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Sammanfattning

Unga entreprenorer ar en bidragande faktor till samhallet genom att de ofta star for innovativa
idéer, tillvéxt, arbetsmojligheter och skatteintékter. Trots detta har antalet foretag som
registreras av unga foretagare minskat. Unga entreprendrer saknar ofta erfarenhet som av
manga anses vara en viktig faktor for att lyckas som entreprendr. Av dessa anledningar ar det
av intresse att betrakta &mnet unga entreprendrer. Foretagen Maya Delorez och Lin Living har
startats av tva unga entreprendrer. Bada foretagen har pa kort tid etablerat sig pa marknaden,
skapat tillvéxt, givit andra unga individer arbetsmojligheter och darigenom bidragit till
samhallet genom skatteintakter. Den hér fallstudien avgransas till unga entreprendérer som har
startat foretag i Sverige. Syftet ar att 6ka forstaelsen for vilka framgangsfaktorer och
utmaningar unga entreprendrer i Sverige upplever och stalls infor under foretagens tidiga ar.

Utifran syfte och problemformulering fokuserar forfattarna till denna studie pa de unga
entreprendrerna bakom foretagen Maya Delorez och Lin Living med fokus pa vilka faktorer
som ligger till grund for deras framgang och vilka utmaningar de haft i uppstarten och som de
star infor. Denna fallstudie &r en kvalitativ studie baserad pa semistrukturerade intervjuer med
grundaren av Maya Delorez och grundaren samt deldgaren till Lin Living. De unga
entreprendrerna har startat sina respektive foretag med begransat finansiellt kapital men har
malmedvetet drivit fram foretagen successivt och aterinvesterat pengar som kommit in via
forsaljning. Personliga natverk ses som viktiga, eftersom det inte i forvag gar att veta vem i
ens narhet som kan hjélpa foretaget framat. De unga entreprendrerna i denna studie anser att
de star infor standiga utmaningar och risker, men att det ar fullt naturligt. Det &r viktigt att
uppmuntra unga personer till entreprendrskap da det gar att se att Maya Delorez och Lin
Living skapar tillvaxt, arbetsmojligheter, innovativa idéer och skatteintékter for staten.



Abstract

This thesis examines how young Swedish entrepreneurs experience success factors and
challenges in establishing a new business. Considering that many people believe young
entrepreneurs lack the experience regarded an important success factor, there is reason to
study this subject. The purpose of this study is to increase understanding of what success
factors and challenges young entrepreneurs in Sweden face during the initial years of their
business start. We focus on the young entrepreneurs behind two Swedish companies, Maya
Delorez and Lin Living, and have conducted interviews with the founders. A qualitative
method with an inductive research approach has been used to fulfill the purpose of this study.
The studied cases show that young entrepreneurs’ lack of experience about how to run a
business or knowledge about the chosen industry, doesn’t necessarily have to be a problem.
These entrepreneurs find other ways to get the knowledge needed, such as through
information from the internet. Personal networks are considered important and “you can never
tell in advance who in your vicinity can help your company to move forward”. Since young
entrepreneurs tend to have limited personal savings and little financial credibility, they also
need to solve challenges in financing their businesses. The entrepreneurs in question run their
businesses decisively and have grown gradually by reinvesting the earning from sales. We
believe that it is important to encourage young people to entrepreneurship as it leads to
innovative ideas, creates growth, creates job opportunities and tax revenue for the state, and
this study shows that with determination, young entrepreneurs can succeed.
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1 Introduktion

| foljande kapitel presenteras bakgrunden till forskningsomradet och problematisering som
leder fram till studiens syfte och forskningsfragor. Avgransning for studien presenteras i
slutet av kapitlet.

1.1 Bakgrund

Ordet entreprendr harstammar fran det franska ordet entré som betyder “mellan” och “att ta”
(Barringer och Duane, 2008). Benamningen anvéandes ursprungligen for att beskriva
manniskor som “tar risk” och att kdrnan av entreprendrskap &r att identifiera mojligheter och
implementera idéer for att ta till vara pa mojligheterna. En entreprendr kan vara en individ
eller en grupp som har kreativitet, drivkraft och en vilja att ta risk. Wickham (2006) menar att
individen eller gruppen behdéver arbeta hart och anser att uthallighet ar en viktig drivkraft for
entreprendrer. Han bekréaftar ocksa att de flesta entreprendrer vagar ta storre risker an andra
och ar mindre benéagna for att kanna radsla for att misslyckas. Han havdar ocksa att
entreprendrer &r visionarer i storre utstradckning och att de genom sina visioner kan forverkliga
sina drommar och att bygga upp en formdgenhet. Eftersom entreprendrer i storre utstrackning
vagar ta risk lagger dem mindre vikt vid om dem lyckas eller misslyckas med sina idéer. Det
handlar i stor grad om en vilja att forverkliga sina idéer.

Entreprendrer finns dverallt i samhéllet och enligt Rao (2013) har det ingen betydelse i vilken
alder en entreprendr &r i nar den paborjar sin resa - alla kan lyckas. Han menar dock att ju
tidigare en entreprendr pabarjar sin resa desto storre sjalvfortroende har entreprendren och
kan skapa mer erfarenhet och déarmed ha stérre mojligheter att lyckas.

Rao (2013) menar ocksa att en entreprendr maste anpassa sig till forandring for att 6verleva
och att entreprendrskap innebéar att man tar till vara pa mojligheter som férandring innebér
och tjanar pengar pa dem.

Blickar man ut i varlden inser man snabbt att det finns manga entreprendrer som paverkat sin
omgivning, Gunilla VVon Platen, Ingvar Kamprad, Bill Gates, Kristina Lindhe, Gabrielle
”Coco” Chanel, Steve Jobs, Elon Musk, Petter Stordalen och Isabella Léwengrip ar nagra
kénda entreprendrer. Alla dessa entreprendrer har trott pa sina idéer, skapat foretag och byggt
starka varumarken, vagat ta risker och skapat privata rikedomar. Alla dessa entreprendrers
foretag har ocksa bidragit till den samhéallsekonomiska utvecklingen och mojliggjort
arbetstillfallen och skatteintakter for staten dar respektive foretag ar verksamma.

For att skapa en bild av Sveriges ekonomiska utveckling kan man titta pa foretag som har
spelat en betydelsefull och ibland avgdrande roll (Henrekson och Stenkula, 2007). Bade
historiskt och i nutid &r nystartade foretag en viktig faktor i den samhéllsekonomiska
utvecklingen. Som tidigare ndmnt bidrar entreprendrskap och nyféretagande med
arbetstillfallen, skatteintdkter och mojlighet till individers konsumtion (SCB 2020).

Tillvéxtverket (2013) anser att det ar viktigt att anvanda ungas idéer och deras synsétt for att
Sveriges innovationskraft ska bli storre. Den yngre generationen har ett annat perspektiv och
andra infallsvinklar som mojliggér nya affarsidéer och foretag. Deras synsatt hjalper bland
annat befintliga foretag att utvecklas samtidigt bidrar deras nya perspektiv ocksa till en ckad
tillvaxt. Tyvarr sjunker antalet unga som startar foretag i Sverige varje ar (Visma, 2018).



1.2 Problem

Varlden forandras allt snabbare och for att ett foretag ska dverleva maste de anpassa sig till
den nya verkligheten (Almi, 2020). | Sverige finns det totalt cirka 1 000 000 aktiva foretag
och ar 2019 startades 66 892 nya foretag (Ekonomifakta, 2020 A). Majoriteten av dessa
foretag Gverlever de tre forsta aren som foretaget ar aktivt (Ekonomifakta, 2020 B).

Watson, Hogarth-Scott och Wilson (1998) anser att nya smaforetag betraktas som sarskilt
sarbara under den forsta perioden efter uppstarten och manga misslyckas med att utveckla
dem till framgangsrika och valmaende foretag. Ett framgangsrikt entreprendrskap ar komplext
och savil externa som interna faktorer paverkar utférandet. Precis som for stora foretag
paverkar faktorer som foretagets karaktar, infrastruktur och kundmarknad foretagets
prestation. Nar det géller smaforetag paverkas det ocksa till stor del av foretagets grundare
och det ar darfor vasentligt att undersdka grundarens karaktarsdrag, bakgrund och
motivationer tillsammans med faktorer inom den interna och externa miljon. Av foretag som
overlever varierar prestationen till f6ljd av grundarens mal, da féretag med ambitiosa mal
visar pa storre tillvaxt. Briiderl, Preisenddrfer och Ziegler (1992) framhaller att storre foretag
har storre chans att Gverleva dn sma, trots att det ocksa 6kar risken for stora finansiella
forluster. Vidare menar de ocksa att faktorer som grundarens utbildning, arbetslivserfarenhet
och branschspecifik erfarenhet ocksa paverkade 6verlevnaden i nya foretag. Tillvaxtverket
(2013) menar att flera unga manniskor anser att de inte vet hur de ska starta samt driva ett
foretag.

Unga entreprendrer har inte hunnit samla pa sig lika mycket erfarenhet som éldre, vilket gor
att foretag som startats av unga entreprendrer har svarare att 6verleva (Bruiderl, Preisendorfer
och Ziegler, 1992). Som tidigare ndmnts har entreprendrskap en viktig roll for samhéllets
utveckling da det bidrar till arbetstillfallen, skatteintékter och till individers konsumtion (SCB
2020). Unga entreprendrer har en viktig roll fér ovan namnda faktorer (Tillvaxtverket, 2013)
och behover utifran samhéllets perspektiv hantera sina utmaningar pa ett béttre satt for att
Overleva.

1.3 Syfte och fragestallningar

Syftet ar att oka forstaelsen for vilka framgangsfaktorer och utmaningar unga entreprenorer i
Sverige upplever och stalls infor under foretagens tidiga ar.

« Vilka faktorer kan identifieras som framgangsfaktorer for de unga entreprendrerna
bakom foretagen Maya Delorez och Lin Living?

o Vilka utmaningar upplever de unga entreprentrerna Madelene Tdrnblom, Hanna
Jornhammar och Mikael Ekstréom?

