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Sammanfattning

Syfte med detta examensarbete ar att med stoéd av vetenskapliga teorier redogora
huruvida startande av foretag gar till. Respondenten vill med detta arbete forsta vad
som kravs for att starta eget foretag, och vad det finns for risker i samband med
startandeprocessen. Respondenten har valt att utfora detta arbete eftersom intresse for
entreprendrskap véxer sig allt stérre inom skonhetsbranschen. Studien lampar sig for
olika branschindivider som stravar till att starta eget foretag. FOr att utfora denna
kvalitativa studie, anvander respondenten sig av dokumentstudier som

datainsamlingsmetod, och darefter en innehallsanalys som dataanalysmetod.

Resultatet visar att utifran en koncist och praktisk affarsidé kan ett foretag skapas. |
samband med affarsidén skapas en noggrann affarsplan som bygger upp en
systematisk funktion i foretaget. Storst fokus laggs pa sjalva affarsidén i kombination
med marknadsplan, samt planering av ledningsgrupp, som utgér de grundlaggande
element for startande av foretag. En affarsidé ska vara rationell, men anda logiskt
uppbyggd till den nivan att den fungerar oproblematiskt pa marknaden. En ekonomisk
oversikt bor kartlaggas for att fa reda pa vilka medel som bor tillforskaffas, samt

vilken méngd investering som é&r aktuell inom ett visst bolag. En effektiv



ledningsgrupp bor tillampas i amnet dar alla ar 6verens om en gemensam malriktning,

som sténdigt innehar drivkraft av kreativitet och passion.

Sprak: Svenska
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Summary

The purpose of this study is to examine the process of starting a company, with the
support of scientific theories. With this study, the respondent pursues a deeper
understanding in what implies, in order to start up a company, and defines potential
risks within the starting process. The respondent has chosen to precede this work,
since the trend of becoming an entrepreneur and starting a business is increasing
among the beauty industry. The study also serves different individuals within any
industry, who are thrived to start their own business. In order to perform this
qualitative study, the respondent is using document studies as data analysis. After
studying the collected data, the respondent will continue the research by using content

analysis in order to perform a result.

The result shows that with a functional business idea, the planning of a company may
take place. Combined with a clarified business idea, the business plan-process can
begin, which is building up functional performance system for the company. The
business idea itself, combined with a fine executed marketing plan, and planning of
the teambuilding are most important subjects. Entrepreneurs are using these
fundamental elements while starting up a new company. A business plan needs to be



rational, but still contain a logical structure, which creates functional strategies on the
market. An economical survey clarifies possible investments, which are relevant for a
certain companies. It will also identify possible obtainable needs, which will improve
the economic situation. The result indicates the importance of an effective team

behind the company, with specific creative and passionate mind-settings.

Language. Swedish
Keywords: start your own company, entrepreneur, entrepreneurship, creativity,
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1 Inledning

En kall januarimorgon bestamde sig jag, och tva andra personer for att starta ett
konsultforetag tillsammans. Under detta méte fastslog vi en deadline da processen
skulle vara klar. Vi hade 6 manader pa oss. Under det forsta halvaret av ar 2016
planerade vi flitigt foretagets uppbyggnad, testade tjanster, och planerade infor
framtida expandering. Dock nérvarade ovissheten stéandigt i allt vi producerade, som
tog Over kanslorna och skapade obalans i sinnet. Tanken pa att prova pa en helt ny
och fraimmande véag paverkade oss alla bade positivt och negativt. Det var en oséaker

kansla som standigt stal energi och positiva tankar fran oss.

Med denna korta berattelse vill jag visa hur en individ kan kénna sig i sin vardagliga
roll som blivande foretagare. | ena stunden strommar lyckliga kanslor genom kroppen
av lycka, for att overskoljas av oro. Det kravs styrka, och en stark passion for att
Overleva inom foretagarbranschen. Darfor har jag valt att studera sjalva processen i
startande av foretag, och hjalpa andra likasinnade som ka&nner samma oro kring

amnet. Studien stoder de som vill paborja processen att bli entreprendr.

| arbetet kommer l&saren kunna ta del av vésentlig teoretisk grund, som fungerar som
utgangspunkter for studien. Respondenten har aven tagit upp vasentlig information
om Voga Stylings syfte, produkt, och kundgrupp i det &ndamal att lasaren lar kanna
det foretag som respondenten skapat inom skonhetsbranschens omrade. Eftersom
liknande foretag inte existerar, skapades en oro kring tanken att starta ett foretag.
Respondenten upplever att trenden for att bli entreprendr stdndigt 6kar i samhéllet,

och vill darfor utféra denna studie for att stda den vaxande foretagarkulturen.

Syftet ar att forsta vad som kravs for att starta eget foretag, och vad det finns for risker
i samband med startandeprocessen. Respondenten valde att utféra studien i samband
med den egna processen i startande av foretaget VVoga Styling. Studien riktar sig till
intresserade personer som stravar efter att bli entreprenérer, eller i utbildningssyfte

vill férdjupa sig i processen.



2 Syfte och problemprecisering

Syfte med detta examensarbete ar att redogora hur startande av foretag gar till.
Respondenten vill med detta arbete forsta vad det & som kravs for att starta eget
foretag, och vad det finns for risker i samband med startandeprocessen. Respondenten
valde att utfora studien i samband med startande av eget foretag Voga Styling.
Studien riktar sig till likasinnade som stravar efter att bli entreprendrer, eller i

utbildningssyfte vill fordjupa sig i @mnet.

Respondenten soker svar pa foljande fragor:

- Vad innebér det att starta eget foretag?

- Vilka risker finns det i startande-processen?



3 Teoretisk grund

| den teoretiska grunden lyfter respondenten fram grundldggande kriterier som &r
obligatoriska vid planering samt startande av foéretag, och utformar en grundlig
affarsplan. Respondenten har valt att framféra dessa amnen for att skapa storre
forstaelse och tydliggora for lasaren hur foretagets karnsubstanser &r uppbyggt, i
samband med forverkligande av foretagsidé. Befintliga underrubriker i den teoretiska

grunden formar en formell affarsplan som beskriver foretaget och dess verksamhet.

3.1 Affarsidé

Idéer uppkommer med hjalp av brainstorming, kreativa strategildsningar tack vare
erfarenheter i samband med passion for ett specifikt intresseomrade. Det viktiga ar att
inte bedoma en originell idé negativt eller positivt, utan i stallet kunna se bada sidorna
av en idé, och tolka potentialen i karnsubstansen. | borjan av processen far det finnas
overflod av idéer som sedan avkastas under sjélva realiseringen av affarsmojligheter.
For att en unik idé ska fungera pa marknaden, galler det att granska marknaden och
vilka kundgrupper som finns till férfogande. Genom att bedéma mdojliga hinder
géllande ekonomi, lagar och resurser kan en undersokning genomforas i samband med
affarsidéer, och hur de i verkligheten kan forverkligas med befintligt materia.
(Trostek, 2002, s. 12-13).

Affarsidé kan delas in i tva kategorier som urskiljer sjalva karnan i dess sammanhang.
Den forsta kategorin som stracker sig ut till potentiella samarbetspartners,
konsumenter och marknad ar den yttre affarsidén. Den borde innehdlla en tydlig
beskrivning av sjalva varan eller tjansten som foretaget séljer (lokalt eller via
natbutik). Aven pris och design i bor framkomma som identifierar produkten
ytterligare. Det far kunden att forsta sig pa vad det ar som foretaget representerar. Det
ar aven viktigt att kunden kéanner till under vilken tid pa dygnet foretaget ar
tillgangligt for betjaning. Den yttre affarsidén bor vara kort, koncist och korrekt
formulerad pa ett enkelt sétt som varje kund kan greppa tag om, och relatera till. Den
inre affarsidén grundar sig framst pa en gemensam vision av affarsidén som foretagets
skapare eller entreprendrer star for, och ar 6verens om. En inre idé ska sammanstalla

och identifiera vilka krafter och svagheter varje delaktig part har inom verksamheten,
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och slutligen forsoka sla samman varje enskild persons kraft till en stor klunga som

driver foretaget till framgang och utveckling. (Trostek, 2002, s. 7).

En idé kan vara antingen av upptéckande eller skapande variant i form av nya idéer,
eller redan existerande fenomen som pa ett unikt satt skapar innovation pa
marknaden. Affarsidéer upptacks i samband med identifiering av olika problem
samhéllet och konsumenten upplever. Det viktiga i idén &r I0sningen av ett
existerande problem, samt erhallande av vinstmedel som utgér grundliga och
avgorande faktorer for idéns potential. Affarsmojligheter &r unika i sitt skapande men
behover dock 6verensstamma med vissa prototyper for att Gverleva i praktiken.
Produkten som skapas i foretaget maste attrahera kunderna och tillfredsstalla deras
behov i samband med startande av foretag, men ocksa forbli attraktiv under en langre
tidsperiod for att kunna skapa aterkommande kunder. Den etablerade produkten ska
formuleras med hjélp av omgivningens principer i ett visst samhalle, och justeras efter

dess kriterier for att fungera pa ekonomisk och social niva. (Mariotti, 2006, s. 18-19).

3.2 Ledningsgruppen

Skapandet av en ledning innefattar fler dn tva delaktiga parter som bildar en grupp.
Genom att forma en unik ledningsgrupp som omfattar en storre méngd deltagare i
organisationen ger ett storre kunskapsomrade som ses ur olika synvinklar. Varje
enskild individ uppfattar foretagandet, problemldsningar och kunskaper pa olika satt,
men maste anda vara ense om visionen och malet med skapande av foretag. Vid
problemldsning och utveckling av foretagets innovativa utveckling ar olika tankesétt
gynnande vid diskussions- och planeringstillfallen. Aven en specifik situation kan
granskas pa olika satt vilket resulterar i en hogre kvalitét i sjalva slutresultatet. For att
skapa en stark ledning é&r individer med olika yrkeskunnigheter och intressen
relevanta eftersom de fyller upp kreativa funktioner i foretaget som trots olikheterna
samspelar med varandra. (Longenecker 2000, s. 13).

I och med utvecklingen av ett konkurrenskraftigt foretag kravs ett starkt team for hela
organisationen, dar alla parter samspelar och stravar till ett gemensamt mal. Aven om
de ansvarar for olika omraden i en verksamhet lser ett effektiv malinriktat team
smidigare uppkommande problemsituationer vid startande av foretag. Om
verksamheten stravar efter mgjlighet till samarbete med investerare, foretagare och
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andra partners, ar det oftast teamets funktion som attraherar nya investerare till
foretaget. Darfor ar det viktigt att identifiera det individuella motivet bakom varje
person i ledningen har for att kunna sammanstalla specifikt mal.

(Kubr, 1998. s. 65-72).

Om en ledningsgrupp har tre eller flera medlemmar ar tillgangligheten for kunderna,
samarbetspartners samt mojlighet till effektivitet inom foretaget mycket stérre. Redan
en storre siffra pa antalet delaktiga i ledningen skapar starkare intryck utat at bade

konkurrenter och potentiella partnerns. (Kubr, 2004. s. 64).

