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Abstract

Background Entrepreneurship has been an increasing economic importance to society. The fact
that entrepreneurs create and open up economic opportunities are not new. But in modern times
newer "types" has emerged out of entrepreneurs, called serial entrepreneurs. Serial entrepreneurs
are the entrepreneurs who build their entrepreneurial career by starting several companies. Many
studies have focused on studying the functional aspects of society of entrepreneur, but also to focus
on the actual activities and processes. Featured entrepreneurship research has begun to review how
the serial entrepreneurs can be studied and what their unique skills can contribute to. The content
of active processes and documents when entrepreneurs start businesses and develop these is one of
the most difficult issues of entrepreneurship research. Researchers like McMillan (1986) argue if we
are to get a better understanding of the complex entrepreneurial environment, there should be
more focus on serial entrepreneurs.

Purpose The purpose of this study is to produce material in the field of entrepreneurship regarding
the content of processes during the phase of development and discuss about these issues. The
purpose will be based on the question: What lessons can serial entrepreneurs contribute to which
are valuable for the phase of development? The phase of development is one part of the
entrepreneurial process life cycle and it is the treatment area for this study.

Methodology The method used is based on personal stories and statements of serial entrepreneurs
in order to fulfill the purpose. Therefore the qualitative method is applied followed by the abductive
method approach. Interviews were accomplished with five serial entrepreneurs: Mats Gabrielsson,
Ola Ekman, Lars-Goran Andersson, Thomas Hedner and Therese Albrechtsson.

Analysis & result The first results of the study showed that six factors was emerged; building the
right team and possess the right personality, network building, take action and perform, be well
prepared, creating something unique as well as continuous development of experience. These also
contributed to found two themes, network and economical activities. Further, a conclusion was
developed in which the two themes together with the six factors created an integrated process.
These are factors and approaches based on "intuitive processes" where it is up to the reader to
consider how the applicability can be done. The conclusion of the results contributes to proposals
and advices for the reader in order to possibly improve their own processes during the phase of
development. The conclusion therefore includes, as enterpriser (entrepreneurs or other business
interested people) that following recommendations are worth reflecting upon: network,
entrepreneurial team, uniqueness and customer value as well as strategic construction.

Proposals for further studies We recommend greater focus on: contributing factors to why
entrepreneurs becomes "entrepreneurs", focused on the larger process of responding to when and
how entrepreneurs must act during different phases and greater focus on the serial entrepreneur
research.



Sammanfattning

Bakgrund Entreprendrskap har allt mer ekonomisk betydelse fér samhéllsutvecklingen. Att
entreprendrer skapar och Oppnar upp ekonomiska mojligheter ar ingen nyhet. Men under
modernare tider har nyare “typer” av entreprendrer vuxit fram; serieentreprendrer.
Serieentreprendrer dr de entreprendrer som bygger sin entreprendrskarridr pa att starta flera
foretag efter varandra. Manga forskningsstudier har varit inriktade pa att studera entreprendrernas
funktionella aspekter i samhallet, men dven att fokusera pa aktiviteter och processer i sig. Dagens
entreprendrskapsforskning har borjat se 6ver hur serieentreprendrer kan studeras och vad deras
unika fardigheter kan bidra med. Innehallet i processer och aktiva handlingar da entreprendrer
startar och utvecklar foretag ar en av de svara fragorna for entreprendrskapsforskningen. Forskare
som MacMiillan (1986) menar for att fa 6kad forstaelse fér den komplexa entreprendrskapsmiljon
bor storre fokus laggas pa serieentreprendrer.

Syfte Syftet med studien ar att frambringa material inom omradet entreprendrskap nar det galler
processinnehallet under uppbyggnadsfasen. Studien bygger pa fdljande fragestéllning: Vilka
ldrdomar kan serieentreprenérer bidra med som dr vdrdefulla fér uppbyggnadsfasen?
Uppbyggnadsfasen ar en del i entreprendrskapsprocessens livscykel och ar studiens
behandlingsomrade.

Metod Metoden som anvandes var att utifran personliga berattelser och utsagor fran
serieentreprendrer for att kunna uppfylla syftet. Darmed tillampades den kvalitativa metoden
tillsammans med en abduktiv metodansats. Intervjuer genomfordes med fem serieentreprendrer:
Mats Gabrielsson, Ola Ekman, Lars-Goran Andersson, Thomas Hedner och Therese Albrechtsson.

Analys & slutsats Studiens forsta resultatutfall visade pa att sex faktorer (bygga ratt team och
inneha ratt personlighet, bygga natverk, agera och handla, vara val férberedd, skapa nagot unikt
samt erfarenhetsutveckling) vaxte fram. Dessa bidrog adven till att grunda tva temana; ndtverk och
ekonomiska aktiviteter. Vidare utvecklades en slutsats dar de tva teman tillsammans med de sex
faktorerna ar en integrerad process. Detta ar faktorer och tillvdgagangssatt som bygger pa ”"intuitiva
processer” dar det ar upp till lasaren att ta stéllning till hur tillampbarhet kan ske. Slutsatsen av
resultatet bidrar till forslag och rad huruvida ldsaren av denna studie kan ta hjdlp av i syfte att
mojligtvis forbattra egna processer under uppbyggnadsfasen. Slutsatsen innefattar darmed att som
foretagare (entreprencrer eller andra affarsintresserade manniskor) ar féljande rekommendationer
varda att reflektera over: ndtverk, entreprendriella teamet, unikhet och kundnytta samt strategisk

uppbyggnad.

Forslag till vidare studier Vi rekommenderar storre forskningsfokus pa: bidragande faktorer till
att entreprendrer just blir “entreprendrer”, storre processfokus pa att svara pa ndr och hur
entreprenorer skall agera under olika faser samt storre fokus pa serieentreprendrsforskning.



Forord

Anledningen att vi skrev om detta @mne borjade med att Drivhuset i Goteborg hade lite material om
entreprenorskapsprocessen. Inom entreprendrskapsforskningen fanns det ett stort hal angaende
den viktigaste fragan: Hur gér man fér att starta ett foretag? Da vi bada forfattare var intresserade
av entreprendrskap blev det till slut ett sjilvfallet val. Amnet kan anses som grunden i
foretagsekonomi, men dven tillampningsbar pa management som bada ar vara @mnesomraden. Vart
intresse 6kade for entreprendrskap nar vi borjade studera serieentreprenérer. Fran dem har vi nu
fatt mycket lardom, men aven fatt bekraftelse pa att flera av de teorier vi lart oss genom vara studier
kan vara val tillampbara i verkligheten likval. Vi skulle vilja borja tacka Mats Gabrielsson, Ola Ekman,
Lars-Goran Andersson, Thomas Hedner och Therese Albrechtson for att de alla kunde stalla upp i
denna studie och bidra med fantastiskt erfarenhetsbaserad information som har paverkat oss
forfattare och férhoppningsvis ocksa de personer som tar del av detta material.

Vi skulle dven passa pa att tacka var Handledare Bjorn Remneland for sitt engagemang och

tillférande av nya infallsvinklar och mycket mer. Darutéver vill vi dven tacka alla vanner och bekanta
som har hjalpt oss med korrekturlasning och kommit med konstruktiv kritik.

Goteborg den 14/6-2010

Crisa Duljecic Ger K hlund
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1. Inledning

Det inledande kapitalet behandlar och pressenterar entreprendrskap och dess grundlaggande teori
med hur amnet uppfattas och speglar varlden till studiens @mnesomrade. Darefter féljer och
pressenteras hur denna studie kommer att framstallas med syfte och disposition som kommer att
pragla textinnehallet.

1.1 Bakgrund

Vi lever i en foretagsvarld som har en inflytelserik effekt pa var ekonomi och framtida
samhallsutveckling. Vart "nya” samhalle kdnnetecknas av egenskaper som teknologiska framsteg,
globalisering, nya former av kapital, affarer som fatt nytt innehall och ny syn pa relationer samt
natverk och processer. Dessa egenskaper kanske inte anses vara nyheter, men de har en viktig
funktion roérande var syn pa framgang i foretagsvarlden och for samhallet. | vart "nya” samhille
frambringas framgang utifran standigt larande, att vara adaptiv och effektiv, dar inlarningskurvan
inte bor begransas. Vart samhélle behover innovationer pa alla mdjliga nivaer, ett
innovationssamhidille. (Bjerke 2005)

"Vivill alla ha makt och framgdng — men den hégsta beléningen dr att forsta”

Paul Krugman, amerikansk ekonom Eklund 2001, s. 23

Paul Krugman foresprakade att ekonomisk framgang kan forklaras med hjalp av olika samband och
modeller (Eklund 2001). Entreprendrskap ar ett fenomen som inte alltfér sdllan férknippas med
ekonomisk framgang. Entreprendérskap och nyféretagande ar en del av innovationssamhillet och ar
omojligt att utesluta som starka drivkrafter for manga framgangsrika foretag. Entreprenérskap och
entreprendrer skapar nya idéer, nya produkter, nya arbetstillfdllen som har en betydande funktion
for ett lands ekonomiska tillvaxt.

Entreprendrskap ar ett komplext och svardefinierat omrade dar det fortfarande debatteras om att
det snarare ar ett empiriskt forskningsfalt an en stark teori som fdérankrats. Fenomenet
entreprendrskap kan studeras utifran flera synvinklar till exempel nationalekonomerna,
foretagsekonomerna, psykologerna, sociologerna, finansteoretikerna och historikerna. De olika
studieinriktningarna behdver inte innebara en nackdel, snarare en 6kad forstaelse for fenomenet.
(Bjerke 2005, Henrekson & Stenkula 2007) Davidssons (2003) perspektiv bygger pa tre synsatt; unika
fdrdigheter, processer som ingdr i entreprenérskap samt resultat som uppkommer pd grund av
entreprenérskap. Unika fardigheter bygger pa de karaktarsdrag som entreprendrer har. Processerna
bygger pa olika tillvdgagangssatt i avsikt att uppna framgang och framtida resultat innebéar att
ekonomisk tillvdxt uppnas som en féljd av entreprendrskap.

Under studiens gang har vi markt att flera forskare anser att studera processer fér entreprendrskap
ar viktigt, men problematiken ligger i att kunna beskriva en teoretisk modell for



entreprenorskapsprocesser “hur entreprendrerna gar tillvdga”. Att beskriva ett tydligt
processtillvagagangssatt for hur entreprendrskap utévas verkar vara en utmaning for manga
forskare. En definition av den entreprendriella processen kan beskrivas enligt foljande:

"The entrepreneurial process involves all the functions, activities and actions associated
with the perceiving of opportunities and the creation of organizations to pursue them.”

Bygrave & Hofer 1991, s. 14

Det vi anser ar unikt med ovanstaende definition ar att det finns utrymme for tolkning. Processen
involverar funktioner, aktiviteter och handlingar associerat med att uppna modjligheter. Sjalva
utmaningen bygger pa att identifiera vad som kannetecknar innehallet av funktionerna, aktiviteterna
och handlingarna. Att forsdka identifiera de olika aspekterna bidrar till att vi kan ta ett steg narmare
innehallet i entreprendérskapsprocessen och dess framgang.

Entreprendrskap skapas av entreprendrer dar processer ar en del av entreprendrskapsforskningen.
Det finns manga olika satt att teorisera entreprenéren och dess handlande i processer. Ett unikt
perspektiv som blivit allt vanligare som damne idag, ar att studera entreprendrer som bygger sin
karridr genom att uttrycka sig som serieentreprenérer. Serieentreprendrer ar ett perspektiv som
innebar att dessa entreprendrer livnar sig pa att starta nya foretag kontinuerligt. Ett par vanliga
kdnnetecken for serieentreprendrer ar att de startar nya foretag och nar mognadsfasen har uppnatts
valjer man sedan antingen sélja eller avveckla foretaget men stannar inte dar utan séker nya unika
processer, inriktningar och drémmar att fokusera pa och gora till verklighet. (MacMillan 1986)

De forskare som studerar fenomenet serieentreprendrer bygger oftast metoder utifran
serieentreprendrernas berdttelser och erfarenheter som kan relateras till hur uppsattningen av de
tidigare ndmnda funktionerna, aktiviteterna och handlingarna upprittas. Andamalet ar inte att soka
ett enhetligt svar utan soka forstaelse for hur serieentreprenérerna byggt processer som bidragit till
deras framgang och vilken nyttoaspekt detta kan innebara for andra entreprendrer eller helt enkelt
for andra affarsintresserade manniskor. (Wright, Ucbasaran & Westhead 1997, MacMillan 1986)

Eftersom det rader en problematik med att finna en enhetlig bild 6ver innehallet i vad som utmarker
entreprendrskapprocesser ar en inriktning menar vissa forskare att angripa problemet med att
fokusera pa serieentreprendrer. (Wright et al. 1997) Vi anser att serieentreprenorsforskarnas studier
kan fungera som komplement till andra teoretiska perspektiv. Med detta i atanken kan vi ta ett steg
narmare forstaelsen av begreppet entreprendrskap och dess “framgangsrecept” i processerna mot
att uppna mognadsfasen.

Vi finner detta omrade intressant att studera eftersom manga fler an enbart entreprenérer kan ta
del av serieentreprendérernas erfarenheter och berattelser. Det kan vara manniskor som laser nagon
entreprendrsutbildning, redan etablerade entreprendrsforetag, sma foretag eller som sagt andra
affarsintresserade manniskor. Serieentreprendrer har upprepade ganger fatt lara sig att hantera
olika typer av utmaningar under deras entreprendérskapsresa. Genom att lyssna pa dem, kan vi ta del
av lardomar som ar vasentliga for olika typer av processer.



1.2 Syfte

Huvudsyftet med denna studie &r att frambringa material inom omradet entreprendrskap nar det
géller processinnehallet under uppbyggnadsfasen.

1.2.1 Fragestillning

e Vilka lardomar kan serieentreprendrer bidra med som ar vardefulla for uppbyggnadsfasen?

1.2.2 Behandlingsomrade

Att behandla hela entreprendrskapsprocessens livscykel ar ett mycket brett och omfattande
omrade. Med detta i atanken och for att kunna férverkliga var studie kommer behandlingsomradet i
entreprendrskapsprocessen att avgransas. Darmed &r avgransningen for var studie att endast
behandla processen mellan handling och mognad det vill sdga processen under uppbyggnadsfasen,
se Figur 1.2.2%, Enligt Landstrom & Lowegren (2009) och Landstrom (2005) &r det manga faktorer
som spelar roll under denna fas. Tabell 1.2.2 beskriver nagra av de faktorer som forfattarna anser
spelar en stérre roll i processen ifran agerande (handling) till att uppna mognad.

Uppbyggnadsfasen
Handling Mognad
e Etablering e Stabilitet
e Risktagande e Ekonomisk tillvaxt
e Kapitalutveckling e Stabila kundrelationer
e Skapa kontaktnat e Starkt kontaktnat

Tabell 1.2.2 Nagra faktorer som faller under uppbyggnadsfasen, Landstrém & Léwegren 2009, Landstrom 2005

Planeringsfasen kdnnetecknas som den fas som innehaller mycket tdnkande och planering, men inte
sa mycket konkret handlande. Uppbyggnadsfasen innehaller daremot flera aspekter som vi anser ar
intressanta att studera dar det oftast handlar om nagon form av aktivt agerande. En annan aspekt
som gor uppbyggnadsfasen intressant att studera ar forstaelse for aktiviteter och annat innehall som
bidragit till entreprendrernas etablering av idé och framgang.

¢
O O

™"
O

i Planeringsfas ! Uppbyggnadsfas Affdrsfas !
Idé Handling Mognad Historia

e o

Figur 1.2.2 Studiens avgransningsomrade, uppbyggnadsfasen (férfattarnas egenskapade modell)

! Fér en mer detaljrik beskrivning av alla delar i entreprendrskapsprocessens livscykel se Landstrom &
Léwegren (2009), s 151.



1.2.3 Studiens bidrag

Tanken med studien ar att kunna bidra med vagledande information som kan anses vara
betydelsefulla under uppbyggnadsfasen. Avsikten med innehallet i det studerade materialet avser
att skapa vagledande kunskap som skapar mojligheter om handlande och agerande hos
nyentreprenérer, verksamma  entreprendrer, andra  serieentreprendrer eller andra
affarsintresserade manniskor.

1.3 Disposition

Upplagget for studien efter féljande inledningskapitel kommer att se ut pa féljande satt:

Kapitel 2 Metod kommer att behandla studiens tillvdgagangssatt; att frambringa det material som
studiens syfte har. | denna del kommer vi framst ta upp val av forskningsansats, hur vi har gatt
tillvaga och varfor vi valt detta tillvdgagangssatt.

Kapitel 3 Teoretisk referensram innehdller delar av den befintliga forskningen om
entreprendrskap. Har pressenteras grundsynen och olika entreprendrsperspektiv pa vad
entreprendrskap handlar om, samt var huvudinriktning: entreprendrskapsprocessen i
uppbyggnadsfasen.

Kapitel 4 Empiri pressenterar var egen undersékning. Har berattar fem serieentreprenérer om sin
syn pa vilka faktorer som har varit avgérande for just dem, utifran egna erfareheter. De intervjuade
ar Lars-Goran Anderson, Ola Ekman, Therese Albrechtson, Thomas Hedner och Mats Gabrielsson.

Kapitel 5 Analys ar kapitlet dar vi som forfattare for fram vara egna reflektioner och tankar om
material som har pressenterats i de féregaende kapitlen. Har kommer det att utféras tolkningar med
argumentationer pa vad som kan anses vara viktigt i det tidigare materialet anpassat till syftet och
fragestallningen. Darutdver kommer en slutsats av de vasentliga stormpunkterna att genereras som
avslutar forskningsansatsen.

Kapitel 6 Hanvisningar ar delen dar allt dvrigt material samlats som inte fullt ut pressenterades i
studiens 6vriga kapitel som fullstandiga kallor och bilagor med till exempel intervjuguide.



2. Metod

| detta kapitel kommer metoden av studien att behandlas. Metoden ar ett redskap for
undersokningen for att uppna de matningar som forskningen har till &ndamal att utreda - ett satt att
|6sa fragor och skapa ny kunskap. Metodldran behandlar fragestallningar som vem, vad, varfér och
hur, betrdffande olika samhallsdilemman. (Holme & Solvang 1997) | denna studie avser vi besvara
fragan hur i @mnet entreprendrskapsprocess. Syftet med dess fragestallning kommer vi har att
uppvisa en lamplig metodansats som har alstrat arbetet.

2.1 Tillvigagangssitt

Processen i denna studie har genomgatt fl6jlande forlopp enligt Figur 2.1 har nedanfor:

[ Bakgrund ]
[ Syfte ]" [ Metod ]/ v [ Analys & Slutsats ]
[ Problemstdillning ] o

Figur 2.1 Forfattarnas egenskapade metodmodell

Forst har bakgrunden och problemstallning skapats och diskuterats, vilket har frambringat ett syfte
med en fragestallning samt studiens bidrag. Darefter har metoden férankrats och en évergripande
teoretisk genomgang och framstéllning har implementerats. Empirin har senare insamlas och
huvuddelen av teorin har i sin tur anpassats till empirin. Slutligen har en analys genomforts som har
frambringat ett slutgiltigt resultat, en slutsats.

Tanken bakom detta tillvagagangssatt ar att vi som forfattare ska fa en 6verblick 6ver den generella
teorin om entreprendrskap innan den empiriska insamlingen. Detta gor att vi enklare kan foérsta och
tolka den information vi far fran empirin som ska vara kvalitativ i form av intervjuer. Dessutom kan vi
som forfattare enklare eliminera situationer dar forkunskap av vissa dmnen kravs.

2.2 Metodval

Det finns tva typer av metoder som kan anvandas i val av metodansats inom samhéllsvetenskapen,
dels den kvalitativa metoden samt den kvantitativa metoden. Den grundlaggande skillnaden mellan
dessa ar hur vi anvdnder oss av statistik och siffror. Metodvalet bor utga fran kunskap samt den
fragestallning som ska utforskas. (Holme & Solvang 1997)

En kvalitativ metod innefattar en mindre grad av formalisering och det primara syftet ar inte att
skapa en generell giltighet. Det centrala ar att bygga en djupare forstaelse av problemkomplexiteten
av det insamlade materialet samt att kunna beskriva en helhet av det som studeras. Till skillnad fran
en kvalitativ metod ar den kvantitativa metoden mer strukturerad och formulerad. Forskaren har
har en storre kontroll 6ver metoden dar fragestallningen bestammer vilka sérskilda intressen som
ska behandlas och vilka svar som ar tankbara. Konstruktionen och organiseringen kannetecknas



framst av selektivitet och avstandet till informationskallan dar statistiska matmetoder har en storre
roll. (Holme & Solvang 1997, Esaiasson, Gilljam, Oscarsson & Wangnerud 2005)

Syftet med var studie ar att kunna fa en djupare forstaelse fér entreprendrskapsprocesser med
avgransning till uppbyggnadsfasen Figur 1.2.2. Med detta i atanken har vi valt en kvalitativ metod
som fokuserar pa en djupare forstaelse. Med en kvalitativ metod skulle vi kunna fa information som
bade visar viktiga faktorer med dess samband samt kunna forsta varfér och hur de anvands. En
kvantitativ metod skulle kunna innebdra att vissa viktiga faktorer skulle bortfalla da fragestallningen
skulle vara konstruerad i en bestamd inriktning istéllet for ar att vara 6ppen. For att forsta processen
som vi utforskar ar det viktigt att fa en helhetsforstaelse och darmed i sin tur forsta entreprendrens
logiska handlande. Det ar ocksa intressant att kunna se samband och ménster i hur entreprendrer
handlar i processen, for att kunna genomfdra en lyckad process. En annan faktor vard att belysa ar
att aktiviteterna under uppbyggnadsfasen innefattar komplexa processer. En kvantitativ metod
skulle da forsdmra kvalitén pa data eftersom resultatet av insamlingen inte skulle resultera i en
ingdende helhetsbild, exempelvis psykologiska och mentala upplevelsefaktorer kan komma att
uteldmnas.

Var studie bygger pa djupintervjuer med de utvalda respondenternas berattelser, darmed ar det
dven nodvandigt att ta hansyn till narrativ metodansats och dess tillimpning pa denna studie. Detta
kommer att behandlas mer ingdende under avsnitt 2.3.

Deduktion, induktion & abduktion

Tre satt som beskriver hur teori och verklighet (empiri) kan stéllas i relation till varandra é&r
deduktion, induktion och abduktion. Deduktiv ansats innebéar att forskaren utgar ifran befintliga
teorier och med hjalp av empirisk data drar slutsatser om ett visst fenomen dar syftet avser att
fastsld en teoriprovning. Ett annat kannetecken &r att hypoteser frambringas utifran den redan
befintliga teorin. Induktiv metodansats relateras istéllet till enskilda fall och teori bildas utifran data
som uppstar under uppfinningens fard dar empirisk data leder till en teori. Det tredje sattet
kombineras med innehall utifran deduktion och induktion som kallas for abduktion. Ett exempel pa
en abduktiv metodansats ar att formulera en preliminar teori utifran ett tolkat ménster som kan
styrkas med nya iakttagelser. Teoriutfallet kan dock se annorlunda ut jamfért med det ursprungliga
beroende pa hur empiriinnehallet utvecklas. (Alvesson & Skoldberg 2008, Patel & Davidson 2003)

Nar det géller abduktiva metodansatsen menar Alvesson & Skéldeberg (2008) att under studiens
processgang utvecklas det empiriska anvandningsomradet successivt samtidigt som teorin dven kan
komma att justeras. Var studie avser att folja den abduktiva metodansatsen. Abduktiv metodansats
ar tillampbar for var studie eftersom den soker forstdelse for ett fenomen. Denna ansats ar dven
relevant da var studie utgar ifran att soka forstaelse for hur uppbyggnadsfasens processinnehall
uttrycks utifran berdttelser. Som tidigare namnts kommer vi férst att ta hansyn till hur den
Overgripande teorin forhaller sig till var empiri. Nasta steg kommer att leda oss till studiens
avgransade teoriinriktning allteftersom empirin utvecklas, byggs upp och struktureras. Vidare ar det
ocksa viktigt att papeka att vart analysuppldgg daven kommer ha en inverkan pa den anpassade
teoriavgransningen.