1.4 Avgransning

Fallstudien avgransar sig till unga entreprendrer som har startat upp sma foretag i Sverige.
Studien &r inriktad pa entreprendren som ar grundaren av foretaget samt entreprenorens
egenskaper och egna upplevelser. Begreppet “ung” ar svart att definiera och kan anta olika
innebord beroende pad sammanhang. I denna studie anvénds begreppet “ung” i kombination



med “entreprendr” och fir ddr en egen betydelse. Global Entrepreneurship Monitor har en vid
definition och definierar unga entreprendrer som individer med en alder mellan 18-34 ar
(Youth business, 2013). Founders Alliance har en nagot snavare definition och menar att
individer under 30 ar &r att betrakta som unga entreprendrer (Founders Alliance, 2020). |
denna studie anvands Entrepreneurship Monitor definition som grund for urvalet av unga
entreprendrer.



2 Teori

| féljande kapitel presenteras det teoretiska ramverket som fallstudien grundar sig i.
Inledningsvis presenteras vilka faser som ingar i foretags livscykel. Darefter redogors for
vanliga problem for unga entreprendrer rérande resurser som humankapital, finansiellt
kapital och socialt kapital. Slutligen presenteras en sammanfattning av teoriavsnittet.

2.1 Foretags livscykel

Modeller dver foretags livscykel beskriver hur foretaget genomgar olika stadier under sin
verksamma period. Det ar det viktigt for entreprendrer att ligga steget fore, utnyttja forandring
for att skapa affarer och se mojligheter. Det ar ocksa viktigt for entreprendren att ligga fore i
utvecklingen, trotsa oddsen da foretaget kan forutse potentiella hinder, planera verksamheten,
hantera utmaningar och méta framtidens krav.

Kroeger (1974) menar att alla foretag, stora som sma, successivt kommer att passera olika
stadier. Han anser att foretaget maste genomga initiering genom tillvéxt till mognad.
Modellen han beskriver handlar om att foretaget genomgar fem olika stadier. | varje stadie
kravs en viss typ av ledarroll med vissa egenskaper. Greiner (1972) anser att foretag
genomgar fem andra utvecklingsstadier, men &ven han anser att tillvaxt ar en viktig del i
foretagets utveckling samt att han belyser att vissa ledarstilar ar viktiga for ett foretag.

Picken (2017) anser att det i 6vergangen fran en start till ett foretag finns ett grundldggande
problem. Han menar att det &r svart att se tillvéxt i ett tidigt skede av nystartade foretag vilket
gor ovan namnda teorier lite missvisande att applicera pa nystartade foretag.

Eftersom Picken (2017) havdar att det ar svart att se tillvaxt i ett tidigt skede av nystartade
foretag anser han istéllet att ett nystartat foretag genomgar fyra olika stadier som sedan ska
resultera till ett framgangsrikt foretag (se figur 1). Dessa fyra stadier ar; Startup, Transition,
Scaling och Exit.

| Startup-stadiet &r fokuset hos entreprendren smalt (Picken, 2017). Det handlar om att skapa
tid samt resurser for foretaget och verksamheten ar oftast informell och ostrukturerad och de
ekonomiska riskerna ar blygsamma. Under denna fas &r entreprendrens utmaning att definiera
och faststélla foretagets koncept genom att se 6ver den tilltdnkta marknaden och bestdamma
vad som ska erbjudas pa marknaden, foretagsmodellen och hur foretaget ska fa ut produkten
pa marknaden med vinst.

Nar foretaget har fatt den forsta dragkraften pa marknaden kommer féretaget 6verga till
Transition (Picken, 2017). Stadiet inneb&r en mognad till ett mer disciplinerat foretag och &r
en véldigt kritisk period for foretaget. Har behdver entreprendren lagga grunden for foretagets
vidare tillvéxt och uppratta trovardighet och legitimitet for foretaget. | transition-stadiet maste
entreprendren slutféra utvecklingen av produkten, faststélla en stadig grund for féretaget att
sta pa och forbereda foretaget for snabb tillvéaxt. Stadiet innebar en 6vergang mot en mer
strukturerad foretagsform som behdvs for att kunna skala upp foretaget. Entreprendren
kommer stéllas infor stora utmaningar i transition och hur entreprendren loser problemen i
detta stadie har stor paverkan pa foretagets framgang.

Transition leder foretaget till Scaling. Det innebar att foretagaren maste fokusera pa att lagga
till betydande resurser och partnerskap for att fa foretaget att vaxa. Enligt Picken (2017) ar

1 Vi har valt att behalla de engelska begreppen.



malet i scaling att na snabb tillvaxt for att bli konkurrenskraftig pad marknaden. For att lyckas
med det krévs en annan typ av organisation med mer struktur och disciplin i verksamheten &n
tidigare stadier fOr att bli effektiv. Det sista stadiet, Exit, blir nédvandig om entreprendren vill
skorda vérdet av foretaget. Detta kan ske genom forséljning, bérsnotering eller fusion
(sammanslagning med andra foretag).
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Figur 1. Livscykelns fyra stadier for det entreprendra fbretagét (egen bearb, Picken, 2017).

Picken (2017) anser att den kritiska perioden &r nar ett nystartat foretag ska ga mot att bli ett
tillvaxtforetag, dar foretaget ska kunna vara positionerad for langvarig och l16nsam tillvaxt.
Han berattar om atta hinder, eller snarare utmaningar, under transition-stadiet ’The eight
hurdles of transition’’ dér han anser att var och en av dessa atta utmaningar ar avgorande for
ett foretag. Om ett foretag misslyckas med att paverka en eller flera av dessa hinder som tas
upp i eight hurdles under den kritiska perioden som foretaget ar i uppger han att foretaget
riskerar att upphora.

Dessa atta utmaningar ar:
« Sétta en inriktning och behalla fokus.

Det &r viktigt att entreprendren har tydliga mal, ar realistisk och sékerstéller en tydlig
riktning for foretaget.

« Positionera produkterna/tjansterna i en expanderande marknad.

Entreprentren behdver utveckla sina kundrelationer och distributionskanaler samt se
till att produkten moter behoven pa den expanderade marknaden.

« Behalla tillganglighet for kund och marknad

Nar foretaget vaxer, andras ocksa organisationens uppbyggnad och nya funktioner
uppstar. Foretaget maste sakerstalla att information till och fran kunder kan fortsatta
hanteras pa ett smidigt satt sa att kunderna inte upplever att foretagets tillganglighet
minskat.



« Bygga en organisationsstruktur och en ledningsgrupp.

Nodvandig kompetens och krav pa organisationen forandras nar foretaget véxer.
Noggrann planering och flexibilitet kravs for att bemanning och struktur ska halla god
linje med strategin och foretagets behov.

o Skapa en effektiv process- och infrastruktur.

Effektiva besluts- och ledningsprocesser och infrastruktur ar av stor vikt for att stodja
foretagets tillvaxt. Nya system och infrastruktur kommer behdvas for att kunna
leverera varde till kunden och anpassa sig till en féranderlig miljo.

« Skapa finansiell kapacitet i foretaget.

For att bygga langsiktig ekonomisk kapacitet racker det inte med att bara fa in pengar i
foretaget. For investerare ar det viktigt att foretaget utnyttjar sina resurser pa ett
effektivt satt och forvantar sig avkastning pa varje investerad krona. Entreprendren
maste darfor behalla sin trovardighet och hantera de ekonomiska resurserna forsiktigt.

o Skapa och inforliva en foretagskultur.

Foretagets grundare har mojligheten att forma en kultur som speglar vérderingar och
normer som stodjer affarsidén och foretagets strategi. Om grundaren misslyckas med
detta riskerar en dysfunktionell kultur skapas som kan leda till foretagets
misslyckande.

o Hantera risker och svagheter.

Snabbt vixande foretag som har “alla 4gg 1 samma korg” ar sédrskilt sarbara for
riskkallor, bland annat snabb tillvéxt, smal intaktsbas, oerfarna anstéllda och
otillrackliga informations- och styrsystem. Férebyggande styrning kraver att
potentiella risker identifieras och att atgarder tas for att svagheter inte ska utvecklas
till kriser.

2.2 Unga entreprendorer

Det ar viktigt att skapa en forstaelse for vad som préaglar ungt entreprendrskap samt forsta
vikten av att framja entreprendrskap for unga. Chigunta (2002) menar att det finns potentiella
fordelar med unga entreprendrer men att det for narvarande finns en allméan brist pa unga
entreprendrer. Unga entreprendrer saknar viktiga faktorer som finansiellt, socialt och humant
kapital for att kunna etablera foretag, men trots detta ser de inte det som ett hinder utan hittar
andra vdgar for att ta sig fram (Hulsink & Koek, 2014).

Det ar positivt att uppmuntra ungdomar att starta foretag da det bidrar till positiva faktorer
bland annat minimerar ungdomsarbetsloshet da speciellt unga foretag ar mer benagna att
anstalla yngre méanniskor (Blanchflower och Oswald, 2009).

2.2.1 Humankapital

Humankapital handlar bland annat om individers kompetens, utbildning, talang och
fardigheter. Utbildning och arbetslivserfarenhet ar exempel av Humankapital och ar en viktig
del av egenskapen for nystartade foretag (Kim, Howard, Keister, 2006).

Enligt Hulsink och Koek (2014) har unga entreprendrer ofta begransad utbildning och
arbetslivserfarenhet vid uppstarten av foretaget men detta ses oftast inte som ett hinder av
entreprendrerna sjalva. Unga entreprendrer anvénder sig ofta av personer i sin sociala miljo
for att kompensera sin brist pa erfarenhet, antingen i form av en mentor eller av mer erfarna
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vanner och familjemedlemmar. Unga entreprendrer kan ocksa ses engagera sig i olika
smaskaliga projekt och darigenom fa tillgang till ytterligare maéjligheter, resurser och
kontakter vilket ger dem erfarenheter de behdver. Johannisson (2015) menar att alla kan géra
misstag och som entreprendr ska de se sina misstag som mojligheter, fa erfarenheter och inte
som ett misslyckande. En viktig aspekt som brukar ndmnas &r att unga entreprendrer
successivt bor prova sig fram for att lara av sina misstag och ska betrakta misstagen som
mojligheter.