3.3 Bolagsform

En passande bolagsform i samband med utdvande av idé behdvs for innehavande av
vinstkapital. Det finns en del faktorer som paverkar huruvida val av bolagsform gar
till. Varje entreprendr borde noggrant granska vilken bolagsform som framst blir
andamalsenligt for affarsidén, huruvida beslutsfattning gors, kapitalbehov, vinst och
forlusttackning. Dessa paverkande klausuler avgor hur avtalet mellan bolagsmannen
utfors. (Holopainen 2013, s. 22).

Aktiebolag

Aktiebolagsprincipen passar bast da det galler flera delaktiga individer som vill starta
ett foretag. FOr att starta aktiebolag maste samtliga vara myndiga, icke konkurssatta
samt fri fran naringsforbud. Denna princip kraver dock inte att alla inom foretaget ska
vara bosatta inom Europeiska ekonomiska samarbetsomradet (EES). Eftersom
kapitalomsattningen vaxer ju fler delaktiga det géller, &r stiftande av aktiebolag det
bésta beslutet for foretagets ekonomi. Ett aktiebolag kan antingen vara privat eller
offentligt och kraver olika insatsnivaer av kapital innan det gar att starta. Det privata
aktiebolaget medfor ett startkapital pa 2500€, och det offentliga kréver ett startkapital
pa 80 000€. De personer som viljer att bli delaktiga inom aktiebolaget stér inte till
svar for diverse skuldsattningar som bolaget skapar. Delaktiga parter kan i bolaget ta
ut vinst i pengar men ocksa i andra former s som egendom och apport. Om bolaget
skapas for annat andamal an vinst bor det beskrivas i samband med startandet av
foretag. Principen kréver dven en styrelse inom bolaget, varav minst en medlem bor
tdcka kraven som EES reglerar. Styrelsens uppgift ar att overvaka funktionaliteten
inom forvaltningen, och se till att inget motstrider de principer som foretaget stravar
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att till att nd. Aktiedgarna kan inte sjalvmant fatta beslut inom foretaget utan att
diskutera vésentliga andringar under en bolagsstimma. En egentlig ledningsgrupp ar
darfor inte omtalad inom aktiebolagsprincipen, eftersom regleringarna kring
bestammelser som gérs inte enbart omfattar aktiedgare. Beslut praglas alltsa av
byrakratin i ett aktiebolag tills skillnad fran exempelvis enskild naringsidkare.
(Bérlund 2013, s. 406 ; Holopainen 2013, s.22-23, 31-35).

Enskild firma

Om enbart en juridisk person stravar efter att starta foretag ar enskild firma den bésta
varianten av bolagsform. Denne person bor dven vara bosatt inom Europeiska
ekonomiska samarbetsomradet (EES), for att utan krav pa tillstand, starta ett foretag.
Entreprendren ar i detta fall fri startkapitalskrav samt byrakrati av annan delaktig
ledning, och kan darfor problemfritt fatta beslut och hantera ekonomi pa egen hand.
Den enskilda firman omfattar mindre kapitalbehov, och vinstkapital far fritt anvandas
for personliga andamal. Entreprendren star dock personligen skyldig for diverse
skulder som foretaget atar sig. FOr att starta en enskild firma behover inga skriftliga
avtal skapas for inledande av verksamhet, utan entreprendren representerar
verksamheten. (Holopainen 2013, s.22-25).

Personbolag

Under kategorin personbolag kan antingen val av 0ppet bolag eller kommanditbolag
goras. Om entreprendren forutspar verksamhetens etablering i liten skala ar
personbolag ett lampligt val av bolagsform. Ett personbolag kan skapas bade med
muntliga och skriftliga avtal mellan delaktiga parter. Handelsregistret kraver en
skriftlig och officiell form av undertecknat avtal som &r minst 3 manader gammal
mellan delaktiga parter for att kunna registrera foretaget. Aven foretagets namn,
datum av start och plats for verksamhetsomrade ska framkomma i avtalet. Ett
personbolag skall innefatta minst tva eller flera bolagsman, som aven tillsatter den
privata ekonomin i risk som skuldansvariga for grundande av foretag. Bolagsmannen
ansvarar for verksamhetens forpliktelser och tillsammans tenderar att uppna
ekonomiskt syfte. (Axelsson 2005, s.43-45 ; Barlund, 2013, s. 427-431).



3.4 Produkt

En produkt ar en vidare utveckling av den grundliga affarsidén som delas in i tva
mindre huvudkategorier. En produkt kan antingen beskrivas i form av tjanst eller vara.
Bada kategorier delar en gemensam funktion som ligger grund for deras existens,
vilket ar tillfredsstéllande av behovet hos kunden. (Axelsson 2005, s.45, 511).

Tjanst

Tjanster ar immateriella fenomen som innefattar en process mellan entreprendr och
kund fran borjan till slut. Tjanster ar abstrakt och kan inte ses eller granskas, och
skapar darfor en ovisshet infor val av kopbeslut. Det ar darfor viktigt att entreprendren
satsar pa kvalité i processen. Eftersom processen upplevs genom direkt kontakt med
kunden ar det ytterst vasentligt att entreprendren lyckas med tillfredsstéllandet av
kundbehov. Under sjalva upplevelsen av processen sker produktion och konsumtion
samtidigt av delaktiga parter. Detta betyder att kunden sjélv ar aktiv och delaktig part
inom processen. Till skillnad fran varan slutar konsumtionen att existera da processen
mellan kund och entreprendr avslutas. | detta skede har den nyss upplevda tjansten
slutat existera. En tjanst kan darfor inte lagras pa nagot satt, utan existerar tack vare
entreprendrens och kundens aktivitet. Det betyder att tjanster i stallet upprepas gang

pa gang vid nytt kundtillfalle, men framkommer i olika former.

Viljer en entreprenor att satsa pa tjansteforetag ar det vasentligt att tanka pa
direktkontakt som fordel vilket mojliggér god kvalité i tjansterna. En negativ
upplevelse som utgor en dalig produkt for kunden skapar storre skada for foretagets
tillvaxt och rykte. Entreprendren borde tanka pa huruvida en negativ upplevelse av
tjansten paverkar foretaget, och vilka atgarder som behovs for att kompensera en
missnojd kund. Att prissatta en tjanst ar oftast svarare att utfora till skillnad fran en
fysisk vara eftersom var tjanst ar aldrig sig lik, och &r svar att precisera. For att inte
skapa for hoga forvantningar pa kunden gentemot de tjanster som erbjuds bor
entreprendren framfora tjanstens innehall korrekt som inte overstiger kundens
forvantningar, men anda skanker intresse. Dock far inte tjansten framforas allt for
neutralt som i sin tur tappar intresse hos konsumenten och pa marknaden overlag, det
ar viktigt att hitta ratt mellan dessa berérda element.

(Axelsson 2005, s. 45, 513-514; Gronroos 1996, s. 47-49).



Vara

En vara eller produkt ar ett materiellt fenomen som i samband med afféarsidén
antingen skapas eller kops in av foretaget som enligt foretagets affarsidé ska
tillfredsstélla kundens behov. En utvecklad vara finns till férfogande for konsumenten
pa marknaden att kopas, anvandas och konsumeras. Varan ar av fysisk materia som
kunden kan granska och kanna pa innan kopet. Till skillnad fran tjanster innehar varan
skild produktion och konsumtion, eftersom en vara kraver nagon form av férsaljning
och demonstration for att sedan bli sald at kunden. Varan skapas och lagras hos
foretaget en langre tid (produktion), och da kunden valjer att kopa varan sker en
process mellan kund och entreprendr (konsumtion). Aven efter processen avslutats
kan varans konsumtion leva vidare. Darutdver innehaller varan ocksa en delprocess
som innefattar tjansteutdvning mellan kund och entreprentr. En vara som exempelvis
ar i behov av konsultering innan anvéndning behdver demonstreras for att 6vertyga
kunden att kopa varan. Genom beskrivningar, férmedling av information samt
eventuell forklaring av garanti &r alla viktiga faktorer som innefattar i en
tjansteprocess mellan kund och entreprencér. (Axelsson 2005, s. 45, 163, 512-513).

3.5 Marknadsplan

Eftersom varje affarsidé &r annorlunda i grunden, blir varje marknadsplan unik. Ett
foretag maste utféra nagon form av marknadsplan som innehaller analyser, strategier
och forutspadda konklusioner. Marknadsanalysen som fenomen ger en grundlaggande
ram for foretagets existens. En marknadsanalys gdrs pa grund av mojligheten att
identifiera potentiella kundgrupper inom olika sektioner pa marknaden. Att skapa en
specifik profil av malgrupper for foretaget gor att aktiviteten i foretaget kan riktas mot
ratt hall. Med hjélp av statistik, sekundéar samt primar data kan en analys framforas
och ytterligare utveckla profileringen av kundgrupperna. Efter utvecklad teori kan en
noggrann genomgang av tjansternas eller produktens behov i varje kundgrupp bli
undersokt. Detta system hjélper ocksa potentiella investerare att finna trovardighet i
foretagets existens, detta kan i sin tur vara avgoérande for om en samarbetspartner vill
vara delaktig i foretag eller inte. En viktig faktor som analysen innefattar &r vilken typ
av konkurrens som finns pa marknaden. Att identifiera kundgrupper an en central del
av analysen, men att forutspa maojliga hot samt hinder av tillvaxt ar annu viktigare. En
realistisk analys av existerande hot pd marknaden &r inte en engangsforeteelse som

sedan gléms bort, utan bor precis som marknaden vara i standig rorelse. Eftersom
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innovationer standigt paverkar marknaden &r det viktigt for entreprendren att inte
forutse redan etablerade hot, utan ocksa undersoka kommande forandringar pa
marknaden som kan rubba foretagets konsumentutveckling. Ett stt att forutspa hot ar
att identifiera liknande tjanster och deras huvudsakliga betydande roll for
konsumentens behov. Genom att ifragasatta egen produkt eller tjanst och vardera
resultatet med en annan likartad vara skapar ett hum om var de befinner sig pa
marknaden. Detta resulterar &ven i identifiering av eventuella problem eller men

ocksa nya majligheter.

Den mest detaljerade och strukturerade delen av marknadsplanen &r det strategiska
tdnkanden inom foretagets marknadsplan, som beskriver den vég entreprendren tankt
ga for att nd det uppsatta malet. En tydligt utformad marknadsstrategi forverkligar
fenomenet vision gallande foretagets idéprecisering, och forverkligar alla delar som
foretagets vision innehaller. Denna fas tillater en teoretisk idé att verkligen forgyllas
och for konsumenten. En del som blir viktig i bérjan av hela kundprocessen &r hur
foretaget ska kunna na ut till den specifika malgruppen och aktivt kommunicera med
dem. En av marknadsplanens strategiska utgangspunkt besvara ocksa den centrala
fragan om prissattningen, vilket pris som ska begaras av kunden och varfor. Ett pris
for en tjanst eller vara krdver tdckande ersattning for de kostnader som krévs for att
genomfora tjansten at kunden fran processens borjan till slut. Denna princip tacker en
viktig del det vésentliga i amnet, och tillater darfor entreprendren att inte ga pa
ekonomisk forlust. (Longenecker 2000, s.159-161).