Nackdelen med valet av denna metod kan vara att da teorin justeras under studiens gang kan det
leda till teorier som inte ar tillrackligt beprévad inom forskningsvarlden. Detta kan darmed leda till
bristande sanningsgrad men dven |ag tillforlitlig data. Ett satt att hantera denna problematik &r att
kontrollera att de kallor som vi inhamtar ar val beprovade.

En anledning till att vi valde bort det deduktiva och induktiva alternativen, ar att detta ar ett
nagorlunda nytt forskningsomrade nar det galler serieentreprendrer och processer. En deduktiv
ansats hade formodligen bidragit till att existerande teorier endast faststalls och samt att det blir
svarare att bevisa nya iakttagelser. Eftersom detta ar ett relativt nytt forskningsomrade &r det
vasentligt att metoden ger utrymme for mer 6ppenhet, da det ar svart att forutsdga vart inriktningen
skall fokuseras pa.

2.2.1 Val av teoretiskt material

Insamling av data ar en nédvandig del av varje forskningsprocess for att genomféra undersékningar.
Insamlingen av dessa uppgifter syftar till att utvidga kannedomen om dmnet samt att gora korrekta
slutsatser vid utredning av kunskapen om dmnet samt att fatta korrekta slutsatsen om utredningen
av det empiriska materialet. Utredning kan byggas pa primar och/eller sekundara kallor. (Lekvall &
Wahlbin 1993)

Primar Kalla Denna typ av kalla ar en sa kallad férstahandkéalla som samlas in av forskaren sjélv.
Olika tekniker finns for att samla in olika typer av material, till exempel utférandet av en
undersokning eller en utfragande intervju. Fordelen ar om undersékningen innehar sa likvardiga
respondenter som mojligt som far sa likvardiga fragor som mojligt, vilket ©6kar styrkan av
reabiliteten. Nackdelen med tillvigagangssattet ar dock att omfattande fragor inte kan utarbetas.
(Edvardsson, Andersson, Sandén & Waller 1998)

Sekundir Killa Denna typ av kélla ar redan insamlad och hjalper oss att forsta hur tidigare studier
har hanterat och behandlat olika @mnen (Lekvall & Wahlbin 1993). Enligt Esaiasson et al. (2005) ar
det tillforlitligheten i valet av kalla som ar viktigt. Om kallan kan styrkas av ett yttligare pastaende
som har ett annat ursprung an den forsta kallan dr den mer sanningshaltig. Det géller ocksa en storre
grad av oberoende ifran forskarens sida, samt avstandet mellan berattaren och beréttelse.

For att bevaka dessa pastaende om sanningshalt har vi forsokt att ga sa nara ursprungskéallan som
moijligt i den teoretiska efterforskningen. Detta har oftast lett oss till mer renodlade akademiska
artiklar sanarare dan akademisk litteratur i form av bécker som normalt sammanstaller flera utférda
forskningrapporter. Pa detta satt kan vi eliminera gammal utgaende information fére nya upptackter
inom olika omraden. Huvudregeln &r att i forsta hand folja och beakta de primara kéallorna, da
sekundara kallor har sitt ursprung ifran de primara.

Uppbygganden nar det géller inhdmtningen av teorin har vi valt att forst samla in teoretisk material
som syftar till att ge oss en 6verblick dver entreprendrskapets omrade. Detta skall astadkommas
innan empiriinhdmtningen, eftersom det ar vasentligt att vara forberedd och inneha en forstaelse av
vad entreprendrskapprocesser innebér. | enlighet med den abduktiva metodansatsen behandlas



tillampbar teorianpassning forst efter hela emipiriinformation tillhandahallits samt nar steg ett och
tva i analystolkningarna har utférts och om eventuella tillagg framfors i huvudanalysen (se 2.4).

2.2.2 Val av empiriskt material

Det finns flera olika val av tekniker for att hamta material for att besvara fragestallningar. Exempel
pa detta ar inhdamtning av befintliga dokument, tester, prover, observationer, olika former av
sjalvrapporteringar, attitydskalor, enkdter samt intervjuer. Det kan inte sdgas att en metod ar battre
lampad an en annan. Valet av specifik teknik beror pa vad som verkar vara mest lampat till
fragestallningen i foérhallandet till tid och medel som star till befogade. (Patel & Davidson 2003)

For att vi som forfattare ska kunna uppfylla syftet sa gott som majligt och fa en djupare forstaelse
om uppbyggnadsfasens innehall har vi valt att fokusera den empiriska delen pa intervjuer med
serieentreprendrer. Det ar vart att papeka att det rader en definitionsproblematik pa vad en
serieentreprendr ar. En generell beskrivning ar dock de entreprendrer som har startat flera foretag
under sin livstid som sedan kallas fér serieentreprendrer. Serieentreprendrer har dven storre
erfarenhet an vanliga entreprendrer pa att frambringa foretag, vilket gor att de har stérre praktiska
kunskaper inom omradet entreprendrskapsprocesser. (MacMillan 1986)

Urval av respondenter
Hur urvalet av serieentreprendrer har gatt tillvdga ar genom kontakter, efterforskning, samt med

hjalp av var handledare kunnat identifiera lampliga kandidater. Darutover har vi uppréattat nagra
lampliga kriterier. Det vi krdver ar att respondenterna skall uppfylla den bendmning som innefattar
vad som utgdr en entreprendr samt en serieentreprendr. Vad vi anser utgéra en serieentreprendr
for denna studie @r en person som har entreprendriella erfarenheter och ar bekant med
entreprendrskap samt entreprendrskapsprocesser. Serieentreprenérer kdannetecknas dven som
personer som startar manga foretag som ibland kan férvaxlas med portfoljentreprendérer. Vi kommer
inte ta hansyn till portféljentreprenorer eftersom de egentligen ar en produkt av serieentreprenorer
(se 3.1). Som andra kriteriet skall entreprendren ha skapat minst tre verksamheter som ar varaktiga
och/eller uppképta (uppkopt innebéar att det finns virde inom foretaget). Anledningen till att vi har
valt avgransningen till tre foretag ar att vi upplever detta realistiskt. Eftersom serieentreprendrer
startar flera foretag upplever vi att de atminstone startat fler dn tva féretag dar tre foretag darmed
kan uppfattas falla inom ramen for [ampligt urval for denna studie.



Foljande respondenter kommer att inkluderas i var studie:

Respondent Startade bolag Verksam idag’ Intervjuplats och tid
Mats Gabrielsson Mer an 36 stycken | GIAB AB Stockholm 2010-03-30
1h 45min
Ola Ekman Mer an 25 stycken | Scandinavian Enviro Systems AB Goteborg 2010-03-31
1h 15min
Lars-Goran Andersson | 14 stycken Circus Future AB Goteborg 2010-04-07
Circus Holding AB 1h
Thomas Hedner 11 Stycken AnMar AB Goteborg 2010-04-12
Intorp Sateri AB 1h
Blood Pressure Scandinavia AB
Therese Albrechtsson 4 stycken Therese Albrechtsson Holding AB Goteborg 2010-04-12
Greyzone 1h
Iboards.se

Det bor dven noteras att fem respondenter kan anses vara tillrackligt for att kunna bidra till den
information som anses tillracklig for empiriinnehallet. Esaiasson et al. (2005) har belyst att vid
samtalsundersokningar (intervjuer) behodver inte materialet bli battre om antal respondenter ar fem
eller 30 personer. Det vasentliga i detta sammanhang ar att istéllet fokusera pa att noga strukturera
urvalet av lampliga respondenter som kan bidra till att studien blir utforlig och intressant. Vidare
menar Esaiasson et al. (2005) att huvudregeln brukar vara femton plus minus tio personer. Vi som
forfattare har naturligtvis tagit hansyn till detta och efter noggrann utredning faller de ovanvalda
respondenterna inom bendmningen serieentreprendrer och inom de tidigare ndmnda kriterierna (se
2.2.2). Dessutom har respondenterna oftast lang erfarenhetshistorik vilket bidrar till att de
formodligen ar vana vid situationer som uppstatt under uppbyggnadsfasen, som &r vasentligt for var
studie och empirimaterialet.

2.3 Intervju

Vad vi anser som lamplig kvalitativ studie i detta fall av syfte och angreppsatt for amnet var att
anvanda oss av intervjuer som metod. Enligt Dalen (2008) ar tanken med en personlig intervju att fa
fram beskrivande och trdffande information om hur vissa individer upplever olika sidor av en
livssituation. Kavle (1996) menar dven att en kvalitativ studie bygger pa intervjuer vars syfte ar att
erhalla beskrivningar av respondenternas livsvarld i syfte att tolka de beskrivna fenomenens
innebord.

En intervju skapar dven en mojlighet att svara pa 6ppna fragor samt att féra en god dialog med
respondenterna. En svaghet gallande intervjutekniken &r att den tillfragade kan paverkas av
intervjuaren, exemplevis dar intervjuaren inte staller begripliga fragor eller stiller ledande fragor
som kan leda till bristande material (Edvardsson et al. 1998). Darfér papekar Esaiasson (2005) och
Kvale (1996) menar att vilkonsturerde och begripliga fragor samt att vara forberedd &ar en av
nyckelfaktorerna som intervjuaren maste ta hansyn till fér att fa sa rattvisande material som majligt.

2 Kolumnen avser beskriva endast nagra foretag som respondenterna ar verksamma inom idag. Darutover bor
det papekas att vissa bolag dr koncerner, holdingbolag eller investmentbolag och diarmed innehaller ett flertal
bolag.



For att fa sa rattvisande material som majligt har en intervjuguide strukturerats med sa 6ppna fragor
som maijligt, men dven med hjélp av stodfragorna (se Bilaga 3) kunna undvika att respondentera
avviker fran huvudamnet. Vi har dven varit medvetna nar det galler att vi som intervjuare har
undvikit att avbryta och lata respondenterna tala Oppet och inte leda in dem pa nagon specifik
process. Ett exempel kan vara om en respondent anser att en riktning ar den enda processen, da
skall vi som intervjueare vara objektiva och inte leda respondenten in pa andra tankar. Huvudregeln
ar darmed att (1) stall fragan, (2) lat respondenten tala utan diskussion med respondenten och (3)
avbryt endast vid avvikelser fran huvudtemat.

Kvalitativ metod - narrativ metodansats

De intervjuer som denna studie bygger pa ar baserat utifran respondenternas beréattelser. Narrativ
metod ar vanligt forekommande i bade kvalitativa och kvantitativa undersékningar. Johansson
(2005) menar att utifran ett kvalitativt perspektiv kan en narrativ teori tillimpas i
intervjusammanhang. Detta innebér att intervjuerna baseras pa olika forskningsintervjuer vars syfte
bygger pa livsberattelser och historier relaterat till analys av specifika teman. Empirinformationen,
analysen och resultatet av detta arbete kommer att bygga pa de erfarenheter och historier som
respondenterna delar med sig av i sina berattelser. En nackdel med en sadan metodansats ar
svarigheten med att styrka sanningshalten. Med detta menar vi att respondenternas historier inte
kan styrkas med nagra konkreta forskningsresultat som stod, eftersom entreprendérskapsforskningen
inte kan sakerstilla att vissa faktorer &r av stdrre relevans dn andra i uppbyggnadsfasen. Andamalet
med denna studie ar inte heller att sdga att de berattelser som framfors i empirin dr de som
uppbyggnadsfasen bygger pa och ar absoluta sanningen. Andamalet &r mer korrekt avsett till att
utifran respondenternas erfarenheter och berattelser ge ldsarna en insikt av vad erfarna
entreprendrer (serieentreprendrer) anser ar viktigt att ta hansyn till under uppbyggnadsfasen.

Med det ovansagda i atanken har vi som forfattare med stérsta mojliga noggranhet valt ut lampliga
intervjupersoner, konstruerat en uttankt intervjuguide (se Bilaga 1 med illaggsbilagor Bilaga 2 och 3)
samt tillampat en strukturerad transkribering. Bada forfattarna av denna studie medverkar vid
intervjutillfallena. Detta gjorde att vi bada forfattare kunde tolka om nagon av respondenterna skulle
tala osanninig eller ej. D3 intervjuerna var langa, fragorna var manga och respondenterna
avslappnade och visade ingen teken pa misstro har vi som forfattare inte nagon misstro mot
respondenterna.

2.3.2 Intervjuguiden & transkribering

Intervjuguiden | enlighet med Esaiasson et al. (2005) har vi forsokt skapa en intervjuguide som
syftar till att intervjupersonerna kanner sig bekvdma och motiverade att berdtta om sina upplevelser
och erfarenheter. Vi har valt att skicka ut intervjufragorna samtidigt som intervjumétet bokades,
eftersom entreprendrskap ar ett omfattande omrade. Det ar darfor viktigt att respondenterna far
tillfalle att tanka igenom och dven forbereda sig innan intervjutillfallet.

Intervjuguidens (se Bilaga 1) struktur har vi valt att dela upp i fyra olika delomraden och boérja med

uppvdrmningsfragor (se Bilaga 1 del en bakgrundsbeskrivning). Del tva och tre i intervjuguiden avser
att fa en mer konkret historisk bakgrund om respondenternas entreprenérskapsresa och vad som
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sedan bidragit till att de ar serieentreprendrer. De centrala och viktigaste fragorna finner vi under
del fyra, processbeskrivning. Esaiasson et al. (2005) kallar dven dessa fragor for tematiska, det vill
saga de skall sta i centrum for undersékningen. Det viktiga att papeka i detta sammanhang ar att vi
avser presentera studiens avgransade behandlingsomrade, uppbyggnadsfasen, fér respondenterna
daven under intervjutillfallet. Detta ar vasentligt nar det galler att rensa bort de andra faserna,
exempelvis idéfasen, som inte ar central for var studie. Detta kan medféra tolkningsproblematik,
dels kan det finnas viktiga faktorer som respondenterna anser ar viktiga under andra faser som aven
kan komma att praglas i uppbyggnadsfasen. Detta ar en utmaning dar vi har forsokt |6sa detta
problem genom att tydliggéra avgransningen men samtidigt ar respondenterna naturligtvis
valkomna att dven belysa upplevelser under andra faser. Vid sadana situationer har vi férberett med
bland annat uppfoljningsfragor i syfte att relatera relevansen i innehallet till uppbyggnadsfasen (se
Bilaga 2).

Transkribering Vi valt att anvdnda oss av bandspelare och kompletterat med inspelningsprogram
via dator nar vi har transkriberat det empiriska materialet. Detta med tanke pa att det finns risk for
att bandspelare fastnar eller pa grund av andra teknologiska brister. Att spela in intervjuerna pa
datorn bidrar till att lattare transkribera intervjuerna (teknologiskt lattare an bandspelare pa grund
av effektiva datorprogram). Vi avser dven att skriva enskilda anteckningar som foljer de olika
delomradena enligt intervjuguiden.

Hur vi val fort ner informationen ifran respondenten till rent textinnehall som tillsatts i empiridelen
har vi valt att lyssna pa det inspelade materialet och skrivit ner det vasentliga med inkluderade
intressanta citat. Detta istallet for att rent transkribera hela det inspelade intervjumaterialet ord for
ord, vilket skapar stora mangder av redundant information.

2.3.3 Reliabilitet & validitet

Nar det galler val av metod och hur insamling av information ska ske, ar det vasentligt att vara
medveten om att kritiskt granska insamlingen i syfte till att avgora tillforlitligheten och giltigheten av
materialet (Kvale 1996). Reliabilitet och validitet dr tva centrala aspekter att ta héansyn till i
forskningssammanhang. Kort forklarat, riktas dessa aspekter pa kvalitén nar det géller
tillforlitligheten i resultatet av en studie. Inom kvalitativ forskningslitteratur finns det pastaende att
reliabilitet och validitet ar skapade och dmnade for det kvantitativa forskningsomradet (Eneroth
1984). Steinar Kvale har varit involverad i manga utvecklingsaspekter nar det galler kvalitativt
metodomrade och papekar att det ar vasentligt att aven i intervjusammanhang betona reliabilitet
och validitet (Kvale 1996).

Reliabilitet Hog grad av reliabilitet innebar att undersékningen kan repeteras och samma resultat
kan uppnas oberoende av vem som upprattar studien (Patel & Davidson 2003). Néar det géller var
undersokning finns det en del faktorer som ar vasentliga att belysa. Eftersom vart centralomrade
bygger pa uppbyggnadsfasen och dess innehall kan synsattet pa uppbyggnadsfasen uppfattas olika
hos den enskilde respondenten. Darfor har vi valt att inte begrdnsa riktningslinjen pa hur
uppbyggnadsfasen definieras, eftersom det satter begransningar for definitionsfriheten for
respondenterna. Vi har dven avstatt ifran att ”"ge definitioner” for respondenterna i forvag nar det
géller andra definitionsaspekter sa som handlande och mognad.
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En annan problematik som kan bidra till Iag reliabilitetsniva, ar att intervjun bygger mestadels pa
Oppna fragor och darmed viktigt att vara medveten om riskerna i en ny repeterad undersékning dar
resultatet kan komma att fa annorlunda utfall.

For att kunna uppna sa hog reliabilitet som mojligt, har vi valt att komplettera och darmed
ytterligare kunna styrka intervjumaterialet med andra affarsrelaterade kallor, andra offentliga
intervjuer, men &dven respondenternas personliga utgivningsmaterial (exempelvis egna utgivna
bocker). Vi har dven sett till att respondenterna har fatt ta del av materialet innan publicering for att
inga tolkningsfel eller liknade ska ha intraffat. Detta gor datamaterialet i denna studie darmed kan
styrkas av respondenternas feedback, vilket 6kar reliabilitetsnivan.

Validitet Validitetsbegreppet ar ett koncept som omfattas av trovardigheten i det som &r avsett att
behandlas. Det finns manga olika infallsvinklar som behandlas nér det géller att forsoka uppna hog
grad av validitet. Ett begrepp som Esaiasson et al. (2005) har reflekterat kring ar intern validitet, som
innebar styrkan i hur resultatet forhaller sig till verkligheten. Var undersékning och det empiriska
materialet bygger pa intervjuer med personer som har kunskaper och framforallt stor
erfarenhetshistorik inom entreprendrskap. Denna bakgrund som de utvalda respondenterna har kan
darmed bidra till hég grad av intern validitet for studien, med andra ord respondenterna ar bekanta
med uppbyggnadsfasen.

Vi stravar att pa ett systematiskt satt uppna god reliabilitet och validitet. Nar det galler reliabiliteten
har vi stravat efter bra kvalitet pa teknisk utrustning och strukturerad forberedelse infor
intervjuerna. Aven validiteten bygger p& noggranna forberedelsemoment och att tydliggéra det som
denna studie avser att behandla. Detta har astadkommits dels som tidigare ndmnts med att
forfattarna innan intervjuerna skaffat kunskap kring omradet och att dela med véasentlig information
till respondenterna i syfte att undvika brister som kan skapa lag validitet.

2.4 Analys

| de flesta fall av studier av sa kallade uppsatsarbete brukar de flesta borja med analysen efter allt
teoretiskt och empiriskt material ar fardigstallt. Vi kommer dock att boérja med analysfasen tidigare,
redan efter varje enskild intervju. Det hér en typ av tillvdgagangssatt, fordelen &r att vi direkt kan fa
en analystolkning som innehaller information som annars kanske hade bortfallit om man vantat med
tolkningen. Med denna metod gar det dven att gora en mer djupgaende analys fran bérjan som dven
stottar de andra analysmomenten. Med hénvisning till vart metodval och den abduktiva ansatsen
underlattar det for var studie att starta analysen tidigare, dels for teorianpassningen men dven om
det saknades tillrackligt med information. Men det finns flera analysmoment som ar viktiga, som
kommer att sammanstallas har nedan.

Forsta analysskedet borjar redan under skedet av empiriinhamtningen. Upplagget som sadant i
denna fas ar att vi som forfattare kommer efter varje intervju borja enskilt tolka informationen som
representeras. Nasta steg ar att sammansla det enskilda analysmaterialet och soka starka argument
som sedan skall ge grund for en sammanslagen analys for respektive respondent. Steg tva kommer
dven bidra till uppbyggandet av det teoretiska underlaget som skall pragla denna studie (abduktion).
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Sista steget, dven kallad i det har fallet fér huvudanalysen, kommer att sta i centrum for
analyskapitlet. Steg tre, kommer alltsa att innehalla ingredienser av forfattarnas enskilda och
sammanslagna tolkningar. Metoden om steg ett, tva och tre presenteras av Figuren 2.4 har nedan
enligt féljande punkter:

1. Efter att varje intervju har genomférts av oss bada forfattare kommer tolkningen av
informationen delas upp mellan var och en av oss. Denna del kommer att vara forsta
analysdelen for varje enskild respondent. Pa detta satt kan vi enskilt tolka informationen
personligt genom var enskilda uppfattning.

2. Darefter sammanslar vi vara olika uppfattningar och har dialog om det mest vasentliga som
har kommit upp.

3. Slutligen nar varje intervju ar genomférd sammanstaller och analyserar vi alla dessa
dialogslutsatser till en huvudanalys.

1: Forfattarna pabarjar enskilt analysmoment
direkt efter varje intervjutillfille

/NN AN AN N ) ) ,
10 [ ] (] [ ] (] [ ] (] (] ) o1 2: Forfattarna sammanstaller de enskilda

\/ \/ \/ \/ \/ analysmaterialen.

29 92 3: Huvudanalysen med innehall fran

delanalyserna ett och tva plus tillagg och teori
\ I / som tillkommer senare.

Teori

Tilligg
3

Figur 2.4 Overblick dver analysen, férfattarnas egenskapade modell

Under huvudanalysen, steg tre, kan det férekomma nya samband, tillagg eller annan information
som kanske inte betonas lika mycket under steg ett och tva men vaxer fram som nagot intressant i
huvudanalysen som darmed ar intressant for studien. Detta dr en medvetenhet hos oss forfattare
och en utmaning att inte ”lasa fast” delanalyserna som ”det slutgiltiga”. Detta kan dven komma att
paverka det teoretiska underlaget, men i enlighet med den tidigare ndmnda abduktiva
metodansatsen ar vi beredda pa de justeringar som kan komma att trada fram.
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3. Teoretisk referensram

Detta kapitel innehaller det teoretiska underlaget som kommer att pragla denna studie. Forst
kommer en o6vergripande teoretisk diskussion om vad som omfattar entreprendrskap. Vidare
kommer en generell beskrivning av forskningsvarldens perspektiv pad serieentreprendrer.
Avslutningsvis faststalls teoretiska moment som ar huvudledande teori for denna studie.