2.2.2 Finansiellt kapital

Hulsink och Koek (2014) menar att unga entreprendrer ofta har litet finansiellt kapital nar de
ska starta eget foretaget men att de séllan ser det som ett hinder for att komma igang. Det ar
séllan entreprendrens familj och vanner som hjalper till att finansiera det nya foretaget, utan
de anvander sig av olika bootstrapping-metoder for att fa saker gjorda med valdigt begransade
resurser. For vissa unga entreprendrer ses det istallet som en motivator till att starta upp ett
eget foretag eftersom entreprendren maste anvanda de tillgangliga resurserna pa ett kreativt
satt. Med bakgrund av detta gar det att se att manniskor blir entreprencrer oavsett ekonomisk
situation.

Unga manniskor &r i en utsatt position eftersom de har sma besparingar och ser en svarighet
som yngre foretagare jamfort med aldre att fa extern finansiering (Ceptureanu och
Ceptureanu, 2015). Extern finansiering handlar framst om att banker lanar ut till foretag,
banker tillampar en uppsattning parametrar for att bedéma om de ska ge ut ett banklan.
Parametrarna skapar en forstaelse for banken om dem kommer kunna bevilja Ianet eller inte
bevilja lanet. Da unga foretagare har en lagre historik kommer det gor det svarare for banken
att vava in alla olika parametrar som resulterar i att unga foretagare kommer fa det tuffare i
kreditbesluten som banken tar.

2.2.3 Socialt kapital

Det sociala kapitalet handlar bland annat om individens nétverk och relationer med andra
personer. Socialt kapital &r ett intuitivt mycket viktigt menar Briderl och Preisendorfer (1998)
da de anser att det skapar 6verlevnad samt tillvaxt hos nya foretagare. Relationerna som
skapas av det sociala kapitalet betraktas som en tillgang da det kan bidra till en resurs for
foretagaren (Hoang och Antoncic, 2003). Briiderl och Preisenddrfer (1998) menar ocksa att
socialt kapital anvénds for att kompensera andra kapital som exempelvis Humankapital och
Finansiellt kapital.

Unga entreprendrer har ofta tillgang till socialt kapital nar de startar sina foretag och det
tenderar ocksa att vaxa med tiden (Hulsink & Koek, 2014). De menar att unga entreprenorer
befinner sig i en entreprendriell miljé med unga entreprendrer samt stéttande familj nér de
startar sina foretag. De anser ocksa att unga entreprendrer har ett starkt natverk av andra unga
entreprendrer samt soker kontakt med framgangsrika, ofta dldre entreprendrer for skapa
givande diskussioner och Mueller (2006) anser att en sadan miljo okar legitimiteten.
Samtidigt menar Ceptureanu och Ceptureanu (2015) att unga har ett begrénsat affarsnatverk,
affarsrelaterat socialt kapital, vilket kan paverka att starta och driva foretaget samt bygga
legitimitet med sina intressenter som kunder, leverantorer och finansiarer.



2.3 Sammanfattning av det teoretiska ramverket

Det teoretiska ramverket beskriver foretagets livscykel och handlar om hur ett foretag gar
genom olika stadier under sin aktiva period. Nystartade foretag gar i genom fyra stadier,
Startup, Transition, Scaling och Exit (Picken, 2017). Né&r foretaget avslutar stadiet exit ska
foretaget blivit framgangsrikt. Transition-stadiet ar en kritisk period for foretaget. Foretaget
stalls da infor olika utmaningar som Picken (2017) kallar for “’The eight hurdles of
transition’. Hur foretaget hanterar dessa utmaningar ar avgorande for foretagets fortsatta
Overlevnad.

En del forskare menar att framgangsrika foretag bygger pa att den grundande entreprendren
har omfattande humant, finansiellt och socialt kapital (Hulsink & Koek, 2014). Unga
entreprendrer saknar ofta dessa delar. Unga personer har ofta bristande erfarenhet och
utbildning, saknar stort kapital att investera i foretaget och har inte alltid hunnit bygga upp ett
stort natverk. Avsaknaden av detta paverkar legitimiteten, men unga entreprendrer kan hitta
andra vagar for att anda lyckas. Manga ganger anvander den unga entreprendren personer i sin
narhet for att tacka upp for sin egen brist pa erfarenhet och begransade kontaktnat. Problemet
med avsaknaden av stora ekonomiska resurser loser de genom till exempel bootstrapping.



3 Metod

| foljande kapitel presenteras och motiveras var forskningsansats samt metodval. |
kapitlet redogoérs for val av respondenter och vilken datainsamling som gjorts i
studien. Vidare beskrivs intervjudesign och genomfoérandet av intervjuerna och
avslutningsvis diskuteras trovardigheten i studien.

3.1 Forskningsansats

Efter att ha studerat Bryman & Bell (2015) har vi kommit fram till att en induktiv
forskningsprocess ar béast nar man ska genomfora empiriska observationer av det har slaget.
Genom att anvanda induktiv forskningsprocess kan man jamfora observationerna med
befintliga teorier som eventuell kan leda till framsteg av ny teori.

3.2 Metodval

For att uppfylla studiens syfte och ge en djupare forstaelse av @mnet ungt entreprendrskap
genomfordes intervjuer dar respondenterna svarade pa fragor utifran sina egna upplevelser.
Genom att stélla fragor pa sadant satt anvander man sig av en kvalitativ metod med en
induktiv forskningsansats. Valet motiveras av att Bryman & Bell (2015) anser att en kvalitativ
metod ar béattre lampad an en kvantitativ metod nér sociala, subjektiva och komplexa fenomen
ska beskrivas. Bryman & Bell (2015) anser att ndr en kvalitativ studie genomfors finns det
risk att fallstudien och den insamlade empirin som hamtas framstélls av forfattarnas egna
asikter. Forfattarna till denna studie har darfor funnit ett syfte att minimera risken vilket
grundar sig att en respondentvalidering genomforts.

3.3 Urval

Foretagen Maya Delorez och Lin Living valdes ut for att hjélpa till att uppna studiens syfte.
Bada foretagen &r goda exempel pa foretag som grundats av unga entreprendrer och har visat
pa god tillvaxt under sina forsta aktiva ar. Valet av foretag motiveras ocksa av att forfattarna
sedan tidigare har kontakt med entreprendrerna bakom respektive foretag, vilket underlattade
mojligheten for oss att komma i kontakt med dem.

Kl&dindustrin &r en av de mest dynamiskt fordnderliga branscher i varlden (Stawomir, 2018).
Kladindustrin star infor dussintals olika moden och massor av olika trender aret om, som de
maste anpassa sig till. Marknaden inom kladindustrin utvecklas standigt och utvecklingen ar
svar for foretagare och konkurrensen okar. Vi valde darfor att fokusera pa tva stycken foretag
som &r verksamma inom kladbranschen, men med olika fokus, eftersom det gav liknande
kontext.

Maya Delorez &r ett foretag som séljer ridklader och startades 2017 av Madelene Térnblom
och saljer idag sina produkter éver hela vérlden. Lin Living startades 2015 av Hanna
Jornhammar och sljer sina linneprodukter via den egna webshopen, sina tva butiker samt via
aterforsaljare runt om i Europa. Sedan slutet av 2018 ar Mikael Ekstrom delégare i foretaget
och kom in med tidigare erfarenhet av entreprendrskap. Eftersom Lin Living idag drivs av
bade Jérnhammar och Ekstrom medverkade bada personerna under intervjun.
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3.4 Datainsamling

Var data bestod av primardata som samlades in under semistrukturerade intervjuer. Fragor i
semistrukturerade intervjuer ar mer allmént formulerade &n i strukturerade intervjuer (Bryman
& Bell, 2015). Intervjuformen styr respondenterna in pa forvalda teman samtidigt som den
ger dem frihet att sjalva valja hur fragorna ska besvaras och skapar utrymme for foljdfragor.
Det var relevant utifran studiens syfte att respondenterna fick mojlighet att besvara
intervjufragorna pa sitt eget satt. Under intervjuerna stalldes aven foljdfragor for att fa
fullstandiga svar dar respondenterna svarade jakande eller nekande.

Valet av semistrukturerade intervjuer motiveras genom att respondenterna fick mojlighet att
bestamma hur de ville lamna sina svar pa intervjufragorna och ar darmed det hogst lampliga
valet for datainsamling i samband med denna studie (Bryman & Bell, 2015). Saunders et. al.
(2012) anser att anvandandet av semistrukturerad intervjuform astadkommer en djupare insikt
i fallstudier, likt denna studie.

3.5 Intervjudesign

| samband med att vi skapade intervjufragorna utgick vi ifran att férsoka skapa en tydligare
bild om vilka faktorer som ligger till grund for att lyckas som ung entreprendr och vilka
utmaningar som finns. Fragorna delades upp i teman och tog sin utgangspunkt i studiens
syfte. Fragorna finns i bilaga 1. Uppdelningen av intervjufragor utifran teman leder till en
struktur som kan kopplas till studiens syfte. Vi valde att dela upp fragorna enligt: (1)
bakgrundsfragor i syfte att skapa en inblick vem respondenten var; (2) fragor om vad som
maojliggjorde idén till foretaget; (3) fragor om vilka framgangsfaktorer som ligger till grund
for att lyckas och slutligen (4) fragor som berdr utmaningar for en entreprendr.

3.6 Genomfdrande av intervjuerna

Respondenterna kontaktades initialt via Facebook. Kontakten inleddes med ett meddelande
dar studien och dess syfte introducerades. Efter accept fick respondenterna intervjufragorna
skickade till sig digitalt vecka 16 och darefter blev de inbjudna till en telefonintervju. Tva
intervjuer genomfordes via telefon vecka 17 och 18. En av intervjuerna hélls med Madelene
Toérnblom och en intervju holls med Hanna Jornhammar och Mikael Ekstrom tillsammans.
Det hade varit 6nskvart att ha personliga intervjuer men pa grund av radande lage med Covid-
19 valde vi att ha telefonintervjuer istéllet. Bryman & Bell (2015) menar att det &r en fordel
om motena sker personligen for att upprétta en relation med respondenterna men av skal som
tidigare ndmnts fanns inte mojlighet till detta. Vid intervjutillfallet stéllde en av forfattarna
fragor och den andra antecknade svaren samt stallde foljdfragor i de fall dér detta behovdes.
Anteckningarna renskrevs i nara anslutning till intervjutillfallena medan minnet var farskt.