3.6 Affarssystem och organisation

Affarssystem beskriver arbetet som alla delaktiga parter utfor i ett foretag, och
identifierar samtidigt alla viktiga aspekter som hela processen innefattar. Detta
fenomen fungerar alltsd som en bro mellan sjélva identifieringen av produktbehov,
och distributionen av produkten till kunden. Till affarssystemet hor dven planering
och utveckling av produkten, marknadsforing, forséljning samt service at
konsumenten. En grundlig identifiering av hela processen som foretaget gor, far
entreprendren att forsta avgorande detaljer for en lyckad affarsutveckling. Denna
process ska ta god tid att utveckla, men far inte heller bli for invecklad i de
bestandspunkter som framlaggs. Utav detta kan entreprendren ta fast pa de
karnbergrepp som storst fokus ska erhdlla for att bli konkurrenskraftigt. Att studera
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och standigt utveckla organisationen ar en hdgt uppsatt prioritet som en entreprendr
bor gora for att uppehalla konkurrenskraften. Genom att dela upp ledningens
ansvarsomrade skapas en struktur inom verksamheten som tacker de nodvandiga
funktioner som krévs for foretagets kreativitet. Detta system gor att foretaget delar in
den tillgangliga kompetensen bland alla delaktiga, delaktiga som vet sin arbetsuppgift,
och inom vilket ansvarsomrade det innefattar. Aven om alla i ledningen erhallit
enskilt ansvarsomrade, bor flexibilitet standigt narvara ifall konflikter,
omorganisering eller plotsliga forandringar sker i organisationen. (Kubr, 2004, s. 94-
98).

3.7 Marknadsforing

Syftet med marknadsforingen &r att i samband med olika former av kampanjer,
stracka sig ut till kunder och véacka ett kdpintresse, gentemot den produkt som séljs av
foretaget. | olika former av reklamannonser, kampanjer och rabatterbjudanden i radio,
tidningar och TV stravar foretaget till storre konsumtionsomséttning. Marknadsforing
besvaras bade positivt och negativt av konsumenter, beroende pa vilken typ av reklam
det galler. Darfor ar det viktigt att foretaget lagger stort fokus pa en sarskild
kampanjlansering for att inte konsumenter ska se handelsen som enbart manipulativt
fenomen. For entreprendren dr det viktigt att sétta stor energi pa marknadsforingen
eftersom det ar ett Gverlevnadssatt for den vara eller tjanst som saljs. Dock bor
entreprendren vara medveten om huruvida marknadsforingsprinciperna franskiljer sig
da det kommer till val av produktforsaljning. Tack vare fenomenet marknadsforing
kan foretaget professionellt stracka sig ut till 6nskade kundgrupper pa marknaden.
Foretag kan aven anvénda sig av externa aktorer som exempelvis PR-byraer, media,

agenter, méklare och offentliga reklambyraer. (Axelsson 2005, s. 19, 54).

Reklambyraer anlitas oftast av foretag i samband med skapande av stérre mangd
material, och i mer avancerad form infor ett marknadsforingsprojekt. Foretaget later
en extern part skapa bade reklammaterial, produktion av visitkort, broschyrer och
logon som identifierar foretaget. Detta underlattar marknadsforingens framfart pa
marknaden. En reklambyra kan aven skota skapande av hemsida och 6vrig grafisk
design som behdvs for att effektivt na ut till kunder. Entreprendren bestammer hur
stor aktivitet reklambyran har i foretaget, och vilka inkopta tjanster som gynnar
produkten som saljs. (Axelsson 2005, s. 40).
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PR-byraer granskar och utvecklar den yttre bilden av foretaget, samt produkten som i
sin tur skapar storre attraktion bland konsumenterna pa marknaden. For entreprendren
ar det viktigt att inte lagga all fokus pa kunder som redan &r aktiva inom foretaget.
Det galler att ocksa utveckla nya relationer, och bygga upp ett professionellt rykte.
(Axelsson 2005, s. 41).

Medier innefattar alla TV-, radio- och tidningskanaler som stracker sig ut till en
storre mangd kundgrupp. Att aktivt synas med foretaget i de ndmnda kanalerna skapar
en direkt kontakt med konsumenten, som i sin tur kan vélja att s6ka upp féretaget och
den produkt som erbjuds. Massmedia-vérlden &r en aktor som fOretag lagger stor
fokus att uppehalla goda relationer med. Den storsta orsaken ar mojligheterna som
uppkommer att fora vidare nyheter om relevant fakta angaende foretaget, och svara pa
diverse fragor som konsumenten har stallt. Att uppehélla god fot med massmedia
skapar &ven forebyggande faktorer i processen av hindrandet av negativitet samt
orealistiska och eskalerade missforstand kring foretagets rykte. Kunden tenderar
kanna ovisshet gentemot annonser samt mindre reklamer, och satter i stallet stérre
trovardighet hos redaktionen, och vad de produceras om foretaget. Entreprendren
borde darfor rikta en stor mangd energi gentemot mediavarlden, och redan fran borjan
visa ett professionellt ansikte utat. (Axelsson 2005, s. 42, 158-159).

3.8 Risker

En affarsplan ska innehalla en analys av potentiella risker inom foretaget, och
marknaden, som pa ett eller annat satt paverkar foretagets framgang och
tillvaxtpotential. En affarsplan enbart baserad pa positiva konklusioner och
resultatbeskrivningar kan det leda ovisshet bland framtida investerare som ser
ohallbarhet i foretagets vision. Som entreprendr ar risker oemotstandliga eftersom de
inte ar av statisk form, och bor déarfor granskas med jamna mellanrum. Inom fértaget
existerar standigt interna risker, samt externa risker som framst berér marknaden.
(Kubr 2004, s. 138-139).

Interna risker
Interna risker innefattar oftast verksamheten bakom fOretaget, och framfor allt
ledningen. Uppségningar, forflyttningar och &ndringar inom ledningsgruppen
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reduceras ifall samtliga delaktiga parter & dverens med varandra. Dock finns alltid
risken for ovantade uppsagningar eller &ndring i ledningen som skapar rubbningar i
systemet och inom ledningens arbete. Genom 6ppen kommunikation och iakttagande
av konflikter kan entreprendren ta tag i olika problemsituationer, och hindra framtida
uppsagningar som beror pa otrivsel i foretaget. Ar entreprenéren Gppen och éarlig
gallande situationer gentemot de 6vriga i ledningen, kan diverse missforstand och
onodiga tvister raderas. Aven risker gallande produktion och forverkligande av
tjansterna som saljs pa marknaden kan skapa problem som leder till minskad
utveckling av en innovativ idé. Detta problem kan basera sig pa felaktig produktion av
vara,tjanst. Aven problem under sjalva konsumtionsupplevelsen av konsumenten som
minskar pa intresset. Detta sker framst géllande tekniska uppfinningar som skapats
fran grunden av entreprendren, men som ocksa kan framkomma i tjansterna. (Kubr
2004, s. 138-139 ; Cantzler 2010, s. 60-61).

Externa risker

Utomstaende faktorer som oftast existerar inom samtliga branscher pa marknaden,
hos konsumenten, och bland investerare kan paverka ett foretag pa olika satt. Att inte
fa den onskvarda tilliten och uppmérksamheten fran konsumenterna leder ofta till
ekonomiska forluster. Kopiering och omformulering av affarsidéer ar ett vanligt
fenomen som konkurrenter satsar pa. Genom att erbjuda billigare variant av samma
typ av tjanst skapar konkurrenten ett Gvervinnande koncept pa marknaden.
Ohanterliga situationer som miljokatastrofer och ekonomiska kriser ar ovanliga

handelser som existerar dnda.

Samtliga risker borde offentligg6ras i affarsplanen som varje entreprendr bor utforma
I samband med startande av foretag. Att visualisera det varsta moéjliga scenariot som
hindrar foretagets tillvéxt, ar ett satt for ledningen att forbereda sig och framfora olika
lindrande strategier for att klara en sadan situation. (Kubr 2004, s. 138-139).

Att hantera alla sorters risker dar ett kostsamt och tidskrdvande arbete for
entreprendren oavsett om det galler sma eller stora foretag. Risker som minskas med
hjalp av forsakringar och ekonomiskt stod, samt risker som inte innehar mojligheten
att skyddas med hjalp av forsakring ar bada paverkande faktorer for foretaget oavsett
om de tillhor olika kategorier. Inférandet av férsakringar ar ett av manga alternativ for

12



foretaget att reducera potentiella skador och ekonomiska forluster. For att forebygga
Overraskande situationer kan entreprendren systematiskt strukturera upp potentiella
hot for att spara pengar, resurser och tid, oavsett om hoten ar sma eller stora. Genom
kategorisering av potentiella hot i grupper bestaende av kritiska, relevanta samt icke
relevanta problem kan foretaget effektivare vélja ut huruvida olika situationer ska
l6sas. Entreprendren maste dock komma ihadg att forsdkringsbolag kanner ovisshet
kring stoédandet av mindre bolag, och kan &ven i vissa fall ge avslag for
stodforfragningar. Longenecker 2000, s.544-556).

Finansiella risker

Ett foretag kan hamna ut for bade interna och externa risker. Ett foretags framgang
styrs oftast av den egna drivkraften fran entreprendren sjalv, men dven konkurrenter,
kopkraft, lagar och kundbehov av produkt paverkar uppkomst av risker. Alla faktorer
som pa nagot satt inverkar pa foretag kan skapa rubbning i den ekonomiska
sékerheten som foretaget innehar. | och med identifiering av uppkommande problem
och grundlig analys av den externa marknaden, kan en ekonomisk kalkyl skapas.
Detta fenomen gor att entreprendren i sin tur kan méta ut inkomster och utkomster
som foretaget ska hantera, och planera den huvudsakliga ekonomin for att inte hamna
i blasvader. (Andersson 2012, s. 9).

En entreprendr borde identifiera vilken mangd kapital som behdvs innan skapande
och utveckling av foretaget. For att mojliggora detta kravs en finansieringsplan som ar
strukturerad efter entreprendrens antagande om hur foretagets utveckling kommer se
ut, och vilka kostnader som dartill innefattas. Entreprendren bor alltsa identifiera
nagon form av budget som behovs for att klara sig. Dock ar det svart att skapa en
realistisk budget i ett nystartat foretag, eftersom de forutspadda konklusionerna. For
att starka budgeten och sjalva affarsplanen borde entreprendren ge ett klart svar pa
vilken startkapital som behovs, for vilken tidsperiod innefattar startkapitalet, och hur
mycket kommer foretaget att tjana i framtiden. Da en entreprendr svarar pa dessa
fragor i sin affarsplan maste helheten starkas av realistisk information som grund for
svaret. Finansieringsplanen ska stracka sig minst 5 ar framat, da foretaget ar som mest
lattmottaglig problemmassigt. 2 ar av planen borde beskrivas enligt kvartal och en
noggrann analys av kassaflodet, resultat och balansen i foretaget ska medféras. Den
del entreprendren bor fokusera pa framst ar kassaflodesanalysen som visar statistik pa
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utgifter, inkomster samt forséljning under en period. Detta ar en intressant faktor for

potentiella investerare och samarbetspartners. (Kubr 2004, s. 112-117).

