr en mycket bra 'setup’ (Y Combinator), speciellt for folk som dr
nya i branschen. Egentligen kring allt i hur man hanterar afférer, t.ex. hur man gor fér
att tjina pengar. Om du dr en smart ‘hackare’, vilken vdg dr dd den bdsta for att
maximera din kunskap. De (Y Combinator) knuffar dig pd sdtt och vis frdn en klippa,
ldr dig sedan simma och hur du klarar dig i vattnet. Du knuffar knappast i dig sjdlv i
vattnet sd de hjdlper dig med det. Vidare sd ger de dig mycket goda rdd och visar dig
vad du bér fokusera pd, vad som spelar roll i féretagandet. De sdger dt dig att i bérjan
sluta tdnka pd onddiga saker sdsom anstdllning av personal, marknadsforing, tips frdn
affdrsmdn med mera. GI6m allt detta och fokusera pd din produkt, maximera tiden till
att géra en bra produkt forst. I nista steg kommer du att behéva beréra dessa saker
men till en bérjan bor du Idmna det. Y Combinator var mycket behjélpliga fér oss i
skapandet av ridtt fokus.”

Ashwin beskrev vl och utforligt vad han anser att Y Combinator bidrar med och
star for. Att kunna diskutera sin idé med representanter fran Y Combinator har
tidigare respondenter beskrivit som en viktig del av det som Y Combinator bidrar
med. Aven Ashwin instimmer i detta.

Ashwin, Buxfer: "Det mest vdrdefulla var troligen att diskutera idén med Paul (Paul
Graham), dd han alltid har massor av kreativa idéer kring allt. Han dr ocksd vdldigt
drlig ndr han ger feedback, han sdger alltid vad han tycker, till exempel kan han sdga
att ndgonting verkligen dr riktigt uselt rakt i ansiktet pd dig utan att tveka. Han mad ha
fel mdnga gdnger men sanningen dr att hans rdd hjdlpte, han frambringar mdnga
olika perspektiv. Han har ocksd ett stort kontaktndt vilket dr anvindbart mdnga
ganger. Det dr verkligen anvdndbart att kunna visa upp sin produkt fér mdnga
investerare samtidigt (syftar till Y Combinators ‘demo-day’). Vidare finns det ocksd ett
anvéindbart YC-ndtverk som inkluderar alla andra som har Y Combinator som en tidig
investerare. Sammanfattningsvis sd var dock Paul Graham den vdrdefullaste hjdlpen.”

Efter att ha fatt berattat for mig Y Combinators betydelse fran Ashwin och fatt svaret
att Paul Graham betytt mycket for Buxfers utveckling berorde nésta fraga i intervjun
radgivningen i forhallande till den monetara hjalpens betydelse.
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Ashwin, Buxfer: "Den mest virdefulla hjdlpen frdn Y Combinator dr att fa rddgivning
kring produkten i ett tidigt skede, bdde frdn Paul Graham och frdn de andra 'YC-
medlemmarna.’ Vad gdller den monetdra investeringen dr det bara ett plus, det hjélper
men dr inte alls sd viktigt. Aven om Y Combinator skulle sluta ge monetdr hjdlp och
endast agerat rddgivare skulle man dndd behdva dem och i sddant fall leta monetdr
investering frdn ndgon annan om behov finns.”

Ashwin papekar alltsa den finansiella hjdlpen fran Y Combinator som ett plus men
inte som en nodvandighet. Ashwin menar att “monetdr hjdlp kan du fd av ndgon
annan, vem som helst egentligen.”

Som en avslutande del av intervjun med Ashwin fragar jag hur han ser pa den
framtida utvecklingen av Buxfer. Ashwin verkar obekymrad i sin beskrivning av
framtiden, men understryker vikten av att fa in en investering, alternativt borja
tjana pengar.

Ashwin, Buxfer: "Framtiden dr osdker for Buxfer, det handlar om hur snabbt vi kan fd
in en investering. Jag tror inte att Buxfer 6verlever utan att fd in en ny investering om
inte ndgot extraordindrt hdnder sd att vi bérjar tjdna riktigt mycket pengar frdn vdra
anvdndare, méjligtvis att vi kan éverleva dd. Att fG in en investering i nuldget dr det
absolut viktigaste, om vi inte far det kommer Buxfer att d6, sa ddr ligger fokus i
nuldget.”

Ashwin Bharambe forklarar sin syn pa idéskapandet som en naturlig och organisk
process for Buxfer. Vidare beskriver han Paul Grahams hjidlp och radgivning i ett
tidigt skede som det mest vardefulla Y Combinator gett honom. Den finansiella delen
ser han som ett plus men radgivningen som Y Combinator erbjuder ar Kklart
viktigast. Ashwin berdr inte, pd samma sétt som tidigare respondenter, vikten av
legitimitet utan fokuserar pa den radgivning och delvis det ndtverk som Y
Combinator bidrar med.

4.2.5 Respondent V

Den avslutande, femte intervjun i denna studie, gjordes med Anson Tsai som
tillsammans med tva vanner ansokte till Y Combinator utan att egentligen ens ha en
fullskalig idé. Detta kan anses unikt i sig och var férsta gangen en grupp antagits till
Y Combinator utan sa mycket som en fardig produktidé. Gruppen antogs till Y
Combinator for sommarsessionen 2007. Nagorlunda snabbt arbetade gruppen fram
en musikspelare att anvandas online pa webben déar anvandaren kan ladda upp sin
favoritmusik och sedan spela den fran vilken internetuppkopplad dator som helst.
Projektet var dock fran borjan ett sidoprojekt i en annan idé som de kallade
“stickys”, Idén med “stickys” slopades dock da musikspelaren blev allt mer popular.
Detta ar ofta ett vanligt fenomen bland startups, att ett sidoprojekt blir till
huvudprojekt dar tidigare huvudprojekt slopas. Ganska snart efter omvandlingen
dopte gruppen sin startup till Anywhere.fm. Produkten lanserades i augusti 2007
endast tvd manader efter att idén fotts. Redan i januari 2008 forvarvades
Anywhere.fm av ett stort mediendtverk vid namn Imeem. Forvarvet skedde endast
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ett halvar efter lanseringen av Anywhere.fm, men forvarvsintresset visades fran
Imeems sida redan i oktober 2007, tvd mdnader efter Anywhere.fm:s lansering.

Anson ombads efter den inledande introduktionen av studien beratta fritt hur idéen
kring Anywhere.fm foddes.

