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FORORD

Idén till detta examens arbete kom fran tanken att jag ville gora nadgot som jag kunde ha
nytta av i min framtida yrkesroll som landskapsingenjor.

Som landskapsingenjor dr steget inte langt till tradgardsanlaggningsbranschen och
funderingar fanns sedan tidigare att i framtiden eventuellt starta ett foretag inom detta
omrade dar dven design och planering av tradgardar skulle inga.

Ytterligare en anledning var en stor nyfikenhet pa en marknad och dess aktorer, vilka
jag ansag mig veta for lite om och ville veta mer. Det ar ju trotsallt pa denna marknad
jag som landskapsingenjor ska verka, oavsett i vilken roll!

Ett varmt tack riktas till UIf Carlberg pa Véla Mark och Tradgard, Henrik Nilsson pa
T-Nilssons Tradgardsanlaggnings AB, Johan Lund pa JIL Entreprenad, Per-Anders
Goransson pa Goranssons anlaggningar AB samt Bo Johansson pa Tradgardsfixarna for
att ni ville ta er tid for mig och delta i min marknadsundersoékning.

Jag vill &ven rikta ett stort tack till min far Nils-Ake Nilsson och min handledare Anders
Kristoffersson samt Fredrik Hansson for all hjalp, vagledning och goda rad.

Thomas Bjorklund har varit examinator vid detta examensarbete.

Alnarp maj 2007

Louise Nilsson
Landskapsingenjérstuderande
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SAMMANFATTNING

Malet med detta examensarbete ar att ta fram ett underlag for ett eventuellt verkstallande
av en foretagsidé samt att fa en god inblick bland aktérerna inom anlaggningsbranschen
i nordvéstra Skane. For att uppna detta maste dem viktigaste komponenterna det vill
saga grundstenarna for en affarsplan identifieras. Grundstenarna diskuteras utifran
jamforelse med teori och resultatdel dar maéjligheter och svarigheter med dessa som
grund for en praktisk affarsplan tas upp. De grundstenar jag har valt att arbeta utifran ar
hamtade fran Magnus Klofstens bok Affarsplattformen, vilka &r; 1dé, Produkt, Marknad,
Organisation, Drivkraft, Kompetens samt Ovriga relationer. Detta darfor att jag anser att
de tacker upp den bredd pa arbetet jag efterlyser och ger en helhetsbild av vilka faktorer
ett foretag &r beroende.

For att kunna genomfora detta arbete har en litteraturstudie gjorts for att fa en bra
teoretisk grund for vidare arbete. Jamforelser mellan olika bocker har gjorts for att fa
fram en battre bild av de olika grundstenarna som Klofsten tar upp, samt tillsammans
med kompletterande litteratur hitta kdrnan i respektive grundsten. Det har &ven gjorts en
marknadsundersokning bland fem olika tradgardsanlaggningsfaretag for att fa en bred
inblick i hur olika foretag arbetar, marknadsfor sig och vilka kundgrupper de vander sig
till. Marknadsundersokningen och litteraturstudien tillsammans med annan information
ligger till grund for resultatdelen i detta arbete. Resultatet av marknadsundersokningen
har vagts och jamforts med teori delen under respektive grundsten for att fa ett resultat
som kan anvéndas som underlag vid eventuell foretagstart.

Diskussionsdelen i detta arbete har en liktydig struktur som 6vriga arbetet dar Klofstens
grundstenar behandlas var och en da dessa ger en helhetssyn pa vilka delar som ar
viktiga vid nyforetagande. Denna anvands for att fa en tydlig bild 6ver vilka delar som
har blivit mest betydelsefull och viktigast for att na malet om ett fungerande underlag
just i denna affarsidé. Grundstenarna diskuteras utifran jamforelse med teori och
resultatdel dar majligheter och svarigheter med dessa som grund for en praktisk
affarsplan tas upp. Ger dessa grundstenar i affarsplanen tillsammans med
marknadsundersokningen tillrackligt med kunskap och stod for att kunna och vilja
forverkliga min tanke?

Affarsplanen ar ett hjalpmedel for att fa foretagaren att tanka till om sin affarsidé och
klargora strategier om hur man forverkligar den, dock ar en vél arbetad affarsplan ingen
garanti for att lyckas utan ger bara en bra grund for en val genomtéankt affarsidé! Malet
med detta examensarbete var att ta fram ett underlag for ett eventuellt verkstéllande av
en affarsidé, detta har gett mig en mycket bra grund att utga ifran.

Att arbeta utifran den struktur som valdes har gett ett resultat dar det tydligt har visats
vikten av de olika komponenterna som bor inga i grunden i ett foretag, vilket har
resulterat i en véal genomarbetad och tydlig affarsidé som ger mojligheten att genomféra
den.



INLEDNING

BAKGRUND

Varfor just detta amne?

Nar fragan vad jag skulle géra examensarbete om blev aktuell kande jag att jag ville
gora nagot som jag kunde ha nytta av i min framtida yrkesroll som landskapsingenjor.
Som landskapsingenjor &r steget inte langt till tradgardsanlaggningsbranschen och
funderingar fanns sedan tidigare att i framtiden eventuellt starta ett féretag inom detta
omrade dar dven design och planering av tradgardar skulle inga.

Utifran detta foddes tanken att gora en affarsplan som kunde ligga till god grund for den
framtida verksamheten. Ytterligare en anledning till att jag ville underséka marknaden
inom tradgardsanlaggning var att jag kénde att jag ville méta och se vilka fler aktérer
det fanns inom denna sektor da man som landskapsingenjor studerande blir matad med
mycket information och reklam fran ett enda storre foretag. Detta diskuterades sedan
vidare med saval min handledare som familjemedlemmar och resultatet blev vad som
presenteras i detta arbete.

MAL

Malet med detta examensarbete ar att ta fram ett underlag for ett eventuellt verkstallande
av en foretagsidé samt att fa en god inblick bland aktdrerna inom anlaggningsbranschen
i nordvastra Skane. For att uppna detta maste dem viktigaste komponenterna det vill
saga grundstenarna for en affarsplan identifieras. Grundstenarna diskuteras utifran
jamforelse med teori och resultatdel dar mojligheter och svarigheter med dessa som
grund for en praktisk affarsplan tas upp.

AVGRANSNING

De grundstenar jag har valt att arbeta utifran &r hamtade fran Magnus Klofstens bok
Affarsplattformen, vilka &r; 1dé, Produkt, Marknad, Organisation, Drivkraft, Kompetens
samt Ovriga relationer. Detta darfor att jag anser att de tacker upp den bredd pa arbetet
jag efterlyser och ger en helhetsbild av vilka faktorer ett foretag ar beroende. Den roda
traden i detta arbete ar bredden framfor djupet for att uppna det resultat jag efterstravar.
Den ekonomiska aspekten i arbetet har jag valt att inte behandla da det ar tankt att starta
i mindre omfattning med inhyrd personal och maskiner, vilket gors pa lopande rakning
mot kund. Detta medfor inga stora startkostnader och investeringar, vilket ocksa ar en
anledning till att den ekonomiska delen inte &r med i arbetet.



MATERIAL OCH METOD

For att kunna genomfora detta arbete har en litteraturstudie gjorts for att fa en bra
teoretisk grund for vidare arbete. Jamforelser mellan olika bocker har gjorts for att fa
fram en béttre bild av de olika grundstenarna som Klofsten tar upp, samt tillsammans
med kompletterande litteratur hitta kdrnan i respektive grundsten. En
marknadsundersokning har gjorts genom forbokade besok per telefon hos fem olika
tradgardsanlaggningsforetag i nordvastra Skane med en spridning av storleken pa
foretagen. Detta for att fa en bred inblick i hur olika foretag arbetar, marknadsfér sig
samt till vilka kunder de riktar sig mot i nordvastra Skane. Foretagen valdes ut genom
eniro- gula sidorna, vilket visade sig senare i marknadsundersokningen vara det vanligt
sétt att komma i kontakt med anlédggningsforetag om det inte finns personliga
rekommendationer. Fragorna sammanstélldes utifran Klofsten grundstenar och
fragestallningen i arbetet och redovisas i detta arbete som bilaga. Fragorna stalldes till
kontaktpersonen under besdken hos respektive foretag och skrevs ner efterhand som
fradgorna bearbetades. Fragorna anvandes lika till samtliga foretag och svaren for
respektive foretag finns bifogade till detta arbete under bilagor. Féretagen har inte i
efterhand sett frage- och svarsmaterialet utan fortroende for korrekt tolkning av svaren
lamnades till mig, vilket ocksa kan bero pa att fragorna var utformade sa att de inte
kravde sarskilt komplexa svar. Kontakt med entreprenad och materialféretag har ocksa
tagits for vidareutveckling av samarbete. Sokande efter fakta har gjorts i olika bocker
samt med hjélp av telefonsamtal med berérda personer och myndigheter. Sokning pa
Internet och besok pa foretags och myndigheters hemsidor har ocksa gjorts for att fa
skriftligt kompletterande material till telefonsamtal. Jag har aven deltagit i Almi —
foretagspartners Foretagarskola som hélls 2006-10-10 av Agneta Spanberg vid SLU
Lantbruksuniversitet. Kursen var mycket givande for amnet och materialet som
tilldelades och bestod av arbetsmaterial till en affarsplan har varit mycket relevant for
detta examensarbete. Marknadsundersokningen och litteraturstudien tillsammans med
annan information ligger till grund for resultatdelen i detta arbete. Resultatet av
marknadsundersokningen har vagts och jamforts med teori delen under respektive
grundsten for att fa ett resultat som kan anvandas som underlag vid eventuell
foretagstart.



LITTERATURSTUDIE

I denna litteraturstudie studeras Klofstens olika grundstenar och vad som anses vara
viktigt under respektive punkt tillsammans med kompletterande litteratur. Anledningen
till att Magnus Klofstens bok Affarsplattformen har valts som grund &r att den beskriver
den nodvéndiga helhetssyn som krévs vid nyforetagande. Den ger mojlighet att pa ett
enkelt satt analysera situationen i det egna foretaget genom att tydligt forklara vilka
grundstenar som ar viktiga och som bor inga i foretaget for att uppna en affarsplattform.
Nar det unga foretaget har uppnatt denna affarsplattform har det ocksa uppnatt ett
tillstand dar sarbarheten i foretaget minskar, detta bor intraffa i ett ganska tidigt skede
for att foretaget pa sikt kunna dverleva och utvecklas. | boken beskrivs vilka olika
nivaer som ett foretag kan befinna sig i under respektive grundsten dvs. hur val foretaget
har utvecklat olika delar. Totalt bestar affarsplattformen av atta grundstenar som alla
maste finnas i ett foretag. Dessa presenteras utifran Klofstens bok nedan. |
litteraturstudiens fortsattning bearbetas grundstenarna tillsammans med kompletterande
litteratur.

Fyra av grundstenarna beror foretagets utvecklingsprocess:

Idé: Innebér formulering och fortydligande av idén bakom foretaget for att foretaget
skall kunna ha en inriktning. Det ar viktigt att det tydligt framgar vad det unika i
foretaget ar dvs. vad skall foretaget gora affarer utifran.

Produkt: Foretaget bor ha utvecklat en produkt och ha fatt den accepterad av en eller
flera viktiga referens kunder.

Marknad: Foretaget ar pa en grundlaggande niva klar éver hur marknaden och
foretagets nischer ar definierade, vilka maste anses vara tillrackligt stora for att vara
I6nsamma.

Organisation: En tillracklig organisation bor finnas for att minska 6verlappningen
mellan olika funktioner och mojliggdra en samordning av interna och externa
funktioner.

Tva grundstenar ror viktiga foretagsnara aktorer.

Kompetens: Det kravs att erforderlig kompetens finns i stort vad det géller
affarsméssiga och tekniska kunskaper och den bor vara relevant for det aktuella
foretaget.

Drivkrafter: | foretaget maste det finnas minst en person med starka drivkrafter att
bygga upp ett foretag och det bor finnas ett genomgaende engagemang hos personerna i

foretaget.

Tva grundstenar ror extern resurstillforsel.



Kundrelationer: Det maste finnas en tillracklig mangd och kvalité av kunder och dessa
skall i stor utstrackning ha accepterat foretaget som leverantor, vilket ger stora chanser
till aterkop och forsaljning till nya kunder.

Ovriga relationer: Det ar viktigt att foretaget har tillgéng till relationer som kan tillfora
kapital eller kunskap.

AFFARSIDE/ PRODUKT

En idé ar inte samma sak som en affarsidé, da den senare ar ett vl bearbetat resultat av
en idé.