3.9 Voga Styling Oppet Bolag

Syftet med Voga Stylings affarsidé &r att genom unika tjanster och professionell
radgivning skapa en storre kunskap for konsumenten gentemot klader, makeup och
inredning. Foretagets malsattning och vision &r att ge exceptionell kundservice, skapa
storre trivsel kring individens sjalvkénsla, och lyfta fram den enskilda individens
valmaende. Genom att identifiera eller forbattra den personliga stilen hos kunden i
samband med skraddarsydda tjanster okar sjalvfortroende hos kunden som bidrar till

storre trivsel och positiv kdnsla kring den personliga stilen. (Lithén. 2016).

Foretagets bakgrund

Vintern 2016 skapar tva estenomer och en internationell marknadsforare en ny
affarsidé och grundar verksamheten Voga Styling 6ppet bolag. Foretaget bestar av tre
delégare fran olika stader i Finland.

Heidi Lithén inledde sina estenomstudier hdsten 2013 vid Yrkeshégskolan Novia och
har lange haft ett brinnande intresse for stil, inredning och fotografering. Lithén har
ocksa arbetat med modevisningar, accessoarer, fest- och vardags-klader och dven som
professionell fotograf. Lithén ansvarar for inrednings- och stil-tjanster samt det

administrativa och virtuella i féretaget. (Lithén. 2016).

Sandra Holmang inledde sina studier hésten 2013 pa Estenomlinjen i Yrkeshogskolan
Novia, och kom pa samma gang i kontakt med Heidi Lithén tack vare utbildningen.
Holmangs intresseomraden ar trender, makeup och hélsa, och dven en skonhetsblogg
med videon och kreativa kladkombinationer har aktivt uppehallits i 7 ar. Holméang
ansvarar for trend- och makeup-tjanster, och &ar ansiktet utat i sociala medier.
Holmang intresserade sig for direktforsaljning och kom dérfor i kontakt men Robert

Bamm genom ett sidoarbete under studietiden. (Lithén. 2016).

Robert Bamm inledde sina studier inom &mnet Internationell marknadsféring vid Abo
Akademi hodsten 2011 och har vid sidan om studierna byggt upp webbsidor for
foretag. Ett brinnande intresse for direktforséljning gjorde att Bamm kom i kontakt

14



med Sandra Holmang som inledde samarbete i samband med direktforsaljning. Tack
vare Holméang introducerades Lithén och Bamm. Kundrelationer ar ett intresseomrade
som han utvecklat till en professionell niva, och visar enorm kunnighet for amnet.
Bamms ansvarsomrade dr marknadsforing, uppehallande av sociala medier samt

uppdatering och redigering av VVogas webbsida. (Lithén 2016).

Voga Styling tjanster

Foretaget “Voga Styling” erbjuder olika tjanster inom utvalda huvudédmnen stil,
inredning och makeup. Oavsett vilken tjanst det galler sker alltid ett sa kallat forsta
mote for att stylisten ska kunna kanna av situationen hos varje kund, och lara kdnna
manniskan pa personlig niva. Tanken ar att det forsta motet ska skapa god grund for
planering av utférandet av tjanst. En grundlig genomgang av individens personliga
stil, historik samt framtidstankar gors med hjalp av frageformular. Aven genomgang
av kroppsformer, ansiktsformer samt farganalyser gors i korthet. All information
sparas i Voga stylings egna kundarkiv, och finns enbart tillgangligt for delaktiga
parter i foretaget. Voga forsakrar kunden vid varje tillfalle om den befintliga
tystnadsplikten som foretaget innehar. Foretaget har skapat olika tjanster i tre olika
etapper av budget, standard och premium-paket. Kunden far valja passande paket
enligt behov, ekonomi och tidsmojligheter. Mojligheten att ytterligare bestélla
skraddarsydda paket infor speciella tillfallen finns ocksa till forfogande, samt unika

externa 6nskemal och grupparrangemang. (Lithén, 2016).

Shoppa med stylist

Kunden far i séllskap av stylist besoka 3-4 stycken favoritaffarer dar fardigt planerade
kladkombinationer, samt passande plagg for olika tillfallen ska provas, analyseras och
diskuteras. Under provning konsulteras kunden professionellt av stylisten och far
samtidigt information i varfor just en viss farg, form eller ménster passar kundens
kroppsform. Efter utformad tjanst ar kunden rik pa information angaende trender,
stiluppdateringar, typ av kladstil som gynnar kroppsformen, och kan darefter pa egen
hand anvanda tipsen i framtiden. Stylisten har ocksa med sin kunskap fatt kunden att
bryta sitt vardagliga och uttjatade monster angaende klader och shopping. Kunden har
aven utvecklat nya rutiner i samband med presentation av nya trender samt
nyckelplagg av stylisten som kunden annars aldrig skulle fatt upp 6gonen. (Lithén,
2016).
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Makeup

Makeupskola, vardags- och festmakeup, samt sminkning fér man och blivande brudar
erbjuds i samband med aterforsaljningen av sminket “Yongblood” for bade grupper
och enskilda individer. Hallbara makeuper skapas oavsett evenemang och kunden
slipper ett stressmoment infor exempelvis ett viktigt mote. Kunden lar sig ocksa
grundlaggande rdd om huruvida en sminkning ska goras for att bli korrekt och vilka
trender inom makeup som dr relevanta. Efter utformad tjanst &r kunden uppdaterad
géllande trender, olika tekniker och vilken sorts makeup som passar olika tillfallen.
Kunden kanner ocksa till omrade makeup battre och kan identifiera passande
produkter till sin hy. (Lithén, 2016)

Garderob Detox

En grundlig utrensning gors i kundens garderob dar stylisten avlagsnar plagg som
varken passar storleksmassigt eller som kanns relevanta for kundens personliga stil.
Under utrensningen ges tips och rad om kombinationer av de kvarstaende plagg och
stylisten lar ut i vilka tankebanor kunden ska finna sig i angaende den fornyade
versionen av garderoben. I slutet av tjansten diskuteras ytterliga potentiella framtida
inkép som kompletterar grundgarderoben. Efter utformad tjanst kan kunder lattare
identifiera sin personliga stil samt finna nyckelplagg som finns till férfogande i
garderoben. Kunden kanner &aven till huruvida uppehallandet av en strukturerad
garderob fungerar i praktiken. Framtida mal kan effektivt byggas upp och kunden
innehar drivkraften att utveckla sin stil. Kunden blir mer varsam gentemot kdpsug och

saktar medvetet ner sin egen konsumtion av klader. (Lithén 2016).

Personlig Stilguide

Denna huvudtjénst &r ett sammandrag av alla de etablerade tjanster som blivit
formade till ett stort paket. Tjansten innefattar garderob-detox, shopping med stylist,
heldag styling session, fotografering och makeup, samt en ’lookbook” med fére- och
efter-bilder som blivit designat till varje enskild kund. Efter utformad tjanst far
kunden en fornyad stil, uppdaterad garderob och en strre kunskap inom omraden
smink, klader och styling. En djup- dykning gors i den personliga stilen och kunden
far mojligheten att bryta gamla monster och anfortro sig till en helt ny stil med stod av

stylisters uppmuntrande och professionella asikter. (Lithén, 2016).
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Inredning

Heminredningstjansterna ar perfekta for hen som soker efter ny inspiration eller
forandring i hemmet, i villan eller pa arbetsplatsen. Stylisten agerar bollplank med
kunden, presenterar olika inredningstrender och gar genom rum for rum och forser
kunden med forbattringsforslag. Stylisten utfor &ven speciella énskningar fran
kundens sida i samband med viktiga middagar, husforsaljning och dvriga evenemang.
Efter utformad tjanst har vardet hojts i hemmet eller pa arbetsplatsen rent
kanslomassigt. Kunden ar mer medveten om kunskapen inom &mnet féarg, form och
inredning. Den nyskapande miljon aterspeglar personlig stil och skanker positiv
energi som gynnar kundens valmaende. Vid speciella 6nskemal bifogas &ven en
portfolio utgaende fran kundens hem samt en tydlig beskrivning av paverkande
tillvagagangssatt gallande andring i inredning. Tjansten kan aven utforas virtuellt som
kraver mindre resurser och tid fran bada parters hall. | detta fall skickas liknande

portfolio i digital version till kunden efter upplevd tjanst. (Lithén, 2016).

Online styling

Voga erbjuder aven virtuella tjanster inom stil for att effektivt na ut till externa
kundgrupper utanfor foretagets anlaggning. Ett online formulér ersétter det forsta
motet som stylisterna vanligen borjar ett kundmote med, och pa det sattet far kunden
pa egen hand beréatta specifika 6nskemal och bakgrundsfakta om den individuella,
personliga stilen. Efter utford tjanst far kunden en egen portfolio i digitalt format med
information om farger, kropps-former, trend- uppdateringar och personliga stil-tips.
Portfolion utgor en sorts guide innehallande passande kladkombinationer enligt
kundens onskemal och behov som exempelvis skapar nya kreativa innovationer hos
kunden. (Lithén, 2016).

Voga Styling malgrupper

Malsattningen med tjansterna ar att inte utesluta nagon enskild individ fran att kopa
en tjanst av Voga Styling pa grund av alder eller kon. Alla typer av personer kan
kanna sig vilse i varlden av skdnhet och personlig stil, eller kdnna trivsel med sitt eget
utseende. Malet med verksamheten ar att motverka orealistiska skonhetsideal, och i

stallet skapa halsosam syn pd mode och skonhet.. (Lithén, 2016).
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Voga Styling forutspar att inom aldersgruppen 15-25, kommer ca 25 % av tjansterna
gd at den yngre generationen i samhallet. Konfirmander, studenter och
smabarnsforaldrar behover trots ostabil ekonomi fa utvecklas inom omradet stil, mode
och skdnhet. Tonaringar vill frigora sig, séka nagon form av identitet, och letar sig
garna fram bland olika stilar. Att sjalvmant lata den unga aldersgruppen prova, och
smaningom hitta en unik stil for sig ar viktigt. Men tips och goda rad om klader,
smink och dresskoder av stylister ger god grund for framtida val av personlig stil.
Presentkort eller tjanster av Voga Styling ger mojligheten for unga i denna
alderskategori att pausa fran det fria livet, men ocksa fran vardagliga studier eller
tidigt familjeliv for att utveckla sig genom fokus pa en kunskap inom inredning, mode
och makeup. (Lithén, 2016).

Voga Styling forutspar att inom aldersgruppen 25-40, kommer ca 30 % av tjansterna
ga at universitets- studerande och unga arbetstagare i samhallet. Okanda arbetsplatser
och nya utmaningar som dessutom medfér en annorlunda inkomst, kan skapa
osakerhet for unga vuxna i sina vardagliga sysslor. En del skaffar familj medan andra
satter fokus pa karridren, darfor varierar ocksa ekonomiska prioriteringar och behov.
Denna alderskategori forsoker hitta en passande stil som gynnar identiteten i
yrkeslivet, samt forsoker skapa en ideal-image pa sin arbetsplats. Familjepersoner
anvander sig hellre av praktiska och bekvama utstyrsel av taligt material. Voga
Stylings tjanster hjalper personer att sminka eller kl& sig korrekt enligt tillfalle, och
kunna stabilisera sig efter att exempelvis ha investerat i ett nytt hem. Tjansterna
gynnar aven kundens ekonomiska aktivitet och synsatt pa hallbar utveckling. (Lithén,
2016).