Anson, Anywhere.fm: "Vi borjade med ndgot som vi kallade ’sticky-notes’, som en del
av det hade vi dven ’sticky-tunes’ som var ett sdtt att ladda upp musik och lyssna pd
den online. Att sedan endast ha denna sida uppe i din webbldsare och lyssna pd din
musik direkt frdn sidan var grundtanken. Om du dessutom kan dela denna musik med
andra anvéndare sd sprids tjdnsten enklare och snabbare. Sd vi hade denna lilla tjédnst
som inte alls egentligen hade ndgonting att géra med vdr originalprodukt ’sticky-
notes’. Vi diskuterade sedan vdr idé med férst Paul Graham som direkt sa nej, det
kommer inte att gd. Vidare pratade vi med Steve Huffman (grundare av Reddit.com)
som sa, grabbar varfor skippar ni inte bara den hdr ’sticky-notes-idén’ och satsar pd
musikgrejen istdllet. Det var frdn den dagen som vi valde att bygga en musiktjdnst.
Namnet Anywhere.fm kom vi pd bara ndgra dagar senare, det var sd vi startade.”

Ansons tillfragades vidare om hur han ser pa intaktsgenerering for startups och da
sarskilt hur han och hans medgrundare sag pa mojligheterna att tjana pengar pa
Anywhere.fm samt huruvida detta var en prioriterad fraga redan fran borjan eller ej.

Anson, Anywhere.fm: "Vissa sdger att du inte behéver ndgon idé (for hur du ska tjdna
pengar), men vi visste att det fanns ndgra olika vdgar att gd; ‘audio-ads’, ‘snap-play-
ads’, ‘premium accounts’ med mera. I bérjan fokuserade vi dock bara pd att géra ndgot
som folk vill ha och anvdnda. Forst ndr vi insdg att vi gjort ndgot som folk vill anvinda
bérjade vi tidnka mer pd intdktsdelen. I borjan sG@ mdste du se till att anvdndarna
anvdnder produkten, du kan inte ta betalt for ndgot som ingen vill anvdnda. Den
traditionella strategin dr att se till att skaffa dig anvdndare av din produkt, forst och
frdmst."”

Anson, Anywhere.fm: "Dd vi hamnade i samtal gdllande férvdrv vildigt tidigt efter
att vi lanserat, och tjdnsten endast fanns tillgdnglig ndgon mdnad sd fokuserade vi
vildigt mycket pd att svara pd vdra anvdndares ‘feedback’ for att utveckla tjdnsten.
Det var inte sd att vi ignorerade intdktsdelen, vi hade faktiskt bérjat experimentera
med det men faktum att vi bara fanns ett par mdnader som sjdlvstdndiga gjorde att vi
inte prioriterade det.”

Vidare ombads Anson beritta hur han ser pa foretaget Y Combinator och deras
verksamhet. Vilken hjilp fran Y Combinator hade varit mest vardefull for
utvecklingen av hans startup?

Anson, Anywhere.fm: "Det dr ett sorts trdningsldger (boot camp) ddr det finns ett
fruktansvdrt starkt ndtverk ddr alla deltagare dr ddr for att gora grymma saker med
grymma idéer. Sen har de folk som Paul Graham som ger dig de bdsta rdden du kan fa i
hur du bygger en startup och tar fram en produkt. Vidare har du olika talare som
beséker Y Combinator varje vecka vilket inspirerar dig. Det handlar mycket om
ndtverk (‘community’), andra som delar med sig av sina erfarenheter.”
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Anson, Anywhere.fm: “Ndtverket mdste vara ndgot av det mest vdirdefullaste
eftersom du trdffar andra mdnniskor som dr som du, mdnniskor du kan dela rdd och
tips med.”

Anson berattar vidare hur Paul Graham kunde vara valdigt arlig i sin
kommunikation utan att tveka nar han delade ut feedback till de olika foretagen vid
starta eget-skolan. Detta var ndgot som Anson sjalv fick erfara.

Anson, Anywhere.fm: "Vad gdller ‘feedback’ sa var Y Combinator vildigt drliga och
raka i sin kommunikation. Paul Graham tvekade inte att slita dig i stycken. For oss
hdnde det en gdng, jag kommer inte exakt ihdg drendet men Paul Graham tog ett av
vdra e-mail och vidarebefordrade det till alla inom Y Combinator och skrev; 'det dr
exakt sd hdr ni inte ska géra’. Men det var okej, vi ldrde oss ndgot.”

Intervjuns ndsta tema kom att berdra den finansiella hjalp Y Combinator bidrar med
for sina startups. Vilken betydelse spelade den for Anywhere.fm:s utveckling?

Anson, Anywhere.fm: “Den monetdra hjdlpen frdn YC var inte alls viktig for oss, for
yngre folk dr den sdkert viktig men fér oss som bdda avslutade jobb pd Microsoft
behévde vi inte alls de pengarna. Jag tror att det kanske var ddrfor Paul Graham
gillade oss, vi var inte ute efter 'YC-pengarna’ utan var intresserade och trodde pd
programmet.”

Anson som representant for Anywhere.fm ar den enda av de startups som jag
traffade som vid tillfallet for intervjuerna hade kopts upp av ett annat foretag
(endast ett fatal av alla "YC-startups” har i skrivande stund forvarvats). Jag passade
darfor pa att fraga om, och i sddant fall pa vilket sitt som, Y Combinator varit
behjilpliga i forvarvsprocessen. Som den tidiga investerare Y Combinator var i
Anywhere.fm var de en hjdlpande hand fér Anson och hans foretag i dess
forhandlingar kring uppkoépet.

Anson, Anywhere.fm: "Y Combinator hjdlpte oss med rdd och erfarenhet ndr vi befann
oss i forvdrvsprocessen. De gav oss tips vad vi skulle leta efter och se upp med, hjdlpte
oss hur vi skulle forhandla.”

Eftersom Anywhere.fm nu ar forvarvat och inte finns pa samma satt langre
utformades fragan kring startupens framtid pa ett lite annorlunda satt. Anson
ombads istdllet att reflektera 6ver erfarenheterna fran sin tid som tidig grundare av
en startup.

Anson, Anywhere.fm: "Om du verkligen vet att du ska géra en startup sd dr det
mycket viktigt att dina ndrstdende vet om dina planer. Jag hade verkligen tur, min
flickvin dr grym och visste vad som vdntade. Det var sdklart jobbigt att gora
Anywhere.fm men vi klarade det. En startup dr givetvis ldttare att géra nu innan man
skaffar familj.”