Det ar affarsidén som ar grunden i foretaget och skall beskriva dess verksamhet
samtidigt som att den skall kunna formuleras pa nagra fa meningar. Affarsidén ar
mycket viktig och kraver eftertanke, en tydlig och klar affarsidé ger stod at foretagaren
da denne ska agera i olika situationer sdsom marknadsforing, arbete med leverantorer
och vid finansiering.

”Alla framgangsrika foretag arbetar efter en tydlig och for all personal begriplig
affarsidé, som ocksa ligger till grund for mal, strategier och olika typer av planer
som finns i foretaget.” (Bjornstig & Sturesson, 2001)

Enligt Tovman m.fl. (1991-1998) sa bor en affarsidé utga ifran féljande begrepp: behov,
kunder/marknad och utbud. Med behov menas vad man avser att tillfredstélla hos
kunden. Kunder/marknader talar om vem du riktar dig mot och utbud innebér hur du gar
till vaga for att tillfredstalla behovet hos kunden. Tovman anser ocksa att man maste
identifiera vad han bendmner som USP (Unique Selling Proposition) dvs. Vad har du
som gor att kunderna valjer dig istallet for ndgon annan? Detta kan vara pris, speciell
kundgrupp eller bra service och har ofta ndra anknytning till foretagets produkt.
Produkten maste tillfredstalla behov och nskemal hos kunden, eftersom kunderna &r
den viktiga basen i ett foretag. Detta innebar att utvecklingen av en produkt/tjanst som
accepteras av kunderna ar en viktig del av ett foretags utvecklingsprocess for att kunna
mota marknaden pa ett bra sétt. Denna produktutveckling maste alltid finnas i takt med
andrade tider och kundbehov. Klofsten (2002) menar att nér en produkt val ar
framtagen, géller det att fa den accepterad av en eller flera referenskunder. Om
produkten accepteras hos dessa referenskunder, visar foretaget att det kan prestera nagot
som accepteras av andra dvs. att foretaget klarar av att tillfredstalla behov och énskemal
pa marknaden.



MARKNAD

Marknadsundersokning

Marknad &r ett stort begrepp som innefattar allt fran identifiering av kunder och
konkurrenter till marknadsforing och marknadsforingsplaner. For att kunna fa ett
framgangsrikt foretag ar det mycket viktigt att veta vilka dina kunder ar. Detta kraver
ocksa att du har god kunskap om den marknaden som foretaget skall arbeta pa. God
kunskap om marknaden och ett nystartat foretag innebér goda mojligheter att arbeta
marknadsorienterat, vilket betyder att man anpassar foretaget efter marknadens behov
och redan fran borjan bedriver en forsaljning som ar kundinriktad. Ekholm & Johnsson
(1996) menar att det inte gar att salja allt till alla darfor ar det viktigt att identifiera just
ditt foretags kunder. Bjornstig & Sturesson (2002) menar att detta ger foretaget chansen
att ta marknadsandelar fran konkurrenterna. Detta fas genom att gora
marknadsundersokningar. Enligt Tovman m.fl. (1991-1998) &r svarigheten med
marknadsundersokningar att fa sig sjalv att gora det. Detta grundar han pa att
foretagaren tror sig redan veta det mesta om marknaden och tycker det ar lite svart att
behdva ta reda pa verkligheten. Vision moter verklighet, men for att kunna sélja behover
man veta vem man ska sélja till. M&nniskor har olika intressen och behov, men kan
delas in i kundgrupper med olika egenskaper och livsstil. Pa detta sétt kan man
identifiera sin typiske kund t.ex. alder, civilstand, inkomst, boendeform, hemmafruar,
affarsman eller kategorier som "hést” och "hund”-ménniskor (Andréll, 1994)

Marknadsforing

”Lika litet som man bygger ett hus utan ritning startar man en
marknadsforingsprocess utan plan” (Bjornstig & Sturesson, 2002)

En marknadsforingsplan &r viktig for foretaget annars kan marknadsforingen latt bli
ostrukturerad och planlds och framfor allt inte effektiv. Férdelarna med en skriven
marknadsforingsplan &r att den tvingar dig som foretagare att ta fram viktig information
om dina kunder och konkurrenter samtidigt som att du far en skriven handling med
vilken du kan kontrollera uppsatta mal och géra uppféljningar. Det gor det ocksa lattare
att formedla malen till hela foretaget sa att alla stravar at samma hall. Inom
marknadsforingen finns det manga olika modeller som kan anvandas for utformning av
en marknadsforingsplan, men egentligen grundar de sig pa; hur laget ser ut idag, vad ska
uppnas, hur ska det uppnas, genomférande och uppfoljning.



Som nybliven foretagare menar Bjornstig & Sturesson (2002) att det ar viktigt att skaffa
sig grundlaggande marknadsforingskunskaper, men ocksa att ta hjalp av kompetenta
personer for att utforma planen. For att kunna paverka marknaden ar det viktigt att det
framgar vem som ar sandaren dvs. foretaget, vilket som ar budskapet och till vem
budskapet riktar sig mot.

"Marknadsforing ar allt foretaget gor for att skaffa och behalla kunder”
(Bjornstig & Sturesson, 2001)

Idag lever vi i ett samhalle som &r valdigt mediatétt dar vi 6veréses med reklam fran
olika hall och da ar det viktigt att hitta ett eller olika media som nar ut till foretagets
kunder pa ett effektivt satt aven ur det ekonomiska perspektivet och dar individen
ké&nner sig sedd. For att kunna vérdera marknadsféringen behovs det redan innan goras
en beddmning om forvantat utfall, for att i efterhand kunna vardera effekten och kanske
gora andringar vid nasta tillfalle. Att anvanda denna typ av kommunikation framfor
enbart personlig forsaljning ar skillnaden kostnaden, vilket beror pa att kundbesok &r
dyra och tidskrdvande. Daremot ar det viktigt att kombinera dessa typer av
kommunikation for att na bast effekt. Den personliga kontakten &r ovarderlig. Nar man
tittar pa marknadsforing maste man ocksa vara medveten om att det finns en kdpprocess
hos kunden och for att na forsaljning maste man tillfredstalla denna och rikta
marknadsforingen ratt. Det forsta handlar om att fa kundens uppmarksamhet och skapa
ett intresse for produkten. Kunden maste sedan ha eller fa en 6nskan att ha produkten
och till slut kopa den.

For att kunna utmérka dig som féretag och slutligen vara det alternativ som kunden
valjer finns olika konkurrensmedel tillhands, dar foretaget kan utmarka sig. Dessa
konkurrensmedel kan vara t.ex. pris, personlig férsaljning, service, garantier,
leveranstid, produktutformning. Det ar ocksa viktigt enligt Tovman m.fl. (1991-1998)
att ta reda pa vilka konkurrensmedel som &r vanliga inom den branschen foretaget skall
verka, for att utifran detta veta vilka medel du kan anvanda. Detta géller dven vilka
marknadsforingssatt som anvands. Dock maste man veta att den béasta marknadsforingen
och som utgor basen for framgang ar personliga kontakter och relationer (Stensson,
2001)

ORGANISATION

Oavsett storleken pa ett foretag ar det manga saker som skall utforas tex. Inkdp,
marknadsforing, forséljning och redovisning. | ett storre foretag finns forutsattningar att
tillsatta personal med spetskompetens medan i ett litet foretag maste foretagaren sjalv
kunna lsa de flesta av dessa uppgifter menar Ekholm & Johnsson (1996). Det maste
finnas en bra fungerande organisation i foretaget vilket gor det enklare att handskas och
I6sa problem samtidigt som samordning och koordination av viktiga funktioner
underlattas bade i och utanfor foretaget. Klofsten (2002) menar att en fungerande
organisation innebar relativt val definierade roller och funktioner. I sma och unga
foretag ar organisationen ofta enkel, flexibel och informell, men for att kunna utvecklas
kravs efterhand en mer och mer organiserad organisation. Med andra ord det galler att
veta vem som gor vad och nar vem gor vad, vilket i manga fall bade kan spara tid och
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pengar dar manga misstag och fel minimeras. Som foretagare kan man aldrig 6verlata
beslutanderatten nar det géller ansvarsfragor, det ar alltid ledningen som &r ytterst
ansvarig for allt som hénder i foretaget. Med bakgrund av detta finns det i ett
anlaggningsforetag olika grundldggande delar som kraver en fungerande organisation
for att fa ett valmaende foretag. De delar som hanteras i denna typ av foretag ar t.ex.
material, vilket innefattar bade hantering, inkop och leveranser av detta. Andra delar
som kraver en fungerande organisation ar maskiner och personal, dér fragor angaende
leasing eller inkop for maskiner till olika typer av arbeten maste organiseras och da
ocksa personalbehov under olika tider av dret. Att ta stallning till vilken typ av
anstéllningsform av personal man vill ha inom foretaget och vikten av personalens
kompetens ar mycket viktiga faktorer som lagger grunden i organisationen hos ett
anlaggningsforetag.

DRIVKRAFT

Som foretagare spelar man efter andra spelregler och framférallt andra insatser &n man
gor som trygg I6ntagare. Bjornstig & Sturesson ( 2002) beskriver det sa har;

"En foretagare driver atminstone till en borjan sitt foretag helt utan skyddsnat,
men med en idé som han eller hon langtar efter att forverkliga. For att gora detta
satsar foretagaren inte bara hela sin tid och energi utan riskerar aven ofta sin
privata ekonomi under de forsta aren som nyforetagare. Den starka drivkraft som
en foretagare behdver kallas ofta entreprendrsanda. Det &r en term som innefattar
energi, envishet, uthallighet, affarssinne och en stark tro pa framgang och
tillvaxt. Uppfinnare och entreprendrer ar nyckelpersoner i ett blomstrande
naringsliv.

Darfor ar det viktigt att kdanna till och forsta sina personliga egenskaper sa att man kan
bejaka de bra sidorna och kompensera de negativa. Kullstedt & Melin (1980-2002)
menar att hur ett nystartat foretag klarar sig i konkurrensen beror pa féretagarens
personliga insatser. Det &r &ven mycket viktigt att foretagarens personliga egenskaper
och erfarenhet passar ihop med foretagets affarsidé. Eftersom mycket tid laggs pa att
analysera affarsidén bor man aven enligt Kullstedt & Melin (1980-2002) analysera sig
sjalv och sina personliga egenskaper for att géra en bedémning hur man lampar sig for
foretagandets olika situationer. | litteraturen l1&ggs stor vikt vid detta och det finns olika
teorier med tester for personliga egenskaper. Diskussioner med personer som kanner dig
val och har insikt i foretagandets villkor rekommenderas av Bjornstig & Sturesson
(2002)

Det dr ocksa viktigt att fundera 6ver fragan, varfor vill jag starta eget? Det finns bade
positiva och negativa startmotiv och Andréll (1994) ger en lista pa dessa olika motiv,
vilket kan vara t.ex. arbetsléshet, inga andra karriarmojligheter till att man har kommit
pa en unik affarsidé. Andréll (1994) menar vidare att 6vervéager de negativa de positiva
bor man ta detta som en viktig varningsklocka da den riktiga drivkraften i det egna
foretagandet fattas.
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KOMPETENS

Grunden till din framgang som foretagare finns hos dig sjalv, och bara dar enligt
Tovman m.fl. (1991-1998). En bra grund i kompetensen &r erfarenhet av branschen
inom vilken foretaget skall bedrivas. Detta kan vara genom arbete, foraldrar eller slakt
som har foretag i branschen eller att ha kommit i kontakt med branschen som kund eller
leveranttr. Denna typ av erfarenhet av branschen och dess kunder gor att t.ex.
marknadsforingsplanering och insatser blir effektivare och battre da man vet vem man
riktar sig mot. Aven erfarenhet av foretagande &r viktig att ha, samt en viss ekonomisk
och administrativ kunskap. Enl. Kullstedt sa har man storre forutsattningar att lyckas
som foéretagare om man ar medveten om sina kunskaper och erfarenhetsbrister. Man kan
neutralisera de svaga sidorna genom t.ex. en bra kompanjon, revisor eller duktig
reklambyra och halla en nara kontakt med andra viktiga personer inom exempelvis
branschorganisationer. Men samtidigt menar Andréll (1994) att vissa baskunskaper
kravs for att man som foretagare ska kunna ta ansvar och fora diskussioner pa ratt stt. |
slutandan &r det foretagaren som ensam far ta besluten.