3.1 Entreprenorskap

Entreprendrskap ar ett populdrt och omdebatterat omrade. Gartner (1988) ar en forfattare som
diskuterat forskningen kring hur olika perspektiv beskriver och forklarar entreprendrskap. Medan
nationalekonomernas fokus ar pa “jamviktsmodeller” har psykologerna istallet forsokt att forklara
entreprendrskap utifran beteendevetenskap och inte minst personliga egenskaper. David McClelland
(1917-1998) ar kand for sina psykologiska studier som var en av de forsta som presenterades for
entreprendrskapsvarlden. Samtidigt ar detta ett kritiserat omrade, mestadels kring de egenskaper
som kannetecknar en framgangsrik entreprenor. Personlighetsegenskaperna ar svara att tillampa
over en langre tid, samt att personlighetsvariablerna ar oftast hamtade direkt fran psykologin och
sedan tillimpade pa entreprendrskap. (Landstrém 2005)

Med det ovansagda, innebar det en viss problematik nar det galler att hitta det perspektivet som ar
"det korrekta”. Gartner (1988) pastar att forskningsvarlden bor andra inriktning, ifran att forsoka
svara pa den svara fragan "who is an entrepreneur” till att istéllet uppfatta entreprendrskap som ett
rollspel av individer i syfte till att skapa organisationer.

3.1.1 Entreprenoren & entreprenorskap

Det ar svart att finna en enhetlig bild och definition 6ver vad som omfattar entreprendrskap och
uppmarksamheten ligger i att det finns manga faktorer att ta hansyn till och forsta. Bjerke (2005) har
uppmarksammat problematiken nar det géller att definiera entreprendrskap, framst pa grund av
tolkningsproblematiken i och med syftet att bygga upp den bast lampliga teorin. Enligt Henrekson &
Stenkula (2007) ar det mojligt att utldsa minst 13 olika definitioner pa entreprendrskap. Gartner
(1988) har aven i en artikel uppmarksammat att manga studier bygger pa vaga definitioner pa
entreprendren och entreprendrskapsprocessen. Gartner papekar &dven att i vissa studier
forekommer det att definitioner utesluts helt. En annan problematik som &r vasentlig att vara
medveten om &r att olika studier anvander olika definitioner pa entreprendéren och entreprendérskap
som kan paverka trovardigheten och komplexiteten éver den “korrekta” definitionen. Utifran ett
ekonomiskt synsatt relateras oftast entreprendrskap till: (a) hur dess funktionella aspekter kan
tillampas pa ekonomin, samhallet och omvarlden, (b) hur foretagsutveckling av nystartade
entreprendrsforetag organiseras, (c) resursanskaffning och finansieringstillvdgagangssatt och (d)
andra processuella aspekter (Landstrom & Lowegren 2009). Fler perspektiv som beskriver och séker
forklaringar om entreprendrskapets fenomen ar som tidigare namnt psykologerna dar fokus
mestadels ligger inom traitforskningen.
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Nedan beskrivs en variant av en entreprendrskapsdefinition (Wright, Ucbasaran & Westhead 2003 s.
188):

Entrepreneurship is central to the functioning of
market economies. Entrepreneurs are agents of
change and growth in a market economy and
they can act to accelerate the generation,
dissemination and application of innovative
ideas. In doing so, they not only ensure that
efficient use is made of resources, but also
expand the boundaries of economic activity.

Aven om det férekommer kritik gentemot svérigheter med att fasstilla teorier, &r det &nd3
vasentligt att studera omradet och lara sig om olika metoder och infallsvinklar. Gartner (2008)
uttrycker entreprendrskap som ett fenomen och inte en teori. Vidare menar han att manga
teoretiker forsoker svara pa fragan varfér, men enligt honom &r det snarare mer intressant att
studera vad, hur och ”“the nature of tryg”. Darmed, utifran vad som sagts ovan ar ett alternativ att
studera de forfattare som haft betydelse under historiens gang dar deras synsadtt pa
entreprendrskap har varit en grund till aterkommande diskussioner, de dr Joseph A. Schumpeter
(1885-1950) Israel M. Kirzner (1930 -), Frank H .Knight (1885-1972) och David McClelland (1917-
1998). (Langlois 2007, Henrekson & Stenkula 2007)

Joseph A. Schumpeter (1885-1950)

Joseph A. Schumpeter ar en ekonom som har en historisk betydelse fér hur synen pa
entreprendrskapet utvecklats. Schumpeters syn pa entreprendren ar att entreprendren agerar som
en innovatér som skall presentera nya innovativa (a) produkter, (b) produktionsmetoder, (c)
marknader och (d) organisationsformer. Schumpeters syn pa ekonomin ar att eftersom ny kunskap
skapar nya produktionsmdjligheter medan de existerande produkterna och verksamheterna blir
ersatta, kommer detta bidra till att ekonomin ror sig ifran jamvikt. Entreprendrskap tolkas som en
skapande process, en “kreativ forstorelse” som satter ekonomin i rorelse. Saknaden av
entreprendrskap skulle bidra till att ekonomin fastnar i en bestaende jamvikt utan innovationer, som
han kallade for “cirkulart flode”. Schumpeter forklarade dven att entreprendren inte skall agera som
uppfinnaren utan dennes roll ar att realisera mojligheter i praktiken, vilket han kom att kritiseras for.
Schumpeter menade &ven att kapitalrisken som wuppstar i samband med utévande av
entreprendrskap ligger dock hos kapitalinvesterarna. Schumpeters senare syn pa entreprenéren kom
dven att fokuseras pa att entreprendrskap inte enbart behdéver utévas av en individ, utan dven av en
grupp, ett natverk eller en organisation. (Henrekson & Stenkula 2007, Landstrém 2005, Langlois
2007, Frank 1998)

Israel M. Kirzner (1930 -)

Israel M. Kirzner till skillnad fran Schumpeter, foresprakar den s.k. Osterriska traditionen, som
innebar att ekonomin aldrig uppnar ett jamviktslage utan istéllet ror sig mot nya jamvikter. Detta kan
dven hanvisas till det nationalekonomiska perspektivet dar obalanser skapas mellan tillgang och
efterfragan som leder till ojamvikt. Kirzner menar att entreprendérskapets funktion ar att “fylla” det

* Vad som menas med “the nature of try” i entreprenérskapssammanhang &r stindiga férséksprocesser med
att soka forstaelse och forklaringar (Gartner 2008).
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saknade pusslet pa marknaden for att skapa ekonomisk jamvikt dar entreprendren soker sig till
ojamvikter och upptacker mojligheter att generera pengar. Ddrmed uppstar en, s.k.
upptackarprocess (jamforelse med Schumpter). Tanken om upptédckande kan héarledas till begreppen
"alert”, "alertness” och “market agents”. Vad som avses med upptackarprocess ar att i den verkliga
ekonomin existerar det effektiva, produktiva och l6nsamma mojligheter som “vantar pa” att bli
upptackta. Det kan vara mojligheter som behdver ny kunskap men aven finna [6nsamma situationer i
ekonomin som dnnu inte utnyttjats. Darmed &r entreprendrens roll att vara uppmarksam (”alert”)
och agera som marknadsagenter ("market agents”), med den anledningen att féra ekonomin mot ett
jamviktslage. Med det ovan sagda kom Kirzner att se entreprendrens agerande som en

"arbitragor”(jamviktskapare). (Henrekson & Stenkula 2007, Landstrém 2005)

Schumpeter vs Kirzner

Nationalekonomernas utbud - och efterfragekurva® relateras till produktionsméjlighetskurvan i Figur
3.1.1.a Har kan vi se att Schumpeter och Kirzners syn skiljer sig at. Medan Schumpeter menar att
entreprendren ar skaparen av ojamvikter, sager Kirzner att entreprendéren ar sdkaren av ojamvikter.
Under senare tid har Kirzner nyanserat sina resonemang dock, vilket gor det svarare att sarskilja
ifran Schumpeter. Landstrom menar att utgangspunkten snarare dr om utomstaende observatorer
valjer att se “glaset som halvtomt eller halvfullt”. (Henrekson & Stenkula 2007, Landstrém 2005)

Produkty

*.., Schumpeters syn

A

Kirzners syn ™,

»
|

Produkt x

Figur 3.1.1.a Produktionsmdjlighetskurvan (Landstrém 2005)

Frank H. Knight (1885-1972)

Frank H. Knight ar en annan forfattare som haft en vikig roll for hur entreprenérskap kan tolkas.
Knight sarskiljer risk och osdkerhet som rader i ekonomin. Risk bygger pa statistik och att mata
forutsagelser om framtiden, osdkerhet beror istallet pa manskligt agerande rérande beslutsfattning,
som kan matas i efterhand. Eftersom risk i sin natur bygger pa att mata osdkerheter, ar det
betydelsefullt att “ratt” beslut fattas angaende resursallokering som skall generera vinst. Darmed
kommer beslutsskicklighet att spela roll for hur entreprendrskap utvecklas. Férutom att belysa
entreprendrens funktion och dennes personlighetsaspekter har Knight dven bidragit med att belysa
hur entreprendérskap och féretagsamhet forhaller sig till varandra. Det &r vanligt att entreprendrer
som startar verksamheter, maste salja sin vision och framtidsmal for att kunna erhalla banklan och
for externa investerare. Knight menar, eftersom det rader osdkerhet, kan det vara en nackdel att

* Se Eklund (2007), s. 59 fér mer beskrivning.
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skuldsatta verksamheten, darfor rekommenderar han “equity investments” som syftar till att finna
kapitaldgare som investerar langsiktigt. Det forutsatter att affarsidén och visionen ar tydlig, da
vinsten utifran kapitaldgarperspektiv syftar till utdelning fér kapitaldgarna och kraver valutformade
verksamhets- och affarsplanbeskrivningar. (Henrekson & Stenkula 2007, Bjerke 2005, Landstréom
2005)

David McClelland (1917-1998)

Till skillnad fran ekonomisk entreprendrsvetenskap, var McClelland forskare inom personlighets- och
motivationspsykologi. Hans studier om entreprendrskap relaterades i samband med att studera
samhallsekonomisk tillvaxt. McClelland menade att entreprendrer har stark prestationsmotivation,
vilket med andra ord bidrar till ekonomisk tillvaxt. Entreprenéren dr darmed en person som ar en
risktagare, resultatuppfoljare och individuell ansvarstagare med hog prestationsmotivation och gott
sjalvfortroende. McClellands arbete bidrog till att manga psykologiforskare fann intresset att studera
vidare pa omradet, dels unika personlighetsegenskaper som praglar entreprendrer, men aven den
s.k. beteendeskolan vaxte fram (Landstrom 2005). Nagra personlighetsegenskaper som tilldelats
entreprendrer ar hogt prestationsbehov, riskbendgenhet, kontrollkdnsla, kreativitet och
beslutsamhet. Framtidsorientering och ledarskapsegenskaper &r egenskaper som ofta ar
sammanlankade, dar framtida mal och vision styr entreprendrens férmaga att motivera
medarbetare mot ett visst mal. | samband med personlighetsegenskaperna menar psykologerna
dven att entreprendriella beteenden i den miljén som de befinner sig i hdnger samman med
entreprendrskap. Planeringsbeteende, malsadttningsbeteende och formaga till bedémningsbeslut ar
ett par variabler som psykologerna flitigt studerar (Bjerke 2005).

Det gar inte att undvika att manga uppfattar entreprendrer som “speciella” personer, da de uppnar
manga saker som manga andra inte kan. Det ar dessa saker som manga psykologer menar bidrar till
en speciell kvalité hos entreprendrer, det ar svart att "inte” tanka pa detta vis. Utifran en kritisk
synvinkel, ar dessa "personlighetsprofilerna” svara att pavisa empiriskt. Skarp kritik har riktats mot
psykologforskarna dar vaga empiriska undersokningar inte egentligen visar nagon
verklighetsférankring. Problematiken ligger i vad man egentligen skall relatera de olika egenskaperna
till och hur manga kriterier i personlighet- och beteendeprofilen som behdéver bli uppfyllda for att
man skall kalla sig for entreprendr. Fragorna som éar intressanta i det sammanhanget ar var
skiljelinjen gar mellan entreprenéren och ”icke-entreprendren”. (Gartner 1988)

Samordnad modell

Figur 3.1.1.b syftar att ge en sammanfattande bild dver de olika entreprendrskapsforskare som
presenterats ovan och deras synsatt pa entreprendren och dess kontext till ekonomin. Langlois
(2007) ar en forskare som intresserat sig for bland annat Schumpeters, Kirzners och Knights verk.
Enligt honom har vi entreprendrskap att tacka for att foretag ens existerar idag. McClelland har
behandlats eftersom det &r svart att inte forsoka undvika att se samband mellan psykologiska
faktorer och entreprencdrer. Entreprendrer verkar trots allt anses som “en speciell art”, och
personligheter kan da vara relevanta att studera. McClelland ser att ekonomisk tillvaxt sker via
entreprendren, Schumpeter sager att entreprendren rér ekonomin ifran jamvikt, Kirzner har i sina
tidiga huvudargument sagt att entreprendren bidrar till att ekonomin rér sig mot jamvikt och Knight
pastar att pa grund av osakerheter i ekonomin agerar entreprenéren som en “marknadsagent”.
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Entreprendrskap

Schumpeter Kirzner Knight McClelland
Innovat.(')'r ”Marknadsagent” Osékerhet och Beslut Personlighetsegenskaper
utnyttja uppticka utvardera
Ekonomin ifran Ekonomin mot Risk & osdkerhet i Ekonomisk tillvaxt via
jamvikt jamuvikt ekonomin entreprendren

"Foretag finns tack vare entreprenorskap” (Langlois 2007)

Figur 3.1.1.b Forfattarnas egna samordnad modell

3.1.2 Serieentreprenorer

Hittills har vi beskrivit fyra synsdtt dar entreprendrskap &r vanligt aterkommande i
entreprendrskapslitteraturen. Vart att konstatera ar att dessa synsatt utgér en bild av flera varianter
av entreprendrer, exempelvis nyborjarentreprendrer, serieentreprendrer och portféljentreprendrer.
Portfoljentreprendrer ar de som ager och driver flera foretag samtidigt medan serieentreprendrer
startar och avvecklar eller saljer sina foretag. Som tidigare namnts menade MacMillan att fler
forskare borde studera vana och erfarna entreprendrer, det vill saga serieentreprenorer. Vad som
skiljer en serieentreprenér fran en nyborjarentreprendr &r att serieentreprenérer har mer
erfarenhet nar det galler att upptdcka nya foretagsidéer och starta nya foretag. Nar beslut om
etablering av foretag tagits finns det manga kritiska faktorer dar serieentreprendrer oftast har en
fordel jamfort med nyborjarentreprendrer. De ar mer forberedda nar det géller exempelvis
nodvandiga kontakter med olika intressenter alltifran leverantérer och kunder till viktiga juridiska
och ekonomiska kontakter. (MacMillan 1986)

Wright et al. (2005) har gjort en stor empirisk studie nar det géaller hur nyentreprendrer,
serieentreprendrer och portfoljentreprendrer utmarker sig under vissa situationer. Tva aspekter som
de tittade pa var (1) anvéndning av olika informationskallor och (2) majligheter nar det galler att
identifiera aktiviteter. Resultatet visade att ny- serie- och portféljentreprendrerna skiljer sig at nar
det galler att samla in information i syfte att utveckla och bygga upp sitt foretagsnat.
Nyentreprendrer vande sig till konsulter medan serie- och portféljentreprenérerna anvande sig av
information som de haft med sig utifran sina tidigare verksamheter. Nar det géller punkt (2) visade
studien att serie- och portféljentreprenérer ansdg sig vara mer alerta pa att finna nya
affarsmojligheter samt uppfatta dessa affarsmojligheter som mer I6sningsbaserade. Detta kunde
utldsas av bland annat en fraga som rankades hogt av serie- och portféljentreprendrerna till skillnad
fran nyentreprencérer:

“I can usually spot a real opportunity better than professional researchers/analysts can”
Wright et al. 2005 s. 408, table 5
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Det finns flera begrepp som faller in pa serieentreprendrer, forutom ”habitual-entrepreneurs” kom
de dven att kallas for "business-generators”. Serieentreprenorer, det vill sdga "business-generators”
har oftast erfarenhetsbaserade drivkrafter och kompetenser vilket kan medféra, aterigen, en béattre
fordel jamfort med nyborjarentreprendrer (MacMillan 1986). Lindgren & Packendorff (2007) menar
att detta ar ett intressant forskningsomrade dar en anledning &r att det vacker storre intresse och
fokus pa de seriellt entreprendriella handlingarna. En annan anledning ar dven att det sker storre
fokus pa det sociala natverket och dess betydelse som en viktig resurs i de seriella handlingarna.
Serieentreprendrer och seriella handlingar ar dven intressant for forskningen i syfte att ytterligare
kunna forsta komplexiteten med entreprendrskap och foretagande. (MacMillan 1986, Lindgren &
Packendorff 2007)

3.2 Entreprenorskapsprocess

3.2.1 Entreprenorskap & nitverk

Nar det galler forskning kring natverk i samband med entreprendérskap har inriktning varit pa hur
entreprenéren utnyttjar sitt personliga nitverk samt organisering av resurser. Aven om manga
forskare menar att entreprendrer ar sjalvstindiga personer uppstar dnda ett kontaktnatverk
innehallandes olika resurser som adr nédvandiga for utévande av entreprendrskap. Entreprendrskap,
entreprendriella processer och natverksforskning visar pa hur entreprendren utvecklar nya idéer,
affarsmojligheter och organisering av de nddvandiga resurserna som ar nddvandiga i syfte att driva
pa de affarsmojligheter som entreprenéren upptacker. (Landstrém 2005, Bjerke 2005)

Aven om nitverk oftast anses utgdra en viktig del fér entreprendrernas framgang, finns det vissa
kritiska moment att upplysa. En faktor att belysa ar att det inte behover finnas ett definitivt
samband mellan entreprendriellt ndtverkande och framgang. Huvudsyftet behdver inte i forsta grad
handla om att stddja battre affarsresultat eller tillvaxt. Natverkande ar personliga aktiviteter dar
syftet kan vara att soka andra andamal an ekonomisk tillvaxt, exempelvis organisering av resurser for
egna fordelar. Detta kritiserats ofta av samhaéllsvetare, dar den samverkande idén och 6msesidig tillit
for samhallets valfard rubbas. En annan faktor beror risk for svaga empiriska resultat. Detta beror
framst de som startar flera foretag samtidigt eller efter varandra (serieentreprendérer) dar
analysmomentet vid ett enstaka tillfalle inte forsvarar tillforlitligt material. (Bjerke 2005)

Innehall i natverk

En viktig nyckelfaktor med natverk for entreprendriella processer éar tillgang till information och
radgivning. Entreprendrer begransar inte sina natverksresurser endast till startfasen, utan snarare
fortsatter med att utveckla och utnyttja sitt natverk. Entreprendrer ar aktiva i en osdker och
dynamisk miljo, dar natverket aven kan bidra till fler effekter, exempelvis verksamhetens rykte.
Ryktet kan spela roll for potentiella investerare och andra medarbetare. (Hoang & Antoncic 2001)

Nar det géller vad innehallet i entreprendriellt ndtverkande belyser Hoang & Antoncic (2001) tre
vasentliga aspekter; (1) innehallet i relationerna (2) styrningen av dessa relationer och (3) struktur.
Relationer, kan som tidigare namnts bidra till radgivning och information, men dven annan vasentlig
affarsinformation och I6sningar pa sina egna affarsproblem. Styrningen avser mer att sedan kunna
koordinera dessa relationer i syfte att forbattra resursflodet. Strukturen omfattar de direkta och
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indirekta relationsaktérerna dar fokus ligger pa att finna “ratt” natverksposition for ratt resurs. Detta
ar vasentligt for resursflodet och darmed for den entreprendriella processen och dess resultat.
(Hoang & Antonic 2001, Bjerke 2005)

Entreprendrskap ar en process bestdende av en komplex miljé som entreprendren befinner sig i.
Entreprendriellt natverkande ar pa samma sitt en process, som innehaller olika typer av
natverkande som ar en del av den komplexa miljon. Tva av dem ar affarsnatverk och socialt natverk
(Bjerke 2005). Dessa tva natverkstyper kommer att behandlas ndrmare i féljande avsnitt har nedan.

Affarsnatverk

Nar det géller skapandet av en verksamhet ar affarsmassigt natverkande en nyckelaspekt. Birley,
Cromie och Myers (1991) menar att entreprendriellt natverkande bidrar till battre mojligheter nar
det galler utnyttjande av resurser i samband med nya affarer. Resurskontakterna kan dock variera
beroende pa vilken stadium entreprendéren befinner sig i:

Entrepreneurs, at an early stage of enterprise development, rely
heavily on an informal network of friends, family members and
social contacts from the local neighbourhood to gather relevant
data. At a later stage entrepreneurs rely inerasably on professional
bankers, accountants, lawyers, suppliers, government agencies,
etc. to gain access requisite business information. (Birley et al.
1991, 5. 59)

Utifran ett affarsperspektiv, menar Larson & Starr att det finns i huvudregel tre steg att folja for att
bygga upp affarer. Det forsta steget ar likt Birley et al. (1991) och Birley (1985) pastaende, dar
entreprendren identifierar nyckelkontakter som behovs for att pabérja affaren, familj, vanner och
mojligtvis redan existerande affarskontakter. Andra steget ar de relationer och kontakter som skall
generera ekonomiska syften, och mer affiarsmassiga (kommersiella®) kontakter knyts an. Sista steget
innehaller mer komplexa strukturer, dar interaktionen mellan ”de utvalda” aktérerna blir mer
rutinartade. Allteftersom affaren vaxer, utgér de kommersiella natverken fortfarande viktig
byggnadsblock for framtiden (Larson & Starr 1993, Landstrom 2005, Bjerke 2005). Figur 3.2.1.a visar
en bild over hur natverkets funktioner kan se ut under féretagets utvecklingscykel. Da foretaget
befinner sig under tillvaxt bidrar kollegorna i natverket med produktion- och
marknadsforingskapacitet. Natverket under mognadsfasen har huvudsakligen tva nyckelaspekter,
dels bidra till mer kostnadseffektivitet men aven upptdcka indikationer om verksamheten skall
fortsatta eller avvecklas (Johannisson 1996).

> Kommersiella, s.k. professionella kontakter dr primért férknippade med affirsutbyten. (Johannisson 1996)
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Figur 3.2.1.a Natverk och funktioner under utvecklingscykeln, Johannisson 1996, s.143

Socialt nitverk

Affarsnatverk ar primart forknippat med kommersiella resurser, socialt natverk ar & andra sidan
omfattar affektiva® resurser. Det finns manga forfattare som betonar vikten av socialt natverk och
dess innebord for entreprendriellt natverkande som kommer att belysas har nedan.