Har lyfts en annan intressant aspekt av entreprendrskap och grundandet av en
startup upp. Den extrema arbetsborda som infinner sig under en mycket kort
period. Sammanfattningsvis lyfter Anson Tsais fram att, i den initiala fasen ar det
mycket viktigt att fokusera pa ndgot som anvandare vill och kommer att anvanda.
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Vidare lyfter Anson fram ett antal faktorer gidllande Y Combinator som han anser
speciellt viktiga. Anson pavisar natverkets betydelse som det mest vardefulla med Y
Combinator, foljt av arlig feedback fran framférallt Paul Graham. Anson menar
vidare att den finansiella investering Y Combinator bidrar med var helt onddig for
Anywhere.fm men pdpekar att for yngre grundare av startups ar den sdkert
vardefull.
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I detta kapitel fors en diskussion kopplat till det empiriska resultatet, i form av de
genomférda djupintervjuerna, tillsammans med beskrivningen av Y Combinator. Dessa
avsnitt kopplas ocksd till studiens teoretiska utgdngspunkter. Initialt berérs
idéskapandet, samt synen pd intdktskapande och pd risktagande. Analysens andra
hdlft beror en djupare diskussion rérande Y Combinator kopplat till begrepp som;
legitimitet, rddgivning, finansiell hjdlp samt ndtverk.

5.1 Inledande analys

5.1.1 Idéskapandet

Till en borjan beaktas hur idéerna for respondenternas startups fran borjan tillkom
och pa vilket satt. Paul McKellar som utvecklade Facebook-applikationen Socialmoth
sager att hans idé ursprungligen var ett skimt men som sedan vaxte och blev
mycket framgangsrik. David Rusenko, grundare av Weebly menar att han fran
boérjan endast hade for avsikt att gora ett skolprojekt. Som en del av skolprojektet
sag han en efterfragan hos sina kamrater dar alla ville gora egna hemsidor. David
utvecklade tillsammans med kamrater Weebly, gratistjansten dar vem som helst kan
skapa en egen hemsida med en enkel “drag-and-drop-teknik”. Anywhere.fm hade en
annan grundidé fran borjan och vaxte fram som ett sidoprojekt. Buxfer startade till
en borjan for att hdlla ordning pd skulder emellan vanner. For Sam Wurzels
Octopart fann grundarna ett behov av att effektivisera sokandet for elektroniska
tillbehor i en soktjanst.

Samtliga idéer kan pa nagot satt sigas ha vuxit fram efter det att grundarna funnit
ett behov av ndgot de ansag saknades. Ingen av respondenterna antydde ens en
tillstymmelse till det motsatta forhallandet, att de t.ex. visste att de ville starta
foretag och bara letade efter en ratt idé. Anson Tsai sokte visserligen till Y
Combinator utan en klar idé om tjansten Anywhere.fm, men han hade andra idéer i
startgroparna vid det tillfallet.

Ur detta skapades tjanster for att tillfredstalla behov, till en borjan ofta inom den
narmsta Kretsen av vanner. DA de olika tjansterna fyllde ett behov och var
efterfragade innan deras lansering ar det inte konstigt att anvandarantalet steg
forhallandevis snabbt efter produktlanseringen. [ d&tminstone tva av fallen (Weebly
och Anywhere.fm) dndrades &dven den ursprungliga idéen drastiskt for
verksamheten. I Weeblys fall handlade det forst om att underlatta for studenter att
gora e-portfolios. Detta vidareutvecklas till att erbjuda ett enkelt och
anvandarvanligt satt att skapa en hemsida helt gratis for alla. I Anywhere.fm:s fall
handlade det om att helt skrota deras ursprungliga idé, “sticky-notes” for att istillet
satsa pa en musiktjanst.

Att helt forandra sin idé till ndgot annat har inte sallan sitt ursprung i ett sidoprojekt
av den ursprungliga idén och ar inte ovanligt bland entreprendrer i Silicon Valley.
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Snarare kan det urskonjas att en fordndring bara ar positiv om foéljderna av
forandringen vantas bli battre an innan. Installningen "vi har inget att férlora” ar
aterkommande och mycket stark hos samtliga respondenter i studien. Att férdndra
och utveckla sin produkt ses som positivt och utvecklande, dir drommen om att
bygga ndgot stort hela tiden finns runt hornet. Det finns ingen radsla for att andra
sin ursprungliga idé eller att sldppa en idé som visat sig vara mindre lyckad. Denna
instéllning kring forandring gar ocksa i linje med Bill och Johannissons (2004) teori
om att det ar helt naturligt att en entreprenors tillvaro ar under férandring. Samma
forfattare pekar ocksa pa att tillvarons rorelse bidrar till en naturlig utveckling av
entreprenorens tanke- och idéskapande.

5.1.2 Synen pa intiktskapande

Vidare intresserar studien sig for hur respondenterna sag pa mdjligheterna att
skapa intdkter fran sin startup samt huruvida detta var en prioriterad fraga for dem
eller inte. I dtanke fanns att manga tjanster pa Internet idag ar gratis och samtliga
respondenters startup ar just Internetbaserade.

Sammantaget sa ser svaren gillande synen pa intdkter nagorlunda lika ut
respondenterna emellan. Svaren fran Paul, David, Ashwin och Anson ar entydiga dar
alla, pa ett eller annat satt, menar att man bor tdnka pa intdktsgenerering redan fran
borjan, men samtidigt inte fokusera alltfor mycket pa det. Detta fraimst da det inte ar
en primar fraga att behandla i uppstartfasen av en startup. Sam menade att de hade
en ganska Klar plan redan fran borjan pa hur de skulle generera intdkter for sin
tjdnst Octopart. Detta kan anses naturligt da tjansten liknar redan etablerade
prisjamforelsetjanster som visserligen har andra produktinriktningar men delar
synsatt om hur de avser generera intakter.

Genomgaende ger svaren i princip en entydig bild av att intdktsgenerering inte ar en
prioriterad fraga i startfasen, mojligtvis med undantag fran det svar som Sam gav.
Vidare svarar samtliga respondenter pa fragan gillande intiktsskapandet men det
verkligt intressanta i framforallt tre av svaren (Anson, Ashwin och David) ar att de
papekar hur viktigt det ar att gora ndgot som genererar anvandare, helt enkelt
skapa en produkt som folk vill ha och efterfragar. Detta bor ses som en intressant
aspekt eftersom fragan inte alls behandlade detta utan endast tackte in synen pa
intdktsskapandet. Detta kan ocksa peka pa att denna aspekt till viss del fattades i
intervjumallen och borde ha tagits med fran borjan. Tre respondenter vinde sina
svar fran intdktsgenerering till att istdllet behandla betydelsen av att generera en
stor anvandarskara for sin produkt eller tjanst. Detta ar sarskilt nagot som Y
Combinator uttalat vara mycket viktigt for en startup. “Make something people want”
verkar pragla respondenterna starkt.