KUNDRELATIONER

Att etablera kundkontakter ar det mest grundldggande i ett foretag, utan kunder kommer
inte foretaget att dverleva enligt Klofsten (2002). Darfor bor det vara viktigt att veta vad
bra kundrelationer &r. Grunden till en bra kundrelation &r att bygga upp ett fértroende
hos kunden, dar kunden ké&nner att féretaget bryr sig om och gor allt for att produkten
skall passa kunden. Detta innebar ocksa att man som saljare av en produkt maste lyssna
och fa kunden att prata, for att fa reda pa vad kunden vill ha (Tovman m.fl.1991-1998).
Da har man ocksa lattare maéjlighet att tillfredstalla kundens behov, vilket medfér nojda
kunder. Att leverera en bra produkt och att aldrig lova mer &n vad man kan halla ger
mojligheter till en bra kundrelation. Nagot som ocksa ar viktigt &r att man maste
respektera andras tid genom att halla 6verenskomna tider, vilket annars kan gora att du
riskerar bade fortroendet och kunden. Ett problem som kan forstora en kundrelation och
en forsaljning ar reklamationer och klagomal och da géller det enligt Tovman m.fl.
(1991-1998) att agera snabbt och kundvénligt for att ater fa en nojd kund. For att
minimera risken for klagomal och besvikelser for kunden ar det viktigt att vara tydlig
med vad som kan och skall levereras. Kundrelationer handlar om att bygga relationer,
och inte bara en kortvarig relation i samband med ett kop. Kundrelationens betydelse
okar nar kunden ska gora sitt nasta kdpbeslut, och da helst ska valja ditt foretag
(Bjornstig & Sturesson 2002).
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OVRIGA RELATIONER

Ovriga relationer ar en viktig del av ett foretag, detta sparar tid och underlattar for
foretagaren att inte behGva ha spetskompetens inom alla omraden. Andréll (1994)
rekommenderar att man far hjalp med bokforing och deklaration men &ven med
ekonomiska kalkyler och analyser. Den tiden man inte behover lagga pa detta kan
istallet anvéndas till forsaljning som genererar intékter till foretaget och dessutom
minimeras riskerna for fel och straffavgifter. Daremot ar det valdigt viktigt att
foretagaren ar mycket insatt i foretagets ekonomi och forstar vad detta innebar for att
kunna utveckla foretaget vidare, det &r foretagaren som i slutdndan har det yttersta
ansvaret. Man kan vélja att gora allting sjalv, men man ska da vara vél insatt och vara
medveten om att regler och lagar férandras hela tiden och att det ar nédvandigt att vara
uppdaterad for att uppna ett bra resultat. Oavsett inom vilken bransch foretaget verkar
finns det lagar och forordningar som ska skydda och hjalpa bade kund och leverantor.
Detta gor att det ar viktigt att veta vad som galler i den egna branschen, vilka
skyldigheter och rattigheter som finns och vad foljderna blir av vissa handlingar. Ar man
som foretagare medveten om detta ar det ocksa lattare att driva foretag och inte hamna i
tvister vilket kan bli mycket férodande. Kunskap om forsakringar gor ocksa att man inte
riskerar att hamna i oldgenheter. Darfor &r det viktigt att som foretagare anvénda sig av
yttre kompetens och att ha ett kontaktnat som kan anvéandas som bollplank for att undga
att gbra samma misstag som manga andra gjort fore dig.

REFLEKTION OVER LITTERATURSTUDIEN

Litteraturen ar valdigt 6verensstimmande nar det galler de olika grundstenarna, daremot
kan man se skillnader mot vilken typ av lasare de olika bdckerna riktar sig mot och dess
tankta forkunskaper. Detta gor ocksa att djupet inom omradet ar varierande och ger
lasaren en mojlighet att ta till sig kunskaper pa olika nivaer beroende pa vad som
efterstravas. Lasaren kan vara foretagare, nybliven sadan eller ar pa vag att bli
foretagare men har anda latt att forsta och arbeta med innehallet i litteraturen. Det
forekommer generellt olika typer av checklistor dar man kan arbeta vidare med sin idé
och vdaga positiva mot negativa sidor och samtidigt tvingas att tanka ur andra perspektiv
an vanligt genom olika fragestallningar. Checklistor och modeller som ar framtagna av
olika framstaende personer och forskare och som dessutom i manga fall &r
internationella, kan se olika ut men ar i grund och botten véldigt lika da de efterstravar
samma sak dvs. ett framgangsrikt foretag med en bra produkt. Darfor finns det ingen
modell som ar rétt eller fel utan man far vélja att jobba utifrdn den modell som kanns
bast och mest latt forstalig utifran personen ifraga. Anledningen till att litteraturen &r
valdigt dverensstammande beror mycket pa att det ror sig om ett amne som ar véldigt
val bearbetat och ként, dar det viktigaste ar att ha en bra och genomarbetad plattform for
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att kunna bygga upp ett framgangsrikt foretag. Litteraturen ar ett hjalpmedel for att fa
personen i fraga att tanka till om sin idé och hur denne far sin idé/produkt unik,
resultatet finns det inte litteratur om bara verktygen hur du tar dig dit. Litteraturstudien
har anvéants i resultatdelen genom att tyngdpunkterna under respektive grundsten har
arbetats ihop med marknadsundersokningen och sammanforts i ett resultat som
presenteras nedan.

RESULTAT

For att uppna malet med detta arbete maste de viktigaste komponenterna det vill saga
grundstenarna, for en affarsplan och ett bra fungerande foretag identifieras och
bearbetas. Detta innebér att ta fram svar pa foljdfragor under respektive grundsten,
vilket presenteras i texten som foljer och &r ett resultat baserat pa litteraturstudie och
marknadsundersokning.

AFFARSIDE/ PRODUKT

Afférsidén ar grunden i foretaget och beskriver vilken inriktning foretaget skall bedriva.
| litteraturstudien benamns att en bra affarsidé ska besvara fragorna; vilket behov ska
tillfredstéllas hos kunden, vem &r kunden och hur skall detta behov tillfredstallas?
Denna affarsidé grundar sig pa att tillfredstalla ett behov av en trevlig utemiljo hos
kunden, vilket & en medvetenhet som 6kar i samhéallet dér de gréna ytorna runt om 0ss i
vardagen blir viktigare, men tiden att skapa och skéta blir mindre. Dessa personer ar
bade nya och gamla bostadsagare i nordvéstra Skane, dar dven bostadsrattsforeningar
inkluderas, detta grundar sig pa bade egna erfarenheter i form av signaler om efterfragan
under utbildning och arbetserfarenhet samtidigt som det bekréftades i
marknadsundersokningen till detta arbete. For att tillfredstélla detta behov erbjuds en
helhetsldsning dar kompetens samarbetar med kvalité och skraddarsydda
designlésningar, vilket ocksa ar foretagets USP det vill sdga en exklusiv helhetsldsning.
Denna affarsidé innebér ett foretag som erbjuder bade design, anlaggning och skotsel till
kunden. Det dr viktigt att foretagets profil stammer 6verens med foretaget och
personerna bakom det sa att profilen kan genomsyra hela verksamheten och utifran den
aspekten formulerades foretagets profil, da det ar tankt att foretaget skall borja
verksamheten i liten skala. Som liten verksamhet &r det oftast béattre att profilera sig som
exklusiv och ge skraddarsydda I6sningar da det dels inte finns resurser till mer och det
far kunderna att kanna sig speciella och sedda. Vissa typer av kunder vill inte ha det alla
andra har utan vill kdnna sig unika och speciella och det ar dessa kunder foretaget riktar
sig mot. For att fa en fullandad affarsidé nar produkten, vilket innebar i detta fallet en
special designad tradgard dar bade anlaggning och skotsel ingar for att fa bésta resultatet
ur ett langt perspektiv, ar framtagen ar nésta steg att fa produkten accepterad av en eller
flera referenskunder. Affarsidén ger foretaget stora utvecklingsmojligheter i ett langre
perspektiv da det ar mojligt att till exempel anstélla personal som enbart star for
designen av projekten. Denna mojlighet att anpassa och utveckla foretaget i sin egen takt
efter marknadsandelar ses som en viktig tyngd i foretagets affarsidé, vilket ger mojlighet
att skapa ett konkurrens kraftigt foretag for framtiden.
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MARKNAD

Befintlig marknad

Vilka foretag finns?

Marknaden for tradgardsanlaggning &r stor och har 6kat kraftigt de senaste tio aren.
Detta har resulterat i att det finns flera olika aktorer pa marknaden i nord vastra Skane.
Nagra inriktar sig enbart pa tradgardsanlaggning medan andra kompletterar med rena
entreprenadarbeten dvs. rena grav- och schaktuppdrag och/eller skotsel. Storleken pa
foretagen varierar darmed ocksa, vissa dr enbart 2 personer medan andra har 25
anstallda. En sokning via gula sidorna gav tjugo traffar med tradgardsanlaggning som
sokord och speglar en bra bild av foretagen, dar framkom alla fran stora ISS
Landscaping till Allti Allo. De foretag som senare kontaktades representerar den bredd
som finns pa anlaggningsmarknaden i nordvastra Skane.

Marknadsundersokning

Vilka regioner arbetar dessa foretag i?

De flesta foretagen arbetar langs kuststrackan fran Bastad till Landskrona. Vissa jobbar
enbart i vissa regioner sasom Torekov eller Helsingborg medan andra har spritt ut sitt
arbetsomrade anda till Klippan i dst. Detta resultat &r baserat pa intervjuerna hos de
berdrda féretagen, men verkar ocksa utifran min egen bild speglar de flesta foretagen i
branschen i detta omrade.

Vilka ar deras kundkategorier?

De kunder foretagen riktar sig till pa tradgardsanlaggning sidan &r framst privatpersoner
med tradgard. Kunderna &r i 30-60 ars alder men tyngdpunkten ar kunder som har bott i
samma hus i 25 ar och kanner att det ar dags att fornya tradgarden. Oftast har dessa
personer en valdigt 1dg boende kostnad och har pengar 6ver att lagga pa tradgarden. En
annan kundkategori som framforallt finns 1angs den norra kusten ar hoginkomsttagare
som gérna ocksa vill ha skotsel till sin tradgard. Dér ar det en véldig status att fa sin
tradgard ritad och anlagd och dar skall det garna vara unikt. Dock ar det generellt att det
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ar valdigt lite nyanlaggning till nyproducerande hus, da dessa inte anses ha nagra pengar
kvar da allting har gatt till huset. Déar ar tradgarden lagprioriterad och fixas ofta av de
boende sjélva. Nagot foretag anser dock att det finns en marknad for detta da fler och
fler blir medvetna om svarigheten med tradgard och kalkylerar in anlaggningskostnad i
samband med huslanet. Bostadsréattsforeningar verkar éverlag vara goda kunder, dock
verkar det vara samre med bostadsbolag da de antigen har en egen avdelning for detta
och loser det internt eller att det inte ska kosta sd mycket. Men det kan ocksa vara sa att
de vill ha en totalentreprenad med skotsel som idag oftast inkluderar trappstadning och
sophantering, vilket oftast gar utanfor foretagens arbetsomrade

Potentiell marknad

For att fa ett framgangsrikt foretag ar det viktigt att identifiera sina kunder och kanna sin
marknad for att fa ett marknadsorienterat foretag. Utifran marknadsundersokningen till
detta arbete framgick det ganska tydligt att det fanns ett behov av denna typ av foretag
pa den nordvast skanska marknaden och att det fanns kundkategorier som inte
bearbetades sérskilt frekvent. Detta tillsammans med egna erfarenheter om tydliga
signaler att det finns olika marknader att tillgodose ligger till grund for kundinriktningen
for foretaget.

Foretaget ar tankt att rikta sig till foljande kundkategorier i nordvéstra Skane

Bostadsrattsforeningar — kunden behdver fornyelse av gronytor och
kostnadseffektiviserad skotsel dd manga gronomraden och bostadgardar har blivit
forvaxta pa grund av fel vaxtval pa planeringstadiet for ett antal ar sedan. Detta har lett
till att bostadsgardarna inte tillfredstaller de boendes behov som ex ljusinslapp, trygghet
eller sittytor och behdver en renovering. En annan aspekt ar den byggvag vi befinner oss
i dar det byggs manga omraden for flerfamiljer, vilket innebér att det behdvs skapas
trevliga miljoer i dessa omraden.

Privatkunder
e Exploateringsomraden — kunden i det allra tidigaste skedet redan innan huset ar
bygat, planeringsstadiet.
e Nyproduktion — kunden som precis eller nyligen har byggt.
e Foryngringsobjekt — kunden behdver foryngra befintlig tradgard.
e Parkliknande tradgardar med &ldre anor — kunden behéver férnyelse eller
aterstallande av befintlig tradgard med hansynstagande till historisk aspekt.