Social inbaddning

Entreprendrskap och ekonomiska aktiviteter kan ses som komplexa sociala processer. De ar svara att
behandla enskilt utan att den andra variabeln ber6rs. Entreprendrskap tillsammans med ekonomiska
aktiviteter ar snarare inbaddade i pagaende processer (Bjerke 2005). Granovetter (1985) kallar
denna process for social “inbaddning” som fungerar som en lank mellan de ekonomiska och
entreprendriella aspekterna. Southern (2000) har byggt vidare pa konceptet, dar det finns faktorer
som spelar roll for inbaddningsprocessen. Nagra av dem ar: (1) den inbdddade naturen i en
affarsaktivitet ar inbyggd i en konkret social relation mellan deltagande aktérer (2) en social relation
etableras i en affarsaktivitet innan en ekonomisk transaktion intraffar och (3) tillitsbrist och oordning
ar mojligt i alla affarsaktiviteter. Granovetter (1985) menade att framgangsrika entreprenérer ansag
det viktigare att ha starka affarsmassiga kontakter i sitt natverk for affarsframgang jamfért med néra
relationer till vdnner och kdra. Andra forskare menade att entreprendren sag foretagets 6verlevnad
beroende av starkare band till nara relationer men svagare band nar det galler forsaljningstillvaxt
(Bjerke 2005).

Anledningen till att social inbaddning ar relevant for entreprendrer ar dels upptédckande av sociala
resurser och socialt stod, men dven utvecklande av fortroende och kunskap av affarer. (Bjerke 2005)

® Affektiva resurser relateras till ett s.k. anknytningssytem dar manniskan séker nadra och trygga relationer.
(Sonny-Borgstrom 2005)
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Socialt kapital

Socialt kapital ar ett begrepp som har nara anknytning till social inbdaddning som dven spelar roll for
entreprenorskap. Det som omfattas av socialt kapital for entreprendrer ar att det “faster samman”
ett natverk som ger kraft at den sociala inbaddningen. En nackdel kan dock vara att for starka band
kan riskera att en viss kultur uppstar dar “ingen far avvika” ifran de accepterade sociala normerna
som byggts upp. Detta kan i sin tur paverka produktiviteten hos foretaget. (Bjerke 2005)

De positiva aspekterna med socialt kapital for entreprenéren menar forskningen ar framst att det
skapar en ”“learning process”, dar entreprendren stalls infor interna och externa utmaningar. De
interna utmaningarna bygger pa att allokera nyckelpersoner till ratt ekonomiska aktiviteter samt
skapa tillit och samverkan. De externa utmaningarna ar lankade till att uppratta stabila affarsmassiga
forhallanden till leverantorer, finansidrer, jurister, ekonomer men dven samhillet. Entreprendren
maste ta hansyn till att skapa en slags kongruens mellan den egna verksamheten och samhillets
intressen, exempelvis moraliska och etiska fragor. (Southern 2000, Bjerke 2005)

Sammanfattning entreprenérskap & nitverk

Figur 3.2.1.b beskriver en sammanfattad modell 6ver en variant av hur entreprendriella processer
och entreprendriellt natverkande kan sammanlankas. Vart att notera, dven om forfattare valjer att
sarskilja entreprendriellt ndtverkande med affarsnatverk och socialt natverk, kan det dnda finnas en
integrerad samverkan mellan dessa tva aspekter (Bjerke 2005). Utifran Larson & Starr (1993)
perspektiv kommer entreprendren i sitt affarsnatverk att forst anskaffa de kontakter som ar
vasentliga for att fa igang affarsverksamheten. Vidare kommer allt fler professionella kontakter att
identifieras och struktureras inom affarsnatverket. Socialt ndtverk kan daremot, i korthet beskrivas
dar ”"social process” uppstar i kontaktetableringarna som sedan skall struktureras till ekonomiska
utbyten, men spelar dven roll vid behov av stod.

Entreprendrskap

Entreprendriellt natverkande

.................................................................................................

A 4 \ 4
Affarsnatverk Socialt natverk
\ 4 A 4 \ 4
Larson & Social Socialt
Starr (1993) inbaddning kapital
e Familj och vdnner e Sociala processer e Hantera interna/externa
e Professionella resurser e Strukturera relationer till utmaningar
o Identifiera och strukturera ekonomiska transaktioner e ”Learning process”

resursernas positioner

Figur 3.2.1.b Sammanfattad modell av entreprendrskap och natverk (egenskapad modell)
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3.2.2 Entreprenorskap och ekonomiska aktiviteter

Ekonomisk utvecklingsprocess

Ekonomiska aktiviteter kan aven uppfattas som olika typer av processer som har en betydande roll
for entreprendrer. Magnus Klofsten menar att efter att affarsplattformen’ uppnatts ar det vidare
viktigt att studera de faktorer som bar upp affarsplattformen och bidragit till foretagets tillvaxt och
mognad, med andra ord overlevnad. Han har strukturerat atta grundstenar, som enligt honom ar
viktiga for foretagets utvecklingsprocesser. Tabell 3.2.2 dr en sammanfattad beskrivning av de olika
grundstenarna. Kloftsten papekar dven att grundstenarna ar viktiga att beakta, men att samtidigt ha
i atanken att beroende pa hur de uppfattas och tolkas hos entreprendrerna kan skiljas at. (Klofsten
2009)

Andra aspekter som Klofsten betonar ar att om foretaget inte lyckas bygga upp stabila grundstenar
inom en trearsperiod, loper foretaget stor risk att “ga under”. En orsak till att bygga upp
grundstenarna inom “trearsperioden” ar att det senare blir svarare att hantera och utveckla dem
enligt Klofsten, dar de svaraste grundstenarna idé och marknad kan riskera att brista. For
entreprendrerna ar detta ett problem, eftersom de flesta borjar med produkten och inte
marknaden, vilket kan ge missvisande tolkning pa kundbehovet. Framsta anledningen &r att allt for
fa entreprendrer har svart att hantera detta pa grund av bristen pa beredskap att kunna omforma
sin idé da marknaden och kundbehovet bérjar skifta. (Klofsten 2009)

De atta grundstenarna

Idé Fortydligande av idén bakom féretaget.

Produkt Utveckla produkter som ar accepterade av marknaden.

Marknad Avgransa till den marknad som ar |[6nsam.

Organisation Strukturera interna funktioner.

Kompetens Identifiera kompetenser samt komplettera de saknade.

Drivkrafter Drivkrafter och engagemang kravs for utvecklingsprocessen.

Kundrelationer Effektivt marknadsarbete ger bra kundrelationer som ger intakter.

Ovriga relationer | Framférallt de relationer som bidrar med kompetenskomplettering eller
finansiella resurser.

Tabell 3.2.2. Atta grundstenar fér féretagets dverlevnad, Klofsten 2009 s. 23

Affarsplan & kapitalforsérjning

En affarsplan beskriver foretagets ambitioner och mal, med andra ord en prognosbeskrivning. En
affarsplattform beskriver foretagets tillstandsldge, med andra ord ett diagnosinstrument. Medan
affarsplanen ar en process som planerar foretagets resa, avser affarsplattformen att beskriva var pa
resan foretaget befinner sig. Valutvecklade och stabila grundstenar ar darmed ”indikationer” pa hur

7 Affarsplattform for entreprenérer bygger pa tva grundvillkor: (1) bygga upp trygga och sikra resursfléden och
(2) interna férmagor som kan hantera resursflodet. (Klofsten 2009)
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valuppbyggd affarsplattformen ar. Vidare kan aven affarsplattformen anvandas for att eventuellt
”checka av” och justera affarsplanen. (Klofsten 2009)

Honing & Karlsson (2004) har i sin studie studerat 396 entreprendrer under en tvaarsperiod.
Studiens inriktning baserades pa hur dessa entreprendrers forhaller sig till att uppréatta en affarsplan.
De tva "outcome variables” som fragorna baserades pa ar survival (H4) och profitability (H5):

Hypothesis 4: Producing business plans will increase the probability of a nascent organization’s
survival.

Hypothesis 5: Producing business plans is positively correlated with the probability of
a nascent organizations’s reaching profitability.
(Honing & Karlsson 2004, s. 35)

Resultatet visades sig vara att varken H4 eller H5 saknar stod i deras studie. Resultatet angaende H4
visade pa att survival inte ar nagot som ar direkt relaterat till ett nyforetags overlevnad, utan att
snarare kdnna till sina kunder innan foretagets start var en battre indikator pa survival. H5 saknade
dven stod, da forfattarna menade att skriva en affarsplan var i forsta hand inte syftet att forbattra
profitability (perfomance), utan snarare en bekraftelse att folja institutionella regler och folja ett
visst beteendemonster. Ett sddant beteendemonster kan vara att det i foretagsvarlden forekommer
en viss kultur att skriva en affarsplan, som dven entreprenérer kan komma att ”imitera”. Aven
Johannisson (2005) har papekat att planering kan uppfattas som meningslésa instrument for att
forutsaga framtiden, men de kan dven ha en ”sjalvuppfyllande profetia” som om de vore realistiska.
En annan diskussion som beror de ekonomiska processerna ar kapitalférsorjningen. Klofsten (2009)
har i sin bok studerat tre entreprendrsforetag, dar kapitalforsorjningen kan vara en viktig del, men
att andra grundstenar som marknad och realistisk idé kan betyda mycket mer for foretagets
Overlevnad.

"En idé utan kapital har stérre utsikt att éverleva én kapital utan idé”
Klofsten 2009, s. 96

Manga framgangsrika foretag har oftast byggts upp organiskt utan storre tillforsel av externa
finansiella medel. Att ha en realiserad idé och veta vilken marknad som &r |6nsam for foretaget ar
storre kritiska faktorer an att inneha stor finansiell bas. Da foretaget allt mer ingar i storre tillvaxtfas,
ar det mer sannolikt att externa finansiella investeringsmojligheter beaktas, exempelvis banklan.
Skuldsatts foretaget i ett for tidigt skede kan det ge konsekvenser for dverlevnadsmojligheterna.
(Bjerke 2005, Klofsten 2009)

Marknaden & kunderna styr

For att forsta hur ett entreprendrsforetag ska kunna hantera de ekonomiska processerna och dess
konsekvenser &r det &ven vasentligt att vdnda blicken till omradet som ger foretaget
forutsattningarna for éverlevnad, med andra ord marknaden och kunderna. Enligt Klofsten (2009) ar
det vasentligt for entreprendrer att ”“ha klart for sig” vem som betalar |6nerna, kunderna och ingen
annan. Nystartade féretag maste i princip avgora "where to compete och how to compete”. Dessa
tvd frdgor menar Colm O’Gorman &r viktiga for att sedan kunna bygga upp marknad- och
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kundstrategier. Nedan beskrivs dessa moment som kan anses avgbra ett nystartat foretags
overlevnad enligt O’Gorman (2000).

Marknadsorientering
Vad som menas med marknadsstrategi ar mer eller mindre att ”veta” vilket/vilka affirsomrade/-n

foretaget skall verka inom. Detta i sin tur medfér att féretaget positionerar sig pa marknaden och
tavlar i den verksamma marknadsmiljon. Enligt O’Gorman (2000) medfor ett valdefinierat innehall i
where and how to comepete konkurrensfordelar och positiva (langsiktiga) effekter.

”...if the “wrong” market is chosen, performance may be low.”
O’Gorman 2000, s. 285

Den kritik som iakttagits hos entreprendrsforetag ar att de ofta foljer en “me-to” strategi och
kopierar det som redan presenterats pa marknaden. For sma foretagare giller det att lagga
strategiskt fokus pa att hitta ”sin nisch” pa marknaden. Men det finns dock utmaningar med detta.
Om man inte avgransar sig tillrackligt, finns det en risk att foretagets nisch inte uppfattas unik och
kunderna har svart att se skillnader fran de stora aktoérerna. Ett satt att hantera detta ar att
entreprendrer soker sig i borjan som sagt till en sa valavgrdansad och nischad marknad som mojligt,
detta innebar att implementera en nischfokuserad strategi och undvika att tdvla med de stérre
aktoérerna. (O'Gorman 2000)

Nar det galler fragan how to compete, ar det viktigt att identifiera affarslogiken. Manga
entreprendrer har sokt framgang i att erbjuda billigare produkter/tjdanster jamfért med
konkurrenterna. Problemet med att infora kostnadsfordelar ar att entreprendrer oftast inte vet i
vilken riktning affarsverksamheten kommer att utvecklas inom. Darfor medfor detta en fara nar det
sedan géller att fa med sig kunderna om affarsinriktningen skulle andras. Lagre priser kan dven
komma att hdmma forsaljningen. En anledning &r att entreprendrer oftast inte har rad att investera i
marknadsforing. Detta i samband med majligen dndrad affarsinriktning ger samre mojligheter att na
ut till kunderna. Ett annat tillvdgagangssatt som verkar vara mer populart hos entreprendrer ar
differentiering. Att kunna differentiera sig fran sina konkurrenter ar vasentligt att ta hansyn till med
hanvisning till Porter (O’Gorman 2000):

e Betona unika resurskallor

e Gora kostnaden for differentiering till en fordel
e Andra spelreglerna och skapa nagot unikt

e Skapa unika perspektiv pa vardeskapande

Normann (2001) &r en forskare som i sin bok ”Reframing Business” handlar om hur foretag
strategiskt kan skapa nya spelregler eller dndra befintliga spelregler pa marknaden. Han sag aven
entreprendrer som viktiga "spelaktérer” och dessa var diarmed intressanta i hans arbete eftersom
entreprendrer bland annat som han kallar det “mapping a new landscape”.

Aven differentiering dr en utmaning fér entreprendrerna. Ett problem &r att det &r svart att

”positionera sig ratt” pa marknaden. Eftersom manga entreprendrsforetag ar beroende av varenda
enstaka kund kan déar en forlorad kund bidra till avveckling av foretaget. (O’Gorman 2000)
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Kundorientering
Att veta vilka kunder som ska generera foretagets intakter ar inte alltid 1att att identifiera. Enligt

David Stokes har entreprendrer en tendens att forst borja utveckla idén och sedan finna en lamplig
marknad och kundbas. Vidare papekar han att framgangsrikt entreprendrskap bygger pa en ”intuitiv
kdnsla” . Denna kansla kommer sedan att ligga till grund foér att mer noggrant erbjuda kunderna och
marknaden vad som ”egentligen efterfragas”. Han menar med andra ord att istéllet folja de
traditionella kundstrategierna, vidlja att se detta som en ”innovativ process”. Denna innovativa
process i relation till kundorientering bygger pa entreprendriella handlingar, dar idéerna inte lases
fast utan experimenteras tills kundbehovet har upptackts. (Stokes 2000)

Enligt De Clercq & Rangarajan (2008) visar majoriteten av all forskning pa att starka relationer ar till
stor fordel for entreprendrer med externa partners (inkluderat allianspartners), investerare och
kunder. Att ha starka och nara relationer med just kunder kan skapa en stark konkurrensfordel for
entreprendrer mot deras konkurrenter som antingen inte vill eller inte har mdjligt till att skapa
starka relationer. Marknadsforingslitteraturen sammanstaller enligt forfattarna att relationen mellan
leverantér och kund kortsiktigt handlar endast om transaktioner, men det hallbara och langsiktiga
sattet bygger pa framtida transaktioner och engagemang. Med Clercgs och Rangarajans modell
perceived relational support (PRS) menar forfattarna att genom reliabilitet av utbyte (kunders rykte
och processuell rattvisa) och kvalitén av utbytet (kommunikationsintensitet och socialinteraktion)
leder till ett erhdllet relationsstdd som genererar utgangarna dtagande ”“Commitment” och
tillfredstdllelse ”Satisfaction”. Dessa tva faktorer atagande och tillfredstallelse skapar framgang for
entreprendren samt bidrar till den procentuella férsaljningen och hur entreprenérens ”portfolio of
customers®” utvecklas kort- och langsiktigt. De Clercq & Rangarajan (2008)

Avslutande kommentarer

Teorikapitlet har behandlat en del av de teorier som entreprendrskapsforskningen fokuserar p3,
dock ar det vart att papeka att alla teorier inte behandlats i denna studie. Vi har gjort ett urval av
teorier som ar avsedda for att kunna gora denna studie mojlig. Vi har i den 6vergripande teorin
beskrivit teorier som omfattar entreprendrer, entreprendrskap och serieentreprenérer. Vidare har
huvudavsnittet processer behandlats dar processerna natverk och ekonomiska aktiviteter utgoér
tyngdpunkten for denna studie. Dessa processer har i enlighet med det abduktiva forhallningssattet
vuxit fram under studiens gang och paverkat uppbyggnaden av teorins struktur och innehall. Var
studie bygger pa att utifran serieentreprenérernas synvinkel behandla processinnehallet under
uppbyggnadsfasen. Darmed kommer vi i nastkommande kapitel fa ta del av hur fem
serieentreprendrer hanterar processerna (ndtverk och ekonomiska aktiviteter) under
uppbyggnadsfasen i en mer praktisk och verklighetsbaserad miljo.

® Entreprenérens ”portfolio of customers” relateras till hur entreprendrens beteende gentemot den
kundportfolio som byggts upp pa kort och lang sikt. (De Clercq & Rangarajan 2008)

26



4, Empiri

| detta kapitel kommer vi att pressentera vart egna insamlade empiriska material ifran olika
serieentreprendrer. Varje presentation kommer att inledas med en bakgrundsinformation. Nasta del
avser presentera dataresultat rérande studiens dmnesomrade, processen (uppbyggnadsfasen). De
personer som vi kommer att pressentera ar Lars-Goran Andersson 56 ar som har varit verksam som
entreprendr i 11 ar, Ola Ekman 57 ar som har varit entreprendr i uppat 40 ar, Therese Albrechtson
24 ar som har varit entreprenér i sex ar, Thomas Hedner 61 ar som har varit entreprendr i 20 ar samt
Mats Gabrielsson 60 ar som har varit entreprendr i ca 45 ar.

4.1 Lars-Goran Andersson
4.1.1 Bakgrund

Lars-Goran Andersson ar en entusiastisk person som gillar ha manga bollar i luften. Hans profession
kallas "Venture Catalyst” och foretaget han driver hjadlper smaforetagare att komma igang med deras
projekt. Hans starka sidor ar att snabbt kunna analysera nya idéer, se affaren i dem och etablera en
stark affarsstrategi till dessa idéer.

Lars-GoOran har alltid varit en entreprendriell person som antingen har jobbat som en entreprenér
eller intraprendr. "Jag har aldrig varit en férvaltare, utan jag har alltid varit med att skapa ndgot nytt
och utveckla produkter och tjdnster och nya sdtt att géra saker pd, skapat nya féretag och
dotterbolag”. Lars-Géran menar att han ar utbildad av livet och har en halv akademisk utbildning pa
bland annat IHM Business School som marknadsekonom vilket han tog under sitt arbetsliv. Hans
start i karridren borjade pa forsakringsbolaget Skandias traineeprogram pa tva och ett halvt ar och
har sedan dess jobbat pa flera olika foretag.

Idag driver Lars-Goran Circus Future som &ar ett bolag som investerar kunskap och kompetens i
foretag istdllet for pengar mot bolagsandelar, dven kallat Sweat Equity. Med detta bolag ar han nu
delagare i atta bolag, men antalet 6kar successivt med tiden. Dessa bolag har han hjalpt ifran
etableringsfasen och framat dar han jobbar aktivt som styrelseordférande eller arbetande
styrelseordférande (det vill sdga jobbar aktivt i foretaget med arbetsuppgifter samt arbetar med
styrelseuppgifter). Idag har Lars-Géran etablerat 14 olika foretag och sitter med i ett flertal
styrelseposter, darutdver coachar han &dven studenter pa IT Universitet samt Drivhuset och
Framtidens Foretag.

4.1.2 Processen

Lars-Goran menar att det ar viktigt som entreprendr att vara entusiastisk, ha energi och ett driv samt
kunna ta risker och se langsiktigt. Han papekar det dven att entreprenéren maste orka kora hela
vagen ut i den langsiktiga processen som entreprendren gar igenom. Men det viktigaste i processen
menar Lars-Goran dock ar teamet samt hur man bygger upp erbjudandet.
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Det entreprenoriella teamet

Nar foretag startas upp rekommenderar Lars-Goran att gora det i en grupp. Det minskar riskerna och
gor allt lattare, men det finns dven nackdelar. De tva ganger han har varit med om konkurs berodde
det pa manniskorna. Lars-Géran menar att individerna i bolag som hamnar i konkurser oftast skyller
pa marknaden eller nagot annat, men det handlar egentligen alltid om individerna sjalva som inte
kan hantera att driva verksamheter och ta ansvar. Lars-Goran har lart sig att hitta och jobba med ratt
manniskor. Att snabbt kunna identifiera manniskor som inte har lampliga egenskaper och som inte
kan driva verksamheter ar viktigt. Individer som inte ar 6dmjuka for sin uppgift och ar giriga ar ett
exempel pa oldampliga personer som skapar problem. Lars-Géran menar att om det bara ar en liten
magkénsla att en person ar olamplig bér man lyssna pa den och ténka efter.

Att leverera erbjudandet ritt

Vad det géller produkthanteringen anser Lars-Goran att det har stor betydelse i hur entreprendren
hanterar erbjudandet. Det ar viktigt att foérpacka erbjudandet, gora en affarsmodell som passar till
erbjudandet, men framst ar att hitta en bra affarslogik till erbjudandet. Affarslogiken definierar Lars-
Goran som att ta fram det ”sexigaste affarserbjudandet” som kan tdnkas, alltsa att skapa en
superkundnytta som han utrycker det. Affarslogiken ar ocksa en fraga om Hur? Exempel: Hur séljer vi
det férpackade erbjudandet? Genom vilka kanaler? Direktforsaljning? Franchisetagare? och sa vidare
Lars-GOran menar att affarslogiken ar avgorande i hég grad dar en viktig faktor ar att erbjudandet
ska vara valdigt lattillgangligt till kunden.

Lars-GOran namner ett bra exempel pa detta nar han borjade bygga upp ett foretag 2001 som hade
just en superkundnytta. Han menade att deras kundnytta och idé var sa bra att efter en och en halv
timmes mote med strategiledningen pa Volvo Cars var affdren nastan klar. Volvo begéarde att fa en
offert pa hur de kunde tillampa tjansten pa hela deras organisation och dven emot deras 50 storsta
systemleverantérer. Problemet var bara att ndr de pressenterade priset pa 25 miljoner kunde Volvo
Cars sjalvfallet inte ldgga ut den typen av pengar pa ett litet osakert bolag. Detta hade dock Lars-
Goran tankt pa och erbjod att tillsdtta en pilot i tre manader for test och darefter ta betalt per
anvandare som Volvo skulle tillsdtta. Detta gjorde att affaren sakrades och enkelt kunde |6sas genom
en bra affarslogik dar Volvo kunde forsakra sig i sma enskilda investeringar utan att ta nagon risk att
bli av med 25 miljoner.

Lars-Goran arbetsprocess

N&r Lars-Goran startar bolag gar han efter en struktur som han tidigare har anvéant sig av i tidigare
foretags etableringar. Han har dock svart att fa en helhet 6éver hur han exakt gor i hela processen,
men en av de standigt aterkommande arbetsmetoderna som han jobbar med arligen i januari ar
strategiarbete som han uppréattar och analyserar ifran forra arets gang. Darefter jobbar han med en
visuell affarsplan som forandras med tiden, da affarsidén oftast dndras med branschen och andra
faktorer som gor att bolaget maste dndra riktning. Lars-Goéran papekar dock att affarsplanen inte ar
som den pa Venture Cup vilken &r valdigt djupgaende. De kan rora sig endast om tio PowerPoint-
bilder med mal, vision, organisation, plan samt olika teser. "Affdrsplanen dr bra ibland fér bland
annat dgare, styrelser for att ta temperaturen pd féretaget, men ocksa for finansidrer. ... det Gr
viktigt vid etableringsfasen att: stick to your business, vdga testa hela vidgen, mét din marknad och
dina kunder, ge inte upp ndr du fdr mothugg — det tar tid.” Lars-Goran papekar tydligt att
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entreprendren ska ga hela vagen och halla ut oavsett vad som hander, eftersom processen tar lang
tid att genomfora innan entreprendren uppnar mognadsfasen.