Voga Styling forutspar att inom aldersgruppen 40-60 kommer 30 % av tjansterna ga
at denna alderskategori i samhallet. Denna kategori har trottnat pa att rora sig i samma
banor gallande mode och stil. Kroppen har i denna aldersgrupp borjat andra sig allt
mer, och energin att fornya klader eller inredning i hemmet ar inte lika stark som forr.
En del personer i denna kategori kan &nnu ha problem med att hitta sig sjalva, och vill
inte acceptera den hoga aldern hen befinner sig i. Vogas tjanster skulle hjalpa
kunderna att skapa nytankande kring val av klader och inredning, samt ge kunskap at

kunden hur moderna kladesplagg kombineras med garderob och personlig stil.
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Tjansterna skénker nya tankestallningar och energi till kunden gallande skdnhet och

image, samt forbattrar valmaende. (Lithén, 2016).

Voga Styling forutspar att inom aldersgruppen 60+, kommer 15 % utgéra den minst
aktiva gruppen i samhallet for verksamheten. For en del kan pension komma som en
chock, den enorma méngd fritid, och forandring av rutin kan satta kropp och sinne i
obalans. I denna alderskategori handlar det mycket om sjéalva vardandet av kunden,
samt laran om trivsel i sin egen kropp. Tjansterna kan utgora kreativa och paverkande
element som ar avgorande for kundens hélsa och valmaende. (Lithén, 2016).

4 Tidigare forskning
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| detta kapitel framfor respondenten tidigare forskningar som ar relevanta for
resultatet i studien. Forskningarna identifierar kdrnsubstanser i amnet startande av
foretag, och de grundlédggande faktorerna som bidrar till processen att bli foretagare.
Respondenten har anvant sig av databaserna DiVA, Theseus, Google Scholar, Google
och EBSCO. Sékord som har blivit undersokta ar entreprendrskap, entrepreneurship,
business plan, business management, foretagande, tjansteforetag, innovation,
kreativitet och “starta eget”. Resultat av sokningarna har hittats i EBSCO, Theseus,
Google och DiVA bland sokorden ”starta eget”, entreprendrskap, Kreativitet,

innovation och foretagande vilket var ett vantat resultat enligt respondenten.

Punos (2013) studie identifierar faktorer som behdvs i samband med skapande av
affarsidé. Studien beskriver hur ett blivande foretag bade behéver grundlaggande plan
i kombination med god affarsidé for att na framgang. Studien visar att det kravs
enormt intresse, Kreativitet och tro av en entreprendr att anfortro sig till sin idé. Att
anvanda sig av bloggar, webbsidor, och E-post ar en unik och snabb lésning for att na
ut till potentiella kunder genom immateriell utveckling inom den digitala marknaden.
Resultatet visar aven hur namngivandet av varumérket som ska representera foretaget,
ar en viktig faktor for publicitetens framfart. Kreativa och korta namn tendera att bli

lattare ihagkomna av publiken inom sociala medier.

Hagen (2013) studerar smaféretagares utveckling gallande verksamhet, tjanstkvalité
samt marknadsforing i Osterbotten, i samarbete med Kustmedia Ab. Hagen granskar
fenomenet tjanster, och vilka potentiella mojligheter &mnet medfor i ett foretag.
Studien belyser vikten av forstaelse och lyhordhet i en kundsituation fran
entreprendrens sida som avgorande faktor for tjanstens slutresultat. Resultatet visar en
grundlaggande faktor for foretagandet som ar marknadsfoéring i form av egen hemsida
eftersom konsumenten och konkurrenter forvantar sig att nyskapade foretag ska kunna
aktiveras digitalt. Smaforetag tenderar pa grund av standigt fornyande innovationer pa
marknaden &ven att i ett senare skede uteldmna fysiska broschyrer som férminskar en
onddig utkomst, och satsar i stallet pa marknadsforing pa digital niva. Resultatet i
studien visar dven hur tjanster skapas i anpassning till de trender samt konjunkturer
som existerar inom marknaden for att pa basta satt framja konsumenterna. For att
forgylla kundens behov borde tillgang till bade karntjanster samt stodtjanster i mindre

varianter finnas till forfogande.
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Bozicevic, Trajcevska, Widricksson (2007) har studerat teorier kring amnet
kundrelation, och hur mindre tjansteforetag handlar i kundmotesprocessen for att
skapa goda relationer till konsumenten. Studien belyste vikten av att ha rétt sorts
personal i borjan av en kundrelation, d&ven om det ar svart att forutspa en
kundsituation. Ett positivt beteende fran entreprendren ar viktiga och sjalvklara
faktorer som underlattar en stel stdimning vid ett kundméte, och skapar en genuin
trovardighetsbild utat. Resultatet visar hur behandlandet av varje enskild kund pa ett
unikt och givande sétt ar en viktig faktor som manga smafdretag prioriterar att strava
efter. Aven externa detaljer som relevanta och unika inredningsdetaljer skanker ett
budskap i huruvida foretaget vill skylta varumarkets existens till sina kunder. Det
framkom &ven i resultatet hur viktigt det ar att foretaget har nagon form av

kundregister for marknadsforingen samt uppehallandet av kundrelationen.

Lundstroms (2015) studie syftar till att klargéra marknadsplanerings potential for
foretagets tillvaxt och utveckling. Forutseende av potentiella risker i foretaget &r
faktorer som Lundstrom beskriver som en prioritering for smaféretagare att flitigt
arbetar med for att undvika framtida missoden. Studiens resultat visar att manga
smaforetagare inte forser sig med en marknadsplan, utan fokuserar enbart inom vissa
intresseomraden av planen for att effektivt spara tid och resurser. Resultatet visade
hur smaforetagarens kreativitet samt passion utgdr en betydande roll for skapandet av
nya malsattningar infor framtiden. Vision verkar vara den grundliga drivkraften hos
smaforetagare och vartefter arbetet utférs, klarnar &ven den strategiska

marknadsplanen.

Stromstens (2010) studie beskriver fordelar och nackdelar med fenomenet
marknadsplan, som gynnande faktor for startande av féretag. Studien visar hur
foretaget ska se till att efterfragan av konsumenterna uppehalls, och att tjansten eller
produkten som erbjuds verkligen tillfredsstaller kunden behov. Resultatet visar att
analysen blir en grundldggande och rationell metod som realiserar foretagets
potentiella véarde gentemot konkurrenterna. En entreprendr bér komma ihag att
marknaden ligger i standig rorelse, vilket betyder att den originella bildningen av en

lyckad affarsplan och idé maste justeras efter trender och innovationer.
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Alvarez (2007) tar i sin vetenskapliga artikel upp @mnet skapande samt upptackande
av affarsmojligheter i form av tva teorier som strider mot varandras principer. Studien
undersoker aven majligheten att beskriva skapandet av mojligheter inom marknaden
och vilka konsekvenser valet av teorier innehar. Enligt artikelns resultat, upplever
entreprendren karismatiskt beteende i samband med en kansla av lycka inom
skapande teorin, eftersom de i sin tur forandrar marknaden med ett nytt och
fraimmande fenomen. Den upptackande teorin i sin tur &r malmedveten och fokuserad
pa en viss punkt inom ett redan etablerat fenomen, och entreprendren soker efter
utveckling inom omradet. Resultatet visar ocksd hur de tva fenomenen finner en
gemensam faktor, vilket ar friktionsskapande. Oavsett etablerad eller nyfunnen ide, &ar
alltid den individuella viljan for forandring en standigt narvarande kénsla inom bada

teorierna.

Guta (2014) lyfter fram betydelsen av en valformulerad affarsplan och hur den
paverkar det redan etablerade och nystartade foretaget. Guta lagger stor vikt pa
beskrivningen av marknaden, foretagets ursprung och dess idé, samt den vara eller
tjanst som séljs fran foretaget till konsumenten. Resultatet visar en strukturerad analys
av de huvudkategorier angivna i artikeln, och hur de ska byggas upp. Affarsplanen
bor vara kortfattad och koncis som visar hur foretaget ska overleva pa en
konkurrenskraftig marknad. Resultatet visar aven hur en utmarkt strukturering av
marknadsplanen bor goéras, som i sin tur skapar goda relationer med potentiella
investerare och samarbetspartners i framtiden. | resultatet paminner Guta om viktiga
och detaljerade aspekter som kan sk&nka negativ effekt gentemot en mdjlig
investerare som foretagare inte alltid tanker pa vid skapande av affarsplan.

Sammanfattning

Ur forskningarna framkommer en viktig tyngdpunkt pa sjdlva affarsplanen som
grundldggande fenomen for startande av foretag, samt hur val den bor fungera i
samband med den originella affarsidén for att lyckas som produkt pa marknaden och
bland konsumenter. Enligt Alvarez (2007) idéer bade kan skapas och utvecklas som
pa ett eller annat satt framjar konsumentens efterfragan. Goda idéresurser som
fungerar i en affarsplan skapar stark grund for framgangsrika mojligheter.
Entreprendrskapet spelar &ven en viktig roll i utvecklingen av marknadsplanen och
hur framgangsrikt foretaget blir. Det kravs bade intresse och passion for sjalva
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foretaganderollen fran entreprendrens sida for att foretaget ska Overleva. Om
affarsplanen inte ar ordentligt utformad, kan negativitet uppsta inom foretagsamheten.
(Puno 2013, Guta 2014). Mycket fokus laggs pa marknadsféringen som forbindande
bro mellan féretag och konsument. Marknadsforing skapar en trovérdig kundrelation
eftersom den standigt informerar om uppdateringar och féréndringar. Tack vare
digital aktivitet kan uppratthallande av god marknadsforing fran foretagets sida
tillfredsstélla konsumentens behov. (Hagen 2013, Bozicevic, Trajcevska, Widricksson
2007).

Bade positiva och negativa konklusioner kan goras angdende forbattrandet av
tillvaxtokningen i foretaget. En positiv faktor visar sig vara den grundliga
marknadsplanen som resurs i samband med identifiering och reducering av framtida
problemsituationer (Lundstrom 2015). Att standigt uppehalla marknadsplanens
utveckling utgor en annan god faktor for tillvaxtpotentialen i foretaget, eftersom bade
marknad-, samt kundbehov standigt forandras. Produktens intresse pa marknaden
anses utgora den viktigaste prioriteringen inom ett foretag. De relevanta trenderna
som existerar pa marknaden utgor en standig forandring for foretagets marknadsplan,
vilket betyder att den stindigt maste justeras for att uppehalla konkurrenskraft.
(Stromsten 2010).

5 Metoder
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Respondenten beskriver i detta kapitel vilka metoder som anvants for att soka svar pa
angivna fragestallningar. Dokumentstudier valdes som datainsamlingsmetod, och

innehallsanalysen anvandes som dataanalys.