3.7 Respondentvalidering

Efter intervjuerna skickades en sammanstélining ut till respektive respondent for
respondentvalidering. Respondenterna hade darmed majlighet att komma med synpunkter pa
innehallet. Bryman och Bell (2015) beskriver att detta & en metod for att sakerstalla att
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forfattare och respondent haft liknande uppfattning om det som framkommit under intervjun
(Bryman & Bell, 2015). Det innebar ocksa att maktbalansen mellan forskare och deltagare
jamnas ut eftersom respondenterna far viss makt 6ver innehallet. Sammanstéllningen
skickades till respondenterna en vecka efter genomfoérd intervju, vecka 18 och 19, och de
skulle komma med eventuella kommentarer inom fyra dagar. Var uppfattning av vad som
framkommit under intervjun stoddes av respondenterna och inga andringar behdvde goras.

3.8 Trovardighet

Enligt Bryman och Bell (2015) ska kvaliteten i kvalitativa undersokningar bedomas utifran
andra kriterier an dem som anvands vid kvantitativa undersékningar. En studies trovérdighet
bedéms med hjélp av olika delkriterier och nedan beskrivs hur denna studie forhaller sig till
nagra av dessa Kriterier.

Tillforlitlighet &r det andra kriteriet och Bell (2015) menar att en studie &r tillforlitlig om
forskaren kan visa att den gjorts utifran de krav och regler som ar vedertagna inom
samhallsvetenskapliga studier. En annan viktig del &r att de som intervjuats kan bekréfta att
deras uppfattning om svaren stammer éverens med forskarens. Nar vi har presenterat var
studie har vi anvént oss av respondentvalidering som namns utférligare i stycke 3.7 ovan. Vi
anser att utifran detta ar var studie tillforlitlig.

Overforbarhet 4r enligt Bryman och Bell (2015) det tredje kriteriet for att en studie ska vara
trovardig. Resultaten som framstélls i forskningsstudien ska vara éverforbara till andra
miljéer om man i framtiden studerar entreprendrskap och i synnerhet unga entreprenorer.

Vi anser att var studie ar 6verforbar da resultaten som framstallt i den har redogjorts pa djupet
for att kunna 6verfora resultaten till andra sammanhang.

Det sista kriteriet ar bekraftbarhet dar Bryman och Bell (2015) menar att forskaren inte
medvetet ska styra eller aterge sina egna varderingar i resultatet. Resultatet ska endast besta
av respondenternas svar. Nar var studie framstalldes anser vi att svaren ar bekraftade och
resultaten enbart bestar av respondenternas svar utan inblandning av vara egna varderingar
eller asikter.

3.9 Etiska aspekter

Innan en forskningsstudie paborjas som har ett fokusomrade inom foretagsekonomi behdver
man ta hansyn till vissa etiska aspekter. Om forskarna till en studie genomfor intervjuer
hévdar Kvale och Brinkman (2014) att de ska beakta fyra etiska aspekter. Dessa etiska
aspekter ar konfidenitalitet, informerat samtycke, konsekvenser och forskarens roll i studien.

Nar vi genomforde var studie tog vi hansyn till dessa etiska riktlinjer. Respondenterna har
sjalva valt att medverka i studien efter att vi forklarat studiens syfte och vilka som kommer ha
tillgang till materialet i studien. Vi tydliggjorde ocksa att vi inte har for avsikt att det
insamlade materialet skall kunna skada respondenten utan att materialet hanteras aktsamt.
Efter intervjuerna sammanstélldes materialet och skickades tillbaka till respondenterna for att
minska risken for missforstand.
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4 Empiri

| féljande kapitel sammanstélls och presenteras den empiri som samlats in under
telefonintervjuer med grundaren av Maya Delorez och grundaren samt delagaren av Lin
Living.

4.2 Bakgrund

Intervjufragornas syfte var att fa en djupare forstaelse for vilka framgangsfaktorer och
utmaningar unga entreprendrerna i Sverige upplever och stélls infér under foretagens tidiga
ar. For att skapa en djupare forstaelse for framgangsfaktorer och utmaningar hos de unga
entreprendrerna tog telefonintervjuerna sin utgangspunkt i ett historiskt perspektiv for att fa
fram skillnader och likheter mellan respondenterna samt se om uppstarten skiljde sig for
respektive foretag. Madelene Térnblom och Hanna Jérnhammar har gemensamt att de
saknade tidigare erfarenhet av att driva foretag liksom kunskap om kladbranschen.

Maya Delorez grundades 2017 av unga entreprendren Madelene Térnblom (se tabell 1).
Foretaget har ett sortiment av egendesignade ridkladder som ar anpassade efter sporten och
stilmassigt tilltalande. Ridkladerna som séljs har fyrvégsstretch och quick dry-funktion och
héller hog kvalitet. Tornblom ager foretaget tillsammans med sin pappa, som inte ar aktiv i
foretaget. Tornblom hade ingen tidigare erfarenhet av att driva foretag eller av branschen hon
valde att ge sig in i.

Awven Lin Living startades av en ung entreprendr, Hanna Jornhammar. Lin Living startades
2015 och saljer hemtextilier och klader i hundraprocentigt, naturligt och tvéttat linnetyg (se
tabell 1). Deras sortiment bestar av bland annat lakan, skjortor och handdukar. Produkterna
ska kunna anvandas aret om och ska passa alla méjliga aldrar. Sedan slutet pa 2018 ar Mikael
Ekstrém deldgare i foretaget och driver det tillsammans med Jérnhammar.

Tabell 1. Oversikt over valda foretag.

Grundare Deldgare Startades Sortiment

Maya Madelene Madelenes 2017 Ridklader

Delorez Toérnblom pappa

Lin Living Hanna Mikael 2015 Linneprodukter
Jornhammar Ekstrom (klader & hemtextil)

4.2 Entreprenorerna

Bade Térnblom och Jornhammar startade foretag i ung alder. De har bada en avklarad
gymnasieutbildning men saknar fullstandig utbildning fran universitetet. Térnblom namner att
hon paborjade universitetsstudier pa Uppsala Universitet men upptéackte redan efter en termin
att det inte var ratt vag for henne. Hon valde darfor att avsluta sina studier for att istallet testa
att starta eget foretag. 2017 grundade hon foretaget Maya Delorez som hon &ger tillsammans
med sin pappa, som dock inte ar aktiv i foretaget. Hon upptackte tidigt en lucka pa marknaden
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da hon som ryttare upplevde ridklader som otympliga och inte helt anpassade efter sporten.
Hon ansag ocksa att ridklader overlag holl dalig kvalitet och dessutom hade hdga priser. Nar
hon sedan fick chansen att starta eget foretag valde hon att fylla denna lucka och bérjade
skapa ridklader som var mer sportiga och anvandbara for ryttaren. Foretagets forsta produkter
lanserades under varen 2018 och foretaget har utvecklats snabbt sedan dess.

Jornhammar startade Lin Living 2015. Idén forverkligades forst i ett UF-foretag under hennes
sista ar pa gymnasiet och avvecklades nar kursen var avslutad. Efter att ha utvecklat idén
startade hon efter studenten upp ett aktiebolag. Hon sag mojligheten att anvanda sig av
materialet lin som funnits sedan urminnes tider och har manga populara egenskaper, bland
annat att det ar slitstarkt. Med ett i samhéllet 6kat intresse for hallbara material far fler upp
6gonen for linneprodukter. Jornhammar startade foretaget sjalv och drev det pa egen hand
fram till december 2018, da hennes sambo Mikael Ekstrom kopte in sig i foretaget. Ekstrom
ar sedan tidigare utbildad fastighetsmaklare och har varit franchisetagare men driver idag
huvudsakligen Lin Living tillsammans med Jérnhammar.

Samtliga respondenter beskriver sig sjalva pa liknande satt, de ser sig sjalva som envisa som
far saker gjorda, som positiva och som duktiga pa att se mojligheter istéllet for problem. De
framhaller ocksa att de har manga idéer och nar de far en idé vill de direkt genomféra den.
Gemensamt for respondenterna ar ocksa att de ar kreativa. De ser sig sjalva mer eller mindre
som entreprendrer, Tornblom menar att hon har manga idéer och drivs av att forverkliga dessa
vilket hon sjélv anser ar egenskaper som kénnetecknar en entreprendr. Ekstrom anser att
begreppet entreprendr &r diffust men tycker att det ar ett bra ord for att beskriva en individ
som gar sina egna vagar samt foljer sina idéer via egna foretag, vilket ar egenskaper han ser
hos sig sjélv.

“Kan géra allt om jag dr intresserad och ingenting om jag dr ointresserad.”
- Tornblom

4.3 Startprocess och utmaningar

Som tidigare namnts var det Térnblom och Jornhammar som pa egen hand bedrev
startprocessen av deras respektive foretag. Det ar endast tva ar sedan Maya Delorez forsta
produkter lanserades och under dessa tva ar har foretaget utvecklats och vaxt snabbt.
Tornblom beréttar att hon tror att framgangen till stor del beror pa att hon hittade en lucka pa
marknaden som hon lyckades fylla. Produkterna hon tagit fram var efterfragade pa
marknaden. Hon menar ocksa att tajmingen var ratt, da hon lanserade produkter som var
efterfrdgade och att e-handeln och sociala medier redan var inarbetade. E-handel &r idag
sjalvklart och har underlattat for foretaget som endast séljer sina produkter via sin egen
webshop. Aven sociala medier ar en sjalvklar del i kundernas liv och Térnblom menar att
kunderna redan hade ett invant beteende av att ga till sociala medier for att fa inspiration.
Eftersom bade e-handel och sociala medier &r en naturlig del av manniskors liv och
kopbeteende var det enkelt for henne att anvanda sig av dessa relativt billiga satt for
marknadsforing och forséljning och kunde “rida pd den vdgen”. Térnblom beskriver ocksd att
hon lanserade varumérket som att det redan var stort. Hon lade stor vikt vid att varumérket
skulle sticka ut och inte kunna blandas ihop med nagot annat marke.