Foretaget ar inte tankt att rikta sig till storre foretag och kommuner da det krévs storre
resurser an vad som finns vid foretagets etablering. Foretaget riktar sig inte heller till de
personer som bor i hyreslagenhet da de inte har befogenheterna 6ver de allménna ytorna.
Inte heller riktar sig foretaget till andra typer av hyresbostéder och detta av samma
anledning.
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Marknadsforing:

Hur bér man marknadsfora sig?

Det kravs olika marknadsforingsstrategier mot olika kundgrupper eftersom att deras
behov skiljer sig fran varandra. For att kunna utmarka sig fran mangden inom
marknadsforing, da vi lever i ett samhélle dar vi 6verdses med masskommunikation, &r
det viktigt att veta hur konkurrenterna marknadsfor sig och vilka konkurrensmedel de
vaéljer att lyfta fram. Denna kunskap om marknaden &r otroligt viktig att ha for att kunna
marknadsfora sitt eget foretag sa effektfullt och kostnadseffektivt som mojligt.

Da det framgick valdigt tydligt i marknadsundersokningen att valdigt fa utav foretagen
marknadsfor sig medvetet forutom i gula sidorna ar méjligheterna goda att fa en
effektfull marknadsforing.

Eftersom att det fiktiva foretaget ar tnkt att borja sin verksamhet i liten skala &r det
darfor inte effektfullt att borja med fullskalig marknadsforing, vilket leder till att
kapaciteten blir for liten i foretaget och kunderna blir eftersatta till foljd av dalig kvalité
pa arbetet om arbetet hinns med att utforas éver huvudtaget. Dalig marknadsforing ar
det som sprids snabbast vilket leder till daligt rykte pa marknaden och mindre kunder.
Dérfor ar det mest relevanta att borja foretagets marknadsféring via mun mot mun
metoden, vilket samtidigt medfor referensobjekt som kan anvéndas positivt som
marknadsforing pa foretagets hemsida. Att ha en hemsida som foretag anses idag vara
en sjalvklarhet inom de flesta branscher, dock &r det inte sarskilt vanligt bland de mindre
anlaggningsforetagen vilket ocksa framgick av marknadsundersokningen. Att ha en
hemsida och fungerande visitkort ar ett enkelt satt att vara kontaktbar pa, vilket
underlattar for att kunder skall genereras. Sa férutom gula sidorna i telefonkatalogen ar
detta en viktig del av marknadsforingen vid ett smaskaligt foretag i etableringsfasen.

e Natverk

e Tidigare ritarbeten, referenser
e Hemsida

e Visitkort

e Reportage

Bostadsrattsforeningar

| fraga om marknadsforing till bostadsrattsféreningar kan det vara av varde att till en
borjan vid de forsta referensobjekten rikta sig aktivt mot kundkategorin. Séljargument
som mindre skotselkostnader eller mer estetiskt funktionsanpassad utemiljo kan vara av
varde for en ratt riktad marknadsforing till denna kundkategori. Oftast tar mun mot mun
metoden vid efter forsta referensobjektet och malet med marknadsféringen ar nadd for
att kunna utveckla foretaget i en stabil takt.

Privatkunder-

e Exploateringsomraden

e Nyproduktioner

e FOryngringsobjekt

e Parkliknande tradgardar med &ldre anor.
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Att arbeta och marknadsfdra sig mot privatpersoner i olika stadier i livet kréver en
kunskap om olika prioriteringar. Vissa har mer pengar 6ver nu &n andra men oavsett sa
maste man som foretag visa att man finns den dag da det finns kapacitet i hushallet att
prioritera sin yttre miljo.

ORGANISATION

Tanken med detta foretag ar att det till en borjan skall drivas i liten skala dar personal
och maskiner hyrs in efter behov. Foretagsledarens roll &r tankt att fungera som en
samordningsfunktion och vara den sa kallade spindeln i natet, dvs. samordna material,
maskiner och personal ut emot kund. Viktiga aspekter runt denna typ av organisation ar
foljande fragestallning.

Anlaggning

Vilka samarbetspartners finns for olika maskiner som kan komma att behgvas?

Beroende pa vilken typ av anlaggningsarbeten som skall utféras varierar ocksa behovet
av olika maskiner. Etablerad kontakt finns med entreprendr dar det finns méjlighet att
tillga gravlastare, traktorer, dumper mm. Det finns dven kontakt med ett grav och schakt
foretag i Helsingborg dar det finns tillgang till bandburen minigravare med rototilt samt
olika redskap, hjulburen gravmaskin ocksa denna med rototilt samt olika redskap, dven
hjulburen lastmaskin finns att tillga d&ven denna med forare. Andra typer av maskiner
finns att tillgd hos Sydschakt i Helsingborg. En bra foreteckning 6ver foretag som
tillhandahaller olika maskiner i specifika omraden finns i Maskinentreprenérerna Sodras
Medlems och maskinférteckning. Olika typer av mindre maskiner som ex
vibrationsplatta finns att tillga hos exempelvis Hyrpunkten AB, Hyrman eller Cramo.

Vilka material behdvs? / Inkopstallen-Pris?

Ett tradgardsanlaggningsforetag behover tillgang pa manga olika material beroende pa
vad som skall utféras for kunden. Precis som for alla andra vinstdrivande foretag &r det
viktigt att ha bra avtal och kontakt med leverantérerna. Dels for att kunna fa béttre
marginaler ut till kund men ocksa for att kunna fa en god tillgang pa material &ven med
kort varsel. For att kunna arbeta effektivt med materialtransporter, framst med jord och
krossmaterial, &r det en fordel att kunna deponera det och déarifran handskas med
materialet efter tillgang och efterfragan vid olika arbeten. Detta gor ocksa att man blir
mer rorlig och hanteringen av materialet blir mer effektiv och ekonomisk. Finns det
dessutom samarbete med lantbrukare i trakten kan schaktmassor och dylikt [amnas dit,
detta da materialet kan anvéndas till andra &ndamal hos lantbrukaren. Denna mojlighet
ger en mer integrerad verksamhet, dar den typen av kostnader kan minskas.
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Olika typer av krossmaterial och natursten kan fas fran Skanska makadam, Sydsten och
Kvidinge kross med bra avtal. Marksten och dylikt kan fas fran Nordform och
Stenbutiken i Viken &ven har med bra avtal.

Véxter och tillskottsjord fas fran Rosenqvists plantskola i Helsingborg, som aven har ett
bra samarbete med Splenderplant AB, Grangvists plantskola och Angelholms
plantskola.

Matjord, harpad samt natursten kan i detta fall fas fran entreprenor.

Vaxter

Plantskola?

I valet av plantskola i Sverige &r det framforallt tre faktorer som &r viktigast, vilka ar bra
samarbete och priser samt avstand. Under bra samarbete tas aspekter sasom
leveranstider och kvalitet med, vilket ar viktigt da det ibland behovs véldigt snabba
leveranser. Bra kvalité och ett brett sortiment ar ocksa viktigt for att kunna leverera bra
kvalité av arbete till kunden, men ocksa kunna erbjuda sorter och arter av vaxter utover
det vanliga for att tillgodose kundens behov och énskningar. Avstandet till plantskolan
ar en viktig komponent for att det dagliga arbetet ska kunna fungera smidigt. Det ska
finnas mojligheter att snabbt kunna aka och hamta véxter utan att det tar for lang tid och
kraver lang framforhallning vilket inte alltid fungerar pa grund av tex. fel och uteblivna
leveranser eller vadrets makter. Samarbete har sedan tidigare funnits med etablerad
plantskola i Helsingborg, denna har &ven ett samarbete och utbyte med andra
plantskolor sdsom Angelholmplantskola och Granqvistsplantskola, bada placerade i
Angelholm. Kontakt har dven tagits med Splendorplant i Jonstorp dé dessa ar stora pa
marknaden och levererar direkt till plantskolor och anlaggare men inte till
privatpersoner. Denna kontakt innebar att man slipper ett mellanled vilket kanske
resulterar i ett battre pris och eftersom att dessa plantskolor ligger i naromradet
underlattas logistiken. Logistiken av vaxter kan antigen l6sas genom avtal om leverans
eller att hdmtning med egen hjalp. Vid etablerings fasen av fOretaget ar det sistnamnda
att foredra da kostnaden blir mindre vid smaskaliga arbeten och da I6ses med egen bil
och slap eller pickup. I en tankt utveckling dar storre arbeten utfors och mer material
behovs kan det vara I6nsamt att investera i storre transport mojligheter exempelvis
mindre lastbil.

Mojligheterna for direktimport av vaxter fran Holland/ Tyskland?

Eftersom att Sverige tillhér EU, &r det ingen import medlemslanderna emellan utan EU-
handel. Detta innebar fri rorlighet for vaxter och véxtprodukter inom EU. Istéllet for att
ha granskontroller som till icke medlemsland har man istéllet infort kontroll pa
produktionsplatsen av véxter som kan sprida karantanskadegorare, dvs, skadeg6rare som
inte far foras in i Sverige. De véxtarter, men ocksa véaxtprodukter, som ar vardvaxter for
dessa skadegorare maste ha ett sk vaxtpass vid forsaljning landerna emellan. Detta
vaxtpass intygar att vaxterna ingatt i ett system for produktionskontroll och att vaxterna
darmed ar friska. Vaxtpass far utfardas av foretag som ar godkénda av
Vaxtskyddsmyndigheten i respektive land och ar ofta en klisterlapp som klistras pa
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emballaget till de vaxter som véaxtpasset ar utfardat for eller pa sjalva vaxten. Det &r inte
alla vaxter som &r i behov utav ett véaxtpass utan utvalda véxtarter och rér framst dem
som hanterar dessa véxter yrkesmassigt. De andra icke véxtpassbehdvande vaxterna kan
saljas och transporteras inom EU utan restriktioner. For att man ska kunna uppratthalla
denna typ av produktionskontroll ska den som yrkesmaéssigt producerar, lagrar, salufor
samt importerar vaxter som tas upp i en bilaga i jordbruksverkets forfattningssamling
ska vara registrerad hos statens jordbruksverk. Dar blir foretaget tilldelat ett officiellt
registreringsnummer. Vid denna registrering forbinder sig foretaget ocksa till att;
e Ha en aktuell férteckning Over var véxterna forvaras.
e Ha bokforing 6ver vilka véaxter som finns.
e Utse en person med yrkeserfarenhet av véxter och dess sundhet som
kontaktperson med Jordbruksverket.
e Tillhandahalla hjalp vid kontroll och provtagning.
e Ge berdrda personer tilltrade att utfora kontroller och stickprov, men ocksa att
tillhandahalla forteckning och bokféring.
e Samarbeta i 6vrigt med Jordbruksverket.

Dessutom &r det forbjudet att inom Sverige samt till och fran andra EU-lander sprida
vissa typer av skadegorare som tex. rotgallnematod, japanbagge, poppelrost mfl,
men ocksa att forflytta véaxter s som Fuchsia om denna ar angripen av gallkvalster.
Samma sak galler andra vaxter angripna av specifika skadegdrare. Dessutom finns
det skyddade zoner for olika véaxtskadegorare och véxter som ar vardvaxter for dessa
skadegorare far inte foras in i dessa zoner. Vilka zoner och skadegorare som &r
aktuella kan studeras i Statens jordbruksverks forfattningssamling. For att handeln
med vaxter inom EU ska fungera kravs det en medvetenhet om vilka foreskrifter
som géller for olika arter av vaxter och véxtsubstrat. Darfor ar det viktigt att var och
en som hanterar véxter &r insatt i dessa forordningar som finns i Jordbruksverkets
forfattningssamling.

Personal
Mojligheter till leasing av personal svensk/utlandsk ex Polen/Baltiska landerna.