5.1.3 Synen pa risktagande i utvecklingsprocessen

Att granska synen pa risktagande for startups baserade i Silicon Valley var en del av
syftet med denna uppsats. Silicon Valley och omradet i sig bor kunna anses influera
till ett risktagande 6ver normala nivier med tanke pa den entreprendrsanda och
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den historia omradet besitter inom entreprenorskap och innovation. Det finns aldrig
nagra garantier for att en startup skall lyckas, dock kan det anses troligare att en
startup har storre chanser att lyckas i en region som Silicon Valley, jamfért med en
plats med samre forutsattningar.

Att pasta att en mer liberal instéllning till risktagande korrelerar med en hogre grad
av lyckade entreprenorer i Silicon Valley ar svart, dock kan i omradet urskiljas en
viss mentalitet dar det faktiskt ar accepterat att misslyckas med sin startup, for att
sedan borja om pa nytt med ndgot annat. Instdllningen att entreprendrer har har allt
att vinna, tillsammans med de forebilder som finns i framgangsrika foretag, skapade
i Silicon Valley, skulle till viss del kunna styrka pastdendet om en mer liberal
installning till risk i beslutsprocessen.

Sam, med sin startup Octopart, menar att det alltid finns risker i livet. Han anser det
ha varit en storre risk for honom personligen att stanna pa universitetet jamfort
med att starta Octopart. Aven Ashwin menar att risker 4r svara att undvika. Ashwin
menar att hans startup kunde ha valt ett smalare segment dn det som valdes, vilket
hade minskat risken for ett eventuellt misslyckande. Bill och Johannisson (2004)
namner hir utmaningen att ta steget fran en lontagarroll till egenféretagare som
nagot som kraver omfattande organiseringskrafter, bade mentalt och praktiskt.
Forfattarna menar att utmaningen ar av existentiell art dar en riskfylld
foretagarkarriar startar.

Svaren gallande synen pa risk kan anses stdimma relativt bra 6verens med den
forutfattade mening jag hade kring instdllningen till risktagande hos
respondenterna som de entreprendrer i Silicon Valley de ar. Risktagande ar 6verlag
inget som respondenterna staller sig negativt till. De menar att de inte har nagot att
forlora pa att forsoka. Givetvis ar det svart att dra generella slutsatser kring den
allmdnna synen pa risktagande i Silicon Valley. Dock kan dessa entreprenorers syn
pa risk vara en indikation pa att det kan vara svart att skapa nagot stort om man
inte forsoker och vagar ta risker i utvecklingsprocessen.

Svaren signalerar ocksa om att risktagande inte dr ndgot som undvikits och sdledes
inget att vara radd for. Svaren ger ocksa tecken pa att risker i utvecklandet av
startups ar naturligt och ett misslyckande ses inte som negativt av ndgon inblandad
part, utan snarare som en lairdom. Grundare av startups i Silicon Valley har sallan
nagot att forlora nar de tar risker for att utvecklas. Detta skulle kunna vara en
antydan om varfor sd manga framgangsrika webb-baserade foretag grundas i just
Silicon Valley. Foretaget Twitter ar i skrivande stund en av de senaste i raden.

5.2 Djupare analys av Y Combinator

Kommande avsnitt beror det empiriska resultatet kring Y Combinator kopplat till de
teoretiska utgangspunkter uppsatta i studien.
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Medier lyfter fram Y Combinator som nagonting nytt och revolutionerande. I en
artikel i BusinessWeek beskrivs Y Combinator som en ny typ av riskkapitalbolag.

“Paul Graham knows that most startups will eventually fail. But at Y Combinator, the
hacker guru's seed fund for young techies, they're encouraged to fail fast and fail
cheap—and then to reboot and start again. Designed with the new economics of Web-
based entrepreneurship in mind, Y Combinator is a new type of venture fund—
dispensing tiny amounts of cash but lots of hands-on mentoring” (Business Week, 26
september 2007)%2

Sajten Crunchbase.com®? beskriver Y Combinator som ett foretag som soker startups
med starka potentiella idéer framfor foretag med stor erfarenhet och affarsplaner.

”Y Combinator is a venture fund which focuses on seed investments to startup
companies. It offers financing as well as business consulting along with other
opportunities to 2-4 person companies looking to take an idea to a product. Y
Combinator looks for companies with “good” ideas over companies with experience
and a business model”.?*

Y Combinator har som den investerare och radgivare den ar spelat en stor roll for
manga av de startups de investerat i, ndgot som respondenterna for studien
understrukit i studiens empiri. Y Combinators foretagsprofil och affiarsidé anser jag
vara bade nyskapande och unik. Som en del i denna véljer de ocksa ut "sina”
startups utefter nagot speciella kriterier. De arbetar utefter en egen kinsla att hitta
startups med duktiga entreprendrer och unika nyskapande idéer. Startups med
erfarenhet, affarsplaner och tydliga affarsmodeller véljs ofta bort och far lamna plats
for unga, hungriga idéskapare med annorlunda idéer. Detta maste anses som unikt
for Y Combinator och en bidragande faktor till den legitimitet och det rykte som
foretaget skapat omkring sig i Silicon Valley.

Y Combinator har hittat ett tidigare outnyttjat utrymme mellan grundare (founders),
affarsdnglar (angel investors) och riskkapitalbolag (venture capital firms) som
utnyttjas pa ett mycket effektivt satt. Detta utrymme ger fler startup-idéer chansen
att lyckas genom en total koncentration, under en intensiv tremanadersperiod.
Konceptet kan anses mycket lyckat, vilket inte minst bekraftas genom en snabb
kopiering av konceptet till andra regioner varlden 6ver, dar konkurrenter till Y
Combinator nu etablerat sig. Respondenternas berattelser bekraftar ocksd den
framgang och den genomslagskraft Y Combinator har haft och fortfarande har.

5.2.1 Nitverkens betydelse

Vikten av ett personligt natverk diskuteras utforligt i teoriavsnitt diar Johannisson
(2005) papekar natverkets betydelse for bl.a. forverkligandet av idéer och drommar.
Samma forfattare menar ocksa att entreprendrer anvander sina kontakter som
underlag for att kunna forma affarsmojligheter.

