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Abstract

This essay presents a business plan for the idea of a Pet Shop in Stockholm. The initial
purpose of the essay was to investigate weather the company would be financially profitable
or not. During the process we encountered problems and pitfalls that we felt contributed to the
fact that our business idea is yet not realized. Therefore the second purpose of describing the
process that an entrepreneur goes through when starting a new business came about. Besides
the business plan for Pet Shop we present a selection of the theories that we found relevant for
our situation, among others behaviour of entrepreneurial teams, network theory and
execution. We also present a financial evaluation of our business idea and we end our essay

by stating our key learning points from the project.
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Forfattarnas tack

Denna uppsats och idén om Pet Shop har f6ljt oss i 6ver 18 manaders tid. Trots att den idag
dnnu inte &r realiserad kdnner vi att erfarenheten av detta arbete har gett oss mycket. Vi anser
att vi idag ar béttre rustade for att starta foretag i framtiden och faller kanske inte lika I4tt i
entreprendrskapets fallgropar som vi annars skulle ha gjort. Vi vill gérna tacka professor
Carin Holmgqvist som handlett uppsatsen. Vi vill d&ven girna tacka vara sambor som dven de
(ofrivilligt) levt tillsammans med Pet Shop de senaste manaderna. Var forhoppning ar att

denna uppsats kan wvara till hjidlp for andra hugade entreprendérs wannabees!
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Introduktion

Bakgrund

Ingen har nog undgétt att notera att antalet hundar med strasshalsband och sma tréjor har 6kat
i omfattning de senaste aren. Hundrasen chihuahua har genomgatt en veritabel explosion av
popularitet och dven andra raser av smahundar ses ofta béras runt i viskor av dyra mérken.
Trenden underbyggs vidare av att antalet husdjurstidningar (Vovve, Kattliv mfl.) 6kat och att
man pa TV3 under varen visar programmet TopDog'. Allt detta sammantaget med det faktum
att vi bada élskar djur, och dérfor alltid varit uppméarksamma p& marknaden for produkter for
vara fyrfota vinner, gjorde att vi undrade om det fanns en marknad for alla dessa produkter i
Stockholm. I stidder som London och New York dr det vanligt med boutiquer som
specialiserar sig pa klader, smycken och andra tillbehor till husdjur och fa stérre varuhus med
sjdlvaktning saknar en husdjursavdelning - en Pet Shop. Denna typ av butik finns inte i

Stockholm anség vi, sa varfor inte starta en?

Under kursen Entreprendrskap pa hdstterminen 2004 fick vi tillfélle att skriva en affirsplan
och anvinde oss da av den nykldckta idén om en Pet Shop i Stockholm. Nér vi vil kommit
igdng med bearbetningen av affdrsidén insag vi att detta verkligen var nagot vi ville férdjupa
oss 1 och kanske i forlangningen dven forverkliga. Vi talade med professor Carin Holmqvist
och fick klartecken pa att skriva en examensuppsats i form av en affarsplan som byggde pa

det arbete vi redan péaborjat.

Syfte

Syftet med att skriva uppsatsen var dels att skriva en affarsplan for idén om Pet Shop och dels
att undersoka hur man gar till vdga ndr man startar ett foretag och soker finansiellt kapital.
Syftet var ocksa att undersdka huruvida var idé var géngbar och om vi efter noggrann
utvérdering skulle tycka att det var vért risken att Gppna en butik som Pet Shop. Ytterligare ett
syfte dok upp under resans gang - att forstd de processer man genomgér ndr man ir pd ging

med att starta ett foretag.

' “Ett program i tolv delar dir Sveriges forsta fyrbenta supermodell skall utses”. www.tv3.se



Metod

Under arbetet med denna uppsats har vi ldst ett antal bocker och artiklar i dmnet
entreprendrskap samt bocker som behandlar virdering och finansiering av verksamheter. Ifran
dessa har vi kunnat anvénda oss av relevanta teorier till exempel om hur foretag startas,
vanliga fallor for ménniskor som ligger i startgroparna for att starta ett foretag och viktiga
ingredienser for att lyckas. Vi har dven 1 litteraturen hittat upplégget for affarsplanen som vi

presenterar 1 uppsatsens andra del.