4.1.3 Ovrigt tinkbart

Som vi tidigare har namnt tycker Lars-Goran det ar valdigt viktigt ha ratt team samt dven att ha ett
bra erbjudande med en bra kundnytta, men han papekar att det dr mycket béattre att ha riktigt bra
entreprendrer och en riktigt dalig idé an vice versa. “Eftersom det dr entreprenérernas unikhet som
dndd i slutéindan kommer att driva fram en realistisk 16sning pd hur virde kommer att skapas! Dom
far det att hdnda!” Med andra ord menar Lars-Goran att det ligger mycket i entreprendérens
personlighet.

Darutover har Lars-Goran upptackt ett problem som entreprenérerna maste |6sa. Det handlar om
nar foretagen val kommer ut pa marknaden har de valdigt svart att havda sig pa marknaden pa
grund av fértroende och dess mindre styrka. Manga féretag som misslyckas menar han att det beror
pa att de inte vaxer tillrackligt. Det ar viktigt att ta ut faktorer som ger mojligheter att véxa, vilket
Lars-GOran menar ar att entreprenéren maste skilja pa “NEED” och “NICE”. Fokuset maste ligga pa
vad kunden behover och vad som ger varde for kunden. Ett bra exempel ar det Lars-Goran berattade
om forhandlingen med Volvo Cars. Annars anser Lars-Goran att entreprendéren motto ska vara att
leva ut sin drém. Det ar viktigt!

4.2 Ola Ekman
4.2.1 Bakgrund

Ola Ekman beskriver sig sjalv som en extrem |6sningsorienterad person som ser |6sningar framfor
problem. Hans approach ar att bygga tillvaxt kring manniskor. Nu ar han huvudmentor och coach for
Handelshogskolans entreprendrskapsprogram, men samtidigt coachar han VD:ar och andra storre
ledare samt ar konsult inom tillvdxt- och entreprendrskap med fokus pa extrem tillvaxt. Ola har alltid
varit nyfiken och intresserad av nagonting nytt. Vad som géra honom unik som entreprendr ar att
han har varit i de flesta branscher i sitt entreprendrskap.

Som ung vaxte Ola upp i en familj med en far som jobbade som tidsstudieman, en tjanst som
handlade om att mata hur lang tid det tog att gora ett visst moment i en arbetsprocess for att
utveckla produktionsgangen. | detta arbete ingick ocksa att komma pa nya idéer genom tavlingar -
att just hitta de basta idéerna, vilket gjorde att fadern kom hem till familjen varje dag med nya idéer.
Detta influerade Ola som nu besvaras lite av att folk blir irriterade for att han ibland kommer med
for manga idéer. Olas forsta foretag startade han i gymnasiet dar han byggde upp en ljusfabrik som
stopte specialdesignade ljus i olika farger och udda utformningar till olika events, fester och
upptradanden. Detta bolag var fér honom ett extraknack, men senare nar han flyttade till Goteborg
1978 startade han sitt forsta stora bolag Global Travel som hade ca 25 anstallda. Féretaget holl pa
med forséljning av utlandsresor med fokusering pa lagpris, men efter tre ar drabbades branschen av
Okade oljepriser och med en sjunkande ekonomi i bolaget gick det till slut i konkurrs. Detta var en
svar tid for Ola, men med den nya erfarenheten av den negativa sidan av entreprendrskapet starktes
hans handlingskraft efter bearbetningen som gjorde att han gick vidare. Idag har han haft mycket
nytta av denna erfarenhet och har genom aren etablerat 6ver 25 bolag.
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4.2.2 Processen

Ola menar att entreprenérskap ar ett kreativt yrke dar entreprendren behover ha flera gavor for att
bli riktigt bra. ”Det ricker inte bara att vara ekonom eller ingenjér, individen behéver ha ndgonting
mer.” En bra entreprenor forstar entreprendrskapsdynamiken, kan komplettera sig sjalv och ar
driven att kunna bygga med sma resurser, men nyckeln ligger i att ta fram individers talanger. Det
ingar i att bygga ett bra team, vilket Ola lagger stor vikt i. Att just bygga ratt team med ratt kunskap
och kompetens samt skapa bra relationer med kommunikation som haller gruppen samman &r
viktigt.

Team & relationer

Ola menar att mycket av problemen som kan uppsta i uppbyggnadsfasen beror pa méanniskor. Alla i
det viaxande bolaget maste fylla en funktion och relationen dem emellan dr A och O. Att forlata
individer omedelbart ar ett maste da entreprendrens sinnesstamning inte far upptas av irritation pa
andra, det forstor kreativiteten och engagemanget. Darutover tar det upp for mycket kraft for
individerna i gruppen, istallet att fokusera kraften pa arbetet som ar sa viktigt i uppbyggnadsfasen.
Forlata, lamna och att aldrig skylla ifran sig ar entreprendrens karna menar Ola.

| processen ar det valdigt vanligt med strul och relationsproblem, oavsett om det gar bra eller daligt.
"Ska jag ha pengarna eller ska du ha pengarna? Vem ska betala férlusten? Jag vill ha en stérre andel!
Folk dr ju bara sGdana och om du inte har jobbat igenom relationen... sG rasar den”. Ola sager att det
ar vanligt att man tror pa folk och tror att man kanner dem val, men nar det val hander nagot sa
visar det sig att personerna inte beter sig som vanligt. Detta visar sig oftast nar férutsattningarna
dndras i bolaget nar det gar mindre bra eller om det gar jattebra, da kanske folk vill ha mer av kakan.
Ola papekar att man verkligen ska jobba med relationen tidigt i processen innan sadana
konsekvenser uppkommer sa det kan undvikas.

Ola berattar att nar han bygger upp grupper anvander han sig alltid av styrkebaserat larande. |
gruppen ar det viktigt att fokusera varje individs styrkor, snarare dn svagheterna. "Om ett barn dr
ddligt pd matte och duktigt pd engelska sa gér vi honom eller henne till spjut pa engelska.” Det &r
battre att jobba med det individen &r duktig pa och ocksa vad han eller hon vill jobba med. Det géller
att optimera varje persons insats sa foretaget kan védxa sa snabbt som majligt menar Ola, men just i
startfasen gar det inte alltid att ha roligt da teamet ar sa litet vid det skedet.

En annan aspekt som &r viktigt 4r hur man synkroniserar teamet i tillvaxtfasen. Det férekommer
oftast att vissa individer inte ldngre fyller en funktion nar bolaget véxer. Det galler att fa alla
personer att hanga med i processens gang och de som inte ldngre passar in maste falla ut. Ola sdger
att det ar ganska vanligt, exempel att uppfinnaren som kom med idén vill stanna kvar i bolaget dven
fast denna person vet att han eller hon inte har nagon talang for ekonomi och féretagande, men vill
danda vara med och styra. Ola menar att behovet ar annorlunda har och det &r viktigt att prata med
dessa personer innan fasen kommer dar dessa inte behovs langre, annars har bolaget ingen framtid.

Olas arbetsprocess

Da Ola har varit i alla branscher genom alla ar han har bildat féretag sa har han forstatt
entreprenodrskapsdynamiken att det inte spelar sa stor roll i vilken bransch entreprenéren befinner
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sig i - han eller hon kan handla pa samma satt i alla branscher, exempel om entreprendéren har varit i
en bransch kan han eller hon féra 6ver branschlogiken till en annan. "Man kan sdlja hus som man
sdljer livsmedel, som man sdljer bilar.” Ola menar att villkoren i varje bransch hur entreprendren
handlar inte skiljer sig mot varandra och detta har han upptiackt genom en systematik som har
uppkommit, men aven lart sig ifran sitt natverk och universitetet.

Det som ar viktigt att tdnka i processen ar att vara valdigt palast (att vara val forberedd) — att kunna
branschen samt veta precis vad som ska goras. Detta kan handla om att veta konkurrensmajligheter,
identifiera nyckelpersoner, hitta affairsmodellen, hitta position, skapa en ny marknad, veta
konkurrensmangden och veta att det kommer att fungera med strategin. Olas fem mest
framgangsrika foretag berodde mycket pa att han var valdigt val férberedd. Att ga igenom och gora
en noggrann forberedelse genom att beskriva marknaden, konkurrenterna, branschen,
prissattningarna, hur man gor i utlandet, hur och vad alla andra gor i narliggande omrades samt all
annan information som kan vara nédvandig ar viktig att ha.

Enligt Ola ar affarsmodellen sjidlva centrum och &r slutsatsen av all information du har.
Affarsmodellen visar hur han ska tjana pengar och om han kan tjana pengar. Ola namner ett
exempel pa detta da han startade ett foretag som handlade fisk och det gick jattebra i Finland, men
sedan skulle de expandera i Berlin. Det visade sig inte lonsamt att etablera sig dar och just pa grund
av affarsplanens berakningar blev det billigare att inte starta.

Nar Ola skall skapa ett bolag borjar han forst att forsdka identifiera en brist i marknaden — ett glapp
eller ett problem. Darefter férsoker han bredda den uppkomna idén och hans kunskap om dess
omrade genom sitt ndtverk. Att ha ett brett och bra natverk spelar stor roll for att skapa sig resurser
menar Ola. Nar val en bra l6sning tillkommit och identifieras uppstar affarsidén, denna ska dock vara
flexibel pa grund att den med stor mojlighet kommer att dndras i processen. Att kanna till att det
finns en marknad, ha koll pd omvarlden och konkurrenter ar angeldgna faktorer. Ola berattar nar
han pa 80-talet hade ett spelféretag som var ensam i Skandinavien, men plotsligt kom ett Japanskt
foretag som hette Nintendo ”... och vi var historia éver natten, vi var ju ensamma och det fanns ju
inte”. Med andra ord, att ha koll pa marknaden &r valdigt viktigt.

Néar val bolaget ska startas ar det bra att ha tillvaxt i balans (stabilitet) och ha mal som ska uppnas.
Att starta forsiktigt och resurssnalt ar grunden. Ola papekar att det ar viktigt att resurser inte binds
pa nagot satt vilket kan vara en fast hyra, personalkostnader och andra regelbundna kostnader.
Entreprencéren kan till exempel jobba eller studera parallellt fér att fa intdkter i borjan i processen
och lata personalen ga pa provision. Det finns ocksa mojligheter att kundfinansiera genom att
kunden betalar i forvag for att fa erbjudandet leverat. Ola menar att en riktig entreprendr inte
behover sa mycket pengar i bérjan, utan det snarare handlar om att bygga olika varden i bolaget
vilket investeraren ar intresserade av. Ola anser dock att finansidrer ska undvikas, det basta ar att
anvanda sig av mjuka pengar som bidrag och pengar ifran foretag som Almi. Ola papekar dock att
riskkapital kan anvandas, men det beror pa i vilket skede i vardeutvecklingen man befinner sig i samt
projektets storlek. Riskkapital ska undvikas framst i den tidiga delen av uppbyggnadsfasen for att
skydda bland annat idégivare och det varde som har skapats.
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Exempel pa arbetsprocess

Ola berattar en gang om hur han byggde upp saljforetaget Magenta. | den processen bérjade de med
att uppréatta tre olika affarsplaner for att vara val forberedda. Ola valde ut en del av de studenter
som var med i projektet att borja sdlja, sedan sag han till att kontakta sitt ndtverk om hjalp dar bland
annat att bland annat hitta kunder till produkten. Dessa kunder som han senare fick bearbetade han.

En av de viktigaste faktorerna i uppbyggnadsfasen berattar Ola ar att jobba resurssnalt. Genom mail-
utskick till natverk lyckades han fa sex nya arbetsplatsmobler gratis och genom férhandling med
hyresvarden om lokalhyra lyckades han ordna gratis hyra de forsta manaderna innan han bdrjade
omséatta pengar. Detta géllde dven hans stora lokal som han ordnade pa 300 kvadratmeter till
foretaget. Moblerna till den kdpte han ifran Telia om 50 arbetsplatser for 25 000 kr, men han
behdvde bara 25 stycken sd de resterande gjorde han sig av med. Darefter ordnade han med
telefonvaxlar som kunde ta cirka 40 linjer pa en kostnad pa endast 10 000 kr. Ola gjorde allt till en
valdigt lIag kostnad och efter tre ar omsatte féretaget 70 miljoner.

4.2.3 Ovrigt tinkbart

Det som Ola har haft mycket nytta av ar att kunna hantera och lara sig av sina misslyckanden. Ola
menar att oavsett om misstagen ar storre eller mindre bor de ldggas pa minne och helst
dokumenteras. Det ar viktigt att forsta vad som gick fel, hur det hdnde och varfér det inte fungerade,
for att inte géra om samma misstag igen. Entreprendren maste férsta vad som hander och inte skylla
ifran sig utan ta ansvar.

Andra tips som Ola ger &r att en entreprendr kan anvanda sig av befintlig kunskap och se pa hur
andra har gjort det. Det kan vara allt ifran uppbyggnad av affarsplan, marknadsstrategi och sa vidare
Det mesta finns att fa tag pa och internet ar en vag att soka. Darutéver menar Ola att det ar viktigt
att ha nagon att prata med och fa nya perspektiv pa saker genom nagon typ av coach eller mentor.
Han &r sjalv mentor och coach, men dven han behover ocksa nagon ibland for att stabilisera sin
mentala tillvaro.

4.3 Therese Albrechtson
4.3.1 Bakgrund

Therese Albrechtson dr kand som den unga entreprendren ifran Partille utanfér Géteborg som tog
fram sjalvforsvarssprayen som produkt. Nu aker hon land och rike runt och féreldser om sin
framgang samtidigt som hon etablerar ett utbildningsforetag i Stockholm for tillvaxtféretag, skriver
bloggar och krénikor. Hon beskriver sig sjalv som valdigt framat och utatriktad, men ocksa envis.
Therese ar definitivt inte den som &r radd for att misslyckas och om hon vill astadkomma nagot sa
blir det verkligen av.

Therese fick sitt intresse att starta eget ifran projektet Ung Foretagsamhet i gymnasiet dar hon laste
samhallsekonomi. Hennes tanke var att studera vidare pa Handels, men hon blev sa driven av att
starta eget och den produkt hon hade idéer om ifran projektet i skolan trodde hon verkligen pa.
Detta var starten till hennes forsta foretag Bodyguard som hon numera har salt. Den akademiska
utbildningen som hon hoppade 6ver forsékte hon nagorlunda ta igen med tiden pa IHM Business
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School pa tva terminer, men fokuset |ag 4nda pa foretagandet da hon efter Bodyguard skapade bade
Greyzone och Albrechtson Holding samtidigt. Therese ar nu dessutom delagare i bolaget Iboards.se
och sitter i fem olika styrelser inkluderade hennes egna bolag, samt jobbar hon at EU for kvinnliga
foretagare dar hon reser mycket runt Europa och tycker till i olika organisationer.

4.3.2 Processen

Forutom personliga egenskaper som Therese verkligen trycker mycket pa som att vaga, handla, se
mojligheter och ténka positivt snarare an att tanka for mycket och tveka, sa bygger Therese sina
bolag mycket pa vad hon kallar de fyra benen. De fyra benen handlar mycket om silj- och
kommunikationskanaler som goér att hon kan fa ut produkterna till kunderna pa ett bra och effektivt
satt. De fyra benen ar: PR, sociala medier, natverk och silj.

De fyra Benen

Hur Therese anvander sina fyra ben och hur de uppkom berattar Therese nar hon startade sitt forsta
foretag Bodyguard. Det forsta hon da gjorde var att tanka ut vad som var det viktigaste med att
starta upp ett bolag; “hur far jag in pengar?”’. Hennes slutsats blev att satsa pa PR, forsaljning,
sociala medier och kontakter. Dessa faktorer blev senare grunden tillsammans med natverket till de
fyra benen. Therese berattar att nar hon startade upp Bodyguard férsokte hon samtidigt bredda sitt
natverk genom olika natverkstraffar. Den personliga kontakten idag ar mycket viktig och det ar
vasentligt att kunna knyta kontakter bade for att fa kunder samt lattare att fa olika typer av resurser.
Therese arbetar aktivt med att O6ka sitt kontaktndtverk och mycket av hennes framgang ligger i
journalistkontakter som hon har vardat for att kunna skapa flera media vagor. Att jobba mycket med
media ar viktigt menar Therese som brukar bygga upp olika mediestrategier. Hon beréattar att TV4 en
gang uppskattade att hennes mediavarde for PR efter ett och ett halvt ar med bolaget var vart 48,5
miljoner kronor. Genom PR och journalistkontakter fick Therese bade sina finansidrer i
handlingsfasen och kunderna kom senare automatiskt i ndsta PR-kampanj. Therese jobbar standigt
med att skapa mediavagor kring sig sjalv och sina foretag, vilket gor att hon slipper jaga kunder i
samma utstrackning. Metoden Therese anvander sig av ar att se till att skapa egna nyheter som
passar journalisterna till det specifika tillfallet, exempel under en period influerades media av ungt
kvinnligt entreprenérskap vilket passade henne perfekt och en annan gang handlade om
entreprendrskap i allmanhet vilket daven var passade. Darutover kommunicerar hon via sociala
medier for att ytterligare starka bolagen och hennes egen profil.

De fyra benen var verkligen stommen i hennes forsta foretag och med de etablerade
mediekontakterna som skapade gratis marknadsforing som i sin tur genererade kunder och
forsaljning. Metoden var valdigt effektiv menade Therese sa det dr en process som hon alltid
tillampar sig i varje etablering av ett nytt foretag.

Therese arbetssatt

Therese beréattar att hon oftast far idéer fran nagot hon har varit med om sjilv och darigenom
uppstar ett behov hos henne sjalv som hon vill féra vidare till andra konsumenter. Therese menar att
om hon behover nagot maste nagon annan ha samma behov, exempel Bodyguards
sjalvforsvarsspray uppkom genom att Therese blev drogad pa krogen och Greyzone uppkom genom
att Therese fastnade i tullen i Paris for att ha kdpt piratkopierade klader av market Chanel.
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Nar val idén ar skapad och Therese tycker den ar realistisk sa borjar Therese handla direkt. Skriftlig
affarsplan ar inget hon anvander sig av, det viktigaste ar att handla och komma till skott enligt
henne. "Madnga tidnker sa@ Idinge hur man ska skaffa kunder och ndr man vdl ska skaffa sig kunderna
s@ har ju marknaden helt férsvunnit och férdndrats, istdllet for att ga ut och skaffa dem.” Therese
traffade en kille en gdng som hade planerat en affarsplan i tva ar, men aldrig handlat. Det gor jag sen
menade han, men Therese menade att varlden dndras sa snabbt idag att det kan vara forsent, i
undantag ifran vissa branscher som exempel ldkemedelsbranschen. Entreprenéren ska dock inte
slanga sig ut i branschen, utan det ar viktigt att entreprendren vet vad han eller hon vill och vill géra.
Dessutom ar det vasentligt att kunna besvara fragor som: Var? Hur? och Varfér? Exempel: Var vill jag
erbjudandet ska finnas? Varfor ska folk kopa erbjudandet? Hur ska jag ga tillvaga? Nar Therese har
svarat pa sadana fragor brukar hon dven diskutera med andra personer som kan ge feedback och
bredda hennes vy om vad hon haller pa med. Pa detta sdtt kan hon omvardera vissa svar pa sina
fragor och fa nya idéer. Forutom att ha ett bra kontaktndt som gar att 16sa problem med mera
menar Therese att det ar jatteviktigt att ha flera mentorer. ” Oftast kanske dom inte kommer med en
Einsteinidé, men ndr man sitter och berdttar hégt fér dem och far lite feedback pé det man gér det dr
guld vdrt.”

Nar val Therese har kommit igang med verksamheten i utvecklingsfasen fokuserar hon férutom pa
de fyra benen mycket pd sddana saker som hon sjalv ar bra pd och tycker &r roligt. Ovriga uppgifter
undviker hon och lamnar over till andra anstéallda personer i hennes foretag eller externa konsulter.
Therese anser det vara viktigt att jobba med det som ar roligt, vilket gér att hon kan astadkomma
mer i sitt arbete an om det skulle vara trakigt.

4.3.3 Ovrigt tinkbart

Den framsta nyckelfaktorn i processen menar Therese ar att vaga som hon dven papekar i sin bok
Vdga, Vdrda, Vinn och en framgangsrik process menar hon ar att entreprendren tar del av
utmaningarna som kommer och évervinner dem, men om hon skulle ge nagot rad férutom dessa sa
papekar hon om att skapa en unikhet &r viktigt. Unikheten kan antingen ligga i det entreprendéren
erbjuder eller i entreprendrens personlighet som for fram erbjudandet, men det beror lite pa vilken
person entreprendren ar ocksa. Therese tycker det ar viktigt att kunna salja in sig sjalv framfor allt
om entreprendren saljer tjanster.

Ovrigt Therese har att papeka ar att entreprenéren méaste kunna lita p& manniskor, ta ansvar och

aldrig vara radd for att fraga. “Frdga en gdng fér mycket dn en gdng for lite. PG det viset har jag
utvecklas enormt.”
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4.4 Thomas Hedner
4.4.1 Bakgrund

Thomas Hedner ar professor och &r ansvarig pa avdelningen for klinisk prévning och
entreprendrskap pa Sahlgrenska sjukhuset. Han ar ifran boérjan utbildad ldkare, men har alltid varit
intresserad av foretagande da han kommer ifran en entreprendrskapsfamilj. Thomas som person ar
nyfiken och ar en sa kallad ”starta upp person” snarare an en forvaltare. Han har latt att se monster
och ar strategen som har latt att engagera och intressera individer omkring sig.

Thomas boérjade som entreprendr for 20 ar sedan da han var mellan 35 och 40 ar. Men han berattar
att han skulle borjat mycket tidigare om det akademiska klimatet var som idag. Forr ansags det vara
fult i den akademiska miljon att starta foretag dar manga tyckte det var olampligt och det fanns
ingen support alls ifrdan Thomas kollegor. Thomas ndmnde nar han bérjade starta sitt forsta foretag
som var ett konsultféretag som anordnade féreldsningar och salde konsulttjanster var det manga
som ifragasatte hans agerande, men idag ar acceptansen pa akademin om entreprendrskap en helt
annan. " Da fick vi regelbundet héra frdn kollegor ifran universitetet att sluta med féretagande. Sluta
med det omedelbart!”

Thomas har idag drivit flertalet foretag inom framst medicin och hégteknologi, men han har nu pa
senare ar ocksd med sitt intresse startat en bondgard som heter Intorp Satteri som varit ett av de
mest framgangsrikaste foretagen han har byggt och utgér idag ett moderbolag till andra av hans
verksamheter. Under aren har han dven mottagit flera priser inom medicin och entreprendrskap
ifran bland annat Kungliga Ingenjorsvetenskapsakademin for morgondagens entreprendr och i
sommar ska Thomas dven fa priset ifran Europeiska akademisallskapet.