I och med Sveriges medlemskap i EU behdver inte EU/ EES medborgare arbetstillstand
for att arbeta i Sverige. Det enda som behdvs ar ett giltigt id-kort eller pass och att inte
arbetet ar langre &n 3 manader. Efter dessa tre manader kréavs uppehallstillstand. Detta
soks hos det lokala poliskontoret och kraver att giltigt pass eller id-kort finns samt ett
anstallningsbevis dar det maste framga vilken anstallningsform som ar aktuell.
Uppehallstillstandet ges vanligen for 5 ar i taget, med undantag for om anstéllningen ar
kortare &n ett ar, da ges uppehallstillstandet sa lange anstallningen &r giltig. Som EU-
medborgare kan man soka F-skatt sedel i Sverige och darmed ocksa erbjuda de svenska
arbetsgivarna mojlighet att leasa ett foretags personal och tjanster fran ett annat EU land.
Att fa yrkeskunnig och duktig personal fran ett annat EU-land &r stora, da det finns ett
bra och val etablerat natverk landerna emellan. En vég att na den utlandska marknaden
av personal ar att ga genom Arbetsférmedlingen Utland, men det finns ocksa privata
formedlingsaktorer pa marknaden som tar betalt for att formedla dessa kontakter. Den
befintliga situationen inom byggbranschen i framfor allt Tyskland men ocksa i Polen, &r
att tillgangen pa yrkeskunnig personal har minskat da manga har gatt till foretag i Norge
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och Danmark. Syftet med utlandsk arbetskraft ar att fa kunnig personal till lagre loner,
vilket tidigare har varit enkelt fr&n Polen och tidigare Osttyskland. Detta har blivit
svarare pa grund av det som tidigare namnts, men ocksa att arbetsmarknaden i de egna
landerna har blivit battre och arbetstagarna &r mer medvetna om sitt varde bade i
kunskap och pris. | de baltiska landerna har &nnu inte landernas ekonomi och
arbetsmarknad haft samma utveckling vilket har gjort att foretag vander sig mot dessa
lander for att fa kompetent och billigare arbetskraft &an i Sverige och detta galler framst
byggbranschen, men dven inom tradgardsbranschen. Ett foretag som ar anslutet till
fackforbund &r skyldiga att ge avtalsenliga loner vilket inte ett icke fackanslutet foretag
ar skyldig till att gora enligt svensk lag. Daremot ar det vedertaget att om det rader ett
visst prislage inom en viss bransch ska foretaget halla sig inom dessa ramar och vissa
domstolsbeslut menar att man inte bor ga under 80 % under lagsta 16n enligt avtal. Detta
ger ett ganska stort spelrum vad det géller 16neskillnaderna for utlandsk arbetskraft. Ett
foretag fran ett annat EU-land som skall verka i Sverige maste alltid soka svensk F-skatt
sedel. Anlitas foretaget av ett svenskt foretag fakturerar det utlandska foretaget det
svenska och skriver omvand skatteskyldighet langst ner pa fakturan for att momsen skall
bli rétt. Detta innebér att det svenska foretaget tar upp bade in och utgaende moms.

DRIVKRAFT

Vilka personliga egenskaper ar bra att inneha vid eget foretagande?

Som tidigare beskrivits har de flesta framgangsrika foretagare en stor drivkraft,
entreprendrsanda, som behdvs for att kunna driva ett foretag framat. Denna
entreprendrsanda innefattar enligt litteraturen energi, envishet, uthallighet, affarssinne
och en stark tro pa tillvaxt och framgang. En viktig aspekt i funderingar kring eget
foretagande &r hur man sjalv ar som person. Detta kan man ta reda pa genom att
rannsaka sig sjalv och svara arligt pa de tester som finns att tillga, men ocksa att ha
ingaende diskussioner med narstaende personer. Tyvarr r testerna ganska ledande,
vilket ger ett i vissa fall for positivt svar for hur man &r som foretagare. Det bésta ar nog
att granska sig sjalv och om detta stimmer 6verens med hur man uppfattas av andra.
Detta kan sedan diskuteras med personer i omgivningen som &r framgangsrika
foretagare och ger en bild 6ver hur just din personlighet ar.

KOMPETENS

Egen kompetens?

Min egen kompetens inom anlédggningsbranschen grundar sig i min utbildning som
Landskapsingenjor. | denna utbildning har jag riktat mina studier mot ett brett
foretagande inom branschen da jag har skaffat mig kunskaper och forstaelse i bl.a att
tillvarata och utveckla gamla gréna miljoer med historiska element. Jag har ocksa
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inriktat mig mot landskapsplanering och ekonomi da jag tror att detta ar tva viktiga bitar
i min yrkesroll som landskapsingenjor. Den ekonomiska inriktningen grundar sig i min
uppfattning att det ar véldigt viktigt att se till den ekonomiska aspekten vid
tradgardsanlaggning. Dagens samhalle kraver ekonomiskt forsvarbara alternativ, dar
besparingar och rationaliseringar &r vanliga inom den grona sektorn samtidigt som
medvetandet om betydelsen av det grona runt omkring oss i vardagen okar. Detta géller
ocksa den privata sidan dar den ekonomiska delen blir mer privat hos kunden och kan
komma att bertra kundrelationen. Min egen erfarenhet inom anlaggning férutom den
teoretiska delen ar fran praktiskt arbete pa golfbana, vilket medforde en insikt i bade
anlaggning och skotsel av denna typ av skotselintensiva ytor, men ocksa fran ett
anlaggningsforetag i Helsingborgs omradet. Detta foretag riktade sig mot olika typer av
privatpersoner for bade anlaggning och skotsel och gav erfarenhet ur ett brett
anlaggningsperspektiv.

Mentorer?

Oavsett var man dr i livet & man aldrig fullard, det finns alltid mgjlighet att lara sig nya
saker och ta intryck o kunskap fran olika personer som har djupa kunskaper inom olika
omraden. Darfor ar det viktigt att som nyforetagare lyssna och lara fran andra sa att man
slipper bega onddiga misstag. Medlemskap i STAF Sveriges Tradgardsanlaggnings
forbund &r ett bra satt att traffa kunniga personer inom samma bransch dar djupa
kontakter kan skapas. Man bor dven ta vara pa de personer i ens vardag som &r duktiga
foretagare och entreprendrer da dessa kan bista med mycket vardefull kunskap och goda
rad.

KUNDRELATIONER

Hur skapas bra kundrelationer?

Som tidigare ndmnts i litteraturstudien ar bra kundrelationer alltid grunden i ett foretag.
Inom anléggningsbranschen och framfor allt om man har totalentreprenad dvs. att
ritning och design ocksa ingar, ar det viktigt att lyssna pa kunden. Lyssnar man och har
en forstaelse for kunden 6kar ocksa mojligheterna att fa en nojd kund. Detta ar den basta
marknadsforingen, vilket ocksa visade sig i marknadsundersokningen dar alla foretagen
fick de flesta av sina kunder genom spridning fran tidigare néjda kunder, den sk mun
mot mun metoden. For att fa en nojd kund kravs ocksa att man gor ett bra arbete och att
man haller vad man lovar. Att inte tumma pa kvalitén vad det géller plantor etc ger
forutsattningar for en bra och langvarig kundrelation. Det ger dven en trygghet for
kunden att ha en kontaktperson som ansvarar for jobbet och med vilken diskussioner kan
foras och verkstallning ske. Kundvard ar otroligt viktigt och darfor ar det ocksa en viktig
kunskap och forstaelse hos féretagaren och eller den anstallde.

OVRIGA RELATIONER
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Bokfdring

Hjalp med bokforing? Vem?

Som foretagare maste man ha mycket god insikt i foretagets ekonomi, for att kunna
bedriva ett vinstdrivande och halsosamt foretag. Som féretagare innehar man inte alltid
den totala kunskapen om bokféring och redovisning, vilket kan medféra att det blir fel
och tar lang tid att fa en korrekt bokforing. Da ar det battre och mer I6nsamt for
foretaget att anlita en mindre revisions byra som skoter den I6pande bokforingen samt
tar hand om bokslut for en liten kostnad. Men for att man som foretagare lattare ska
behalla en insikt i foretagets utgifter och inkomster ar det viktigt att betala och behandla
fakturorna sjalv, da det ofta forekommer felaktigheter som belastar foretaget.

Forsakringar

Ansvarsforsakringar? Kostnad? Innebdrd?

Oavsett vilken typ av verksamhet som bedrivs i ett foretag behovs det olika typer av
forsakringar. Manga forsakringsbolag har fardiga paketforsakringar for entreprenad-
foretag i mindre skala, dar det ingar olika typer av forsakringar och som aven galler for
tradgardsanlaggning vilket ar en typ av entreprenad. | entreprenadforsakringen ingar:

Ansvarsforsakring vilket innebdr att foretaget har en forsakring om de skulle bli
skadestandsskyldiga pa grund av skada som har uppkommit genom verksamheten eller
genom fel hos produkter som foretaget har levererat. | forsakringen ingar kostnader for
utredning, férhandling, rattegang och eventuellt skadestand och normalt &r hogsta
ersattningen 10 miljoner kronor.

Egendoms och avbrottsforsakring ingar oftast ocksa i entreprenads forsakringens
grundskydd, vilket innebér att foretaget kan fa ersattning for egendom ex. arbeten,
ritningar, som skadats genom en ofdrutsedd héndelse vilket kan vara brand, vattenskada
eller inbrott och om detta innebar att foretaget far ett avbrott i sin verksamhet sa utgar en
ersattning som tacker bortfall av tackningsbidrag sasom l6ner, hyror, avskrivningar etc.
men ersatter ocksa den vinst som foretaget skulle ha gjort om skadan inte hade intréffat.

Rattskyddsforsakring ar en forsakring som brukar inga och innebér att om foretaget
hamnar i rattslig tvist kan man fa erséttning for ombuds och rattegangskostnader.

Atkomstforsakring och forsakring for befintlig egendom kan ocksa inga och galler
vid skada orsakad av fel i utférda arbeten vilket innebér att man har en férsakring om
man stoter pa merarbeten och kostnader pa grund av fel i berakningar ritningar, material
eller redan gjorda forarbeten och tacker da kostnader for att lokalisera och frilagga eller
aterstalla felen.

Ovan presenterade forsakringar ar vad som oftast och bor inga i en
entreprenadforsakring, darutover finns det tillaggsforsakringar som avser personal och
dig som foretagare men ocksa foretagsmaskiner och kontor. Ett personligt méte med
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forsékringstjansteman rekommenderas av forsakringsbolagen for att utforma ett
skraddarsytt forsakringspaket for varje foretag och da diskuteras dven kostnaderna, vilka
beror pa storlek pa foretaget, antalet anstallda osv. Dock ar entreprenadforsakringen en
bra grund for ett entreprenadforetag att utga ifran dar de absolut viktigaste bitarna &r
inkluderade.

AVTAL & KONTRAKT

Garantitider/Skotsel

Vid storre upphandlingar mellan foretag eller offentlig verksamhet &r det AB 04 som
galler angaende garantitider och skotsel. Déar star det i kapitel 5 § 5 att entreprendren
ansvara for fel under garanti tiden vilket ar 5 ar for arbetsprestationen och 2 ar for fel pa
material och varor. Detta innebdr en skyldighet for entreprendren att avhjalpa de fel som
framkommer under garantitiden. Dock galler detta inte fel som har uppkommit i
samband med bristande underhall, felaktig skotsel, férslitning eller felaktig projektering.
Daremot har entreprendren en ansvarstid pa 10 ar med start fran entreprenadens
godkannande, vilket innebdr att entreprendren ansvarar for vasentliga fel som framtrader
efter garantitidens utlépande om felet visar sig ha sin grund i vardsloshet av
entreprendren. Dock aligger det bestéllaren att visa att det ar entreprendren som ar
ansvarig for felet. Garantitiden i tva ar for material och varor vid anlaggning innebér en
garantiskotselperiod dar entreprendren ansvarar aven for skotseln, detta for att kunna
upptécka fel och brister och avhjélpa dessa. Nér det galler garantitider och skotsel
gentemot privatkunder ar det konsumentkoplagen som galler.

Offentlig styrning

Detaljplaner: Vilka ar de vanligaste bestammelserna?

I plan och bygglagen PBL finns bestammelser om planldggning av mark, vatten och
byggnader, vilket det & kommunen som ansvarar for.

Det skall finnas en dversiktsplan som omfattar hela kommunen och tydligare reglering
av mark och bebyggelse finns i detaljplaner. Vissa omraden inom en kommun har ingen
detaljplan utan i dessa fall anvands omradesbestammelser. Eftersom att kommuner
angrénsar till varandra kravs det i vissa fall samordning av planldggningen mellan
kommuner och detta gors i en regionplan.