Under arbetets gang har vi dven varit pd for verksamheten nddvéndiga moten bland annat med
ansvariga for nyetableringar pd NK och StureGallerian. Vi har dven haft mdten med Jenny
Ortegren pa SSE Business Lab och av henne fitt tips och r4d om hur man gér till viiga med
etablering av foretaget, marknadsforing och produktutbud. Slutligen har vi, under falska
forespeglingar, utfort inofficiella “intervjuer” med butikségare for de butiker som vi nedan
listat som véra konkurrenter — ett detektivarbete som givit manga nyttiga insikter om dessa

foretags 1onsamhet och kundgrupper.

Begrédnsningar

Vér uppsats ar viéldigt bred, den behandlar dmnen sa vitt skilda som riskkapitalbehov,
entreprendrskapsteori och trender rérande djurtillbehor. Uppsatsen ar ett resultat av lang tids
funderande pé en stor midngd aspekter pa att “starta eget”. Denna variation i &mnen gor att
uppsatsen kan framstd som osammanhéngande och ytlig. Det har dock varit var ambition att
visa hur véra tankegadngar sett ut och hur processen utvecklats. Det har varit en berg &
dalbana och for att dterge den resan har vi tillatit uppsatsen att bli lite “’spretig”. Det ligger
dven i affdrsplanens natur att den skall berdra en rad olika aspekter utan att for den skull gé
till djupet med varje punkt. Det som &r svart med att starta ett foretag ar inte att ldsa pa om ett
litet d&mne utan det dr just att skaffa sig kunskaper om allt fran lokaler, leverantorer,
marknaden, importvillkor samt finansieringslosningar. Uppsatsen kan dérfor bist ses som en

biprodukt av en process dér utgdngspunkten varit att genomfora en affarsidé.

Ytterligare begriansningar &r att vi sjélva inte drivit butik tidigare och att vi dirmed har dalig
erfarenhet av de dagliga problem som moter en butiksinnehavare. Vi har forsokt skapa oss en

sa realistisk bild som mojligt genom litteratur och intervjuer med personer som har kunskap i



amnet. Det dr dock mojligt att vi forbisett viktiga aspekter som varit relevanta att viga in i

helhetsbeddmningen av afférsidén.

Eftersom vi dnnu inte testat var affdrsidé i praktiken har vi har vi dven varit tvungna att géra
en rad olika uppskattningar. Bland annat har uppskattningar gjorts géllande

forsiljningsvolymer, marknadsandelar och hyror for de lokaler vi &r intresserade av.

Upplagg

Vi har valt att for tydlighetens skull dela upp uppsatsen i fyra delar. I den forsta delen borjar
vi med att beskriva den trend som ligger till grund for idén om Pet Shop och hur den har
framstéllts i media under de manader vi arbetat med projektet. Del 1 handlar &ven om
processen att starta ett nytt foretag med betoning pa tre faser som karaktériserar ett foretags
uppstart. Vi berdr dven aspekter pa att arbeta i team och hur entreprendrens nitverk spelar en
viktig roll 1 byggandet av foretag. Vi tar dven upp betydelsen av timing nédr man lanserar ett
nytt foretag pa marknaden. Eftersom vér idé dnnu inte blivit verklighet har vi dven atergivit
teorier om “execution” — att ga fran idé till genomforande. Vi har &ven undersokt vad som
kravs av ett nytt foretag for att det skall kunna fa stod av finansidrer. I uppsatsens forsta del
har vi vivt in vara egna tankar om den process vi gétt igenom och forsokt dra paralleller

mellan teori och verklighet.

Uppsatsens andra del utgdrs av sjdlva affdrsplanen. Denna del &r baserad pa de fakta vi tagit
fram under arbetets gng och de uppskattningar vi har gjort géllande fOrsdljningssiffror,

marknadsandel och liknande for Pet Shop.
Uppsatsens tredje del bestar av finansiell analys och virdering av verksamheten, dven hér
kommer vissa delar att baseras pa uppskattningar som gjorts i den finansiella delen av

afférsplanen.

Véra ldrdomar av detta projekt presenteras i uppsatsens fjirde del.



Del 1: Processen

Mediabevakning

”Precis som man kan ldgga ner hur mycket som helst pd kok, bil, friméirks- eller en
skosamling s& 4r kreativiteten pa nya utgifter for hundégarna imponerande™. Citatet ur DN
syftar pd den enorma méangd tillbehor for vara husdjur som finns pa marknaden idag.
Produktutbudet stracker sig fran chokladpraliner i 50 kronors klassen till specialbestidllda
skinnjackor smyckade med briljanter for 6ver 90 000 kronor styck. Haute couture for husdjur
har kommit till Sverige och av allt att ddma har det kommit for att stanna.’ I USA har trenden
funnits i cirka 15 &r och i Italien och Frankrike har hussar och mattar klétt sina hundar i det
senaste fran Prada och Gucci i ndrmare 8 ar. I USA har trenden sjélvklart utvecklats och
utokats. Ett exempel dr forekomsten av hundkonditorier som &r en vanlig foreteelse i storre
amerikanska stdder. En artikel nyligen berdttade att Paris for ett par manader sedan fatt
Frankrikes forsta hundkonditori - Mon Bon Chien. Agarinnan bakar upp emot 300 hundkakor
om dagen bortsett fran de specialbestéllda fodelsedagsben som blivit mycket populdra sedan