4.4.2 Processen

Thomas tycker drivkraften hos en entreprendér ar att skapa nagot och vara i en kreativ miljé. Han
menar att entreprendren i sig ar mer en egenskap och en drivkraft du lar dig. Det hanger mycket pa
personen. Thomas menar starkt att det ar viktigt hur personligheten hos entreprenéren ar men aven
hur personligheterna ar i teamet. Darutover ar det viktigt att varje individ i guppen har en specifik
kompetens.

Entreprenéren & dess team

Thomas anser det ar viktigt med en bra gruppering. En bra grupp med bra personer ar mycket battre
an att ha en riktig bra idé, om idén inte haller kan en bra grupp alltid utveckla en helt ny. Det
viktigaste ar att hitta ratt personer som ocksa kompletterar varandra. Det ar mycket battre att ha en
lakare, en jurist, en ekonom och en apotekare an tio ldkare, sa att alla har olika kompetenser.

Thomas papekar ocksa att det &r bra om varje individ i gruppen innehar entreprendriella egenskaper
som att vara kreativ, kunna hantera motgangar och ga vidare, samt att I6sa problem med mera.
Dock behover alla inte vara fullstandiga entreprendrer, men det boér finnas personer som kommer
med idéer och personer som driver processen, sa kallade idé- och processpersoner. Det ar viktigt att
det finns en ballans mellan dessa pa det viset kan verksamheten utvecklas och ga framat. "Har du
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bara processpersoner sd far du inget nytdnkande och om du bara har idépersoner dé kommer du
aldrig framat sa att sdga.”

Thomas har aldrig gatt i konkurs, men han har lagt ner bolag och idéer. Den framsta orsaken till att
dessa projekt inte fullt ut blev utvecklade var framst att grupperingen inte fungerade. S8 Thomas
papekar tydligt att ha en bra grupp med ratt personer ar viktigt och det i hela processen. |
uppbyggnadsfasen dndras grupperingen oftast och vissa personer maste kanske hoppa av da de
langre inte fyller en funktion. Thomas menar att personer som kan 6ka kapaciteten ar grunden, men
de ska ocksa kunna hantera motgangar utan frustrationer vilket ar ett maste. Nar det verkligen gar
tungt i bolaget gor det att affarsidén, sammanhallningen och verksamheten verkligen testas om det
ar hallbart. Nar det gar bra da ar det inga problem, men nar problemen och utmaningarna kommer
da maste allt fungera.

Thomas menar att idéer for det mesta ar utvecklingsbara, men oftast ar det manniskorna och deras
forvantningar, intressen och personliga egenskaper som kan vara svara att fa en Oversikt ifran
borjan. S3 ndr Thomas valjer personer att starta foretag med har han oftast kiant dem i ett tiotalt ar
och han vet vad de gar for. “Om det kniper sG vet jag att denna person inte ger upp helt enkelt och
haller ut.”

Thomas arbetsprocess

N&r Thomas startar foretag utgar han ifran en majlighet han far eller presenteras framfor sig som
han tar och greppar utifran ett kundvardeperspektiv. Han menar att de i gruppen som han har byggt
upp inte analyserar nyckelfaktorer. De kor bara direkt och handlar, skaffar sig resurser ifran
natverket, planerar lite latt. Thomas fokuserar inte s3 mycket pa planering. Han gor en affarsplan,
men han padpekar att den ar bara for tillfdllet och ar ett levande dokuments som anpassas till
processen som ibland kan dndras dramatiskt. Detta dokument anvands mycket till investerare, men
pa grund av att det finns s@ manga okdnda faktorer som dyker upp i processen som inte gar att
forutse anser Thomas att affarsplanen inte ar sa viktig. Det viktigaste ar att handla och agera for att
rora sig framat, men for att ha ett nagorlunda riktmedel anser Thomas att det ar viktigt att formulera
mal om vad gruppen ska skapa. Det ar ocksa viktigt att gruppen haller fokus pa vart de ar pa vag och
om malet ar ifrdan borjan &r att sdlja av bolaget efter mognadsfasen nar teamet bestar av
serieentreprendrer sa ar det viktigt att formulera det i bérjan menar Thomas.

Exempel pa arbetsprocess

Thomas berattar en gang nar han och en kollega akte ner till Lettlands Riga en manad efter att de
ryska trupperna hade lamnat staden. De akte dit pa grund av att kollegans slakt var darifran, men
framst var de dar for att ifran svensk sida organisera personer, utrustning och ldkemedel till Rigas
universitetssjukhus. Men nar de val jobbade dar nere upptdckte de en mojlighet som inte fanns i
Sverige. | Riga fanns det patienter som inte hade haft tillgang till Iskemedel da det inte fanns och
darmed var omedicinerade. Pa detta satt kunde de forska om dessa patienter som fatt vard av sin
sjukdom pa ett naturligt satt utan lakemedel. Da kunde bade patienterna fa en fordel om battre vard
samtidigt som de lettiska ldkarna kunde ta del av att fa lara sig om forskning och utveckling, samt
foretagande. Detta foretag som fick namnet Documed blev en stor framgang och genom den
specifika nischningen i marknaden har foretaget nu ett 100 tal anstallda.
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4.4.3 Ovrigt

Precis som en av faktorerna som gjorde foretaget Documeds framgang menar Thomas att nischning
ar viktigt, allra helst inom lakemedelsbranschen. Att vara unik och ha ett erbjudande som kunden
verkligen vill ha och ar i behov av. | den akademiska forskarvarlden nar man startar foretag tror vissa
personer att det bara ar att forska vidare och inte tanker pa vad man gor och vill astadkomma. Det
ar viktigt att nar folk startar bolag att de tanker pa kunden, féretagande och handlandet.
Entreprenérer maste forstd hur man driver foretag med att exempelvis kunna gora
marknadsanalyser, bedémningar med mera. Dessutom maste entreprendren vara uthallig da det
oftast tar mycket langre tid att genomféra idén an han eller hon tror. Thomas menar att
entreprendren bor multiplicera den planerade tiden med tre, detta giller dven de planerade
kostnaderna, de uppkomna problemen men ocksa tillkommande majligheterna.

Darutdver menar Thomas att det ar viktigt att kunna det entreprendéren ger sig in i och startar upp,
sa entreprendren forstar vad han eller hon gor. Det viktigaste dr &nda entreprendérens drivkraft med
dess personlighet, samt att hantera motgangar och madjligheter. Thomas tipsar dven om
entreprendrskapsforskarprofessorn Magnus Klofstens teori om de atta byggstenarna som han tycker
ar anvandbara (se teorin 3.2.2), men papekar att entreprenérskap ska laras genom erfarenhet och
inte ifran teori. Teori kan dock komma till nytta, men det ar inte det viktigaste verktyget. Thomas
menar dnda att det atta grundstenarna inte kommer i en “klar foérpackning” utan entreprendren bor
se det som en intuitiv process.

4.5 Mats Gabrielsson
4.5.1 Bakgrund

Mats Gabrielsson ar inte bara en engagerad entreprendr utan ar framst en person som hjalpt
krisdrabbade foretag i startfasen. Han driver nu flera féretag dar han framst arbetar som
styrelseordférande i GIAB (Gabrielsson Invest AB) som &r ett entreprendrsstyrt investmentbolag.
Han ar framst kdand som mannen som férde in datorerna i Sverige och ar nu senast kdnd i TV som
investmentdrake i programmet Draknéstet pa SVT.

Mats menar att han nastintill har entreprendrskap i adrorna ifran slakten och redan som 14-aring
borjade han med sitt extrema motivationsdriv att sdlja sovtacken och ge ut en tidning med stalltips
for travintresserade. Han édlskade aven att spela poker ndr han var ung och satsade dar storre
summor pengar. Dessa affarer gick bra, men efter en kall vinters jobb med att bygga upp
Masthuggstorget i Goteborg dar han var uppvaxt insag han att denna typ av jobb inte var nagot for
honom. Han bestdmde sig for att bli ekonom och borjade pa Handels i Stockholm dar han efter
utbildningen fick erbjudandet att fa erbjudande om arbete hos tre konsultbolag. Den nyexaminerade
Mats var da unik pa sa satt att han var ensam om att bade kunna datorer och ekonomi, vilket han
befarade nagra ar efter. Detta gjorde att han etablerade en egen firma som tog 50 procent av
vinsten av de konsultuppdrag som dessa tre konsultforetag tillgav Mats. Problemet var att han inte
fick vara med i beslutsprocessen och han var nara pa att borja studera till ldkare innan tva mén inom
databranschen gav honom ett erbjudande. Han fick nu chansen att kopa ett bolag fér en krona i
utbyte att de inte skulle ga i konkurrs. Mats som lyckades fa féretaget Datatronic pa fotter och mer
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dar till. Fran denna tid har Mats fortsatt kopa bolag med tillvaxtpotential och nu har han totalt 36
majoritets eller helagda bolag samt sitter med i upp till ett 40-tal styrelseposter.

4.5.2 Processen

En av de forsta saker Mats ndmner ar att en framgangsrik entreprendr maste ha tur och timing, men
det finns sa manga andra faktorer som en god entreprendr verkligen behover. En av de faktorer som
Mats verkligen papekar och betonar flertal ganger ar att en bra entreprenér maste vara en god
ledare och manager. “Ledarskap och Management dr allt... Ett féretag blir aldrig béttre dn dess
ledare!” Mats menar att sjdlva misslyckandet som sker i ett bolag beror alltid pa management.

Management & ledarskap

”Du gér en skitprodukt till en vérldssuccé nér du har management och du kan misslyckas totalt med
en fantastiskprodukt med ett ddligt management.”

Den viktigaste faktorn som en foretagsledare maste ge ar lojalitet. Du ska vara lojal mot dina
medarbetare och dgare, at banker och kunder dr desto mindre viktigt menar Mats. Som ledare
maste du lita pa manniskor och lara dig forstd dem med dess egna varderingar om livet och
acceptera dem, ge dem ansvar, men maste dven kunna saga Nej! Som ledare maste kunna séaga nej i
alla situationer, men med empati. Om nagon vill férandra nagot maste denne person bevisa och utge
en vinning av fordndringen. Chefer ar oftast svaga att ta konflikter och gar for latt med pa
ogenomtankta beslut. Ledaren maste lara sig att ta konflikter pa ett bra satt menar Mats.

Tva andra viktiga faktorer som Mats namner dar den forsta ar mycket betydande &r att ledaren
maste kunna sitt hantverk - “vad du hdller pé med” och det andra att en bra chef ska ocksa vara en
bra entreprendér. Mats menar att det ar mycket viktigt att en ledare ska kunna sitt erbjudande
foretaget tillhandahaller och kunna dess bransch for att kunna handla ratt. Darutover ska en ledare
kunna handla och tanka som en entreprendr — att lara sig att kunna ta riktigt ansvar som ar mycket
betydelsefullt vilket entreprendrer gér. Mats ser alltid till att hjalpa sina kommande ledare i hans
bolag att bli just entreprendrer precis som Stenbeck gjorde pa sin tid menar Mats.

Mats arbetsprocess

Nar Mats jobbar och kommer in i ett nyetablerat bolag borjar han se pa fragor som: ar projektet
realistiskt? Har projektet en bra kundnytta? Finns det infrastruktur i projektet? Mats menar att det
ar viktigt att kunna se projektet i fullvuxen skala i framtiden da bolaget befinner sig i mognadsfasen
precis som en bra travtrdanare kan se potentialen i en travhast. Att just ocksa kunna se férvandlingen
till det fullandade bolaget med exempel kapital och fabriksproduktion - hur allt kommer att ske. Ett
exempel pa detta tar Mats upp ett projekt om brénsleceller som det satsades friskt pa. Projektets
kundnytta och produkt var genialt, men det fanns ingen infrastruktur i det pa grund av bristande
teknisk utveckling inom omradet. Det skulle ta allt for lang tid att utveckla sa Mats beslutade att
detta, det mest prioriterade projektet skulle laggs ner direkt da det inte fanns tillrakligt med
utvecklingspotential i projektet. Arbetsmdssigt anser Mats att infrastruktur ar en nyckel i processen
och entreprenéren maste “veta” om han eller hon klarar av det, att kunna géra en bra bedémning
och enkel riskanalys om framtiden.
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Nar Mats val kommer in i projektet ar det viktigaste att handla och géra nagot direkt i bolaget,
entreprendren far inte tveka och inte vaga handla. Analys och omvardering ska ske i bolaget for att
se problem, sparka folk, gbra om strukturen, eventuellt byta marknad och satsa ratt. “Jag gor inga
Ianga utredningar och skriver Idnga Excel ark, utan jag skapar mig en kénsla for vad dr det svaga
punkterna och vad dr de starka punkterna. Sen sG handréknar jag lite... Sedan sa skdr jag i bolaget
direkt!” Mats menar att han gar igenom strategiskt vad som ar langsiktigoverlevnad och tanker 6ver
att “veta” - om bolaget kommer att 6verleva, vilket ar ett maste.

Darefter ar det viktigt att rota i bolaget och vara mentor till ledare och kommande ledare. Att stotta
ar betydelsefyllt for att lara sig forsta allt i bolaget och att utveckla det - det ger en erfarenhet.
Ledaren ska inte lagga sig i andras arbetsuppgifter utan ldgga 6ver ansvaret hos varje individ dar
bolaget kan vaxa av sig sjalv. Lojalitet och att forsta individer ar viktigt aterigen likasa satta sig in i
marknadsspelet, sdtta sig in i produkten och lara sig den, samt att lara sig det sociala spelet ar viktigt
enligt Mats. Darutéver dar marknadsoring en storre bit i att lyckas. Effektiv marknadsféring och att fa
sdlja in i pressen ar viktigt. Mats hanvisar har om att gasa och bromsa. Gasa ar att du framstaller dig
pa ett positivt och lite 6verdrivet satt till media och bromsa &r nar du tar ner allt pa ett verkligt plan i
bolaget. Som exempel, kan du sdga att du kommer att sélja 10 000 datorer i manaden till media och
ge en logisk forklaring till det (gasa), men i verkligheten i fabriken maste du ta ner siffrorna till 5 000
datorer i manaden da produktionskapaciteten inte klarar av mer (bromsa). P4 detta satt kan du
enligt Mats skapa en positivare och mer uppseendevackande bild for media dn det verkligen ar, men
samtidigt behalla en intern verklighetsférankring.

Att starta upp ett foretag

Forst ska det finnas en idé som maste vara unik pa nagot sitt som exempelvis ett
produktionssystem, varumarke, marknadsforing, logistik och sa vidare Darefter maste ett bra team
byggas dar ratt personer till respektive position ska infinnas. Efter att alla positioner ar tillsatta ska
ratt marknad hittas och planeras till produkten. Viktigt ar att satta en grund i en marknad och se
langsiktigt, och darefter expandera, istallet for att borja pa flera marknader samtidigt. Mats menar
det att om du inte lyckas pa en marknad ar det svart att lyckas pa en annan. Slutligen ska du skaffa
dig Ionsamhet.

4.5.3 Ovrigt tinkbart

Ovrigt att tdnka pa som Mats tar upp &r att inte géra saker mer komplicerat dn de &r och pengar har
ingen storre betydelse nar entreprendren startar sin verksamhet, daremot ska du vara beredd att
kunna springa maraton varje dag. Det ar ocksa viktigt att skapa kontakter och hitta olika personer
som ar kloka som inte behover vara markvardiga. Skaffa dig forebilder som ar realistiska och som
inte ar sa kallade ikoner som Bill Gates som &r svara att leva upp till, och slutligen ldra dig av dina
misstag. Att lara sig av sina misstag ar oerhort viktigt pa grund av att du lar dig inte av att vara
lyckosam. Enligt Mats ska entreprendren lara sig att inte vara fastlast med bekymmer och misstag,
utan att ta lardom av motgangar samt att acceptera dem och déarefter ga vidare.
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Avslutande kommentarer

Vi har i vart empirikapitel presenterat empirisk data fran fem serieentreprenérer. Vi har utgatt ifran
att forst ge en Overblick 6éver de fem respondenternas (serie)entreprenérskapsbakgrund. Vi har
sedan presenterat hur varje respondent praktiskt agerar och handlar vid olika typer av
processhanteringar under uppbyggnadsfasen. Ett tydligt monster dem emellan ar att de alla
anvander och anser det viktigt att: bygga rdtt team och inneha ratt personlighet, bygga natverk,
agera och handla, vara val forberedd, skapa nagot unikt samt erfarenhetsutveckling (se Bilaga 4 for
mer information). Denna intressanta och spdnnande empiriska information med den foregaende
teoretiska referensramen kommer nu att fora oss vidare till att i ndstkommande kapitel analysera
detta material till ett slutgiltigt resultat.
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5. Analys

| detta kapitel av studien &r dar vi som forfattare for fram vara egna tankar och asikter om amnet
som har behandlas. Hiar kommer det att utforas tolkningar med argumentationer pa vad som kan
anses vara viktigt ifran det tidigare materialet. Forst kommer en inledande del med reflektioner om
entreprendrskap ifrdn den tidigare delen av teorikapitlet att tas upp och darefter kommer
huvudanalysen som ér inriktad till syftet samt fragestallningen i denna studie. Darefter kommer
reflektioner kring problemdiskussion att diskuteras. Slutligen kommer en slutsats att upprattas som
ett resultat av huvudanalysen och avslutningsvis kommer forslag till nya forskningsansatser.

5.1 Inledande reflektioner

Under studiens gang har vi som forfattare upptackt att processen och uppbyggnadsfasen é&r
komplexa omraden. Davidsson (2003) har delat upp i inledningen tre stycken synsatt pa
entreprenorskap. Dessa ar: unika fardigheter, processer och framtida resurser. Under
empiriuppbyggnadens gang upptackte vi redan under ett tidigt stadium att unika fardigheter och
processen har en storre gemensamhet samt en slags beroendestallning till varandra. For att skapa
en bra uppbyggnadsfas, men framst att komma igdng med att starta bolag kravs det bra personliga
egenskaper, detta visar bade teorin och empirin.

Detta pastaende med en inledande del om entreprendrskap, entreprendrer och serieentreprendrer
kommer vi att behandla har nedan innan vi kommer in pa fragestallningen och processen. Vi avser
med de inledande reflektionerna analysera relationer mellan den o6vergripande teorin och det
empiriska materialet.

5.1.1 Entreprenorskapsreflektioner

Schumpeter & Kirzner
Om vi ser tillbaka och gar igenom de olika entreprendrskapsperspektiven med dess betydelserika

forskare inom entreprendrskapvarlden och jamfor med empirin kan vi se att teorierna faller in olika
pa var empiri. Schumpeter syn om “kreativ forstorelse” stdmmer delvis in pa nagra av vara
respondenter. Ola exempel arbetar mycket med att hitta nya marknader och samtidigt forsoka
identifiera en brist i marknaden - ett glapp eller ett problem. Detta stimmer in pa Schumpeters syn
dar Ola i detta fall kan tolkas som den entreprenér som skapar nya marknader. Kirzners syn gar aven
att tillampas, da Olas funktion i detta fall ar att upptdcka mojligheter i syfte att “fylla” det saknade
pusslet pa marknaden. Bada forskarna har pa sa vis ratt hur entreprenérerna jobbar, men problemet
ar att tolkningarna inte innehar en helhetssyn pa hur entreprendren forhaller sig till marknaden och
varlden. Fragan hur entreprenéren paverkar omvarlden pa dessa satt kan vara svarbesvarad och
komplexiteten i fragan ar stor. En entreprendr &r ju en person som skapar nagot nytt, vilket skapar
en ny marknad pa grund av att en ny féreteelse har skapat nya férutsattningar och regler. Samtidigt
existerar det en enorm potential om mojligheter som entreprendren kan ta i de hal som finns i
marknaden. Vi som forfattare tror inte att den ena teorin ar battre 4n den andra, da bada har en
egen poang. Bada tolkningarna kan foreligga forhallandevis nara varandra eller langre ifran varandra
beroende pa hur man ser och tolkar dem. Vi anser dock att entreprenéren ar nagon person som
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satter ekonomin i rullning som bade Schumpeter och Kirzner samt flera andra forfattare pastar, som
exempel Wright.

Knight & McClelland
Om ser vidare pa Knights och McClellands synsatt pa entreprendrskap som skiljer ifran Schumpeter

och Kirzner, menar dessa att entreprendrskap handlar mycket om entreprendrens karaktar. Knight
talar mycket om risk och osdkerhet, dar risk handlar om foéresdgelser om framtiden medans
osakerhet istallet handlar om manskligt agerande rérande beslutsfattning. Knight trycker mycket pa
sjalva beslutskickligheten spelar roll for entreprendrskap utvecklas. Denna faktor menar vi kan ha en
stor roll for entreprendren, men om det ar en avgérande vasentlig faktor kan diskuteras. Ifran alla
vara respondenter har vi fatt uppfattningen att en viktig del i entreprendrskapet ar att handla. Med
den aspekten i atanken likval som att vdga misslyckas och ga vidare som ocksa ar en faktor som
samtliga av vara respondenter namner ar viktig kan beslutfattande fa en mindre roll bland de
framsta faktorerna for entreprendrskap. Att kunna fatta “ratt” beslut angdende resursallokering for
att uppna vinst ar en férdel, men om entreprendéren standigt handlar, inte ger upp och orka hela
vagen som Lars-Goran bland annat anser vara viktigt kan entreprendren lata sig géra mindre
misstag, men anda fortsatta processen utan storre problem. Dessa serieentreprendrer vi har
intervjuat har de alla gjort misstag som de har lart sig nagot av och som de har jobbat sig igenom.
Detta har gjort att de med erfarenheten langsiktigt kunna ta battre och mer vdlgenomtankta beslut
an tidigare. Under de forsta processerna da de borjade bygga sina forsta foretag hade
beslutsfattande att handla “ratt” varit forhallandevis 1ag och inte utgjort det mest vasentliga
framgangsmedlet. En annan faktor som vi har upptackt ifran respondenternas sida som &r
betydande ar att vara vdl férberedd och detta kan vara ett hjalpmedel for beslutsfattningen. Om
entreprendren vet vad som ska goras far likval beslutsfattningen en mindre roll och darav minskar
osdkerheten en aning om framtiden ocksa. Sjalvfallet ar det vart att papeka att beslutsfattningen ar
viktig, men det finns betydande faktorer som bor lyftas fram starkare for entreprendrskapet,
exempelvis de som har namnts har.

Om vi gar vidare till McClelland som menar att entreprendrer har en stark prestationsmotivation
som bidrar till ekonomisk tillvaxt. Anser vi att denna faktor utgor en storre betydelse. Som vi tidigare
namnt fran vara respondenter som papekar att handla &r en viktig faktor, har en stark
presstationsmotivation en nara relation till att handla. Med detta i dtanken ser vi positivt pa
McClellands teori. McClelland fokuserar mycket pa entreprendrens egenskaper dar han menar att en
person med hog prestationsmotivation, gott sjalvfortroende, risktagare, resultatuppfoljare och
individuell ansvarstagare utgor en typisk entreprendér. Detta stammer mycket bra till forhallandet till
vara serieentreprendrer med undantag av resultatuppfoljning. Vara respondenter har vad vi
uppfattat koll pa dess foretag och stallning, men nagra verksamhetsstyrningsuppféljningsmodeller
avvands inte. Lars-Goran anvdnder sig visserligen av strategiplanering som han féljer upp, men
anvander sig inte av nagra ekonomiska styrmedel, om McClelland menar pa sadana styrmedel det
vill sdga. Dock ska det papekas att prageln som influerat manga psykologiforskare ifran McClelland
med fokus pa unika personliga egenskaper hos entreprendren kan tappa fokus och inte inrikta sig pa
viktiga fragor som skiljelinjen som gar mellan entreprendren och ”icke-entreprendren”. Det ar viktigt
anser vi att uppratta egenskaper som har stor betydelse for entreprendrskapet for att kunna féra
unikenheten vidare till andra icke-entreprendriella personer.
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Serieentreprenorer
Att det ar en fordel for serieentreprendrer att starta bolag an det ar for en nyentreprendr ar det

inget tal om bade forskarmassigt, empiriskt och logiskt. Thomas Hedner papekar det valdigt klart att
erfarenhet for en entreprendr dr mycket viktig och oavsett utbildning gar det inte att ersatta
erfarenheten en entreprendr har. Ola som har hand om entreprendrskapsutbildningen har samma
asikt, dar det i utbildningen framsta lardomar kommer ifran det praktiska handlande. Detta marks
dven ifran varje respondents historia och deras motto att lara sig av sina misstag att erfarenheten ar
en del av deras framgang.