5.1 Dokumentstudier

Dokument som existerande fenomen, tar upp relevant information om ett &mne som &r
fardigt formulerat, och avlagt av en omradeskunnig person. Oftast existerar denna typ
av fenomen i handskrivet format, och ar framtagen pa grund av undersokningar och
forskningar. Dokumentprincipen har nu utvecklats och digitaliserats tack vare
tekniska revolutionerande innovationer, och férdelningen av ett arbete kan
globaliseras. Sokandet av kéllmaterial innefattar officiella handlingar, privata
handlingar samt litteratur vars innehall kan anvandas i olika studier. En forskares
problemprecisering star som grund for hurudan typ av dokumentstudie som blir vald.
(Olsson & Sorensen 2007, s. 86-87 ;.Bell 2006, s. 125-126).

Vid analys av innehallet galler det att kritiskt analysera kallmaterialets slutsatser, och
framlagga viktiga fragestallningar som berdr resultatet i forskningen. Litteratur som
enbart gynnar eget forskningssyfte skapar en osann bild av ett fenomen. Darfor ar det
viktigt att kritisera det egna funna resultatet som gynnande hela forskningen.

(Patel & Davidson 2003, s. 65).

5.2 Innehallsanalys

Innehallsanalys ar en populdar metod som tas i bruk da ett specifikt fenomen ska bli
forstatt med hjalp av teoretisk vetenskap. Fran olika litteraturuppgifter kan en slutsats
dras till ett tydligt sammanhang. Undersokningens syfte samt problemprecisering ar
ocksa centrala element i sjalva studien som faststéller karnsubstansen gallande ett
visst fenomen i innehallsanalysen. (Esaiasson 2007, s. 223; Bell, 2006, s.129; Kvale
1997, 5.69).

Den simpla och systematiska metoden innehallsanalys kategoriserar och delar in
innehallet i vad som anses relevant och icke relevant i respondentens undersokning.
Genom klar och fardigt utredd kategorisering far respondenten fram en sa kallad rod
trad. Darefter kan vidare undersokning efter gémda kategorier géras genom att lasa
mellan raderna och verkligen ga in pa djupet i texten. Ur texten kan sa kallad manifest
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samt latent innehall erhallas, vilket innebér att bade de sjalvklara likheterna samt det
som finns att tolkas mellan raderna i texten framhdvs. Resultatet kommer i slutet
innehalla viktig information som uppkommit ur bade manifest och latent ursprung,
specifikt amnad for respondentens studie som skulle gatt miste om inte denna
systematiska analysering blivit gjord. (Denscombe, 2009, s.307-309 ; Kristensson,
2014, s. 142-144).

5.3 Unders6kningens praktiska genomforande

Detta kapitel beskriver den sammanfattande processen som respondenten utévat fran
teori till konkret resultat. Vid insamling av relevant material laste respondenten
genom den teoretiska grunden gang pa gang. Efter insamling av relevant teori startade
respondenten sin egen verksamhet tillsammans med tva andra deldgare. Efter att
respondenten sjélv startat eget foretag och blivit entreprendr i samband med sokande
av teoretiska grunder, kunde en strukturerad studie paborjas. Respondenten dndrade
pa sjalva syftet av studien innan processen paborjades och valde ny
forskningsinriktning. De uppdaterade forskningsfragorna lyder; Vad innebér det att
starta eget foretag och vilka risker finns det i processen. Genom ett flertal
genomlasningar av teorin samt den tidigare forskningen kunde respondenten greppa
amnet battre tag om dmnet, och forsta vilket budskap texten gav. Genom att utfora
analysinnehallet av texterna i studien kunde respondenten framfora olika
amneskategoriseringar som belyser processen starta eget foretag. Efter att ha
framstallt och namngett kategorierna kunde respondenten tolka budskapet bade pa
manifest och latent niva. Tolkningen av texten gynnar de forskningsfragor som blivit
stallda och respondenten fokuserade mycket pa urskilja den vasentliga texten, och
lamna bort det som inte anses svara pa fragan. Efter tolkningen laste respondenten
genom resultatredovisningen gang pa gang for att forsékra sig om att det finns tydliga
svar, och att den roda traden inte forsvunnit i textens helhet. Foretaget Voga Styling
inkluderades &ven i resultatets tolkning, dar respondenten kunde reflektera Over
innehallet i foretagets syfte. Darefter kunde en kritisk granskning samt diskussion

goras.

6 Resultatredovisning och tolkning
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| detta kapitel framfors resultatet och tolkning av den tidigare forskningen i

sammankoppling till den teoretiska grunden. Respondenten har valt att skapa en figur

som sammanstaller alla de vésentliga delar som bor innefattas i en affarsplan.

Respondenten framfor forst den sammankopplande teorin som dr en kombination av

manifest och latent innehallsanalys, som sedan avslutas med en egen tolkning. De

forskningsfragor som respondenten svarar pa ar vad det innebér att starta foretag, och

vilka risker finns det i startande-processen.

Aktiebolag
Enskild firma
Personbolag

2.
Bolagsform

1.
Affarsidé

8.
Risker

Interna risker
Externa risker
Finansiella risker
Genomforandeplan

3.
Ledningsgrupp

Starta
eget
foretag

7.

Affarssystem &
Organisation

Figur 1. Affarsplanens upplagg. (Lithén 2016)

6.1 Vad innebar det att starta foretag
Figur 1 visar priméra kategorier som bor samspela med varandra for att utforma en

~

4.
Marknadsplan

Tjanst
5. Vara
Produkt .

6.
Marknadsforing

& \\

Reklambyraer
PR-byraer
Media

officiell affarsplan i samband med startande av foretag. Alla viktiga element har blivit

26



behandlade i teoretiska utgangspunkter tidigare i studien. Resultatet kommer framfora
affarsidé, marknadsplan samt ekonomi som huvudkategorier for forsta

fragestallningen.

Att skapa en idé

Trostek (2002) menar att skapande av affarsidé innebar en kreativ
brainstormingsprocess i samband med passion for ett intresseomrade dar en idé blir
skapad. En logisk 6versikt gors i och med realisering av idén vilket méter potentialen
av idén. En entreprendr borde kunna avgora om forkastning av en idé ar relevant eller
ej, och ifragasatta lonsamheten det skulle bidra med. Mariotti (2006) tillagger att en
entreprendr &r en person som skapar 16sning av ett vasentligt problem i samhallet i
och med skapande av affarsidé. Dock kan entreprendren &ven skapa en idé som ar helt
frammande pa marknaden och identifiera nya behov hos konsumenten och vara lika
framgangsrik, det viktiga ar att idén ar skapad av passion. Varje entreprendr bor aven
tanka pa att en grundad affarsidé inte bara ska fungera ekonomiskt, utan &aven
tillfredsstélla behov hos kunden.

Tolkning

Att skapa en idé innebdr att den blivande foretagaren eller entreprendren till en borjan
bor identifiera den personliga passionen gentemot ett visst amne eller intresseomrade,
och sedan kreativt soka efter potentiella idéer. Efter att ha identifierat en méngd olika
idéer foljer en process dar entreprendren reducerar icke vasentliga idéer och i stallet
lyfter fram de som fungerar praktiskt i en forverkligandeprocess, samt innehar
mojligheten att erhalla vinstmedel. Denna process pressar entreprendren att slappa
taget om en specifik idé trots att enorm vilja och passion ligger bakom den. Detta
innebdr att entreprendren ur realistisk och logisk synvinkel ska studera varje idé och
kunna forkasta det som inte fungerar. Processen innebar en fokuserad syn som skapar
eller tillfredsstaller behov pa marknaden, i syftet erhalla vinstmedel i samband med
passionsutévande. | samband med startande av Voga Styling skapades en ny
innovation som vackte nytt intresse pa marknaden. Samtliga tjanster skapades i det
syfte att fa utdva passion i form av professionell konsultering angaende makeup,
klader och inredning. Grundtanken var att var och en inom foretaget skulle fa arbeta
med sin individuella passion. Darfor fick Robert ansvar for marknadsforingen,
eftersom det tangerar till bade studier och intresse. Sandras passion innefattar makeup
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och trendutdvning, vilket blev hennes fokusomrade. Heidis ansvarsomrade berorde
grafisk design, stilkonsultering samt inredning som tangerar till tidigare

yrkesprofessionalitet samt intresse.

Skapa en marknadsplan

Longenecker (2005) beskriver hur en marknadsplan aldrig ar sig lik fran foretag till
foretag, eftersom det &r den nischade affarsidén som skapar grund for planen. En
marknadsplan ger entreprenéren mojlighet att omvandla ett flummigt fenomen till en
specifik idé som sedan utvecklas till en plan. En marknadsplan tillagger dven en
struktur kring alla vésentliga fenomen i foretaget, och hjalper entreprendren att
finslipa sin idé samt faststélla en anpassad prissattning for produkten. Longenecker
(2005) poangtera ocksa att marknadsplanen aldrig blir fardigt utvecklad, utan haller
sig i1 standig rorelse gentemot den innovativa marknaden. Det ar viktigt att en
granskning utfors bade av potentiella kundgrupper samt hot som existerar pa
marknaden. Genom att granska foretagets egna innovationer gentemot andras,
identifieras positionen av en produkt pa marknaden, samt positiva och negativa
faktorer kring den. Eftersom foretaget strukturerar upp hela verksamheten,
funktionsmojligheter, hinder och potentiella hot kan planen i sin tur attrahera
investerare. Den noga utférda planen klargor fér samarbetspartners samt investerare

vad det dr som star pa spel.

Tolkning

En konkret marknadsplan innebér att entreprendren ska identifiera potentiella
kundgrupper som &r intresserade av produkten som erbjuds av foretaget. Det ar viktigt
att framfora vilken kundgrupp som anses passa béast till foretaget redan i
skapandeprocessen, eftersom véasentliga hjalpmedel kan fokuseras pa ratt
intresseomrade. Entreprendren bor analysera andra likasinnade foretag som é&r
intresserade av samma kundgrupp, samt utvérdera vilket potentiellt hot det kan
innebéra. Av den orsaken att olika foretag erbjuder olika priser fér sin produkt, kan
entreprendren samtidigt faststdlla ett passande pris som anses relevant, attraktivt pa
marknaden och konkurrenskraftigt. Detta gor entreprendren tack vare
undersokningens fakta om kundgrupper samt potentiella konkurrenter. Ur den tidigare
forskningen  beskriver (Landstrom 2010) den planerade och utforskade
marknadsplanen som stor positiv inverkan pa foretagets uppbyggnad. Planerar
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entreprendren sitt foretag en langre tidsperiod menar Strémsten (2010) att ett vakande
6ga bor hallas pa vaxande trender bland konsumenterna pa marknaden som kan
inverka pa den originella planens uppbyggnad. Guta (2014) beskriver hur en korrekt
och noga utférd marknadsplan fungerar som lockbete for samarbeten med externa
partners och investerare. Nyckeln till framgang i marknadsplanen &r att framfora bade
positiva och negativa reflektioner kring idéns praktiska genomforande for att skénka
tillforlitlighet till planen. Aven om inte liknande foretag existerar i narheten dar Voga
Styling skulle befinna sig, bestdmde sig ledningen for att planera foretagets
uppbyggnad i tystnad och undvika potentiella konkurrenter som eventuellt skulle
kunna finna intresse i idén. Ledningen av teamet fokuserade dock ingen storre tid pa
att identifiera specifika kundgrupper, utan valde i stéllet att forma utbudet efter sjalva
intresset kunden har mot produkten. Detta tillater samtliga existerande aldersgrupper
att anvéanda sig av foretagets tjanster till den grad de sjilva 6nskat. Voga Styling
bidrog med nya former av tjanstutbud pa marknaden i form av budget, standard och
premiumpaket. De olika valméjligheterna ger bade billigare och kortare tjanster, och
aven dyrare och mer ingdende tjanster som tar langre tid. Det far konsumenten att
sjadlvmant bestdmma sig for vad som passar den privata ekonomin samt sitt
tidsschema. Voga Styling ser ingen egentlig aldersgrans pa tjansterna, aven om en

uppskattning gjorts i teorins utgangspunkter.