92 http://www.businessweek.com/smallbiz/content/sep2007/sb20070926_620433.htm
93 En faktadatabas for féretag och startups i Silcion Valley inriktade mot IT och ny teknik.
94 http://www.crunchbase.com/company/y-combinator
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Y Combinator bidrar med en unik natverksplattform dir de under en
tremanadersperiod investerar i manga startups samtidigt och far dessa att
interagera med varandra. Detta ger de deltagande foretagen ett mervarde, i form av
ett utokat natverk grundare emellan. Vidare inbjuds foretagen att en gang i veckan
fa lyssna till lyckade entreprendrer i Silicon Valley inom ramen fér Y Combinators
verksamhet. Vid dessa tillfillen ges entreprenorerna ocksa mojlighet att diskutera
tips, idéer och rad med bade den gasttalaren och varandra. Detta dr ndgot som
respondenterna lyfter fram som en viktig faktor.

Paul menade att den mest vardefulla hjalpen han fick av Y Combinator var tillgdngen
till ett stort natverk, dar alla gjorde i princip samma sak som honom sjalv. Ashwin
menar att "YC-ndtverket” ar mycket anvandbart och det galler inte bara startups
som deltagit i samma "runda” utan dven det "alumni-nitverk” som under aren
byggts upp runt Y Combinator. Sam pdpekade att kontakterna hans startup fick
genom Y Combinator gjorde livet i Silicon Valley visentligt mycket enklare. Aven
Anson lyfte fram natverket skapat genom Y Combinator som ndgot av det mest
vardefulla: "du trdffar andra mdnniskor som dr som du, mdnniskor du kan dela rdad
och tips med.” Y Combinator utgér kdrnan for detta viktiga natverksskapande. Y
Combinators traffsiakerhet i att sammanféra sa manga likasinnade individer i exakt
samma Kkarridrsmassiga skede i livet kan ocksd anses vara en betydande och
avgorande faktor.

Y Combinator bidrar sdledes med det unika att sammanfdra entreprendrer i samma
skede i sitt entreprendriella liv. Foretaget ger dem ett natverk som manga annars
inte hade kunnat skapa pa egen hand. Natverk som kan ta ar att bygga upp ger Y
Combinator sina startups inom loppet av manader. Ett stort natverk ar ofta en
mycket viktig faktor for framgang. Att kdnna ratt personer och umgas i "ratt” kretsar
ar och lar forbli mycket viktigt, hur dalig eller bra affirsidé foretaget dn har.
Natverkets betydelse infinner sig ocksa i framtida kontaktskapande med investerare
daven om legitimiteten nog far anses an viktigare i det fallet. Samtliga respondenter
understryker att natverket de fatt genom Y Combinator har varit mycket viktigt for
dem, inte minst "alumninatverket” i form av forna "YC-startups”.

5.2.2 Y Combinator och legitimitet

Begreppet legitimitet berordes i teoriavsnittet som en faktor dar unga nystartade
foretag tenderar att lattare do ut jamfort med etablerade foretag. Aldrich och Fiol
(1994) menar att entreprendrers brist pa legitimitet ar speciellt kritisk. Lounsbury
och Glynn (2001) menar ocksa att for att nd framgang, kan en tidigare berattelse
eller ett gott rykte om det nystartade foretaget, frimja dess verksamhet och darmed
reducera osakerheten kring foretaget.

Y Combinator som foretag, med kidnda lyckade entreprendrer som grundare, har i
princip fran starten kunnat ge sina startups den legitimitet som de saknade innan de
antogs. Respondent II, David, lyfter fram legitimiteten som hans startup Weebly fatt
genom Y Combinator som oerhort viktigt. David ndmner det tidiga omndmnandet i
bloggen Techcrunch som ndgot valdigt betydelsefullt. David talar ocksd om
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Y Combinator som en sorts kvalitetsstampel som gor det enklare att bli
introducerad for folk, framforallt investerare. Han menar att man direkt blir
uppflyttad till topplistan hos investerare ndr man sager att man ar eller har varit
med i Y Combinator, saledes ar det extremt vardefullt.

Att Y Combinator bidrar med legitimitet ar otvivelaktigt. Detta bor ha sin grund i
dels att grundarna, framforallt Paul Graham, besitter ett mycket gott rykte i
branschen samt att tidigare startups inom Y Combinator lyckats val (Loopt, Reddit
m.fL.). Investerare vet sdledes att Y Combinator dr en fungerande plattform som
tillhandahaller intressanta startups med bra idéer, potentiella investeringsobjekt.
Detta lyfter i sin tur deltagande startups i Y Combinator till en hégre niva och ger
dem en hog legitimitet pa marknaden. Har syns en tydlig “win-win” situation dar
investerare letar efter intressanta placeringsobjekt med en hoég potential och
startups med intressanta idéer som i hogre grad kan koncentrera sig pa sin
verksamhet snarare dn att soka riskkapital, vilket ofta anses vara tidsédande. Y
Combinator formedlar genom sitt satt att agera ett forminskat avstand mellan dessa
tva aktorer, vilket kan anses vara en tydlig framgangsfaktor.

Som namnts ovan dr det av betydande vikt att ndmnas i ratt sammanhang, t.ex. i den
kdnda IT-teknikbloggen Techcrunch. I empiriavsnittet beskrivs detta som nastan
lika viktigt som en finansiell investering. Att som en relativt ny startup dessutom
namnas som en "YC-startup” i sddana sammanhang kan anses dn mer vardefullt.
Legitimiteten kring startups som namns i ett sddant eller liknande sammanhang
hojs darmed avsevart jamfort med konkurrenter som inte omnamns pa samma satt,
aven om de kanske anses ha en mer valutvecklad produkt.

5.2.3 Y Combinators radgivning kontra dess finansiella hjilp

Y Combinator som pagar under en tremanadsperiod bestar av en finansiell del pa
mellan $10 000 och $20 000, beroende pd hur manga grundare en startup inom Y
Combinator har. Utdver denna investering erhadller deltagarna dven radgivning fran
Y Combinators representanter som en hjdlp i utvecklandet av produktidén och
foretaget. Investeringssumman ar forhallandevis liten jamfért med traditionella
investeringar fran affarsanglar och riskkapitalbolag. Trots denna mindre summa
pengar som en startup far i utbyte mot de cirka sex procent av dgandet ar Y
Combinator valdigt populart att ansoka till. S3 hur viktig ar egentligen den
finansiella delen jamfort med radgivningen som Y Combinator erbjuder?