Vad som utgdr en serieentreprendr menar MacMillan ar att de har latt att upptdcka nya
foretagsidéer, starta upp foretag, ar bra forberedda vid etablering och har nédvandiga kontakter.
Detta kan vi hanvisa till varje respondent likasa att Wright menar att serieentreprendrer anvander
sig av befintlig information som de haft med sig utifran sina tidigare verksamheter, samt att de ser
affarsmojligheter som mer |6sningsbaserade. Aven Wrights utldsning av serieentreprenérers attityd
om fran bland annat detta citat har nedan markte vi av, allra helst hos den mest erfarna
serieentreprendren Mats.

“I can usually spot a real opportunity better than professional researchers/analysts can”

Wright et al. 2005 s. 408, table 5

Viktiga entreprendriella egenskaper
Som vi namnde i borjan under inledande reflektioner 5.1 har vi insett vikten i att de entreprendriella

egenskaperna som har en lank till en framgangsrik process. Dessa egenskaper som vara
respondenter framst uppvisat och menat att ar viktiga att inneha som entreprendr ar bl.a att vara
driven, motiverad och engagerad, I6sningsbaserad, idérik, processinriktad, sjalvsaker, ha sjalvkansla,
ansvarstagande och ha nagon typ av ledaregenskaper. Men de viktigaste faktorerna ar att kunna
handla/agera, hantera svara situationer och vara stark psykologisk fér att bland annat “kéra hela
vagen”. Flera av dessa egenskaper har likheter eller ar samma som McClelland namner, men den
viktiga aspekten i denna studie ar inte att identifiera och utse vasentliga egenskaper. Vi vill endast
pavisa att entreprendrens karaktar ar viktig del till forhallandet till uppbyggnadsfasen. McClelland,
Knight och Davidsson menar aven att entreprendren sjalv ar viktig del i framgangen. Vara
respondenter har likasa pratat mycket om detta, dven i forhallandet till processen. Vi som
forfattaren har fatt synen om att processen i sig skulle kunna jamféras med ett kugghjul som ar en
vitaldel, men for att kugghjulet ska fa en funktion, bérja snurra och géra nagon nytta behover
entreprendren sjalv dra igang kugghjulet med dess karaktar.

Vara serieentreprenorer
Innan vi gar in pa huvudanalysen vill vi jamféra och reflektera vara respondenters olika karaktar for

att se likheter och olikheter som dessa har som kan paverka resultatet. Likvardigheterna som de alla
har ar framst de starka personliga egenskaperna som exempel som vi namnt tidigare under rubriken
viktiga entreprendriella egenskaper. Det finns inte markvardigt stora skillnader vad det galler dessa
egenskaper som framst kan karaktarisera som entreprendriella egenskaper. Vi kan dock se att vissa
personer har starkare egenskaper av vissa drag, exempel Ola har mest av egenskapen att hitta
I6sningar dn de andra, medans Mats exempel har det starkaste sjalvfortroendet. Det som dock skiljer
dem ar deras synsatt med dess handlande. Mats exempel har en valdigt affarsmassig syn dar han
tdnker mycket pa réntabilitet, infrastruktur och kundnytta. Synen praglas mycket av
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foretagsekonomisk vy, men fokuset ligger inte sa3 mycket pa redovisning, utan mera pa organisation,
samt marknadsféring och logistik. Ola sarskiljer sig daremot mer som innovatér och ar mer
idéskapande inspirator. Han har ett liknade satt som Thomas och Lars-Géran har dar de alla jobbar
mycket med team som kompletterar varandra. Lars-Gorans unikhet gentemot de andra ar att han
fokuserar mycket pa kundnyttan och erbjudandet, medans Thomas ar den entreprenéren som
fokuserar mycket pa den bransch han dr mest kunnig inom. Therese daremot kan sigas att hon ar
den mera utstickande entreprendren. Hon jobbar mycket med socialt ndtverkande och media
inriktning som kanske mer belyser denna tid.

Utifran detta vill vi papeka att dven om det forekommer sarskiljande drag nar det géiller att
agera/handla, innebdr det inte att den ena &r battre &n det andra. Vi onskar ocksd papeka
medvetenheten kring hur dven denna studies resultat visar komplexiteten kring vad som
kdnnetecknar definitionen pa serieentreprendrer.

5.2 Entreprenorskapsprocess

Andamélet med denna studie &r att frambringa material utifrdn beréttelser fran erfarna
serieentreprendrer  gillande  process/processer som kan tdnkas férekomma under
uppbyggnadsfasen. Empirimaterialet urskiljer tva temainriktningar och innehaller sex identifierade
faktorer (se Bilaga 4) som kan anses utgbra en viktig utgang for uppbyggnadsfasen. De sex
faktorerna har varit grunden till att de tva teman vuxit fram. De tva identifierade teman &r
entreprendrskap och ndtverk samt ekonomiska aktiviteter.

5.2.1 Entreprenorskap & nitverk

Entreprendriellt ndtverkande ar en typ av process som i forsta grad handlar om organisering av olika
resurser (Hoang & Antoncic 2001). En svag natverksorganisering av sina resurser, exempelvis team,
ar nagot som respondenterna anser varit bidragande faktor for misslyckade affarsutvecklingar.
Natverksorganisering betyder att strukturera de direkta och indirekta relationsaktérerna och finna
"ratt” natverksposition for ratt resurs (Hoang & Antoncic 2001, Bjerke 2005). Majoriteten av alla
respondenter ser detta som en nddvandighet vid organisering av resurser, for att personerna skall
kunna komplettera varandra. Detta kan tolkas ur mdjligtvis en processuell vinkel, om man val
etablerat ett foretag ar det nddvandigt att kunna ha kompetenser som inte ar “alltfor lika” vilket vi
tycker ar ett positivt synsatt. Ett scenario som kan belysas dar om tva entreprendrer, som &r
ingenjorer, startar ett teknikforetag och foretaget expanderar. Vi anser i den situationen att det
formodligen ar mer fordelaktigt att soka de kompetenser som ar kompletterande. Detta kan
exempelvis innebara ekonomiska och juridiska komplexa faktorer som kraver utomstdende
expertkompetenser i andra omraden an enbart teknik. En annan aspekt vart att beréra ar rérande
hur respondenterna ser pa de personer som ska ingd i deras team och natverk. Har menar bland
annat Lars-Goran att han hellre ser att ha bra entreprendrer an bra idé. “Eftersom det dr
entreprendrernas unikhet som éndd i slutéindan kommer att driva fram en realistisk 16sning pa hur
vdrde kommer att skapas!” Thomas a andra sidan refererar inte till specifika entreprendrer utan mer
till personer “Om det kniper sd vet jag att denna person inte ger upp helt enkelt och hadller ut.” Detta
ar en intressant iakttagelse eftersom det visar pa otydligheten nar det géller om serieentreprendrer
soker sig medvetet eller omedvetet till andra entreprendrer som skall ingd i natverket. Vi vill gdrna
papeka att dven om de flesta av respondenterna verkar uttrycka onskan om entreprendriella
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egenskaper hos sina medarbetare exempelvis att vara driven, ta ansvar och inte skylla ifran sig,
behover det dock inte betyda att de personerna i fraga ar entreprendrer. Detta kan dven relateras till
den kritik som riktats mot psykologerna dar det finns en risk att personlighetsprofiler saknar en
verklighetsférankring (Gartner 1988). Exempelvis, om personlighetsprofilen visar att for att uppfylla
entreprendrskapsbenamningen skall 10/15 kriterier vara uppfyllda. Men som vi sett i denna studie,
behover tolkningen inte alls uppfylla de riktlinjerna. Thomas menar har att personer som han
arbetar med behover inte vara fullstdndiga entreprenérer men de bér kunna vara idérika personer
och/eller processdrivna.

Studiens resultat visar dven att hantering av resurser i form av relationer ar relevant for
uppbyggnadsfasen och ar enligt bland annat Ola vikigt att beakta. Ola har stott pa en del
relationsproblem och menar att om teamet, relationerna och néatverket inte hanteras vid ratt
tidpunkt kommer det uppsta problem som kan paverka uppbyggnadsfasen och diarmed skapa svaga
processer. For oss upplevs detta som en tydlig ingrediens pa det som forskarna lange studerat, med
andra ord ingrediensen i den komplexa entreprendrskapsmiljon.

Affarsnitverk & socialt nitverk
Enligt Johannisson (1996) kommer affdrsndtverket som entreprendren organiserat fram till

mognadsfasen sattas pa prov nar det géller om verksamheten kommer att lyckas utvecklas eller inte.
Birley med flera (1991) samt Larson och Starr (1993) har i sin forskning dven papekat att
entreprendren identifierar kontakter som (1) vdnner, familj och mdjligtvis redan existerande
affarskontakter och (2) kontakter som genererar ekonomiska syften. Dessa tva kommer sedan att
uppsta i mer rutinartade strukturer. Ola foresprakar garna sa resurssnalt arbete som maijligt och
anser att ta hjalp av familj, vanner och andra studenter ar ett bra satt. De andra fyra respondenterna
uttrycker mojligtvis inte specifikt familj eller vanner, men aterigen kan det rada
tolkningsproblematik. Nar det géller affarsmassigt natverk betonar Therese bland annat att varda sitt
affarsmassiga kontaktnatverk kan ge goda effekter dar exempelvis journalister gynnar hennes vag till
media. De flesta av respondenterna anser det dven vanligt att man lutar sig tillbaka pa de kontakter
som byggts upp, det vill saga rutinartade beteenden. Therese har journalister, Ola har sina
studenter, Thomas har lakarkompanjoner och dessa affarsmassiga kontakter har haft betydande roll
dven ndr de startat andra foretag. Detta kan i sin tur kdnnetecknas som seriella handlingar.

Socialt natverk omfattar bade en s.k. social inbaddning och socialt kapital. Bjerke menar att social
inbaddning ar relevant for entreprendrer dels for att finna nya sociala resurser, socialt stéd men
dven 6kad kunskap om affdrer. Vi kan tyda Therese och hennes personliga kontaktnatverk generera
en viss typ av socialt stéd (mentorskap), men dven personer med mer affarsbakgrund kan bidra med
rad om hur affarer bedrivs. Nar Therese var ny och ung entreprendr ar det forstaeligt att det finns en
del utmaningar i foretagsvdarlden och speciellt hanteringen av den komplexa
entreprendrskapsmiljon. Under sadana situationer kan det vara lonsamt att ha socialt stod och
personer som kan hjilpa med svara foretagsaspekter, men det bor dven papekas att mentorskap
eller nagon annan typ av stéd som en coach likval kan vara till nytta for de 6vriga respondenter. Ola
exempel menar pa att han sjalv behover stod ibland for att kunna stérka sig mentalt.

Socialt kapital ar starkt relaterat till social inbaddning. Att allokera och samordna personer till olika
foretagsaktiviteter kan inte alltid vara latt. Entreprendrer stélls ofta infér bade interna och externa
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utmaningar dar bland annat leverantorer och medarbetare behover vardas. Eftersom detta ar dven
en form av ”learning process” (Southern 2000) &r det bra att vara medveten att de sociala
resurserna kan innebara problem, som Ola har fatt uppleva. Har beskriver han att som entreprendr
skall man vara beredd pa att beroende pa hur féretaget utvecklas kan dven personerna i foretaget
komma att andras. “Ska jag ha pengarna eller ska du ha pengarna? Vem ska betala férlusten? Jag vill

7

ha en stérre andel...”. Detta anser vi dr en faktor virt att komma ihdg. Aven om de sociala
relationerna spelar en viktig roll bér entreprenéren dven vara medveten om att de ar relaterade till
ekonomiska utfall pa ett eller annat satt och att manniskor kan dndra beteendet. En annan lardom
som Ola delar med sig ar att om en person uppfyller en viss funktion under ett visst skede bor man
sedan nar foretaget vaxer utvardera dennes position, om den egentligen ar nédvandig langre. Om
detta inte tydliggors i tidigt skede sa menar Ola att de kan komma att dventyra féretagets framtid
och detta &r en erfarenhet som verkar ha byggts upp under hans resa som serieentreprenér. Aven
Thomas papekar denna problematik. Vi tycker att detta ar en nyttig medvetenhet men att samtidigt

IM

komma ihag att en klar och enkel ”"innehallsférpackning” inte existerar, utan majligtvis bygger pa en

mer intuitiv process.

Socialt natverk och affarsnatverk upplever vi som en starkt integrerad process dar &ven
respondenterna inte uttrycker nagra vasentliga skillnader. Respondenterna uttrycker natverk i sin
helhet som en valdigt relevant aspekt for att kunna arbeta sig igenom uppbyggnadsfasen. Tillitsbrist i
affarsaktiviteter (Southern 2000) ar dock nagot denna studie visar pa som ar vart att beakta.

Sammanfattning nitverk
Figur 5.2 beskriver en 6versiktlig bild 6ver studiens analys och tidigare forskning. Bilden visar dven

att utifran teoretiska aspekter sarskilja affarsnatverk och socialt ndtverk men papekar att det kan
forekomma en integrerad process (Bjerke 2005), medan denna studie visar pa att det inte
forekommer nagon storre anledning att separera dessa. En anledning till att vi tror att forskningen
separerar affarsnatverk och socialt natverk kan vara att det formodligen finns de entreprendrer som
moijligtvis ar affarsman ifran borjan och darfor redan etablerat sig ett starkt affarsnatverk. | detta fall
ar resurser som familj och vanner eller andra typer av sociala samband majligtvis inte nodvandiga att
studera. Samtidigt kan sociala band ibland vara mer vardefulla. Att Therese lyckats bli en
serieentreprendr kanske dels beror pa de sociala banden till hennes mentorer ”Oftast kanske dom
inte kommer med en Einsteinidé, men ndr man sitter och berdttar hégt fér dom hdr och far lite
feedback pa det man gér det dr guld vdért.”
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Figur 5.2 Overblick 6ver studiens analys och tidigare forskning

5.2.2 Ekonomiska aktiviteter

Ekonomiska aktiviteter innehaller olika typer av processer och en viktig influens for entreprenéren
(Kloftsen 2009). Studiens resultat visar pa att de atta grundstenarna till en stor del har en betydande
roll for hur uppbyggnadsfasen kan komma att utvecklas. Foérutom kompetens — och team
organisering ar de mest framtrddande grundstenarna produkt, idé och marknad. Klofsten menade
att foretaget skulle ha mindre chans att 6verleva om entreprentren inte lyckas under en
"tredrsperiod” bygga upp grundstenarna. Resultatet visar inga bevis pa att detta ar ett pastdende
som stammer Overens med respondenternas erfarenheter. Respondenterna uttrycker mer ett
tolkande monster dar ”att vara valforberedd” infor varje utmaning ar betydande. Ola menar att det
ar viktigt att vara palast medan Mats menar att entreprenéren maste veta mer eller mindre om vad
man ger sig in pa. Det kan a andra sidan inte alltid vara |att att “veta allt”, men det respondenterna
formodligen vill férmedla &r att kombinera starkt sjalvfértroende med att samtidigt vara val palast
om just ditt unika omrade.

Marknaden

Att veta where and how to compete ingar i den planering som ar nédvandig for entreprendrerna
(O’Gorman 2000).

Where to compete Thomas har startat sina foretag inom lakemedelsomradet, da det ar dar han
har mest branschkunskap. Ola ser sig som en branschoberoende entreprenér. Mats, han har
formodligen valdigt brett perspektiv pa vilken bransch som entreprenéren kan verka pa med tanke
pa de olika bolag som han investerat i sig i och gat in i genom aren. Att svara pa fragan where to
comepete ar kanske inte sa enkelt. Thomas betonar “nischning” inom hans eget kunskapsomrade
(lakemedel), Mats och Ola verkar inte se nagra begrdnsningar, Therese synsatt pa vilken marknad
som ar lamplig bygger mycket pa "behov som behdéver uppfyllas”. Utifran detta kan vi mojligtvis se
en tolkning ddar om man som entreprenér jobbar med idéer som ar branschoberoende innebar dven
hogre risktagande. En kritisk fraga ar aven om hur mycket forkunskap som skulle krévas. Och det
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resultatet visar pa ar, om du skall lyckas och uppna framgang ar det vasentligt att utvardera: (1) den
egna riskbendgenheten och (2) val av bransch, med andra ord skall marknaden baseras utifran eget
kunskapsomrade eller vaga sig pa nagot nytt. Mats papekar dven att som entreprendr skall man
satta en grund i en marknad istallet for att paborja pa flera samtidigt. En naturlig reaktion ar att
detta later vettigt och dven realistiskt, fokusera pa en marknad, vare sig det faller inom det egna
expertisomradet eller inte. Men samtidigt far vi dven komma ihag att inte “fastna” pa en marknad.
Marknaden styr, och enligt Ola skall entreprenéren vara flexibel, se till att marknaden “finns kvar”,
ha koll pa omvarlden och konkurrenterna annars kan situationer uppsta som Ola fick uppleva ”... och
vi var historia éver natten...”

How to compete Lars-Goran papekar problematiken med att kunna hdvda sig pa marknaden. Han
ar dven en person som verkar mer inriktad pa produktstrategi dn differentiering. Fast & andra sidan
ar det en harfin skillnad, eftersom han papekar just hur viktigt det ar med vardeskapande for
kunden. Detta kan i enlighet med Porter folja vad som ar unikt och vardeskapande som kan bidra till
att skapa nya eller dandra spelreglerna gentemot konkurrenterna. Entreprendrerna ar duktiga
"spelaktoérer” pa marknaden (Normann 2001) och respondenterna kan upplevas ha unika strategiska
monster. Det alla ar 6verens om &r, kunderna ar viktiga! Men den kanske nyttigaste lardomen nar
det géller how to compete, verkar inte vara att inneha en prisstrategi, da vara respondenter inte
verkar tillampa denna konkurrensfordel. Vi uppfattar resultatet mer som att kdnna till sina
konkurrenter som din basta van skulle bidra till stérre fordelar. Dock, ar detta nagot som inte
uttrycks tydligt hos respondenterna, men mojliga tolkningshanvisningar gar att utldsa. Mats menar
att du ska kunna ditt hantverk med andra ord ”veta vad du hdller pd med” samt kunna branschen,
och da maste dven konkurrenterna identifieras. Ola menar att férutom att kdnna sina konkurrenter
maste dven konkurrensméangden faststallas som sedan stammer 6verens med strategin. Forskningen
har kritiserat entreprenérer for att bland annat félja en “me-to” strategi, men det ar nagot som vi
inte kan sdaga framkommer i denna studie. Dock framstalls kunderna som en viktig lank, med andra
ord verkar Klofsten (2009) ha ratt i sitt resonemang:

"...vem det dr som betalar I6nerna — kunderna och ingen annan!”

Klofsten 2009, s. 97

Kunderna

Med en tydlig idé ska entreprendren jobba effektivt med marknadsarbete som genererar bra
kundrelationer menar Klofsten (2009). Han ser dven att produkten maste accepteras av marknaden.
Stokes (2000) menar dock att entreprendren ska bygga en “intuitiv kdnsla” dar idén sa smaningom
experimenteras fram tills kundbehovet har upptackts. Vara respondenter foljer dock det
traditionella sattet, att anpassa sig till ndgon typ av kundnytta. Lars-Goéran talar mycket om
produkthantering dar det ar viktigt att forpacka erbjudandet, gora en affarsmodell som passar till
erbjudandet, ha erbjudandet lattillgangligt, men framst ar att hitta en bra affarslogik till erbjudandet.
Lars-Goran papekar kundnyttan eller rattare sagt superkundnyttan som han ndmner det. Mats och
Thomas ar lite inne pa samma sak med kundnytta, men lagger inte lika stor vikt i den som Lars-
Goran, men Mats fokuserar mycket pa att skapa nagot unikt allt ifran logistisklosningar till
marknadsforingsstrategier medan Thomas ser ifran ett kundperspektiv. Ola &r mer den personen
som ser mojligheter ur problem eller skapar nagot nytt till férdelen for kunden och for att 6ka
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antalet kunder anvander han sig av olika knep som exempel fallet med foretaget Magenta dar han
hade IBM som kund och salde med det argumentet. Therese bygger sin kundnytta mycket pa sina
egna saknade behov som hon senare marknadsfor och lyfter fram till kunderna. Detta visar att alla
respondenter pa nagot satt bygger upp erbjudande som kunderna redan fran borjan uppskattar.
Thomas som menade att vissa akademiker inte tdnker ibland pa kundnyttan som Stokes (2000)
papekar att manga entreprenérer inte tanker pa det i borjan nar idén skapas. Resultatet verkar
rekommendera att ha ett kundperspektiv och se kundnytta. Entreprendren bor dock vara lite varsam
eftersom detta danda ar en "intuitiv process” och vara vaksam d3a kdnslan kan fa en bristande
efterfraga.

Enligt De Clercg & Rangarajan (2008) som menar att starka externa relationer ar till fordel for
entreprendren dar bland annat kunder. Enligt deras teori ar det viktigt att skapa atagande och
tillfredstallelse. Vara respondenter har inte var vi fatt uppfattningen av skapat néara relationer till
kunder i undantag till eventuella foretagskunder. Féretagskunder kan det i vissa fall vara lampligt att
jobba nara anser vi, men privatkunder bor man i det flesta fall endast se till att de blir tillfredstallda
med erbjudandet och vara engagerad samt att se kunden genom att skapa atagande som De Clercq
och Rangarajan (2008) papekar, vilket till viss del vara respondenter gor.

Affarsplan

En affarsplan ar ett slags prognosinstrument som i huvuddel beskriver de framtida mal och planer
foretaget har (Klofsten 2009). Honing & Karlsson (2004) pavisade i sin studie att upprattande av
affarsplan inte dr avgdérande for ett nystartat féretags survival och profitability. Aven denna studie
foljer i liknande inriktning dar respondenterna inte uttrycker nagon tydlig samverkan med att
affarsplan skulle vara en avgérande moment for foretagets framtid, majligtvis tvartom. Therese
menade att det &r viktigare att agera snabbt &n att skriva en perfekt affarsplan, det géller att halla
takt med kunderna och marknaden. Lars-Goran papekar dven han att en framtidsprognos kan fa
plats pa ett fatal PowerPoints ”Affdrsplanen dr bra ibland fér bland annat dgare, styrelser fér att ta
temperaturen pd féretaget, men ocksa for finansidrer... Att "ta temperaturen” pa féretaget kan dven
tolkas ha samband med vad Klofsten (2009) menar med att affarsplanen kan fungera som ett
"avcheckningsmoment” mot var foretaget star idag. Ola och Thomas namner att olika typer av
planeringsmoment ar vasentligt att kunna som entreprendrer, exempelvis marknadsanalyser, andra
typer av bedémningar men dven visar en vagledning pa hur man skall driva in pengar. Mats papekar
inte heller nagon storre vikt med affarsplan, men att riskanalyser anda spelar en vasentlig roll for
framtida bedémningar “Jag gér inga Idnga utredningar och skriver Idnga Excel ark, utan jag skapar
mig en kdnsla for vad dr det svaga punkterna och vad dr de starka punkterna. Sen sa handréknar jag
lite...”.