Tornblom menar att hon sedan starten standigt trott pa sig sjalv och sin produkt och har
arbetat langsiktigt. Aven Jornhammar har sedan starten trott pa sin idé och Ekstrom uppger att
han tror att det &r den viktigaste faktorn for att lyckas. Jornhammar och Ekstréom menar att det
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ar avgorande att den som skapat produkten tror pa den, anvander den sjalv och &r stolt dver
den. Utover detta kravs saklart hart arbete for att na framgang, dar finns det inga genvagar. De
framhaller att det &r viktigt att ha en plan for hur man ska ta sig framat. Jérnhammar och
Ekstrom anser att de haft och fortfarande har en tydlig linje i vad de star for och fokuserar pa
att hélla hog kvalitet. Lin Living har en “annorlunda bana” framat och dgarna gér mycket pa
magkansla och vad som ké&nns bést nar beslut ska tas.

“Vi har en langsiktig plan i hur vi vill att foretaget skall vixa och gar igenom den planen ofta
for att veta vart vi ar pa vag” - Ekstrom

Samtliga respondenter anser att foretagare star infor standiga risker och utmaningar i dagens
samhalle. De menar att det alltid kommer finnas osakerheter i uppstarten av ett foretag och att
manga risker kan uppfattas dd man som individ inte vet vad man har att forhalla sig till.
Jornhammar och Térnblom sag olika risker under foretagens uppstartsfas. Térnblom menar att
det fanns en risk att produkterna inte skulle mottas pad marknaden dven om hon sjélv trodde pa
idén. Hennes forsta stora utmaning var att na ut till potentiella kunder och fa dem att bryta
sina vanemonster och valja att kdpa hennes nya produkter istéllet for att fortsatta handla
etablerade varumarken. Hon sdg ocksa en risk att foretaget inte skulle halla ekonomiskt med
in- och utleveranser. Hon saknade tidigare erfarenhet av att driva foretag, men uppstarten gick
trots det valdigt bra. Jornhammar framhaller ocksa att det finns manga risker och oroligheter
under uppstartsfasen, men att det inte fungerar att sitta och rakna och forsoka forutspa alla
risker som finns. Det viktiga ar att komma igang och borja sélja och sedan kan justeringar
goras langs végen.

“Det finns otroligt mdnga risker och oroligheter. Men det dr viktigt att kéra och arbeta
framat, borja salja och justera under vagen. For att lyckas med ett foretag maste man springa
tidigt och sen kommer det alltid finnas utmaningar!” - Jornhammar och Ekstrém

Tornblom menar att foretaget idag har manga kunder och att intresset for produkterna finns,
men det ligger en utmaning i att férsoka bli annu béttre, utveckla produkterna och behalla de
befintliga kunderna. Den storsta utmaningen for foretaget ar att det har vuxit mycket pa kort
tid, vilket har resulterat i att det nastan blivit for stort for sig sjalvt. Foretaget séljer idag storre
volymer av produkter vilket gor att dven kundarenden blir fler. Tornblom berattar att det &r
roligt att foretaget véaxer och att det ar en spannande del av utvecklingen men for att kunna
tackla utmaningarna kommer det behdvas ett smidigare system for bland annat kundkontakt,
en hallbar strategi for att ta nasta steg och samtidigt behalla det som byggts upp. Hon namner
aven att hon snart ska flytta till en storre lagerlokal. Térnblom beskriver ocksa att hon sjélv
skapade en utmaning for foretaget nér hon tidigt tog fram en policy for hur kundéarenden
skulle hanteras, nagot som resulterade i trakiga diskussioner med kunder. Malet var att
policyn skulle underlatta for att hantera kundarenden som till exempel returer men det ledde
istallet till att en del kunder blev missnojda vilket blev ett problem for foretaget. Hon insag
dock att det inte fungerade och beréttar att foretaget andrade sin stil gentemot sina kunder och
istallet fokuserade pa att skapa varde for kunderna. Det har varit en utmaning da kundtjéansten
behovt utvecklas och skapa mer tillmotesgaende men det ar viktigt att gora det lilla extra
eftersom det ger valdigt mycket tillbaka.

“Ndr man gor det lilla extra for sina kunder fdar man vildigt mycket tillbaka”
- Térnblom

Ekstrom och Jornhammar menar att utmaningarna de stélls infor &r “odndliga’” Den allra
storsta utmaningen &r att fa foretaget att vaxa och na ut till fler kunder. Foretagets kunder
bestar idag framst av medelalders personer med nagot béattre ekonomi och sortimentet maste
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anpassas darefter. Det ar en utmaning att rikta in sig mot en bredare malgrupp och fa fler att
hitta till Lin Living. Samtidigt menar Ekstrom att de hittat ett bra satt att marknadsféra sig via
sociala medier idag vilket leder till nya kunder. En annan utmaning &r att hitta en bra niva pa
lagret, sa att det det finns tillrackligt manga produkter i lager utan att det ska finnas for
mycket kvar nar det ar dags for pafylining. Det ar viktigt for att foretaget ska rulla pa
ekonomiskt.

Just nu pagar en pandemi runt om i varlden, Covid-19 som ar en infektionssjukdom som
paverkar hela varldens manniskor och ekonomier. Bade Maya Delorez och Lin Living har
naturligtvis paverkats av pandemin och det innebar nya utmaningar for foretagen och som
ingen kunde férutspa innan sjukdomens utbrott. Térnblom menar att foretaget trots detta inte
paverkats i nagon storre utstrackning i dagslaget. Hon namner att hon redan fatt sina storre
bestéllningar innan utbrottet av pandemin och att forséljningen kunnat fortsatta som vanligt
eftersom produkterna enbart séljs via den egna hemsidan. Maya Delorez har framst paverkats
genom att egna event blivit installda och att de stérre event de brukar vara med pa runt om i
Sverige ocksa har stallts in. Detta har inneburit andrade planer for foretaget, men Tornblom &r
anda tacksam for att det inte skapat nagra storre problem som det ser ut just nu. Jérnhammar
och Ekstrom beskriver att forsaljningen har paverkats bade positivt och negativt.
Butiksforsaljningen har dessvarre i stort sett stannat av helt och foretagskunderna har tagit
tillbaka sina ordrar. Ekstrdm namner att sommaren &r en viktig del da turismen pa Gotland
star for en stor del av deras forséljning i butikerna. Det som &r positivt ar att foretagets e-
handel har 6kat och under april manad gjorde foretaget sin basta manad nagonsin sett till
natforsaljning.

4.4 Resurser

Bade Tornblom och Jornhammar saknade helt erfarenhet av branschen och hade bristande
erfarenhet av att driva féretag. Jornhammar hade som tidigare namnts drivit UF-foretag pa
gymnasiet vilket gett henne en grund for att driva foretag. Lin Living &r dock det forsta
“riktiga” foretag Jornhammar startat. Tornblom hade ingen tidigare erfarenhet alls av att driva
foretag. Hon berattar att hon hdmtade all kunskap via internet, innan foretagets start samlade
hon information om hur hon skulle ga tillvaga for att starta foretaget och designa klader.
Liksom Térnblom bérjade Jornhammar med att ta fram information via internet, dar hon
letade information om fabriker, leverantorer och sa vidare. Hon berattar att det gick bra att fa
fram den information som behdvdes men att det var svart att veta om kvaliteten pa
produkterna rackte utan att ha testat dem.

Starten av foretagen finansierades i bada fallen med relativt liten summa pengar och féretagen
har darfor fatt arbeta sig uppat successivt med pengar som kommer in via forsaljning.
Térnblom beréttar att hon finansierade sitt foretag med hjalp av en hést hon bestamde sig for
att salja. Hennes pappa agde 50 % av hasten och ager darfor idag ocksa halva foretaget. Nar
hon salde sin hast lades alla pengar fran forsaljningen pa att starta ett aktiebolag samt pa att ta
fram produkter. Da alla likvida medel lades pa startprocessen fanns det inte nagra pengar éver
till marknadsforing. Térnblom menar att hon inte sag det som nagot problem utan mer som en
mojlighet att anvanda billig marknadsféring genom sociala medier. Tornblom valde att inte ta
nagra lan i startprocessen och har fortfarande inte tagit nagra, utan bygger foretaget via de
pengar som kommer in genom produktforséljning. Idag planerar hon att fortsétta i samma
riktning d& hon anser att det ar fordelaktigt for hennes foretag. Aven Jérnhammar finansierade
starten med egna pengar och hade en langsiktig plan pa att bygga upp foretaget successivt.
Nar foretaget vuxit sig storre valde hon att ta in kapital via uppstartslan fran Almi och sedan
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Swedbank. Majligheterna med att lana pengar ser hon som en stor fordel da det gjorde det
mojligt for foretaget att utvecklas i snabbare takt. Jornhammar och Ekstrom namner att bade
Almi och banken har trott pa dem och de har inte haft nagra problem att lana kapital.

Samtliga respondenter framhaller att natverk ar valdigt viktiga for att lyckas med sitt foretag.
Eftersom Toérnblom sedan tidigare varit engagerad inom héstsporten hade hon redan ett stort
natverk i hastvarlden vilket underléttade for henne nar hon startade foretaget. Hon uppger
aven att sociala medier har varit viktigt for att kunna ha en god relation med sina befintliga
och potentiella kunder. Hon anser att det ar viktigt att bevara och utveckla sitt natverk och
hon menar att man aldrig vet vilken person i ens omgivning eller vem bland kunderna som
kan bidra till foretagets utveckling. Tornblom berattar ocksa att hennes samarbetspartners &r
viktiga och har en central roll for féretagets utveckling. Hon beréttar att Maya Delorez
samarbetar med flera kdanda hastprofiler och fér ndgon manad sedan inleddes ett samarbete
med en svensk OS-ryttare, ett samarbete som mdjliggjordes av kontakter.