Respondenternas asikter gillande den monetdra investering Y Combinator bidrar
med ar relativt lika men skiljer sig pa ett par punkter. Paul och David menar att den
finansiella delen ar mycket viktig eftersom den tilldter entreprendrerna att under
tre manader fokusera pa respektive startup pa heltid. Ashwin menar att den
finansiella delen bara ar ett plus, att den hjilper men inte ar sa viktig. Anson menar
att den monetdra investeringen hans startup fick var helt oviktig och att de inte alls
behdvde pengarna.
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Att den summa pengar som Y Combinator investerar ar forhadllandevis liten men
anda tillracklig for att Overleva under tre madnader anses genomtiankt av Y
Combinator. Klassiska investeringar bestar som namnt av betydligt hogre belopp
vilka givetvis racker en langre tid. Detta laga belopp ger dock en trygghet att under
en kortare period utveckla ndgot pa heltid som inte ar ett sidoprojekt, dessutom
parallellt med andra startups i samma situation. Det ar ofta i en startups tidiga
skede som foretaget definieras. Just faktumet att denna lilla summa pengar hjalper
startupen igenom den forsta initiala fasen, fasen dar startupen definieras bor anses
som en avgorande faktor. Denna summa pengar tilldter, i enlighet med vad Paul och
David sager, grundarna att fokusera pa sin startup pa heltid, ndgot som ar oerhort
viktigt initialt. Sidoprojekt tenderar ofta att vara just sidoprojekt, medan for ett
huvudprojekt avsatts en helt annan fokus.

Vad géller radgivningen som Y Combinator ger understryker samtliga respondenter
detta som mycket viktigt for deras respektive startup. Anson uppskattade Y
Combinator och Paul Grahams éarliga rad och feedback. Respondenten Paul menar
att han forsoker anvanda de kunskaper och den erfarenhet Paul Graham delar med
sig for att forbattra sin produkt ytterligare. David lyfter ocksa fram Paul Graham och
Y Combinators rad som mycket givande da de gav hans startup ett nytt annorlunda
perspektiv att se saker pd. Aven Sam instimmer i detta och lyfter fram Paul
Grahams entusiasm, rad och satt att ge perspektiv pa saker och ting som en viktig
faktor. Avslutningsvis lyfter ocksa Ashwin fram Paul Graham som en person med
kreativa idéer som man alltid kan forvanta sig arlig feedback ifran.

Paul Graham, en av Y Combinators grundare lyfts hiar fram mycket tydligt av
samtliga respondenter som en mycket duktig, driven och erfaren radgivare. Vi kan
har se vikten av en social larandeteori dar Paul Graham ger sina startups direkta
tips och idéer pa plats i Y Combinators miljo. Radgivningen och dess inverkan den
har pa respondenterna skulle kunna hanforas till det teoretiska begrepet
“communities of practice” som en form av social inldrning som uppstar nar individer
samverkar mot samma mal. Vi ser har Paul Graham med ett genuint intresse och en
kunskap han delar med sig till sina startups (framst sker detta vid fysiska
sammankomster, veckovis under den initiala tre manadersfasen). Urskonjas kan
ocksa Paul Grahams entusiasm for det han gor, ndgot som mycket val kan anses
stimma in pa Wengers (1998) beskrivning att ldrandet i sig skall anses vara
meningsfullt.

Aven den tysta kunskapen eller “the tacit knowledge” kan anses aterfinnas i Paul
Grahams filosofi. Den tysta kunskapen ar en process dar erfarenheter delas mellan
individer och tyst kunskap skapas. Paul Graham delar med sig av sina tidigare
erfarenheter som entreprendr, diar han med sin radgivning och sin standardisering
for bolagsbildning i Silicon Valley hjalper sina startups att undvika nyboérjarmisstag.
Att Paul Graham éar en betydelsefull person fér Y Combinator har framkommit i
respondenternas berattelser. Paul Graham ser ut att ha paverkat manga startups
inom Y Combinator (dtminstone samtliga fem i denna studie) dar han fatt dem att
fokusera pa saker som han anser viktiga, framforallt att gora en produkt eller tjanst
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som anvandare vill anvanda. Att Paul Graham finns som en stark och betydelsefull
person i Y Combinators verksamhet anses vara en mycket viktig del i det positiva
rykte och den legitimitet som omger startups startade inom ramen for Y
Combinator.

5.2.4 Pa vilket satt 4r Y Combinator unikt?

Att Y Combinator kan anses ha en speciell affirsidé torde vid detta lag ha
framkommit tydligt. Vilken eller vilka faktorer ar det dd som gér Y Combinator sa
unikt? Vilka faktorer lyfter respondenterna fram som de absolut viktigaste?

Entreprendriell teori lyfter fram vikten av personliga ndtverk (Johannisson 2005)
men ocksa vikten av att ha manga kontakter i sitt natverk (Granovetter 1983). Detta
avspeglas i respondenternas svar som lyfter fram de natverkseffekter som Y
Combinator bidrar med. Anson menar att Y Combinator erbjuder "ett otroligt starkt
ndtverk ddr alla deltagare dr ddr for att géra hdftiga saker med grymma idéer”. Enligt
Johannissons (2005) teori hjalper natverket entreprendren att skaffa information
och resurser samt bistar i forverkligandet av drommar och idéer. Natverk likt de
som skapas genom Y Combinator ar inte latta att vare sig skapa sjalv eller hitta pa
annan vag. Natverket som respondenterna erhallit via Y Combinator kan anses ga i
linje med det som Johannisson menar. Forverkligandet av drommar och idéer
tillsammans med inférskaffandet av information och resurser blir enklare for
entreprenoren genom tillgangen till ett stort natverk.

Startups startade genom Y Combinator kan med den legitimitet de fatt alltsd battre
havda sig vid t.ex. samtal med investerare. Hir kan Y Combinator ses som nagot av
ett filter att jdmforas med t.ex. framgdngsrika universitet i USA. Samma fordel som
en nyutexaminerad student, fran ett namnkunnigt universitet sdsom Harvard, M.L.T,
Stanford eller Berkeley har pa arbetsmarknaden, skulle startups startade genom Y
Combinator kunna anses ha pa riskkapitalmarknaden, en kvalitetsstampel.