Regleringen av utemiljon privata tradgardar i bostadsomraden &r inte alls reglerad pa
samma satt som innemiljon i fastigheten. Regleringen av utemiljon grundar sig framst pa
fastighetsagarens sunda fornuft och miljon ska inte vara siktskymmande eller
trafikstorande ut mot allmanna gator dar sikttrianglar ar viktigt. Detta innebar att man
ska kunna se utan problem fordon, cyklister och fotgangare rakt framifran och fran
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sidorna vid ex utfarter. Hack som tomtgransmarkér har inga regleringar mer &n
sikttriangeln medan murar och plank ar bygglovberéattigade. Detta géller dock inte runt
altan och uteplatser dér de ar bygglovbefriade. Staket av aldre modeller s.k. spjalstaket
80-100 cm hogt dar man har lika mycket luft mellan bradorna som brédan ar bred samt
natstangsel ar ocksa bygglovsbefriade. Har staketet mindre mellanrum mellan bradorna
och dr dubbelsidiga raknas dessa som plank och kraver bygglov. I vissa bostadsomraden
kan vaxtligheten vara unik och da ar det vissa typer av marklasbestammelser som galler,
vilket innebér att man t.ex. maste soka lov for att fa falla trad av en viss diameter. LOD
lokalt omhandertagande av dagvatten &r ocksa en aspekt man maste ta hansyn till och
vara medveten om vilka regler som géller for just i det specifika omradet.

Besiktning

Vilka lagar och forordningar? Vem ansvarar for vad?

Vid storre upphandlingar mellan foretag eller offentlig verksamhet &r det i AB 04,
Allmanna bestammelser for byggnads, anldggnings och installationsentreprenader, som
besiktning av anldggnings entreprenads arbeten regleras. En slutbesiktning skall utforas
vid kontrakttidens utgang och skall utses av bestéllaren som da ocksa star for kostnaden
for besiktningsmannen. Om bada parter ar 6verens kan en besiktningsman utses
tillsammans, men personen ifrdga méste varar opartisk. Aven fore utgang av den
kortaste garantitiden ska en garantibesiktning géras om inget annat har bestdmts och
bestallaren utser besiktningsman i detta fall ocksa. Nar det géller den enskilda
konsumenten sa har man i Sverige lagt stor vikt vid att skapa marknadsrattslig
lagstiftning for att skydda konsumenten i avtal om tjanster av foretag. Detta har man
gjort i Konsumenttjanstlagen dar det framgar att naringsidkaren ska utfora arbetet
fackmassigt och bor ta till vara konsumentens intressen och att samrad gors. Gors inte
detta utgar man ifran att kunden inte hade bestallt tjansten fran férsta borjan och
naringsidkaren har da inte ratt till ersattning. Besiktning utfors ofta av konsumenten och
utforaren tillsammans av det utforda arbetet, men skulle oklarheter uppsta kan en
opartisk tredje part anlitas.

DISKUSSION

Malet med detta examensarbete var att ta fram ett underlag for ett eventuellt
verkstallande av en foretagsidé och att fa en god inblick bland aktorerna inom
anlaggningsbranschen i nordvastra skane. Diskussionsdelen i detta arbete har en liktydig
struktur som ovriga arbetet dar Klofstens grundstenar behandlas var och en da dessa ger
en helhetssyn pa vilka delar som ar viktiga vid nyforetagande. Denna anvands for att fa
en tydlig bild dver vilka delar som har blivit mest betydelsefull och viktigast for att na
malet om ett fungerande underlag just i denna affarsidé. Grundstenarna diskuteras
utifran jamforelse med teori och resultatdel dar mojligheter och svarigheter med dessa
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som grund for en praktisk affarsplan tas upp. Ger dessa grundstenar i afférsplanen
tillsammans med marknadsundersokningen tillrackligt med kunskap och stéd for att
kunna och vilja forverkliga min tanke? Affarsplanen ar ett hjalpmedel for att fa
foretagaren att tdnka till om sin affarsidé och klargora strategier om hur man
forverkligar den, dock &r en vél arbetad affarsplan ingen garanti for att lyckas utan ger
bara en bra grund for en val genomtankt affarsidé!

De fyra grundstenarna som berdr foretagets utvecklingsprocess:

1dé/ Produkt:

| teoridelen poéngteras att en affarsidé skiljer sig fran en idé om vad man vill gora. Det,
som kan tyckas vara ganska sjalvklart, affarsidén som ar grunden i foretaget, vilket
kraver en tydlighet och genomténklighet. Ett citat som tidigare har anvénts i arbetet men
som jag anser ger en valdigt bra beskrivning och som sammanfattar vikten av en
affarsidé ar foljande:

”Alla framgangsrika foretag arbetar efter en tydlig och for all personal begriplig
affarsidé, som ocksa ligger till grund for mal, strategier och olika typer av planer som
finns i foretaget. ” ( Bjornstig & Sturesson, 2001)

Nér jag utformade min affarsidé hade jag god hjalp av att inse skillnaden mellan idé och
affarsidé, vilket fick till praktisk konsekvens att jag valde att formulera mig tydligare.
Med andra ord man jag tagit en idé och arbetat den vidare till en affarsidé.

Da affarsidén grundar sig pa att tillfredstalla ett behov av trevlig utemiljé hos kunden
gav det ocksa mojligheter att utveckla idén at olika hall. Det har varit en styrka att fa
mojligheten att diskutera for och nackdelar av olika inriktningar pa foretaget som t.ex.
enbart anlaggning eller skotsel for att komma fram till en affarsidé som bade kéanns bra
for marknaden och foretagaren sjalv. Mot bakgrund av marknadsundersokningens
resultat, da det ofta fanns tankar hos foretagen att enbart anstélla en person for att
planera och rita tradgardar, arbetades affarsidén vidare till att erbjuda en komplett
helhetsldsning dar kompetens samarbetar med kvalité och skraddarsydda
designlosningar for kunden. Detta resulterade ocksa i att affarsidén USP var framarbetad
med motivering. Styrkan i affarsidén &r maojligheterna att behovs anpassa efter kunden
och mojligheten att utveckla foretaget i sin egen takt efter marknadsandelar.

Nér det géller att utveckla denna grundsten kanner jag att jag hade stor praktisk nytta av
teoristodet vilket gav mojligheten till redskap att arbeta vidare med min idé. Jag tror att
min affarsidé ar sa tydlig den kan bli i nulaget, dock hade det kanske underlattat
utarbetandet av denna om det hade funnits mer kunskap om marknaden och kunderna.

Marknad:

Under begreppet marknad i teoridelen ligger tyngd punkten pa foretagets identifiering
av kunder och konkurrenter genom marknadsundersokning, detta resultat ligger sedan
till grund for vidare marknadsforing av foretaget. Att ha en god kunskap om sin
marknad ger foretaget en stor fordel genom att kunna arbeta marknadsorienterat dar man
anpassar foretaget efter marknadens behov och har en forsaljning som tillgodoser
kundens behov. Detta ar enligt litteraturstudien grunden for ett framgangsrikt foretag.



26

Darfor har denna grundsten utifran identifiering av kunder och marknad bearbetats till
stor del utifran marknadsundersékningens resultat, da denna gav en tydlig bild av hur
marknaden fungerar och vilka kundkategorier som &r aktuella. Detta ligger till grund for
identifiering av foretagets kunder dar det finns en bredd med bade
bostadsréattsféreningar och privatpersoner som kunder. Denna kundinriktning ger en
kvalité och styrka i foretaget och kan ses som ett komplement till varandra da dessa
kunder har olika behov och intressen.

Att utifran detta arbeta fram en marknadsforingsstrategi da det som tidigare sagts ar
tankt att foretaget skall borja i liten skala kravde genomarbetning med stod av bade
litteratur och handledare. Den strategi som valdes kdnns som en mycket vél riktad
marknadsfoéring som &r anpassad till foretagets storlek och kapacitet och kan dérefter
anpassas. Som det tidigare framkommit s gav marknadsundersokningen ett bevis pa att
det inte forekom ndagra sarskilda marknadsforingsstrategier inom branschen.

Detta kan ha sin grund i att det inte har varit nédvéandigt att marknadsfora sig utan det
har gatt bra med referenser och natverk. Dock anser jag efter att ha arbetat igenom
denna grundsten med bra stod av litteraturen och som sagt handledare att
kostnadsminimal men effektiv marknadsforing i det nya foretaget bara kan ge fordelar
pa marknaden.

Organisation:

| teorin under grundstenen organisation trycks det mycket pa vikten av en fungerande
organisation daven i det lilla foretaget. Att det finns bra och genomténkta handlingsplaner
for olika situationer vilket spar bade tid och pengar da fel och misstag kan minimeras
vid ex hantering av material och maskiner etc. | sma och unga foretag &r ofta
organisationen enkel och informell, men ju mer foretaget utvecklas maste organisationen
det ocksa.

Eftersom tanken med foretaget ar att det skall drivas i liten skala till en bérjan dar bade
personal och maskiner hyrs in efter behov lag fokus under denna grundsten pa vad som
behdvs och vart detta gar att fa tag pa utifran bra kontakter. Detta ansag jag vara viktig
organisationsdel att ha som bas for att kunna arbeta vidare med affarsidén, vilket
framgatt tydligt i teorin. Vikten av att samordna olika delar for att bli sa effektiv som
mojligt, ar speciellt viktigt i ett anlaggningsforetag dar logistik och hantering av
maskiner och vaxter maste vara sa effektiv som mojligt. | de situationerna &r
framforhallning otroligt viktig for att inte hantera samma sak flera ganger i onddan,
darfor har ocksa arbetet under denna del tagit upp materialhantering. For att kunna ta
stallning i fragan om vilken typ av personal man vill anvanda sig av, har det varit viktigt
att ta reda pa vilka lagar och férordningar som reglerar méjligheterna att samarbeta
personal fran 6vriga Europa. Detta har ocksa gallt fragan om att anvanda sig av
plantskolor utanfor Sverige och resultatet ligger som en viktig grund till framtida
diskussioner vid ett eventuellt verkstéllande av affarsidén. Att ha tagit fram dessa fakta
ar en viktig bas och var ett delmal i mitt arbetet med affarsplanen.

Nér det géller utarbetningen av denna grundsten var det mest kunskapen om vikten av
en bra och tydlig organisation som var av praktisk nytta i teoristodet. Detta beror nog till
stor del pa att den fragestallning jag valde att fokusera var valdigt specifik for min
affarsidé. Utifran lage och inriktning ar det svart att hitta litteratur som motsvarar detta.
Daremot fick jag stor hjélp av de personer som kontaktades i de olika fragestéllningarna
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och sammanhangen. Med detta resultat under grundstenen organisation k&nner jag att
affarsidén har fatt en stabil grund for att kunna ta stéllning i de olika situationerna i
framtiden.

Tva grundstenar som ror viktiga foretagsnara aktorer:

Drivkraft:

Tyngdpunkten i teoridelen under denna grundsten var att man som foretagare maste vara
medveten och kanna till sina personliga egenskaper sa att det gar att bejaka de positiva
och kompensera for de mindre bra. Detta tillsammans med en medvetenhet om vilka
risker och vilken drivkraft som kravs for att bli foretagare och na sina mal. Det visas
tydligt i litteraturen att det inte &r en tillfallighet att det finns ndgot som kallas
entreprendrsanda och att man maste fundera 6ver fragan varfor vill jag starta eget? Det
finns bade positiva och negativa motiv att starta eget men att man maste ransaka sig
sjalv och vara arlig, for de positiva motiven maste vaga tyngre an de negativa vilka kan
vara arbetsldshet etc.

Under utvecklingen av denna grundsten fick jag stor praktisk nytta av teoristodet dar det
finns manga personlighetstester att anvanda sig av, vilket ger en uppfattning om hur man
ar som person. Dock uppfattades dessa tester ganska ledande och ger kanske i vissa fall
en lite for optimistisk bild, men samtidigt kanske det finns faktorer som véger upp detta
och ger en det sista sjalvfortroendet som behdvdes for att vaga satsa pa affarsidén. Det
ar det nog ett bra komplement att diskutera med foretagare i sin omgivning och pa sa
satt fa en bild hur personligheten ar utifran en foretagsamhetsaspekt.

Kompetens:

| teoridelen podngteras det att grunden till framgang som foretagare bara finns hos dig
sjalv. En bra grund i kompetensen ar att ha erfarenhet av branschen och dess kunder,
vilket kan underlatta forséljning och marknadsféring da man vet vem man riktar sig mot.
Teorin menar ocksa att det ar en bra grund att ha viss ekonomisk och administrativ
kunskap men att det inte &r avgorande da denna kompetens finns att ta in utifran eller i
form av mentorskap. Dock maste det finnas en grundniva i denna kompetens for att
diskussioner ska kunna foras pa ratt satt och beslut fattas utav foretagaren sjalv.