Vart resultat verkar inte pavisa nagon storre vikt dar affarsplanen skulle bidra med en avgérande
roll. Respondenterna verkar dock mer papeka att affarsplanen, andra typer av planeringar och
beddomningar i syfte att "veta” var foretaget star idag och om eventuella justeringar bor géras under
processens gang. Ett sadant exempel kan relateras till hur idén kan komma att utvecklas ifran
etablering till mognad, som vi sett exemplet med Lars-Gérans Volvo Cars affairsmoment dar
ursprungsidén och handlingar kom att dndras allteftersom kundens idéer dndrades. Men vad
majoriteten av respondenterna menar ar viktigt som tidigare sagt ar att vara val férberedd, sa
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entreprendren vet vad han eller hon ska géra. Thomas som inte har namnt sd mycket om detta
menar att mal och vissa saker ska vara forberedda for att underldtta framtida handelser. Detta
pavisar anda nagon typ av affarsplanstank, men absolut ingen storre affarsplansfokus som skulle
vara det avgorande for foretagets framtid.

5.3 Problemdiskussion

Nar vi nu har gatt igenom och jamfort teorin och empirin har vi sett en del samband och likheter. Vi
har dock stott pa ett storre problem i empirimaterialet dar respondenternas tillvdgagangssatt har
skiljt sig at. | denna del kommer vi att diskutera detta problem med empirin fér att senare kunna
redovisa ett resultat utifran fragestallnigen:

o Vilka ldrdomar kan serieentreprendrer bidra med som ar vardefulla for uppbyggnadsfasen?

5.3.1 Inledande diskussion, entreprenorskap

| borjan av denna studie innan vi tog oss an intervjuerna hade vi lite forbestamda idéer som vi
manniskor har formaga att bygga upp. Vara tankar lag da mycket pa att entreprendren var valdigt
riskbendgen och ett av de storre problemen nar entreprendren skulle starta upp sitt nya bolag var
kapitalet. Att entreprendrer ar riskbendgna ar nagot som framkommer i denna studie, men inte i den
grad vi forutsag. Mycket i entreprendérens jobb handlar mycket om att vara val férberedd och handla
pa ett sadant satt att mycket av riskerna elimineras. Vad det géller pengaproblemet verkar det har
heller inte vara nagot hinder eller stérre problem fér dessa entreprendrer. En annan del av
entreprendrens synsatt verkar vara att se mojligheterna och vara idérik. Detta gor att de enkelt kan
se losningar pa problemen. Exempelvis, Ola tipsade om att arbeta resurssnalt, jobba eller studera vid
sidan av i borjan av etableringsfasen, satta saljare pa provision med mera. Dessa ar bara nagra fa satt
att 16sa problemet med kapitalet. Som Therese menade, att som entreprendr ska du inte tanka for
mycket och se problem sa vél som jobbiga hinder. Det handlar istdllet om att tinka pa hur jag skall
|6sa det har och dven fraga andra vad de tycker, samt be dem om rad som kan starka idé och
handling. Entreprendér ar nagot man ar, men ocksa framst kanske hur man ser pa saker och ting. Dels
att se mojligheter och l6sa problem som goér att allt blir enklare, men sedan ocksa att ha den
installningen att inget ar omojligt. Att se pa detta satt och vaga som Therese papekar mycket om och
inte krangla till det, utan se pa saker och ting pa ett enkelt sdtt som Mats menar ar just det som
skapar entreprendren.

5.3.2 Huvuddiskussion, processen

Om vi ser tillbaka pa empirin och respondenterna, innehar de alla nagon typ av
entreprendrskapslogik som Ola uttrycker det. Det vill sdga alla anvénder sig av nagon typ av unik
metod som de sjalv har byggt upp ifran sin erfarenhet nar det startar upp foretag. Detta visar pa att
varje respondent har sin egen metod som de tillampar i uppbyggnadsfasen. Det maste innebéra att
det gar att skapa en framgangsrik process som gar att tillampa oavsett vilken marknad, produkt eller
foretag som byggs upp av en serieentreprendr, vilket dven Ola papekar. Med detta skulle det
upplevas falla naturligt att sedan kunna skapa en lamplig viagvisande modell for att starta upp ett
foretag. Men problemet &r att alla vara respondenter har sitt egna satt att se pa processen och
handlar pa sitt unika satt som de med deras erfarenheter har byggt upp. Detta medfér att det inte
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finns en ultimat l6sning pa hur entreprendren boér goéra for att skapa sig en framgangsrik
uppbyggnadsfas och ddarmed saknas stod for att kunna géra en vagvisande modell. | bérjan innan vi
som forfattare insag betydelsen i denna problematik fokuserade vi mycket pa att finna enbart
faktorer som alla respondenterna anvande sig av och poangterade att det var viktigt. Resultatet av
detta blev de sex faktorerna som kan ses i Bilaga 4. Problemet med dessa faktorer ar att de bara tar
upp viktiga faktorer som kan vara vart att tdnka pa, men de tar inte upp vissa viktig delar, hur och
ndr vara respondenter agerar nar de ska bygga upp ett foretag. Detta har vi utrett. Anledningen till
att vi anser att det inte framkommer hur och ndr faktorerna skall anvandas under
uppbyggnadsfasens process beror formodligen pa att det ar en personlig reflektion (”intuitiv
process”). Darmed blir dven tillvdgagangssattet svardefinierat. Det vi egentligen kan med sdkerhet
fasstdlla nar det galler vara respondenter ar att de har startat flera foretag gang pa gang, men
tillampat “framgangsprocesser” utifran deras egna "larande i agerande”. Detta ger denna studie fem
unika typer av processhanteringar. Med denna problematisering i atanken anser vi behover
podngteras, eftersom detta pavisar att det inte finns en typ av vag till framgang.

Det vi som forfattare kan bidra med ar férslag pa vad som kan vara betydande att reflektera over,
men det ar personen i fraga som laser denna studie som kan ta stéllning till hur tillampbara dessa
faktorer ar i den egna specifika situationen.

5.4 Slutsats

Har nedan kommer vart slutgiltiga resultat av teorin och empirin att beskrivas. Detta material kan
ses som en vagledning angdende viktiga faktorer for entreprendren/entreprentrerna i
uppbyggnadsfasen. Som nyentreprenér behéver man inte alltid anvianda sig av alla vara
rekommendationer foér att bli framgangsrik, men det kan vara en fordel for att
entreprendren/entreprendrerna enklare ska ga igenom uppbyggnadsfasen.

5.4.1 Entreprendriella teamet

Aven om en entreprendr startar ett féretag sjalv till en bérjan, ar det effektivt att skapa ett
entreprendriellt team sa fort som mojligt for att skapa en snabb tillvaxt. | detta entreprendriella
team ar det viktigt att alla individer i teamet fyller en funktion och kompletterar varandra. Darfér ar
det viktigt att varje individ har en egen spetskompetens, men lika viktigt ar det att denna person
trivs med sin position sa att den kan jobba sa optimalt som mdjligt. | teamet maste det finnas
drivkrafter och idéskapare sa att teamet kan agera, handla och utvecklas, dessutom ska relationen i
teamet fungera déar varje person tar sitt ansvar. Det dr ocksa viktigt att teamet individer kan hantera
svara motgangar och att teamet drar lardom av dess misstag. Om teamet ska ha en ledare beror det
pa teamets sammansattning av individer, men om teamet inte ar ett sjdlvgdende team dar
individerna ar sjalvdrivna bor ansvaret flyttas 6ver pa en ledare som innehar starka entreprendriella
egenskaper.

5.4.2 Unikhet & kundnytta

Nar entreprenéren/entreprendrerna har upptackt en mojlighet ar det viktigt att skapa en tydlig idé
med en unik affarsidé som ar langsiktig och hallbar. Produkten eller tjansten som erbjuds ska vara
mottaglig och lamplig pa en marknad som ar lonsam. Det viktiga att papeka har att marknaden
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stindigt fordndras och med detta maste erbjudandet &ven passa i tiden, sd inte
entreprenorskapsteamet skapar en produkt eller tjanst som var fér gardagen och inte gar att sélja
idag. Vad det galler erbjudandet ska den skapa ett varde for kunden samt uppfylla kundnyttan sa det
uppstar en efterfraga och ett behov. En rekommendation ar att starta pa en marknad i taget sa att
foretaget kan fa en stadig ekonomisk grund innan en expansion, i syfte att minimera stora risker och
darmed minimera forluster. Dock ska entreprenérerna vara medvetna om den nya marknaden de
garin i, likval som de val kdnner till branschen och det erbjudande de séljer. Unikheten i erbjudandet
bor dock papekas att de inte behdver vara nagot storslaget, flera stora framgangsrika foretag har
unikheter som inte ar speciella, men de har dnda nagot som andra inte har.

5.4.3 Strategisk uppbyggnad

Strategisk uppbyggnad handlar om hur foéretaget skall byggas upp i startfasen for att enklare fa
kunder och tillvaxt som sedan kommer ha en betydande roll for hantering under uppbyggnadsfasen.
En viktig del av strategiskapandet innefattar dven kapitalférsorjningen. Detta ar en viktig faktor att ta
hénsyn till och som entreprenér skall man vara medveten om att eliminera risker sa langt det gar
och att snabbt kunna fa igdng omsattningen. Denna del av modellen ar mer 6ppen och flexibel nar
det galler vagledning, det beror dock lite pa vilket typ av féretag och dess férutsattningar, samt
erbjudandet entreprendrerna tanker skapa. Har finns flera olika strategier och satt att ga tillvaga. For
att fa kunder kan dessa strategier exempelvis anvandas anpassat till unikheten och kundnyttan:

% Entreprendrerna fokuserar sig mycket pa marknadsforing dar kunderna kommer automatiskt
exempel genom PR, sociala medier och sa vidare Att jobba med marknadsféring kan oftast
associeras med dyra kostnader, men om entreprendrerna jobbar med bra
marknadsforingsstrategier behover det inte kosta mer an tid, exempel har kan vara att knyta
kontakter med journalister och jobba med mediestrategier for att skapa gratis PR. Ett annat
exempel kan vara att entreprendrerna ordnar en storre foretagskund med stort och
inflytelserikt namn, da kan de marknadsféra och salja att de har detta féretag som kund.

%+ Entreprenérerna anpassar sig till kundens/kundernas behov. Detta kan handla om att jobba
ndra ett storre foretag och erbjuda specialerbjudande anpassat till deras unika behov. Det
gor att erbjudandets blir mer anpassat till kundens problem och servicen 6kar med den nara
relationen, vilket leder till hog tillfredstallelse for kunden. Denna strategi kan dven handla
om att fokusera pa hog service mot kund eller ocksd specialanpassade produkter till
privatkunder. Karnan i strategins ligger i hog service och kundtillfredsstallelse.

*» Entreprendren skapar erbjudande som séljer sig sjdlv exempel nagot som inte existerar, men
som loser problem at kund, samhalle eller féretag, produkt med kvalité, utvecklig, prestanda
eller finesser som uppnar en hoég kundnytta ”superkundnytta”. Denna strategi fokuserar
oftast pa vad kunderna verkligen behover. Det kan handla om att komma med ett nytt
lakemedel som flera manniskor behover for en sjukdom, men det kan ocksad vara ett
erbjudande som minskar foretagskostnader och sa vidare

R/

% Entreprendrerna erbjuder kunderna laga kostnadsalternativ. Detta kan gestaltas pa flera satt
exempel genom att ge gratis eller sankt pris at kund i borjan av forsaljningen for att fa
kunder i starten. Det kan handla om nar entreprendren ska sélja in sig i ett storre féretag kan
entreprendrerna erbjuda test av erbjudandet och foresla kostnadsfritt eller reviderat pris i
borjan. Detta kan dven ske med privatkunder, att man har lagre pris i borjan for att
produkterna ska bli kinda innan man hojer priset. Att papeka med denna strategi ar att den
kan vara kostsam i startfasen och darmed behovs ett storre startkapital.
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Det bor papekas att dessa strategier bara exemplifierar strategier fér att komma igang med
forsaljningen i borjan av uppbyggnadsfasen och behéver inte vara nagon langsiktig strategi.
Darutover finns det andra satt ocksa att halla onddiga kostnader borta eller fa in intdkter pa annat
hall innan huvudverksamheten bérjar ga runt som exempel att vara resurssnal och inneha andra
inkomstbringande aktiviteter. Ovrigt att tinka pd innan man genomfér en strategi eller en handling
ar att man ar val forberedd sa entreprendrerna vet vad de ska gora och vad som kan ske. En
affarsplan ar inte nodvandigt, men nagot slags handlingsmedvetande ar bra.

5.4.4 Natverk

Natverk ar den sista faktorn som intrigerar med de 6vriga. Den bidrar med flera typer av resurser
och stéd for att entreprendrerna enklare ska kunna bygga upp de tre ovriga faktorerna. Resurser
som néatverket kan bidra med &r exempelvis team-medlemmar, kunder, kunskap, tillgangar,
inventarier med mera. Med stod menar vi nagon eller nagra personer som entreprendrerna kan
prata med for att exempelvis fordjupa idén, fa nya synvinklar pa |6sningar, fa mentaltstdod och sa
vidare Natverkstodet kan exempel vara en form av mentor, coach, nara anhorig eller bara en klok
person. Det kan vara rekommenderat att ha flera stédpersoner i natverket som har olika synsatt och
kompetenser, men det natverk som kan bidra till resurser bor vara sa stort som mdjligt, ju storre
desto enklare for entreprendrerna att fa resurser “gratis”.

5.4.5 Slutliga reflektioner

Slutligen vill vi igen papeka att dessa fyra faktorer med dess innehall inte behdvs féljas strikt, det ar
endast en vagledning och radgivande synvinklar. Att vara driven och inte ge upp ar egenskaper man
kan komma langt med, men for att underlatta processen kan dessa fyra faktorer vara en férdel.
Problemet med detta forskningsomrade har vi markt ar att det inte finns nadgot entydigt svar pa hur
man skapar sig en framgangsrik process. Vara respondenter i denna studie visar klart att de pa olika
satt kan gora sin egen process framgangsrik enligt deras egna “recept”. Det innebar att det inte gar
att sdga att en process kommer att bli framgangsrik eller inte forran entreprendrerna misslyckas
eller uppnar mognadsfasen. Med detta rekommenderar vi de som tanker starta upp ett foretag,
hittar sitt unika satt att goéra det, men ocksd kanske anpassa verksamheten efter sitt egna
entreprendrskap- och affarslogik. Vart att podngtera ar att dven de personer som befinner sig i
uppbyggnadsfasen kan ta del av de fyra rekommenderade faktorerna. Att pa en aterkommande bas
tanka strategiskt, se hur kunderna och marknaden ror sig men dven at vilket hall teamet ror sig kan
vara vasentligt att utvardera. Om man befinner sig tillrdckligt langt i tillvaxten, ar kanske foretagets
overlevnad beroende pa framtida strategiutveckling, utvardera kund- och marknadsbeteende men
dven se Over och ifragasitta fortsatta kompetenser i foretaget. Vi anser att beroende pa hur
strategin, kunderna och marknaden utvecklas kommer dven behovet av nyckelpersoner att skifta.
Vad vi anser denna rekommendation kan bidra med ar att férmodligen manga kdnner igen dessa
svara aspekter och kan ha en viss paverkan pa hur ens eget agerande utvecklas. Att exempelvis
avskeda en person som mojligtvis haft en nyckelroll i bérjan och inte kan stodja den langre ar nagot
som ar svart att hantera och som &r ibland vart att utvirdera en extra gang.

Det har visat sig i denna studie att sa lange man handlar, testar sig fram, vagar misslyckas och lara sig
av misstagen samt att se till att ga vidare, kan man komma langt. Entreprendrskap &r inte sa
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komplext och svart som manga tror. Det handlar mycket om att hur man ténker och har man ratt
tankesatt ar inget omojligt.

Dessa rekommendationer kan vara till en viss del sjalvklara, men i verkligheten nér
entreprendren/entreprendrerna val handlar kan man missa dessa sjalvklara bitar. Med detta sagt vill
vi medvetengora vad vi fatt uppleva av realiteten nar det giller problematiken med att individer i
verkligheten ofta ar medvetna i mer eller mindre grad av olika faktorer, men de tar inte alltid hdnsyn
till dessa nar de val agerar.

5.5 Vidare studier

Da samtliga av vara respondenter menar att en entreprendr ar en speciell person med vissa
fardigheter och syner pa omvarlden vore det intressant med en vidare studie hur en entreprendr blir
just en entreprendr, vilka faktorer ligger bakom? En sadan studie skulle kunna bidra till hur en
"vanlig” person kan utvecklas till en entreprenér och med detta 6ka entreprendrskapet i vart
samhalle. En annan intressant fraga ar ndr borjar och slutar entreprendérskapskarriaren?

Darutover anser vi att mer studier inom entreprendrskapsprocessen bor goras for att forskningen
skulle fa en battre forstaelse hur entreprendrerna agerar. Da vi genomforde denna studie fanns det
mycket outforskade omraden inom detta @mne som vi anser ar viktigt for samhallsutvecklingen. Att
veta hur entreprencérerna gor for att skapa ett foretag underlattar for andra nyentreprendérer nar de
ska starta upp sitt forsta foretag. Detta kan leda till farre foretagskonkurser, mindre arbetsléshet och
mera ekonomiskt tillvdxt i samhallet. En annan specifik aspekt som inte kunnat pavisas i denna
studie ar att forsta hur och nér olika tillvagagangssatt skall anvandas under uppbyggnadsfasen, vilket
ar en av flera exempel pa vad som kan fokusera pa inom detta omrade.

Darutover menar vi dven att mer forskning bor fokuseras pa serieentreprentrer som har mer
kunskap @n nyentreprenorer. Flera forskare som studerar entreprendrskap ser inte méjligheten till
den kunskapsbank som finns hos dessa personer, samt att de relativt ny forskningsomrade. En annan
synvinkel om forskning skulle kunna vara att forskaren sjalv praktiskt tillampar entreprendérskapet,
vilket skulle okar trovardigheten och insikten i entreprendrskapets som senare kan bidra till en
tillampbar forskning.
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6.2 Bilagor

6.2.1 Bilaga 1
Intervjuguide

Del 1 Bakgrundsbeskrivning

¢ Hur skulle du beskriva dig sjalv?

»  Vad sarskiljer dig som person?
> Alder?
»  Utbildning?
»  Beskriv kortfattat din nuvarande sysselsattning?
5 min
Del 2 Skapa erfarenhet
% Nar borjade du starta eget?
»  Vad fick dig att borja?
»  Skulle du kunna beskriva hur det gick till forsta gdngen du startade eget féretag?
» Vad gjorde att du tog steget dnda ut d3? (Gjorde verklighet av idén)
»  Vad anser du var viktigaste i processen ifran att forverkliga idén till da?
. Skulle du kunna beskriva den processen?
10 min
Del 3 Etablera foretag
< Hur manga foretag har du startat?
»  Hur manga av dem anser du vara lyckade samt mindre lyckade?
= Skulle du kunna kort beskriva ett lyckat fall respektive ett mindre lyckat fall?
»  Hur manga av dem ar verksamma eller uppkopta?
5 min

Del 4 Processbeskrivning

< Vad &r viktigt att ta hansyn till innan en idé ska etableras?

« Tillampade du en 6vergripande process som du kunnat anvanda i dina hittills etablerade féretag?(det vill sdga fran
etableringsfasen till stabilitetsfasen) (uppbyggnad) Se Figur Bilaga 2!
»  Motivera!

»  Vad ar viktigt att ta hansyn till i en process?
= Vilka ar de framsta nyckelfaktorerna?
= Faktorer som man bor ta hansyn till som ar svara respektive latta?
=  Finns det nagra specifika fallgropar som man bor ta hansyn till under processens gang?
»  Har du nagot hjalpmedel for att géra processen enklare?
= Nagot sarskilt hjalpmedel? (motivera)
= Fordelar/Nackdelar?
%+ Vad ar en framgangsrik process enligt dig?

< Om du skulle starta ett nytt foretag idag, hur skulle du forestélla dig innehallet i processen?

Vilka rad skulle du ge en ny entreprendr som &r i handlingsfasen?

o
*
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6.2.2 Bilaga 2, definition av processen

Med processen i frageformuldret menar vi uppbyggnadsfasen i Figuren har nedan. Det vill sdga
mellan handlingsskedet dar entreprendren verkligen startar upp verksamheten till mognadsfas.

C "
O O O O

] 1 1 ]
i Planeringsfas ! Uppbyggnadsfas ! Affdrsfas !
Idé Handling Mognad Historia

6.2.3 Bilaga 3, stodfragor for att utarbeta mer omfattade svar

K/
0‘0

Motivera — Kan du motivera.

X3

*

Utveckling — Kan du utveckla.

X3

%

Exempel — Kan du ge exempel.

3

8

Beskriv — Skulle du kunna beskriva mera utforligt.

Exempel pa allmanna:
+ Vad hdnde da?
% Hur gick det till?
+ Vad kdnde du da?

Undvik varfér?

Att téinka pa!
Vara opartisk, stall inte ledande fragor eller ge enstaka exempel!
Vara passiv, 1at respondenten prata klart och var inte for ivrig att stalla exempel féljdfragor.
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6.2.4 Bilaga 4, analys slutsats av empirin

Processens sex framgdngsfaktorer frdn respondenterna

Bygga ritt team & inneha ritt personlighet
o Fokus pa vad man ar bra pa och tycker ar roligt (undantag i bérjan av uppbyggningsfasen)
o Ha ratt personer med kompetens och god personliga egenskaper
o Ha processfolk och idé personer
o Varadriven som entreprendr (entreprendriella drivkrafter)

Bygga natverk
o Skaffa sig resurser med natverket exempel férdjupa idé, kunder, kunskap, personal,
tillgangar...
o Ha nagon som suport och bollplank (mentor/coach)

Agera & handla
o Skapa langsiktighet och infrastruktur
o Maste veta att projektet ar hallbart
o Skapa mojligheter
o Effektiv strategi/marknadsféring for att véxa snabbt (profilera sig)

Vara vil forberedd
Nagon form av affarsplan som ska vara flexibel
Marknadskunnande och erbjudandekunnande
Kunna se fardigt erbjudande och bolag i mognadsfasen

O O O O

Formulera mal "var ska vi g3”

Skapa nagot unikt
o Produkt, tjanst eller personlig profil
o Affarslogik (kundnytta)
o Skapa ny marknad, finn ett hal i marknaden/ 16s ett problem
o Skapa ett varde

Erfarenhetsutveckling
o Vaga satsa och lara sig av sina misslyckanden
o Lara sig att ga ur jobbiga situationer och ga vidare
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