Samtliga respondenter lyfter fram Paul Graham som en mycket betydelsefull person
for Y Combinator, hans rdd har som ndmnts om inte varit avgérande sa dtminstone
mycket inflytelserika. Den finansiella investeringen ansags av nagra viktig for att
kunna fokusera pa heltid, av ndgon som en bonus och av ndgon som helt onddig.
Dock lyfts natverkseffekterna och legitimiteten av att ha deltagit i Y Combinator
fram vid sidan av radgivningen frdn Paul Graham. Det rykte, eller den stampel
foretagen skaffar sig under och efter perioden i Y Combinator, ar och forblir viktig i
samtal med investerare och affirsman. Y Combinator kan ses som en hjilpande
hand, en form av mentorskap som hjalper entreprendrer, med eller utan idéer, att ta
steget att vaga starta det de tror p3, steget fran en eventuell tidigare trygg situation
som lontagare till en otryggare entreprenorsroll. Detta steg kan dock anses minska
avsevadrt genom hjadlpen som Y Combinator erbjuder. Y Combinator kan for startups
anses vara en trygg och saker plattform.
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Studiens avslutande kapitel har for avsikt att besvara den uppsatta frdgestdllningen
frdn inledningskapitlet. Svaren grundar sig pd den analytiska diskussionen och
kapitlet besvarar de tvd frdgestdllningarna i tva separata rubriker. Kapitlet avslutas
med ett stycke rérande férslag till fortsatta studier.

6.1 En inledande slutsats

Studiens inledande fragestdllningar avser forsoka reda ut vilken, eller vilka,
drivkrafter som entreprendrer anser vara viktigast att fokusera pa i den initiala
fasen av en startup. I den analytiska diskussionen diskuteras framforallt tre sarskilt
betydelsefulla faktorer.

Affarsidéerna har for det forsta, for i princip samtliga respondenter i studien, vuxit
fram som nagot grundarna ansett sig sakna. Kreativa entreprendrer, anser jag, ser
tydliga affarsmojligheter i ndgot som de inte kan finna ndgon annanstans dar en
forandring av produktidén, anses hogst naturligt.

Utifran studiens resultat, anser jag att intdktsgenerering inte ar prioriterat i en
startups initiala fas. Att istdllet fokusera pa att gora en riktigt bra och skarp produkt
som genererar anvandare, anses prioriterat. Hur intdkter sedan skall skapas for
foretaget utvarderas i ett senare skede.

En tredje faktor studien kommer fram till rorande den initiala fasen for en startup ar
synen pa risktagande. Studiens resultat pavisar tydligt att utvecklingen for startups
ar forenat med visst risktagande, nagot som dock inte kan undvikas. Ett
misslyckande med en startup ses i Silicon Valley inte som nagot negativt, utan
snarare som en lardom. Foretagare i omradet diskuterar mer dn girna sina idéer
med andra entreprendrer, i hopp om att fa nya rad och idéer, ndgot som i andra
delar av varlden skulle anses ndarmast genant.

Att misslyckas eller att helt forandra sin idé ses inte som en motgang, utan snarare
som en erfarenhet i Silicon Valley. Detta skulle kunna vara en avgérande anledning
till att manga entreprendrer lyckas i omradet. Det handlar om att vaga ta steget att
forsoka. Detta bekriftas inte minst av studiens respondenter som menar att "de
dndd inte har ndgot att férlora”, vilket val beskriver den instdllning som praglar
kulturen i Silicon Valley.

6.2 Framtrddande faktorer kring Y Combinator

Foretaget Y Combinator revolutionerade riskkapitalbranschen med sin unika
affarsidé. Projektet ansags under forsta aret, 2005, som nagot osdkert men med
tiden framgick det alltmer vilken framgang Y Combinator och idén bakom foretaget
var. En framgang inte bara for dess grundare utan dven for de startups som fick
mojligheten att utvecklas inom ramen for Y Combinator. Hjdlpen deltagarna fick av
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Y Combinator kan utifran studiens resultat sammanfattas i framforallt fyra
framtradande faktorer; tillgdngen till ett Okat natverk, en rddgivning kring
produkten, en finansiell investering samt en 6kad legitimitet. Y Combinator bidrar
ocksa bl.a. med en standardiserad modell for bolagsregistrering. En faktor som kan
anses alltfor liten for att diskutera djupare.

I den analytiska diskussionen fors ett djupare resonemang kring framforallt dessa
fyra ovannidmnda faktorer. De slutsatser som kan dras utifran studien ar att Y
Combinators finansiella investering inte anses helt oviktig, men inte alls sa viktig
som Ovriga tre faktorerna. Vikten av ett stort natverk lyfter, i princip samtliga
respondenter fram som en viktig och avgorande faktor. Detta natverk, kopplat till en
okad legitimitet, framgdr som mycket viktigt i kontaktskapandet med bl.a.
investerare pa en hogre niva. Studiens resultat pavisar ocksa radgivningen som en
del av den sociala ldrandeteorin som oerhort viktig, nagot som inte bor
underskattas.

Y Combinator kan ses som en plattform eller en skola som erbjuder utvalda faktorer
som potentiella entreprendrer i ett tidigt skede anses behdva, faktorer de saknar
och sjidlva har svart att utveckla utan extern hjalp. En Kklassisk investering i
mangmiljonklassen, ar kanske inte vad entreprenorer i Silicon Valley idag initialt
behover. Faktorerna natverk, legitimitet och radgivning anses allt viktigare for att
lyckas. Utifran dessa tre faktorer skulle jag vilja pastd, med bakgrund i studiens
resultat och diskussion, att natverk titt foljt av radgivning ar de avgoérande
faktorerna. Legitimiteten genom namnet Y Combinator finns dar som en hjalpande
hand i framforallt kontaktskapandet. Y Combinators “demo day” framstar ocksd som
en betydelsefull del i utvecklingen, dar startups far visa upp sina fardiga produkter
for intresserade investerare. Detta ar ett unikt tillfalle helt skapat av Y Combinator.

Jag ser allt tydligare hur Y Combinator matchar entreprendrernas viljor och svaga
punkter pa ett mycket framgangsrikt satt. En matchning andra féretag ma ha forsokt
att gora men ingen sa tydligt tidigare lyckats med som Y Combinator. Framforallt
framstdr har Paul Graham som en nyckelperson for framgangen. En forgrundsfigur
med ett mycket gott rykte, en entusiasm utdver det vanliga tillsammans med ett
enormt kontaktnat i Silicon Valley. Paul Graham i sig besitter en legitimitet som
sprids vidare till alla "YC-startups”, vilket gor dem dn mer attraktiva pa marknaden.
Jag pastar med bakgrund i detta resonemang att "YC-startups” har ett klart battre
utgangslage, battre forutsattningar att lyckas jamfort med andra konkurrenter.