Sétt ur det generella perspektivet &r det ointressant att fordjupa sig i min personliga
kompetens och att diskutera forutsattningarna for denna. Daremot har teorin gett mig ett
stod att forsta vikten i de olika kompetenserna som behdvs hos en foretagare. Utifran
detta tas det personlig stallning till om den kompetensen ar tillracklig eller ej vid
eventuellt verkstéllande av affarsidén. Jag har haft god hjalp av teorin for att forsta
vikten av att lyssna pa andra och vikten av mentorskap som nyforetagare for att undga
att bega onddiga misstag.

Tva grundstenar som ror extern resurstillforsel:

Kundrelationer:
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Att etablera kundkontakter &r det mest grundldggande i ett foretag och ar grunden for
overlevnad och utveckling, vilket framgar véldigt tydligt i teoridelen. Bra kundkontakt
bygger pa fortroende och dar man aldrig lovar mer &n vad man kan halla, vilket
minimerar risken for klagomal och besvikelser. Teorin styrkte ocksa vikten av att lyssna
pa kunden och forsta deras behov for att kunna leverera ratt produkt som leder till en
goda mgjligheter att bygga en bra kundrelation.

Under utarbetning av denna grundsten styrktes mina insikter i vikten av bra
kundrelationer. Teorin gav ocksa bra idéer och tips hur man vardar sina kunder, vilket &r
av stor praktisk nytta vis ett eventuellt verkstéllande av affarsidén. | ett
anlaggningsforetag dar man erbjuder en helhetsldsning med bade ritning, anlaggning
och skotsel ar det avgorande att lyssna pa kunden och tillfredstélla dennes behov redan
pa skrivbordet gor man inte det mister man antagligen hela entreprenaden oavsett hur fin
och bra ritningen ar. Da marknadsforingen inom den aktuella branschen grundar sig till
stor del pa referenser och nétverk ar det om mojligt annu viktigare med nojda kunder da
man far bra marknadsforing vilket genererar nya kunder.

Ovriga relationer:

Teoridelen under grundstenen dvriga relationer framhaller vikten av att kompensera for
de kunskapsomraden man inte har spetskompetens inom, vilket kan exempelvis vara
bokfdring och deklaration. Detta dels for att inte gora fel och misstag men ocksa for att
den tiden kan anvéndas till kundrelationer och forsaljningen vilket genererar intakter i
foretaget. Dock framgar det tydligt att foretagaren har det yttersta ansvaret vilket
innebdr att han maste vara insatt i vad som hander i foretaget och vilka lagar,
forsakringar och ansvarsomraden som galler vid den aktuella verksamhetsbranschen.

Under denna grundsten valde jag att arbeta med fragestéllningar rérande forsakringar,
ansvarsomraden och bokfdringshjalp. Dessa fragestallningar valdes eftersom jag insag
vikten av att vara insatt i vilka ”spelregler” som géller for versamheten, detta for att
undvika bega misstag pa grund av okunskap. Givetvis kan inte detta garantera att fel
uppstar men byggstenen évriga relationer har gett mig en bra grundkunskap att utga
ifrdn vid ett eventuellt verstallande av affarsidén.

SLUTSATS

Malet med detta examensarbete var att ta fram ett underlag for ett eventuellt
verkstallande av en affarsidé, detta har gett mig en mycket bra grund att utga ifran. Att
arbeta utifran den struktur som valdes har gett ett resultat dar det tydligt har visats vikten
av de olika komponenterna som bor inga i grunden i ett foretag.

Mina slutsatser blir darfor att jag idag efter slutférandet av detta examensarbete har en
betydligt tydligare och mer vélgenomarbetad afférsidé som jag kan ta stallning till att
genomfora i framtiden!
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Hur sker betalningen?

Vilken ar kundgruppen?

Hur ser den vanligaste kunden ut?

Vilka omraden arbetar ni i?

Antalet anstallda?

Séasongsanstéllda - Helars?

Inhyrning av personer med F-skattsedel, t.ex. farmartjanst?
Utl&dndskarbetskraft?

Har ni egna maskiner eller hyr ni in vid behov?
Maskinforare anstalld och hyr in maskiner efter behov?
Full belaggning pa maskinerna genom uthyrning eller rena gréavarbeten?
Utfor ni ritjobb ocksa - totalentreprenad?

Hur far ni jobb?

Erbjuder ni skotsel eller bara anlaggning?

Hur marknadsfor ni er?

Hur har er marknadsféring andrats sedan nystart?

Fasta inkOpsstallen av material och véxter? Var?

Vilka garantier ger ni mot kund?

Hur langt fram ligger ni i er planering?

Vinterarbete?

Marknadsundersdkning 2006-09-28
Foretag: Véla Mark och Tradgard

Kontaktperson: Ulf Carlberg
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o Ndr startades foretaget?

Foretaget har funnits sedan 1988 men som AB sedan 1998.

e \Vad star ert foretag for, vilken &r er affarsidé?

Kvalité med funktion. Kunden far vad den betalar for.

e Vilken typ av arbete utfors?

Tradgardsanlaggning, tradgardsunderhall och parkskotsel.

e Vilken &r kundgruppen?

Framst Helsingborgs kommun, ett tiotal foretagskunder samt ett tjugotal
privatkunder per ar.

e Hur ser den vanligaste kunden ut?

Privatkunderna ar personer med god ekonomi som inte &r priskanslig i aldern 50-
60 ar. Erfarenhet av att efter 25-ar ar det dags att fornya tradgarden.

e Utfor ni arbete at bostadsbolag?

Valdigt lite pa grund av att det aven ar vanligt att det kravs att hantering av
grovsopor, soprum och trappstadning skall ingd, vilket inte ingar i foretagets
arbete.

e Vilka omraden arbetar ni i?

Framst i Helsingborg.

e Antalet anstéllda?

20 anstallda varav 17 &r utearbetare.

e Sasongsanstallda - Helars?

Foretaget har 3 sasongsantallda resten ar helars anstalllda.

e Inhyrning av personer med F-skattsedel, t.ex. farmartjanst?

Nej
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e Utlandskarbetskraft?

Nej.

e Har dom anstéllda utbildning?

Dem tre arbetsledarna har utbildning i form av Landskapsingenjor,
Tradgardstekniker och mycket erfarenhet av arbetsledning fran annat storre
foretag. Annars ingen utbildning.

e Har ni egna maskiner eller hyr ni in vid behov?

Ja, foretaget innehar en komplett maskinpark for deras arbetsuppgifter.

e Maskinfdrare anstalld och hyr in maskiner efter behov?

Nej.

e Full belaggning pa maskinerna genom uthyrning eller rena gravarbeten?

Nej, de anser att de har fullbeldggning anda.

e Utfor ni ritjobb ocksa - totalentreprenad?

Nej, eftersom att de anser att det ar svart att marknadsfora sig som
entreprenadféretag inom den biten och sedan ta betalt i samma utstrackning
som arkitekter. Daremot férekommer det ibland enkla skisser men enbart for att
det ar kul och tillfredstéllande for foretagets ledning.

e VVem ritar? — Utbildning? - Ritning eller skiss?

e Hur far ni uppdrag?

Via mun mot mun metoden.

e Erbjuder ni skotsel eller bara anlaggning?
Bade anlaggning och skétsel.

e Hur marknadsfor ni er?

Genom hemsida och gula sidorna.
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e Hur har er marknadsforing andrats sedan nystart?

Fran borjan marknadsforde foretaget sig via annonser i press, men idag bara via
hemsida och gula sidorna och logotyp pa maskiner.

e Hur har marknaden sett ut - forandrats?

For 25- 30 ar sedan hade anlaggningsforetagen manga anstallda men koptes upp
av stora byggforetag och blev deras tradgardsavdelningar. ldag har
anlaggningsforetagen mindre antal anstallda men marknaden &r stabil vilket
gor att foretagen har sin marknadsandel detta géller frdmst de som &r
medlemmar i STAF.

e Fasta inkopsstallen av material och véxter? Var?

For att kunna konkurrera vid stora jobb vander sig foretaget till tyskland och
framforallt till Lorens von Eden. Men vid mindre arbete anvands véxter fran
Splender, dar kvalitén oftast ar battre, vilket beror pa battre mojligheter for
kontroll av plantor. Nackdelen med vaxter fran Tyskland ar ocksa leveranstider
da det bara forekommer

Manadsleveranser och inte veckoleveranser vilket kan behovas i vissa situationer.
Aven fraktpriserna ar en viktig faktor.

Till marksten anvéands enbart svenska leverantorer sa som Nordform, Starka,
Stenbutiken och andra leverantérer ar GDL, Clifton, Skanska, Skanska
makadam och varierar efter pris och produkt.

e Vilka garantier ger ni mot kund?

Mot privat personer ger man sk. livstidsgaranti for att man stravar efter langsiktiga
relationer, rent formellt galler Konsument koplagen vilket ger 1 ars garanti.

Mot kommun &r det 2 ar inklusive garanti skotsel.

e Hur sker betalningen?
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Oftast fasta priser.

e Hur langt fram ligger ni i er planering?

Stora arbeten ligger anda fram i 2010 annars &r det ca 3 manaders framférhallning.
e Vinterarbete?

Kontrakt med kommunen for beskérning men dven snéréjning hos foretag.
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Marknadsundersdkning 2006-09-28
Foretag: JJL ENTREPRENAD

Kontaktperson: Johan Lind

e Nar startades foretaget?
Startades 1997 av tva broder.
e Vad star ert foretag for, vilken &r er affarsidé?
Kvalité, foretaget ar inte billigast men gor ett bra arbete och stravar efter att hitta

I6sningar at kunden utdver det normala.

e Vilken typ av arbete utfors?

Mest tradgardsanlaggning men ocksa ren entreprenad.

e Vilken ar kundgruppen?

Villa tradgardar langs kustremsan ner till Landskrona.

e Hur ser den vanligaste kunden ut?

35-40-ars aldern. Renovering av gamla tradgardar men ocksa lite nyanlaggning.

e Utfor ni arbete at bostadsholag?
Nej, eftersom att det ofta inte ska kosta nagot och dessutom inte sarskilt inspirerande.
Déremot har det funnits ett litet samarbete med Munkebyggen om nyanlaggning av de

nyproducerade husen dar kunden fick méta JJL.
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Vilka omraden arbetar ni i?

Béstad, Torekov kustremsan ner till Landskrona.

Antalet anstallda?
13 anstallda plus 2 dgare.
Séasongsanstallda - Helars?

De flesta ségs upp till jul enbart 5 stycken ar helarsanstallda.

Inhyrning av personer med F-skattsedel, t.ex. farmartjanst?

Nej.

Utlandskarbetskraft?
Nej, det fungerar inte mot den typen av kundkrets som foretaget jobbar mot anser

Johan.

Har dom anstéllda utbildning?
Ja, maskinforare annars anstéller de ofta yngre personer och formar dessa efter

foretagets profil.

Har ni egna maskiner eller hyr ni in vid behov?
Har hela maskinparken, men vissa ar pa inhyrning eftersom att de kontrakten &r

valdigt formanliga ex ar minigravare och lastbil.

Maskinfdrare anstalld och hyr in maskiner efter behov?

Har maskinforare anstallda till maskinerna
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Full belaggning pa maskinerna genom uthyrning eller rena gravarbeten?
Har 1 och en halv hjulgravare uthyrda pa heltid till Clifton men har tre som gar pa

foretagets uppdrag.

Utfor ni ritjobb ocksa - totalentreprenad?
| valdigt liten skala anvands enkla skisser ofta har foretaget ett stort fortroende for

kunden och presenterar det inte i ritningsform utan berattar istallet.

Vem ritar? — Utbildning? - Ritning eller skiss?

Mest Johan.

Hur far ni uppdrag?

Framst via mun mot mun metoden. Annars har foretaget en annons i telefonkatalogen.
Erbjuder ni skoétsel eller bara anldggning?

Bara anldaggning eftersom att foretaget anser att det &r svart att fa ekonomi i skotsel

uppdrag samtidigt som att det &r svart att motivera personalen.

Hur marknadsfor ni er?
Annons i telefonkatalogen men ocksa genom att ha en agare som arbetar mer som

séljande.

Hur har er marknadsforing andrats sedan nystart?
Ingen.
Hur har marknaden sett ut - foréndrats?

Marknaden har 6kat och ser ut att halla i sig.
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e Fasta inkodpsstallen av material och véxter? Var?
Granqyvistsplantskola i Ausas, och arbetar framst med S:t Eriks eftersom att de ligger

valdigt valdigt nara.

e Vilka garantier ger ni mot kund?

Har ofta en slutbesiktning.

e Hur sker betalningen?

Lopande rakning.

e Hur langt fram ligger ni i er planering?