Utan ekonomi, inget foretag

Mariotti (2006) papekar att det inte enbart handlar om att ha en unik idé, utan det ar
sjalva erhallande av vinstmedel som gor att foretaget 6verlever. Enligt Barlund (2006)
innebér startande av foretag nagon form av ekonomisk insats. | privat aktiebolag
galler ett startkapital, och i personbolag géller personlig inséttning fran entreprendrens
sida. Innan denna startandeprocess sker, tydliggér Kubr (2004) att en finansiell
planering maste utféras for att identifiera behdvande resurser, kassaflode, inkomster
och utgifter som stoder skapandet av foretagsverksamheten. Trostek (2002) beskriver
hur en genomgaende planering av ekonomin borde kunna samspela med befintliga
lagar och regleringar for att fungera i teorin. Ur praktisk synvinkel far entreprentren

en storre bild dver vilka resurser som finns, och vad som ytterliga behdver skaffas.

Tolkning
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En finansiell planering borde ske i startandeprocessen som bade analyserar
entreprendrens privata ekonomi samt foretagets blivande ekonomi, och hur dessa tva
parter ska samspela med varandra for att na framgang. Oavsett vilken bolagsform som
entreprendren véljer till affarsidén, kommer nagon form av personlig insats ske under
processens gang. Insatsen &r ofta tagen ur entreprendrens privata ekonomi i form av
pengar. Att starta foretag innebér inte bara ekonomisk insats, utan &ven en finansiell
plan ska utformas dér identifiering av teorin bakom de befintliga resurser gors, samt
hur de i praktiken ska fungera. Genom att utfora denna process kan entreprendren
balansera sin egen ekonomi gentemot foretagets, och klargdra vilka sorters resurser
som annu behdvs i startandeprocessen. Voga Styling valde Oppet bolag som
bolagsform mycket pa grund av brist pa ekonomiska resurser. Figur 1 visar att val av
bolagsform sker i en tidig fas av startandeprocessen, vilket VVoga Styling klargjorde i

bdrjan av startandet.

6.2 Vilka risker finns det i startande-processen?

Ekonomiska risker

Barlund (2005) papekar hur bolagsstiftningar forr eller senare kraver kapitalresurser i
form av nagon slags insattning fran entreprendrens privata egendom. Valet av
bolagsform ar ocksa viktigt att granska, eftersom paféljder av olika bolagsregleringar
kan i framtiden skapa forutsattningar for skulder och ekonomiska forluster. Cantzler
(2010) beskriver hur viktigt det &r att tillverka en produkt enligt rétta principer, for att
undvika ekonomisk forlust. Fungerar inte produkten korrekt under konsumtionstiden

kan inte ett intresse fran kundens sida byggas upp.

Tolkning

I och med startande av foretag, offrar den blivande entreprentren en viss summa
pengar for att komma igang med verksamheten. Det som entreprendren bor vara
medveten om samt godké&nna, ar alla existerande risker som finns inom en viss
bolagsform och hur det kommer inverka pa den privata ekonomin. Dock utgor alla
bolagsform av forlust, och risken att entreprendren blir galdendr & mojlig i alla
bolagssammanhang. Det gors aven nagon form av ekonomisk insattning i och med
skapande av produkt eller utférande av produkt. Bade tjanster och varor betyder en
insats fran entreprendrens sida. Ar denna produkt inte tillrackligt noga utford, kallnar
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intresset fran konsumentens sida snabbt. Risken i denna situation innefattar férlorade
kundintresse, som i sin tur inte betalar for produkten som blivit framkallad, och
entreprendren gar pa ekonomisk forlust. Eftersom inte Voga Styling valde att géra en
strukturerad finansiell planering, kan risken finnas att ledningens privata ekonomi
lider. 1 och med att den ekonomiska tillvaxtokningen inte sker systematiskt, kan inte
ledningen stoda sig ekonomiskt enbart av startande av foretag, och riskerar att ocksa
att utsatta sig for skuld. Aven om tjansterna inte kraver en kostnadssam produktion i
sig, ger ledningen av ekonomisk resurs for att tillfredsstélla kundens behov. Voga har
darfor fokuserat mycket pa att hantera ekonomiskt vinstmedel mycket varsamt for att

inte skapa nagon form av skuld.

Risker inom ledningsgruppen

Kubr (1998) poangterar hur viktigt det &r att en stark ledning byggs upp for att skapa
ett framgangsrikt foretag. Longenecker (2000) anser att varje enskild person innehar
olika synvinklar gallande foretagande och uppfattar amnet i fraga pa olika satt. Alla
delaktiga personer bor vara ense om en gemensam vision, stréva till ett och samma
mal, samt uppehalla en intern drivkraft genom hela startandeprocessen (Andersson
2012). Om inte alla ar 6verens, riskeras foretagets framfart sjunka drastiskt, och kan i
sin tur utveckla negativitet inom ledningen. Trostek (2002) anser att de existerande
olikheterna bland de delaktiga entreprendrerna utgoér bade positiva och negativa
faktorer inom ett foretag. Trots detta kan alla delade synpunkter slas samman och
bilda en unik ledning. Det som kravs for sammanstéllande av grupp ar 6ppenhet och
arlighet bland delaktiga parter som i sin tur kan forhindra uppkommande problem
(Cantzler 2012).

Tolkning

Innan processen i startande av foretag aktiveras, bor entreprendéren noggrant tanka
genom och kritiskt granska vilka personer som ska tas med i ledningen, for att i sin tur
gynna foretaget framfart pa ratt satt. Risken finns att de personer som viljs in i
foretaget, innehar en egen vision av ett specifikt mal, och detta bor klargoras innan
startandeprocessens bdrjan. En ledningsgrupp bér vara medveten om att det kravs
mycket talamod, energi, passion och kreativitet for uppehallandet av god
skapandeprocess. Har gruppen bakom foretaget utvecklat en grund for sin verksamhet
utan egentlig passion, blir framgangen och tillvaxtpotentialen lidande. Om
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ledningsgruppen stravar at skilda malséttningar, skapar det en kaotisk miljo. Energi
forbrukas annorlunda inom ledningen och viktiga delar av sjalva féretagandet riskerar
bli lidande. Ur den tidigare forskningen av (Puno 2013) och Guta (2014) kom det
tydligt fram att foretaget blir lidande ifall ledningen inte aktivt kan uppehalla gott
kreativitets- och passionsflodet under startandprocessen. Denna forskningssynpunkt
sammankopplas vél tillsammans med respondentens tolkning angaende risker inom
ledningsgruppen, eftersom bada stravar till ett likhetsmassigt slutresultat. Ett 6ppet
bolag stiftar séllan ett specifikt avtal mellan delaktiga parter, vilket inte heller har
skett inom foretaget Voga Styling. Det betyder att tilliten bor vara stark i foretagets
ledning, och kompensera behovet av avtalsstiftning. Eftersom ledningen fér Voga
sedan tidigare bara varit bekanta med varandra, har samtliga delaktiga parter inte &nnu
haft mojlighet att lara kanna varandra. Darfor kan konflikter och krockar med
personligheter rubba foretaget, och aven riskerat dess existens. Aven passionen for
foretagets affarsverksamhet kan bli lidande pa grund av personliga konflikter som ater

upp energin inom ledningen.

Externa konkurrenter

Enligt Kubr (2004) kan entreprendrens affarsplanering i samband med
startandeprocessen rubbas av extern konkurrens, som véljer att inspireras av den
planerade affarsidén. En liknande idé for eget bruk kan i vérsta fall skapas av
konkurrenten. Det kan antingen handla om direkt kopiering av en produkt, som i sin
tur utvecklas vidare for att skapa ett oemotstandligt koncept till konsumenten, som
valjer det konkurrerande foretaget i stallet. Det kan ocksa handla om att konkurrenten
skapar en liknande produkt som sedan erbjuds till ett lagre pris, vilket slar ut den
produkt som entreprendren ursprungligen skapade. De ndmnda faktorerna utgor en
helhetsrisk som i slutdndan konkurrerar ut produkten som den blivande entreprendren

forsokt skapa vinstmedel kring.

Tolkning
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En blivande entreprendr bor komma ihag att konkurrenter studerar nya innovationer
pa marknaden, och en nyskapad idé kan forr eller senare plagieras. Om dessa
konkurrerande foretag redan ar etablerade inom ett visst omrade, utgor detta en stor
risk for ett nystartat foretag som dr i stort behov av kundgrupper i samband med en
attraktiv produkt for att erhalla vinstmedel. Konsumenter har redan skapat en
uppfattning om existerande foretagen pa marknaden, och véljer pa grund av osékerhet
inte det nystartade foretaget. En blivande entreprendr bor darfor vara forsiktig med
huruvida en affarsplan 6ppet diskuteras eller namns i socialt séllskap, eller via sociala
medier. En konkurrent behover inte vara en frammande person, utan kan vara en nara
bekant som snappar upp idén da den annu ar i planeringsskedet. Voga Styling tog sig
tid att fundera kring hur foretaget skulle lanseras. Foretaget ville chocka marknaden
med ett helt nytt koncept som inte forr erbjudits i omradet, och valde darfor att vara
extremt forsiktiga med att berdtta vidare om affarsplaneringen. Ledningen inom
foretaget antydde att extern konkurrens skulle kunna utgdra ett potentiellt hot for
foretaget, om idén lackte ut i skapandeprocessen. Valet eliminerade en stor risk, som

sékerstéllde foretagets framfart.