Y Combinator kan ocksd ses som ett resultat av den okade spridningen av IT-
teknologi och det standigt vaxande antalet foretag inom IT-branschen. Y Combinator
tillater individer att fokusera pa det som de ar bast p3, hjalper dem med de verktyg
som behovs pa vigen for att lyckas. Samhallets stiandiga forandring, dven inom
entreprenorskap bidrar till Y Combinators framgangsrika nisch som ett nytt satt att
se pa nyforetagande.



6. SLUTDISKUSSION

6.2.1 Skulle Y Combinator fungera i Sverige?

Jag har tidigare i studien beskrivit hur konceptet Y Combinator kopierats bade inom
USA men ocksa till andra delar av varlden, bl.a. till London. Utom studiens syfte och
fragestallning avser jag har gora en jamforelse utifall Y Combinator dven skulle
fungera i Sverige. I dagslaget anser jag Sverige, i jdmforelse med San Francisco och
Silicon Valley, som en alltfér svag marknad for IT-startups. Framfoérallt har detta sin
grund i att Silicon Valley i sig har skapat en region, en plats dar entreprendrskap
lever och frodas. En sddan miljo och tradition aterfinns inte i Sverige pa samma satt.
Manga forsok har gjorts att kopiera hela Silicon Valley, inget har hittills lyckats, &ven
om en del regioner kommit en bra bit pad vag. Kombinationen av ett fatal mycket
avgorande faktorer pad ett och samma stélle gor att ett foretag som Y Combinator
kan etablera sig har men i nuldget inte pa samma satt i Sverige. Effekten i Sverige
skulle troligen inte bli densamma.

Foretagen som startar webbaserade affarsidéer inom Y Combinator har varlden som
marknad med de absolut basta forutsattningarna pa plats i Silicon Valley. I regionen
finns ocksa radgivare av absolut varldsklass, affirsanglar och riskkapitalister med
en riskbendgenhet som ar svar hitta annanstans. Dessa faktorer utgoér exempel pa
viktiga drivkrafter som talar till Silicon Valleys fordel. Forst da dessa faktorer vaxer
sig starkare i t.ex. Sverige kan en liknande marknad bli aktuell har, till dess
rekommenderas startups (framforallt IT-startups) att soka sig till Silicon Valley, ett
omrade dar jag anser chanserna ar betydligt storre att lyckas.

6.3 Forslag till vidare studier

Y Combinator ar ett relativt nytt och ungt foretag som startade ar 2005. Det ar
kanske for tidigt att utvardera foretagets genomslagskraft pa marknaden. Att med
en ny, kanske kvantitativ studie, utvardera Y Combinators koncept vore ett mycket
intressant studieobjekt inom nagra ar. Detta skulle da kunna ske i nagon form av
enkatundersokning med deltagande startups fran Y Combinator for att sakerstilla
statistik rorande t.ex. avslutade investeringsrundor, antalet forvarv eller antalet
nedlaggningar. En sadan studie skulle tydligt kunna utvirdera Y Combinators
koncept som ett lyckat eller misslyckat sddant.

Jag ser ocksa en framtida mojlighet att djupare studera och mer kritiskt utvardera Y
Combinator. En sddan studie skulle fordelaktigt kunna vara av kvalitativ art, t.ex.
genom att intervjua representanter for Y Combinator, ndgot som denna studie valt
bort till fordel for entreprendrers berattelser.
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Bilaga 1 - General questions

Could you describe shortly who you are, what background you have and what your
startup is about?

In the beginning phase of your startup, what was most important to focus on for you
and your team?

You are based with your startup here in San Francisco, (Silicon Valley), how and
why did you end up here?

Do you feel that the business environment, being based here in San Francisco, has
affected you in any certain direction? How?

How did first you come up with your idea for your startup?

Have your first startup idea ever changed? If yes, how many times, and in what
direction? (Why did you change the idea? Due to feedback, market changes or other
factors?)

When talking about startups and companies in general, risk is usually something
everyone has to deal with in one way or another. Have you ever been afraid of

taking risks when developing your startup?

Had you from the very beginning of your startup figured out how to make money
from your idea? If no, why not?

How would you value the users of your startup today as well as in the future?
Do you do any advertising? If yes, what kind of? If no, why not?

Have you ever experienced failuring a startup before? If yes, do you see any pros
with experiencing a failure in an earlier startup when starting up a new one?

Looking back on your early startup phase, did you have any future plans and visions
with your first idea, if so, what were they about? Have you ever had dreams about
being acquired by large companies like Google etc.?

Have your visions now changed from what they use to be in the beginning? If yes, in
what way?
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Bilaga 2 - Questions about Y Combinator

How would you describe Y Combinator?

Did you know how to start a company before you got in contact with Y Combinator?
How did Y Combinator help you with the startup process?

Could you describe shortly what Y Combinator practically did for your startup
during the three month period you were in Mountain View?

How did you receive feedback during the Y Combinator period? From whom? In
what way?

Did you expand and/or developed your contact network during the Y Combinator
time? If yes, in what way? What kind of contacts did you get?

Have you had a lot of contact with other Y Combinator startups, both from your
funding period and in general? How would you value these contacts today?

What was the most valuable help you got from Y Combinator with your startup?

Did you get any kind of feedback about your idea from either Y Combinator or
others (startups, lecturers, investors etc)? If yes, what kind of feedback?

Looking back on the Y Combinator period, did you get any specific feedback from Y
Combinator representatives that you still keep to? If yes, what kind of feedback?

Did you have any expectations on Y Combinator before you started the 3 month
period? If yes, what kind of expectations and did they correspond with your
experiences that you got?

As a part of the Y Combinator program, how would you describe this program
affected your startup? Let’s say you were not in the YC-program, do you think
anything would have been different? In what way?

Have other startups (both from YC startup program and in general) helped you out
in difficult situations that they have already been through? Have you helped any
other startup in their trouble shooting? If yes, YC-startups or not? In what way?

Did Y Combinator help you to get legal help and hire employees?

Did you get any help from Y Combinator concerning legal help and hiring
employees? If yes, in what way?

How important was the funding you got from Y Combinator?
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Comparing this funding with the experiences and feedback you have got from Y
Combinator, what was most important and why?

Did you know how much money you needed to realize your idea from the beginning
or did Y Combinator helped you with that?

Did you get any further contacts with investors through Y Combinator? If yes, how
did Y Combinator help out with that?

Do you think you would have continued with your idea even without Y Combinator?