Fram till jul.

e Vinterarbete?

Foretaget utfor mycket draneringsarbete vintertid.

Marknadsundersokning 2006-09-28
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FOretag: FOretagsfixarna AB

Kontaktperson: Bo Johansson

e Nar startades foretaget?
Foretaget startade ar 2000, efter manga ars anstéllning pa ett annat
tradgardsanliggningsforetag i Angelholm.

e Vad star ert foretag for, vilken &r er affarsidé?
Konkurrenskraftiga prismassigt, och anser sig ha en fordel att inte ha nagra anstallda
vilket gor dem flexiblare. Ar ocksé specialiserade pa ”knepigare” stenjobb, s som
naturstens konstruktioner pa tak och murar. Ser sin styrka i att de inte har nagra

anstallda och darmed inte sa kansliga i lagkonjunkturer.

e Vilken typ av arbete utfors?
Alla typer av arbete som &r utanfér huset.

e Vilken &r kundgruppen?
Alla typer av husagare inkl jaktstugor, men inte s& mycket nybygge da de anses inte
ha nagra pengar kvar efter husbygge.

e Hur ser den vanligaste kunden ut?
Eftersom de flesta arbete utfors i Torekov ar den vanligaste kunden en sommargast
fran Lidingo.

e Utfor ni arbete at bostadsbolag?
Nej.

e Vilka omraden arbetar ni i?

Hela kuststrackan ner mot Angelholm, men framst Torekov och Ramsjo.
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Antalet anstallda?

Inga, foretaget bestar enbart av de tva dgarna.

Séasongsanstallda - Helars?

Nej.

Inhyrning av personer med F-skattsedel, t.ex. farmartjanst?

Nej.

Utlandskarbetskraft?

Nej.

Har dom anstéllda utbildning?

Nej, men har manga ars erfarenhet.

Har ni egna maskiner eller hyr ni in vid behov?

Ja, foretaget har en egen traktor och vagn och tva stycken minigravare. Resten hyrs in
vid behov sd som paddor.

Maskinfdrare anstalld och hyr in maskiner efter behov?

Nej, de kor sjalva.

Full belaggning pa maskinerna genom uthyrning eller rena gravarbeten?
Foretaget hyr aldrig ut sina maskiner eftersom att de maste vara i basta skick nar de
anvands. Dessutom menar Bo att de debiterar per timme som maskinerna anvands,
vilket racker fullt ut.

Utfor ni ritjobb ocksa - totalentreprenad?

Nej, men kan ge enkla forslag pa losningar vid behov i form av skisser.

Vem ritar? — Utbildning? - Ritning eller skiss?

Foretaget utfor arbeten efter skiss av olika tradgards och landskapsarkitekter.
Landskapsgruppen i Helsingborg, Rolf

En dam vid namn Kerstin i Jonstorp.
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Hur far ni uppdrag?

Kontakter med ovan men mest genom mun mot mun metoden via grannar i
arbetsomradena.

Erbjuder ni skotsel eller bara anldggning?

Foretaget eftersoker det inte da de anser att det inte ger tillrackligt med pengar med
den bemanning som de har. Men lite grasklippning och rabattrensning utfors anda.
Hur marknadsfor ni er?

Via gula sidorna med stor annons.

Hur har er marknadsforing andrats sedan nystart?

Inget, da de redan fran borjan var Gverens om att en stor annons i gula sidorna rackte.
Hur har marknaden sett ut - foréandrats?

Anser att det varit full rulle hela tiden och ser ingen negativ fordndring i framtiden.
Foretaget anser att det finns plats for fler aktorer pa marknaden for det ar en stor
efterfragan pa bra hantverkare.

Fasta inkopsstallen av material och véxter? Var?

Vaxter kops fran Hedentorps plantskola i Angelholm pga. stor kunnighet och bra
samarbete. Stenmaterial kops fran stenbutiken i Viken och fran S:t Eriks.

Vilka garantier ger ni mot kund?

Anser att det inte behovs nagra skriftliga garantier vid mindre jobb utan uppstar det fel
sa rattas dem till, det viktigaste ar fortroende med kunden.

Hur sker betalningen?

Halften av arbetena sker pa I6pande rakning och halften ar pa fast pris. Viktiga att ha

en kommunikation med kunden.

Hur langt fram ligger ni i er planering?
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Beroende pa arbetenas storlek varierar framférhallningen dvs. antigen 1 dag, 1 vecka
eller 1 manad storre arbeten ligger annars framme i maj nasta ar.

e Vinterarbete?
Valdigt lite, men forsoker att spara arbeten i form av tradféallning och beskéarning tills

februari.

Marknadsundersdkning 2006-09-27
Foretag: T- Nilssons Tradgardsanlaggnings AB

Kontaktperson: Henrik Nilsson

e Nar startades foretaget?
Foretaget startades av Henrik Nilssons farfar och blev ett AB -63 av pappan.
Foretaget drivs sedan nagra ar av broderna.

e Vad star ert foretag for, vilken &r er affarsidé?
Ett val utfort arbete inom ett brett arbetsomrade, vilket ger en konkurrenskraft och
darmed 6verlevnad i lagkonjunktur. Foretagets styrka ar att de har yrkesbevis och
manga generationers erfarenhet.

e Vilken typ av arbete utfors?
Nyanldggning och renovering av gamla tradgardar genom bade sten och véxter.

e Vilken ar kundgruppen?

Foretaget riktar sig till privatpersoner, bostadsratter men &ven foretag.
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Hur ser den vanligaste kunden ut?

Mycket gamla kunder som bade &r 1ag och héginkomsttagare. Dock mycket lite
nybyggen da Henrik tror att tradgard har valdigt 1ag prioritet och fixas av de boende
sjalva.

Utfor ni arbete at bostadsbolag?

Ja, men at forvaltaren och bostadsrattsforeningar.

Vilka omraden arbetar ni i?

Allt frén Béstad till Landskrona och Klippan i Oster.

Antalet anstallda?

Foretaget bestar av totalt 5 personer varav 3 agare 2 broder och 1 svager.

Anser att detta ar en bar storlek pa foretag for att inte administrationen ska bli for stor.
Sasongsanstéllda - Helars?

De tva rena anlaggningsarbetarna i foretaget ar sasongsanstallda fran 1 april till den
1:e december. Efter det dr det arbete i man av uppdrag.

Inhyrning av personer med F-skattsedel, t.ex. farmartjanst?

Nej.

Utlandskarbetskraft?

Nej.

Har dom anstéllda utbildning?
Ja, lite i form av kurser fran Hvilan och Alnarp annars mycket erfarenhet och ett bra

6ga och kénsla for ett bra utfort arbete.
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Har ni egna maskiner eller hyr ni in vid behov?

Ja, en full maskinpark. Detta i form av gradvmaskiner, 2 redskapsbarare, 1 stérre
traktor, 2 mindre traktorer. Vid behov av ndgon annan maskin finns ett samarbete med
andra anléaggningsforetag ex Goranssons Anléggningar i Bjuv.

Maskinférare anstalld och hyr in maskiner efter behov?

Kor sjélva.

Full belaggning pa maskinerna genom uthyrning eller rena gravarbeten?

Samarbete inom STAF. Sveriges Tradgardsanlaggnings Férbund

Utfor ni ritjobb ocksa - totalentreprenad?

Enkla skisser.

Vem ritar? — Utbildning? - Ritning eller skiss?

Genom arkitektbyraer i Helsingborg

Hur far ni uppdrag?

Far uppdrag via mun mot mun metoden till 90%

Erbjuder ni skotsel eller bara anlaggning?
Bara anldaggning da de inte hinner och anser dessutom att det inte finns nagra pengar i

det.
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Hur marknadsfor ni er?

Via telefonkatalogen och mun mot mun metoden.

Hur har er marknadsforing andrats sedan nystart?

Inte alls.

Hur har marknaden sett ut - foréandrats?

Henrik anser att marknaden kommer att fortsatta att vara god eftersom att svensken

prioriterar tiden med familjen hogre framfor att fixa i tradgarden.

Fasta inkopsstallen av material och véxter? Var?
Véxer kops fran Splender Plant AB och stenmaterial fran Starka, Nordform,

Stenbutiken, GDL och Optimera.

Vilka garantier ger ni mot kund?
Foretaget ger 1 ar pa véaxter och anlaggning annars rill kommuner och Landsting enl.

KKL. Konsumentkoplagen.

Hur sker betalningen?
Fast pris och lopande rakning men anser att det blir mer och mer l6pande rakningar da
det gynnar kunden mer da det inte behdvs ta till i dverkant for att tdcka ovéantade

omkostnader.

Hur langt fram ligger ni i er planering?

Stora jobb ligger efter nyar men ar det mindre jobb &r det inga problem att pussla in.
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e Vinterarbete?
Snérojning, men sa lange maskinerna gar ar det mycket bra men tyvarr ar det mycket
slitage och sonderkérningar vid snoréjning viket kostar pengar. Annars ar det

tradbeskérning och féallning som &r vinterarbete.

Marknadsundersdkning 2006-10-10
Foretag: GOranssons Anlaggningar AB

Kontaktperson: Per- Anders Goransson

e Nar startades foretaget?
Foretaget startades for 51ar sedan och drivs idag av barnen till grundaren.
e Vad star ert foretag for, vilken &r er affarsidé?
Nojd kund gar fore och att det galler att leverera ratt vara till ratt pris efter kundens

behov.

e Vilken typ av arbete utfors?

Lite tradgardsanlaggning men mycket schakt, dranering och kabel.

e Vilken ar kundgruppen?

El, tele féretag men inom tradgardssidan framst privatkunder.
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Hur ser den vanligaste kunden ut?
Hus byggda pa 70-80-talet dar det &r dags for fornyande. Personerna ifraga har da
ocksa inga andra stora kostnader utan vill satsa pa tradgarden. Aven lite nybyggen dar

foretaget har

Utfor ni arbete at bostadsbolag?

Ja, oftast pa anbud men bostadsrattsforeningar ar frekventa kunder i foretaget.

Vilka omraden arbetar ni i?

Lite 6verallt och inte bara l&ngs kusterna.

Antalet anstallda?

25 stycken

Sasongsanstéllda - Helars?

7-8 personer &r sasongsanstéllda resten ar tillsvidare anstéllda.

Inhyrning av personer med F-skattsedel, t.ex. farmartjanst?
Ja, rena anlaggningsarbetare men ocksa maskinforare.
Utlandskarbetskraft?

Nej.

Har dom anstéllda utbildning?

Mest erfarenhet och maskinforarutbildning.
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Har ni egna maskiner eller hyr ni in vid behov?

Ja, foretaget har en bra grund och 4 grévare i olika storlekar resten hyrs in.

Maskinfdrare anstalld och hyr in maskiner efter behov?

Nej.

Full belaggning pa maskinerna genom uthyrning eller rena gravarbeten?

Ja

Utfor ni ritjobb ocksa - totalentreprenad?

Ja, i form av enkla skisser.

Vem ritar? — Utbildning? - Ritning eller skiss?

Hur far ni uppdrag?

Fran arkitektbyraer men mest via mun mot mun metoden.

Erbjuder ni skotsel eller bara anlaggning?

Ett fatal skotseluppdrag framst i kustnara omraden i privata tradgardar annars har

foretaget skotsel av Vala kopcentrums utemiljo.
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Hur marknadsfor ni er?
Annonskampanjer varje var i Helsingborgs Dagblad, annars via logos pa maskiner etc.

Har aven tryckt upp en broschyr forra aret i samband med 50- ars jubileet

Hur har er marknadsforing andrats sedan nystart?

Fran borjan var det ingen marknafsforing.

Hur har marknaden sett ut - férandrats?
De senaste 7-8 aren har privat sidan okat da det géller andringar i befintliga

tradgardar.

Fasta inkopsstallen av material och véxter? Var?
Vaxter kops fran Grangvists plantskola och Lantzbergs perenner annars kops sten

material framst fran S:t Eriks men ocksa fr&n Nordform, Starka och Stenbutiken

Vilka garantier ger ni mot kund?
Enligt KKL, Har man inte gjort en slutbesiktning har man egentligen livstidsgaranti

men tyvarr tummas det pa detta och ska bli béttre.

Hur sker betalningen?

Oftast fast pris, men att se det som ett takpris och ha I6pande rékning for resten okar.

Hur langt fram ligger ni i er planering?

Ett par manader beror pa storleken pa arbetet.
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e Vinterarbete?
Snoérojning, inte sa mycket beskarning eftersom att det inte har funnits sa mycket

skotsel.
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