“Néar foretaget ar pa massor och saljer sina produkter kommer det alltid nya kunder och man
vet aldrig vem den kunden &r eller vem den kanner sa det ar viktigt att behandla alla sina
befintliga och potentiella kunder lika.” - TOrnblom

Aven Jérnhammar och Ekstrom menar att natverket har varit och r en viktig framgangsfaktor
for Lin Living. Deras natverk har varit en bidragande del till foretagets langsiktighet. De
framhéver att de drar nytta av den kunskap som finns hos personer i deras narhet. Ekstrém
menar ocksa att man maste vaga fraga om det man inte kan och ta del av information som
finns. Sadana saker kommer naturligt nar man vill utveckla, sedan gar det snabbt att hitta
manniskor med ratt kompetens. De namner ocksa att samarbetspartners har en betydande roll
for foretagets utveckling men att dessa samarbetspartners spelar olika stor roll vid olika
perioder under foretagets resa. En av Lin Livings viktigaste samarbetspartners ar banken da
det ibland kan behdvas extra kapital och det &r viktigt att ha en bra dialog med sin bank for att
kunna utvecklas. Ekstrom beréattar ocksa att foretaget har anlitat proffs for att fa hjalp med
olika delar. De har en rad olika samarbetspartners, till exempel arbetar de med en SEO-byra
som hjalper foretaget med Google-annonsering samt arbetet med SEO
(sokmotoroptimeringen). Sedan har foretaget ett samarbete med en Facebook-byra som
hjélper foretaget med annonsering pa Facebook och pa Instagram.

“I ett litet foretag kan man inte vara expert pd allt utan det dr viktigt att anlita foretag och
arbeta med dem som dr spetsinriktade pd vissa omrdden”
- Ekstrom

Respondenterna framhaller att det &r viktigt med en bra relation till familjen. Térnblom
beréttar att ndstan hela hennes familj &r involverad i foretaget och gor allt tillsammans. Hon
namner att hon aldrig skulle klara sig utan dem da hennes pappa ar delagare i foretaget,
hennes mamma skoter foretagets ekonomi och hennes lillasyster &r extraanstalld. De tappar
ingen tid eftersom de gor allt tillsammans och hennes sambo ar véldigt forstaende och
stottande, vilket ocksa ar viktigt eftersom hon lagger mycket tid pa foretaget. For Jornhammar
och Ekstrém som bade ar sambos och arbetar tétt ihop &r det latt att affarsliv och privatliv gar
ihop. Det medfor att forhallandet ibland testas, vilket gor att det &r viktigt att kunna skilja pa
vad som &r jobb och vad som ar privat. Men de anser ocksa att det ar en styrka, da de stottar
varandra och ar valdigt forstaende.

Som namnts tidigare har bade Maya Delorez och Lin Living pa kort tid etablerat sig pa
marknaden, vilket har skapat mdjlighet att anstalla personal till sina foretag. Tornblom

16



arbetade i stort sett ensam i cirka ett och ett halvt &r men hade uppbackning av extraanstallda
nar behov fanns. Maya Delorez utvecklades pa kort tid vilket gjorde att Térnblom anstéllde
sina forsta medarbetare pa heltid, tva unga tjejer i 20-arsaldern, i september 2019. Utéver de
heltidsanstallda har hon ocksa nagra deltidsanstallda som dven de &r unga tjejer. Térnblom
berattar ocksa att hon planerar att anstélla ytterligare nagon eller nagra. Jornhammar arbetade
ocksa ensam under sina forsta ar som foretagare. Utdver dgarna som arbetar pa heltid har
ocksa Lin Living en tjej i 20-arsaldern som ar deltidsanstalld. Under somrarna har foretaget
extrapersonal som arbetar i butikerna, de sommaranstéllda ar i blandade aldrar och har hittills
bara varit kvinnor.

Pa fragan vilket rad respondenterna skulle ge andra unga manniskor som ar i tankarna att
starta eget foretag gav samtliga respondenter ett tydligt och rakt svar, samtliga menade att
man maste vaga, om man sjalv tror pa sin idé ar det bara att kora.

“Vaga tdnka stort frdn borjan, lansera som ni redan varit ett etablerat varumdrke. Viga
hoppa och vaga kora! ” — Tornblom.

“Tror man pd idén och ser att efterfrdgan finns dr det bara att testa. Forsok att fa igang
forsaljning direkt for att fa kontakt med kunder. 1dé och féretag kan vara hur bra som helst,
men koper ingen sd kommer inte foretaget finnas kvar. ” - Ekstrom

Ekstrém menar att idén inte behdver vara helt ny eller varldens basta utan om det finns
kdpkraft och om du som individ brinner for att utveckla och jobba med den finns det standigt
mycket att hamta. Om man vill driva ett foretag framat uppger han att man maste vara smart
och hitta nya vagar. Motgangar och utmaningar kommer aldrig upphora utan de &r en
drivkraft.

“Vdga tdink stort och spring!” - Ekstrom
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5 Analys och diskussion

| foéljande kapitel fors en diskussion av det empiriska och teoretiska material som namnts i
tidigare avsnitt. Inledningsvis diskuteras respektive foretags livscykel for att vidare diskutera
olika utmaningar som unga entreprendrer stalls infor. Slutligen fors en diskussion rérande
unga entreprendrers humana -, finansiella - och sociala kapital.

5.1 Foretags livscykel

Nystartade foretag kommer forst till fasen startup, dar grundaren definierar affarskonceptet,
vad géller behovet pa marknaden, kundsegment och timing, och hur produkten ska na
marknaden (Picken, 2017). For Térnblom var affarskonceptet klarlagt ganska tidigt, da hon
funnit ett behov pa marknaden innan hon bestamde sig for att starta foretaget. | detta fall ar
marknadsbehovet nara sammanlankat med kundsegmentet, da det riktar sig tydligt mot
ryttare. Utover detta framhaller hon tajming som avgorande for att na ut med sin produkt. For
Jornhammar uppkom afféarsidén genom ett UF-féretag och hon kunde dér se att det fanns ett
intresse for produkter av linne. Med ett generellt 6kat intresse for hallbara material far fler och
fler ocksa upp Ggonen for linneprodukter. Startup-fasen avklarades darmed ganska snabbt for
bada entreprendrerna och de tog sig vidare till nasta steg som ar transition.

Fasen transition borjar nar foretagets produkter véacker intresse pa marknaden (Picken, 2017).
Hér blir foretagets form mer strukturerat for att kunna véaxa. Varken for Térnblom eller
Jornhammar och Ekstrom har det blivit nagon storre forandring i strukturen férutom att bada
foretagen idag har anstallda vilket gor att ansvar delegeras och viss struktur maste uppnas.
Samtliga respondenter uppger att det ar en styrka att det &r de sjalva som tar beslut och inte
behdver ga igenom en ledningsgrupp. Det gor att de kan ta snabba beslut och vélja vad som
kanns ratt. Jornhammar och Ekstrom beskriver att det ar en stor fordel att de kan bestdmma
allt sjalva eftersom det gor att de snabbt kan fatta beslut om att till exempel tillverka en ny
produkt eller ta in en ny farg av en befintlig produkt. Aven Térnblom tycker det underlattar
att hon sjalv kan vélja om hon vill ha en kampanj pa hemsidan och ha kontroll 6ver alla steg.

Alla respondenter anser att man som foretagare standigt stalls infér utmaningar och risker.
Ekstrém namner att risker ar nagot en entreprendr alltid star infor, om man ar entreprenor
kommer det alltid finnas risker som man stalls infor. Alla respondenterna havdar ocksa att
utmaningar bor ses som majligheter och inte nagot negativt.

Picken (2017) menar att det finns atta utmaningar for nystartade foretag som befinner sig i
transition: Satta en inriktning och behalla fokus, positionera produkterna/tjansterna i en
expanderande marknad, behalla tillganglighet for kund och marknad, bygga en
organisationsstruktur och en ledningsgrupp, skapa en effektiv process- och infrastruktur,
skapa finansiell kapacitet i foretaget, skapa och inforliva en foretagskultur och hantera risker
och svagheter. En del av dessa utmaningar stimmer 6verens med vad respondenterna
upplever i sina respektive foretag. Tornblom menar att en av de storsta utmaningarna for
hennes foretag just nu &r att behalla det som har byggts upp och att bli &nnu béttre. Det vill
saga att fa nya kunder utan att riskera relationen med de befintliga kunderna. Térnblom har
satt en tydlig inriktning, men ser utmaningar i att behalla fokus. Jornhammar och Ekstrém a
andra sidan har en langsiktig och strukturerad plan och ser till att de haller sig till den, sa de
upplever inga stora utmaningar med detta. Ingen av respondenterna har namnt att de ser det
som en utmaning att bygga en organisationsstruktur och en ledningsgrupp, men hur detta ska
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tolkas ar oklart. Det kan bero pa att inget av foretagen ar dar an, eller att de sjalva vill vara
nara foretaget for att kunna ta snabba beslut. Ett annat alternativ ar att de kanske helt enkelt
inte tankte pa detta under intervjun. Alla respondenterna beskriver utmaningar som kan
kopplas till en effektiv process- och infrastruktur, dar utmaningen skiljer sig valdigt lite
mellan respektive foretag. Térnblom menar att hon snart star infor att byta lagerlokal for att fa
mer utrymme till det vaxande antalet produkter. Térnblom beskriver att hon ser en utmaning i
att sakerstalla att foretaget kan halla bra kontakt med sina kunder, som blir allt fler och fler.
Detta kan kopplas till det Picken (2017) kallar for att behalla tillganglighet for kund och
marknad. Detta &r nagot Térnblom menar har blivit en nédvandighet just eftersom foretaget
vaxer och far fler kunder och behover darfor ett battre system for kundkontakt sa att kvaliteten
uppratthalls. Jornhammar och Ekstrom uppger inte att de ser detta som nagot problem i
dagslaget.