6.3 Sammanfattning

Respondentens syfte med denna studie var att framfora véasentliga delar i processen
startande av eget foretag, och redogdra vilka risker det finns i samband med
processen. Resultatet bevisar att med en koncist och praktisk affarsidé kan ett foretag
skapas. | samband med affarsidén gors en noggrann affarsplan som bygger upp
funktioner for systemet i foretaget. Storsta fokus ldggs pa sjalva affarsidén i
kombination med en marknadsplan och planering av ledningsgrupp, som utgér de
grundlaggande element for startande av foretag. En affarsidé ska vara rationell men
anda logiskt uppbyggd till den niva som fungerar oproblematiskt pa marknaden. En
ekonomisk oOversikt ska kartlaggas for att fa reda pa vilka medel som bor
tillforskaffas, samt vilken méngd investering som ar aktuell inom ett visst bolag.
Bakom idén och det planerade bolaget borde en effektiv ledningsgrupp arbeta, som &r
overens sinsemellan, och riktar foretagets framgangar mot ett klarlagt mal.
Respondenten kan dven tilldgga passion och kreativitet som tva viktiga styrkor, som
oavbrutet bor existera i samband med det arbete som utfors i foretaget. Resultatet
visar dven hur viktigt det ar att tanka pa de risker som finns for att starta foretag. Det

som tydligt framkom i resultatet var den ekonomiska delen, som utgér drivkraften i
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livscykeln som haller igang ett foretags verksamhet. Om inte en genomgang av den
ekonomiska situationen gors, kan ingen vidare planering utforas angaende foretagets
ekonomi, samt den privata ekonomin. Oavsett vilken ekonomisk situation som
foretaget befinner sig i, bestdmmer entreprentren sjalva hurudan energi som satts in i
foretaget, vilket i sin tur avgor om framfarten ar positiv eller negativ. Bade interna
och externa risker existerar kring entreprendrskap, och ett foretags existens kan
skadas bade av ledningen samt konkurrenter pa marknaden. En av entreprendrens
stora uppgift ar att motverka risker inom foretaget, genom att uppehalla gott
samarbete inom foretaget, och forsakra sig om att samtliga delaktiga inom ledningen
ar palitliga och trovardiga gentemot syfte, mal och framtidsvision. Att forutspa vilka
steg som konsumenten och konkurrenterna kan ténkas gora i framtiden kan reducera

externa hot som i varsta skulle kunna forstora foretagets existens.

7 Kritisk granskning
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| detta kapitel kommer respondenten kritiskt granska det arbete som utforts i samband
med studien, och framféra positiva och negativa reflektioner kring arbetsprocessens
utforande Aven identifiering av problempreciseringar i formuleringen av studien
kommer framforas, och tips pa andra tillvagagangssatt tas fram i denna text. Tack
vare Estenomutbildningen vid Yrkeshogskolan Novia kunde respondenten utveckla
sina kunskaper angaende mode och stil och hittade samtidigt sitt intresseomrade inom
amnet skonhet. Eftersom respondenten sjalv ville starta foretag, men fann hela
situationen osaker, var det en sjalvklar kombination att utféra en undersdkning i
samband med slutarbetet. Respondenten fokuserad darfor mycket energi pa de
teoretiska utgangspunkterna, och framférde de vasentliga faktorer som bor narvara i

processen av att starta eget foretag.

I den teoretiska grunden kartlagde respondenten de berérande &mnesdelar som behovs
I samband med startande av foretag. Det formulerades enligt kategorier i ett praktisk
format som gor det enkelt for askadarna att utéva egen process med hjélp av teorin.
Respondenten hade inga problem att hitta relevant och modern litteratur. Aven en
expandering av litteraturundersokningen inom andra sprakkategorier kunde goras.
Respondenten var noga med att hitta den ratta inriktningen i teorin, eftersom manga
forfattare samtidigt véljer att tangera en grundlédggande litteratur till ett annat &mne.
Aven om det lat relevant i ldsandets stund, kunde respondenten urskilja amnen som
inte berdrde sjalva studien, och kartlagga text som faktiskt gynnade studien.
Respondenten startade eget foretag i samband med kartldggningen av de teoretiska
utgangspunkterna. Att genomfora startandeprocessen var inte nagon svar process. |
och med startande av foretag fick respondenten automatiskt en viss synvinkel av
situationen, och behovde gang pa gang paminna sig om att en enskild upplevelse inte
far undermedvetet paverka slutarbetets syfte eller inriktning. Respondenten valde att
ta med de vasentliga delarna av Voga Styling for att askadarna skulle relatera battre

till det syfte som blivit stéllt, samt skapa hum om hurudan typ av féretag som startats.

Den tidigare forskningen var inte svar att hitta, bara sokningen fokuserades till ratt
inriktningsomrade kunde ett flertal soktraffar bli funna. Respondenten valde att ta

med relevanta examensarbeten samt en del vetenskapliga artiklar skapta av
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yrkeskunniga individer inom foretagsomradet. Tva konklusioner ur den tidigare
forskningen hittades och kunde framféras i sammanfattningen. Respondenten stotte
inte pa tidigare forskningar, dar teorierna stridit mot varandras argumenteringar.
Slutligen vill respondenten lyfta fram hur endast anvandning av examensarbeten utgor
en svag grund for den informationsbearbetning som ska utféras. Respondenten fann
tva sammanfattande konklusioner, men 6nskade att fler kunde ha identifierats ur de
tidigare forskningarna. Aven sjalva formatet av kallans ursprung kunde ha varierats
ytterligare.

Respondenten valde att utféra studien med hjalp av dokumentstudier som
datainsamlingsmetod. Respondenten ville med dokumentstudien expandera
kunskapsomradet inom amnet for att personligen kunna forsta begreppet battre.
Innehallsanalys som dataanalysmetod valdes for att pa ett strukturerat satt kunna finna
en rod trad i texten, kategorisera intressanta delar av ett vasentligt innehall och koda
det dolda budskapet. Detta tillvagagangssatt ansags framstalla det béasta resultatet av
studien enligt respondenten. Metoderna som anvandes i denna studie passade bra in
pa det syfte och problemfragor som respondenten stallt. Respondenten énskade dock
att nagon ytterligare form av personlig intervju, eller enkatundersokning kunde ha
starkt budskapet i studien, och stddja resultatet. Det skulle varit intressant att férmedla
hur icke entreprendrer samt professionella entreprendrer ser pa foretagandet och
analysera dessa synpunkter, for att hitta nya faktorer inom amnet. Detta kunde &ven

fungera som ny forskningspunkt i framtiden.

Respondenten utmanades under resultatredovisningen, eftersom det breda omradet
innefatta en stor mangd information, som alla samspelade med varandra. Tydliga
synpunkter och relevanta delar ur teorin kunde framstdllas, men en ytterligare
specificering av ett visst amne forsvarade arbetsprocessen. Respondenten anser att
texten ar helhetsmaéssigt lattlast, eftersom djupdykning i teorin” inte anvénts. Det
som ansags relevant och viktig togs fram, och denna studie kan fungera som en
handbok for framtida entreprendrer. Som utvecklingsforslag kunde en storre
beskrivning av respondentens foretag goras, och gora det mer centralt. Aven en mer
utvecklad kategorisering och planering av studiens uppbyggnad kunde utféras innan

sjalva skrivandet sattes igang.
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8 Diskussion

| detta kapitel diskuterar respondenten fritt studiens utforande, och det resultat som
tagits fram. Aven vidare utvecklingsforslag har angivits som tipsar om vidare
forskning. Lasarna far dven ta del av respondentens egna tankar och asikter om arbetet

bakom utfoérandet av denna studie.

Detta arbete gynnade bade mig sjalv som enskild person, och foretaget Voga Styling.
Utan slutarbetet hade jag formodligen inte valt att bli entreprenor. Aven om intresset
for att skapa eget alltid funnits, hade formodligen rédsla och ovisshet tagit dver. Utan
slutarbetet hade Voga Styling, innehallande ett kreativt team férmodligen inte skapats.

Tanken med detta slutarbete var att enbart géra en teoretisk undersokning i amnet
startande av foretag. Efter en tids skrivande blev jag mer sjalvsaker, efter att ha
utforskat omradet mer ingdende. Jag valde att starta foretag mycket tack vare
slutarbetet och peppande ord frdn min handledare. Eftersom jag fick lasa mig in pa
amnet om hur sjélva processen gar till, vilka styrkor, svagheter som finns, samt risker
gjorde mig kunnig inom &mnet. Kunskap gjorde mig som ménniska mer harmonisk
gentemot det entreprendrskapet som fenomen. Jag valde att skapa mina
forskningsfragor pa nytt tack vare denna upplevelse. Resultatet som betonade de
allmanna forskningsfragorna lyfte fram det mest vasentliga angdende vad som kravs
for att starta foretag, samt risker som finns i samband med processen. Resultatet
stdmde bra Overens med vad jag forvantat mig, men gav annorlunda infallsvinklar
som var intressanta att studera. Jag hade visserligen hoppats pa mer radikala
innovationer kring amnet, men da anser jag att en djupare forskning behdver goras for

att finna sadant.

Enligt affarsplanen ar det manga delar som borde genomgas innan egentliga
startandet av ett foretag sker. Inom Vogas ledningsgrupp gick vi genom det mest
vasentliga som vi i stunder ansdg vara viktiga, och forsokte fokusera energin rétt.
Tack vare detta examensarbete har jag insett brister som uppkommit pa grund av
otillrackligt fokus. Vi trodde som team att det vi i stunden tog upp och diskuterade

skulle racka. Jag har nu insett att kravet pa oss som blivande entreprendrer egentligen
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var mycket storre an vi trodde. Dock kanner vi till vilka tillvagagangssatt som borde
tas i bruk for att atgarda problem som uppstatt, samt vilka saker som i framtiden ska

undersokas for att inte stota pa nya problemsituationer.

Det finns tillgangliga forskningsmojligheter inom detta omrade for estenomer samt
studerande fran utomstaende branscher. Alla vasentliga delar som skapar grund for
startande av foretag kan fordjupas och utvecklas. Sadana studier kan skapa nya
infallsvinklar som den &ldre teorin inte tidigare berort, och det kan i sin tur gynna
framtida entreprendrer och foretag. Estenomer som strévar efter att starta foretag kan
med denna studie fa svar pa diverse fragestallningar, samt inneha mer information om
foretagande som fenomen. Studien kan &ven anvéndas som god arbetsgrund i
processen att skapa egen affarsplan. Eftersom jag med detta examensarbete berdrde
ytligt @mnet huruvida en blivande entreprendr kénner sig inombords, kan en djupare
inblick goras i valmaende och angest kring entreprenorskap. Néasta estenom kan
tillampa en forskning i samband med Voga Styling som foretag inom
skonhetsbranschen, dar studier undersoker forséaljningsanalys, konkurrenskraft i
foretaget samt kritiskt granskar uppbyggnaden ur intern och extern synvinkel. Passion
som forskningsfraga gentemot foretagarandan kan vara en vidare forskning fran detta

slutarbete.

Ovissheten som praglar det kanslomassiga tankandet hos manniskan, ar svar att bli av
med da den en gang dykt upp. Ett fraimmande omrade som kéanns skrammande, kan fa
vem som helst att 6vervaga valet att bli entreprenor. Da gller det att uppehalla modet,
passionen och kreativiteten for att kunna ta sig genom ovissheten. Det viktigaste jag
lart mig av detta slutarbete ar att det krdvs en psykisk styrka i samband med
entreprendrskap, samt vetskapen om att vagen till framgang aldrig ar enkel och
problemfri. Det ar mycket vi som manniskor kan paverka, och det ar viktigt att
komma ihag da negativa handelser intraffar. Det finns alltid ndgon form av l6sning pa
ett problem Vi maste bara komma ihag att de alltid &r tillfalliga, och att de aldrig varar

for evigt.
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