Som namnts tidigare pagar det idag en pandemi runt om i varlden. Det finns risker med
Covid-19, da det bland annat kan paverka foretagare som sedan leder till utmaningar.
Jornhammar och Ekstrom beskriver att forséljningen har paverkats bade positivt och negativt
av Covid-19. Det negativa dr att Lin Livings butiksforsaljning har minskat drastiskt vilket &r
en utmaning. Den positiva aspekten ar att foretagets e-handel har 6kat som resulterat att april
blev den basta manaden inom natforsaljningen. Lin Living stédjer teorin Picken (2017) om
utmaningen “Hantera risker och svagheter™ darfér Lin Living har skapat sina mojligheter for
att utvecklas under den pagaende krisen.

5.2 Unga entreprendrer

Hulsink och Koek (2014) finner att unga entreprendrer saknar finansiellt-, socialt- och
humankapital for att kunna skapa ett etablerat féretag men de havdar att unga entreprenérer
finner andra mojligheter for att kunna skapa och etablera ett foretag. | intervjun med
Tornblom ndmner hon att det finns flertalet idéer som hon vill forverkliga. Det framkommer
ocksa att om en idé faller henne i smaken har hon drivkraften att forverkliga den och sétta den
i handling i sitt foretag. Hennes drivkraft till férandring & mindre férvanande med tanke pa
att hon kan ses som en ung entreprendr. Liksom Térnblom ar Jornhammar och Ekstrom ocksa
unga entreprendrer. Foretaget de driver &r relativt ungt och med tva ledare likval
entreprendrer som har bristande humankapital beskriver de att manga beslut tas med
magkanslan som grund varfor vi kan anse att Hulsink och Koeks (2014) teori ocksa kan
appliceras pa Lin Living. De beskriver ocksa att deras vag till framgang har bestatt av hart
arbete.

Om man gor ett nedslag i respektive foretag for att se om de vuxit sa pass att de kunnat
anstalla medarbetare ser man att Maya Delorez har anstéllt tva tjejer i 20-arsaldern pa heltid
och tre tjejer i 17-arsaldern och Tornblom har precis anstallt en tjej i 19-arsaldern pa deltid
som startar sommaren 2020. Lin Living har en tjej i 20-arsaldern pa deltid darutover anstaller
de personal for att bemanna de tillfalliga sommarbutikerna pa Gotland. De anstaller oftast ung
personal till butikerna och har hittills bara anstallt tjejer. Utifran dessa foretag kan vi dra
slutsatsen att de valt att anstalla andra unga ménniskor i sina verksamheter nér foretaget vuxit
sa pass mycket att det finns méjlighet utifran ett finansiellt perspektiv eller att entreprendren
sjalv valjer att spendera sin tid pa annat an den dagliga driften. Detta stods av Blanchflower
och Oswald (2009) som menar att unga foretagare oftast anstéller unga manniskor till deras
foretag. Utifran ett arbetsmarknadsperspektiv bor man enligt Blanchflower och Oswald
(2009) ocksa uppmuntra till ungt entreprendrskap eftersom det bidrar till gynnsamma
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forandringar och mojligheter for unga att ta en anstéllning som i langden leder till lagre
arbetsloshet och mer skatteintakter till staten.

5.2.1 Humankapital

Unga entreprendrer har ofta begransad erfarenhet och utbildning, &ven om de sjalva inte
tenderar att se detta som ett hinder for att kunna starta och driva egna foretag (Hulsink &
Koek, 2014). Térnblom och Jornhammar saknade helt erfarenhet fran branschen och hade
begransad utbildning inom &mnet nér de valde att starta upp sina respektive foretag (se tabell
2). Tornblom beréattade att hon anvéande sig av Google-sékningar for att ta reda pa hur hon
skulle ga till vaga for att kunna starta sitt foretag och designa klader och har pa sa satt samlat
pa sig den kunskap hon behéver. Aven Jérnhammar borjade med att soka information pa
internet om fabriker, leverantorer och sa vidare. Hon beskrev till exempel att det kan vara
svart att veta om kvaliteten pa produkterna ar tillrackligt bra utan att forst testa en storre
kvantitet av dessa, vilket visar att det inte & nddvandigt med tidigare erfarenhet utan att en
del kunskap skaffar man sig langs vagen. Till skillnad fran Tornblom hade Jornhammar
utbildning och erfarenhet fran att driva foretag eftersom hon drev ett UF-foretag under sin
gymnasietid. Dar fick hon dock endast erfarenhet fran att driva ett relativt litet foretag och
under en kort period.

Hulsink och Koek (2014) beskriver att unga entreprendrer ofta tar hjalp av personer i sin
narhet for att I6sa problemet med sin egen brist pa erfarenhet. Det kan antingen vara genom
rad och stod fran mer erfarna familjemedlemmar och véanner eller i form av en slags mentor.
Varken Tornblom eller Jornhammar anvéande sig av nagon mentor under uppstarten av
foretagen, inte heller anvande de sig av personer med mer erfarenhet i sin narhet i ndgon
storre utstrackning. Bada tva har istallet samlat pa sig den kunskap som behdvs langs végen.
Tornblom, Jornhammar och Ekstrom menar ocksa att det inte gar att kunna allt fran borjan
men att det gar att lara sig med tiden.

Respondenternas personliga egenskaper kan samtidigt ses som viktiga. Samtliga
respondenterna beskriver sig sjalva som envisa, positiva och ser mojligheter istéllet for
problem. De menar ocksa att man maste vaga tro pa sin idé. Térnblom anser att en bidragande
faktor for hennes foretag ar att hon redan fran borjan lanserade sitt varumarke som ett
véletablerat foretag. Ekstrdm menar att idén inte behdver vara den bésta eller helt ny utan bara
det finns kopkraft och ett intresse for produkten gar det att lyckas. Detta visar att dven
personlighet kan avgéra om en person bestdimmer sig for att starta foretag och hur
framgangsrikt foretaget blir.

5.2.2 Finansiellt kapital

Unga entreprendrer har ofta ett begransat finansiellt kapital och behdver hitta andra véagar for
att finansiera starten av foretagen (Hulsink och Koek. 2014). De anvénder ofta bootstrapping
och far séllan hjalp av familj och vanner. | enlighet med detta hade respondenterna begransat
finansiellt kapital nér de startade sina foretag (se tabell 2). Térnblom investerade pengar hon
fatt fran en tidigare hastforsaljning for att starta ett aktiebolag och for att bestalla hem
produkter. Hon valde att inte ta nagra lan i startprocessen. Till en borjan lades inga pengar pa
marknadsforing, utan all kommunikation till kunder skedde via sociala medier. Hon ansag att
sociala medier var ett billigt satt att marknadsfora sig pa och dessutom finns manga
potentiella kunder pa sociala medier vilket gor det till ett smidigt val. Tornblom dger foretaget
tillsammans med sin pappa som éger 50%, vilket grundar sig i att hennes pappa ocksa agde
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50% av hasten som saldes med vinst. Utifran detta gar det att se att hon till viss del fatt hjalp
med finansieringen fran sin familj. Samtidigt var det hon sjalv som utbildade hasten och
darmed fick pengarna att vaxa for att sedan kunna investeras i uppstarten av Maya Delorez.
Ocksa Jornhammar startade med ett relativt litet kapital och foretaget har darfor fatt vaxa
successivt. Framst har vinsten fran salda produkter anvants for att képa in fler produkter och
bredda sortimentet men efter tva ar tog Jornhammar ocksa in kapital fran Almi och ansokte
om ett banklan.

Ingen av respondenterna tog nagot lan i uppstartsprocessen och bada har klarat sig utan
ekonomisk hjalp utifran under de forsta aren. Térnblom namner ocksa att hon planerar att
fortsatta pa samma satt som tidigare och inte lana nagra pengar da hon anser att det &r mer
fordelaktigt for hennes foretagande.

Ceptureanu och Ceptureanu (2015) menar att unga fOretagare &r i en utsatt position och att det
kan finnas svarigheter att lana pengar bland annat hos banker. De menar att den yngre
generationen har en mindre historik bakom sig och att bankerna da har flera parametrar som
de gar efter innan de kan besluta om lanet ska beviljas eller inte. | var empiri kan vi inte finna
nagot stod for Ceptureanu och Ceptureanu (2015) teori. Som namnts tidigare bestamde sig
Jornhammar for att ta in kapital fran Almi och ansdka om ett banklan for att snabbare driva pa
utvecklingen i foretaget. Jornhammar och Ekstrém namner att det inte har varit nagra problem
att fa lan utan bade Almi och banken har varit tillmétesgaende och har trott pa dem. Samtidigt
valde de att ansdka om lan nar de fatt igang foretaget, vilket kan ha gjort det lattare for banken
att bevilja lanet.

5.2.3 Socialt kapital

Som vi ndmnt i det teoretiska avsnittet menar Briderl och Preisenddrfer (1998) att socialt
kapital ar mycket viktigt for att nystartade foretag ska kunna éverleva och véxa. Liksom
Briderl och Preisendtrfer (1998) menar Hoang och Antoncic (2003) att Socialt kapital &r en
viktig tillgang for nya foretagare. Hulsink och Koek (2014) anser att unga entreprendrer redan
har ett upparbetat socialt kapital nar de startar foretag. Det ar vanligt att unga entreprenérer
har ett starkt natverk bestdende av andra unga entreprendrer och det hander att de soker sig till
aldre, framgangsrika entreprendrer for att skapa berikande diskussioner och lara sig av andra
som redan gatt samma véag. Mueller (2006) havdar att i en sddan omgivning dér entreprendrer
kan utbyta erfarenheter med varandra 6kar trovardigheten.

Térnblom uppger hon att hennes sociala kapital, eller natverk, &r och har varit en viktig
framgangsfaktor for utveckling av foretaget. Tornblom har en historia inom héastsport och har
under sina ar byggt upp ett natverk av andra som &r verksamma inom hastsport (se tabell 2). |
starten av foretaget var hennes kontakter inom hastsporten viktiga bade utifran att de var
potentiella kunder men ocksa genom att de kunde hjélpa henne skapa sig en bild av vad
kunderna &r ute efter for produkter. Hon fortsétter sitt natverkande, bygger vidare pa det
genom att synas pa massor men ocksa genom att varda sitt redan befintliga natverk. Vi kan
tydligt se kopplingar till teorierna som namns ovan. Liksom Térnblom menar Jérnhammar
och Ekstrom att natverket &r viktigt. De anvander sig av den kunskap som finns i sin narhet
och de vagar fraga andra som har ratt kompetens och kunskap (se tabell 2). Ekstrom menar att
det gar att hitta ratt kompetens och kunskap da det finns manga som besitter den. Lin Livings
samarbetspartners ar en viktig resurs och tillgang i foretagets utveckling. Tankegangarna
Jornhammar och Ekstréom for fram ovan styrks av Briderl och Preisenddrfer (1998) som
menar att det sociala kapitalet ar en viktig tillgang for foretaget. Resonemanget som fors av de
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tva respondenterna styrks dven av Hulsink och Koek (2014) som menar att unga entreprendorer
sOker sig vidare for att skapa givande diskussioner och ldra sig av andra.

I empirin framkommer det att bada entreprendrernas familjer har varit stéttande i
utvecklingen av respektive foretag. Bada beskriver ocksa att relationerna till sina familjer har
blivit starkare under foretagens uppbyggnad. Térnblom uttrycker i intervjun att hon aldrig
skulle klara sig utan sin familj, hennes familj &r en stark bidragande faktor for hennes foretag.
Detta resonemang bekréftas av Hulsink och Koek (2014) som menar att unga entreprendrer
oftast har en stottande familj nér foretaget ska startas och finns vid deras sida genom de olika
faserna som foretaget gar genom.

Ceptureanu och Ceptureanu (2015) menar att unga entreprendérer har ett begransat
affarsnatverk, vilket kan paverka dem att inte starta och driva foretag samt bygga trovardighet
med sina intressenter som kunder, leverantorer och finansiarer. | var empiri kan vi inte finna
nagot stod for Ceptureanu och Ceptureanu (2015) teori. Respondenterna ser inga problem
eller utmaningar med ett begransat natverk utan framhaller det mer som en framgangsfaktor
for foretagare. Det ar givetvis sa att de tva unga entreprendrerna som vi intervjuat inte har
nagot annat natverk an deras eget att jamfora med.

Tabell 2. Oversikt over foretagens kapitalutveckling.

Foretag Existerade fran borjan Utvecklat med tiden
Maya Driv Kunskap om design
Humant Delorez
kapital " g 5
Lin Living Driv + foretagande (UF) Kunskap om leverantGrer
Fi ol Maya Fran hastforsaljning Aterinvesterat
inansiellt | 5ajorez
kapital Lin Living Sparpengar Aterinvesterat + 1an
Social Maya Kontakter inom Samarbetspartners
ociaflt Delorez “héstvirlden” (hastprofiler)
kapital Lin Living Familj & véanner Kontakt med banken
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6 Slutsatser

| féljande kapitel presenteras slutsatser, dar kommer studiens syfte samt studiens
fragestallningar att besvaras. Det kommer ocksa presenteras en kritisk reflektion och vidare
forskning.

Bade foretagen Maya Delorez och Lin Living spelar en viktig roll i samhéllet eftersom de
skapar en mojlighet att anstalla personal till sina foretag som bidrar till att skapa tillvéxt,
arbetsmojligheter och skatteintéakter till staten. Det &r darfor viktigt att uppmuntra till ungt
entreprendrskap. En viktig aspekt som aktualiseras runt om i varlden ar hallbar utveckling.
Dagens samhille star infor standiga utmaningar och krav for att uppna en béttre varld.
Hallbarhet kan delas in i tre byggstenar, ekonomisk, social och ekologisk héllbarhet. Maya
Delorez och Lin Living har framforallt en betydande del inom den ekonomiska- och sociala
hallbarheten. Foretagen bidrar till att alla manniskor &r inrdknade, det spelar ingen roll vilken
bakgrund en individ har, alltsa det spelar ingen roll vilket kon, utbildning, etnisk tillhorighet,
social status etc som en individ har. Foretagen bidrar &ven med nya innovativa idéer vilket for
samhallet framat.

Unga entreprendrerna Tornblom, Jornhammar och Ekstrém anser att de stod infor
utmaningar, utmaningarna skiljer sig fran respektive féretag. Térnblom beréattade att den
storsta utmaningen &r att behalla det hon byggt upp, ha en bra dialog med befintliga kunder
och fa in nya kunder utan att skada relationen med sina gamla kunder. Medan Jérnhammar
och Ekstrom berattade att de har en langsiktig plan och haller sig till den planen och upplever
just nu inga storre utmaningar. Vi anser att det &r naturligt att utmaningarna skiljer sig mellan
foretagen och om féretagen kommer vaxa ytterligare kommer troligen foretagen uppleva flera
utmaningar som kan kopplas till de fyra stadierna av foretags livscykel (se figur 1).

En utmaning for Lin Living ar den pagaende pandemi som pagar runt om i vérlden. Pandemin
var nagot nytt for alla, vilket har resulterat att manga foretagare har blivit paverkade av krisen.
Det gar att se ett exceptionellt foretagande av Lin Living, som namnts tidigare ar det tufft med
foretagets butiksforsaljning men just nu har de lyckats battre an nagonsin med sin E-handel.
Hér kan vi se ett tydligt starkt foretagande, dar de ser sina mojligheter och kan hanterar risk
pa ett bra vis.

Foretagen Maya Delorez och Lin Living hade i startprocessen ett begréansat finansiellt kapital.
Detta har de inte ansett vara nagon storre utmaning da bada foretagen klarat sig utan
ekonomisk hjalp under de forsta aren. Bade Térnblom och Jornhammar lyckades med detta
genom att lata foretagen vaxa successivt med en langsiktig plan. Detta stods av Hulsink och
Koeks (2014) som menar att unga entreprendrer hittar vagar for att 16sa problemet med
bristande finansiellt kapital nér de startar sina foretag.

Bade Tornblom och Jornhammar saknade tidigare erfarenhet fran entreprendrskap och
textilbranschen. For att samla erfarenhet sokte de framst information via internet. Kunskapen
som finns pa internet har i detta fall visat sig vara en viktig faktor till att de kunnat samla pa
sig nodvandig kunskap for att kunna starta och driva foretag. Informationsflodet utvecklas
standigt och informationen som finns &r i manga fall tillgangligt for alla och kan darmed
utnyttjas av unga entreprendrer som saknar erfarenhet och kunskap om foretagande eller en
specifik bransch. Personer med mer erfarenhet i ens nérhet kan mycket vél utgora ett bra stod
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nér unga vill starta féretag, men Térnblom och Jérnhammar visar att det inte ar en
nddvéndighet.

En framgangsfaktor for bada foretagen ar det sociala kapitalet som finns i natverk. Natverket
ar en bidragande faktor da det utvecklar och skapar tillvéxt for respektive foretag. Betydande
kontakter kan finnas dverallt och det ar darfor viktigt att varda sina kontakter eftersom det
inte alltid gar att veta pa forhand vilka kontakter som kan visa sig paverka foretagets
utveckling.

Samtliga respondenterna framhaller att det ar viktigt att vaga prova och beskriver sig sjalva
som envisa, positiva och att de ser mojligheter istéllet for problem. Dessa egenskaper kan
darmed ses som ytterligare en framgangsfaktor. Avslutningsvis citerar vi respondenten
Ekstrém” Viga tink stort och spring!”

6.1 Kritisk reflektion

Under studiens process var det en pagaende pandemi, Covid-19 som paverkade vara
mojligheter att samla in empiri. Intervjuerna fick darfor genomforas via telefon istéllet for en
personlig intervju som var planerat. Det ar mojligt att detta paverkat studiens resultat da det
inte gar att utlasa kroppsprak och ansiktsuttryck hos respondenten som kan paverka
tolkningen av svaren.

Den insamlade empirin utgar endast fran intervjuer med grundarna samt deléagaren av
foretagen. Det ar nodvandigt utifran studiens syfte att prata med personerna som startat och
driver foretagen men det kan ocksa ha paverkat den insamlade empirin eftersom
respondenterna har fatt beskriva sig sjalva och sina egenskaper. Svaren hade kanske sett
annorlunda ut om vi pratat med personer i deras nérhet.

6.2 Forslag till vidare forskning

Denna studie utgar fran tre respondenter som alla uppger att natverk ar viktigt for
utvecklingen av foretagen. Eftersom dessa foretag har visat pa god tillvaxt under sina tidiga ar
anser respondenterna att deras natverk varit tillrdckliga. Det skulle kunna vara av intresse att
vidare undersoka i vilken utstrackning natverket paverkar genom att jamfora unga
entreprendrer som lyckats skapa vaxande foretag med foretag som lagts ner eller inte vaxt i
samma utstrackning. Ovan resonemang ar fort utifran att vi i detta enkla exempel antagit att
det ar natverkande som ar den avgorande faktorn for framgang. Det ar givetvis sa att manga
andra faktorer kan spela in.
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Bilaga 1: Intervjufragor

Intervjufragor

Nér startades foretaget? Av vem/vilka?

Hur skulle du beskriva dig sjalv som person?

Ser du dig sjalv som en entreprentr?

Hur foddes idén till foretaget?

Hade du nagra erfarenheter av branschen eller att driva foretag innan du startade féretaget?
Hur péaverkades dina relationer (familj) och ditt privatliv vid starten av foretaget?

Hur finansierades starten?

Hur manga anstallda har foretaget?

Vilka samarbetspartners har varit viktiga for er framgang?

Berétta varfor du tror att du har lyckats med ditt foretag?

Vilka utmaningar ser du for foretaget?

Hur har era planer forandrats i och med Covid-19?

Ség du nagon risk i uppstarten? Exempelvis, finansiella tillgangar eller att leverera produkten
till marknaden?

Uppfattade du nagra svarigheter eller hinder innan uppstarten av foretaget?

Vilka rad skulle du ge andra méanniskor som &r i tankarna att starta foretag?
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