konditoriets Gppnande.*

For nagot ar sedan kom trenden till Sverige. Begreppet hundmode har nu blivit s& vedertaget
dven hér att man rapporterar i tidningarna om den senaste varkollektionen pa modevisningar
speciellt for hundar.” Modet giller inte lingre bara strasshalsband som matchar mattes kappa
utan har utvecklats till att innefatta till exempel sidenkimonos, sportjackor i kaki, praktiska
regnkappor och lusekoftor.® Vidare har modet for husdjur utdkats med
heminredningsprodukter. Séngar, dynor och soffor finns att bestilla i olika tyger och tréslag
och matskélarna skall inte ldngre vara av plast utan helst i ndgot fantasifullt utférande. Varfor
inte i form av en kungakrona bestrddd med juveler eller i form av romerska pelare.” Att
produkterna &r eftertraktade bland konsumenterna speglas av den massiva bevakningen av

Oppnandet av butiker som specialiserar sig pa produkter till husdjur.8

? Skallgdng. Dagens Nyheter 050121,

3 Hetast pd Dogwalken. Veckans Affarer 051205 & Rockig Jycke. Kvéllsposten 051228.

* Ivriga kunder slickar pd dérren. Dagens Nyheter 060322

5 Dogwalk. Aftonbladet 060311 & Catwalk...? Nid, dogwalk. Jyckarna har fitt egen modeshow. Goteborgs
Posten 050310.

® Pépdlsad. Dagens Nyheter 001028 & Paris hundar méter véiren i lusekoftor. Géteborgs Posten 060321.

" Hundgora. Svenska Dagbladet 050827 & Vacker stass med glitter och strass. Expressen 050227.

¥ Nya trender i Gamla Stan. Aftonbladet 060208



Trenden har naturligtvis utvecklas till att innehédlla mer &n bara mode. Idag kan man lata
stressade storstadsvovvar ga pa hundyoga - Dogayoga - eller varfor inte en uppiggande simtur
i specialtempererat vatten.” Onskar man delta i en fysisk aktivitet tillsammans med sin hund
finns mojlighet till det pa olika dansuppvisningar, vanligt forekommande pé
hundutstillningar.'® Uppfinningsrikedomen kénner som sagt inga griinser och detta tar sig
uttryck 1 exklusiva djurhotell, hundmassage och djurpsykologer. Att husdjursigare, och
hunddgare i synnerhet, gérna spenderar pengar pa sin van forstdr man ndr man ringer och talar
med nagot av Stockholms alla hunddagis. Trots att antalet 6kat under senare tid far man rdkna
med att sta i k6 uppemot ett ar for en plats. Priset pd mellan 2500 och 3000 kronor i ménaden

avskracker alltsa inte!

Hunden har idag sina egna stilikoner bland kéndisarnas husdjur'' och under véren pagér

uttagningen av Sveriges forsta fyrbenta fotomodell i programmet TopDog pa TV3."

I Projektets faser

Etablera och utveckla tillvaxtforetag

Det krévs tre saker for att skapa ett framgangsrikt foretag; affarsidé, ledningsgrupp samt

kapital. *

® Hundlivet - fyllt av lyx. Agarna spenderar mer och mer pd sina fyrbenta vinner. Expressen 050809.
' Hundmode allt hetare. Dagens Nyheter 041212.

" Skallgdng efter prylar. Dagens Industri 050318.

2 www.tv3.se

3 Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 22.



Affarsidé

Nytt foretag

N

Ledningsgrupp Kapital

Det ar affarsidén som é&r forsta steget i processen att skapa ett foretag. Trots att affarsidén ar
en forutsittning for verksamheten kan den dven innebdra risker. Ménga entreprendrer blir sé
uppslukade av sin affdrsidé att de glommer att den bara &r fOrsta steget i en lang
utvecklingsprocess. Det ar viktigt att idén utsétts for harda prov och ifrdgasittanden innan den

gér att forverkliga och kan attrahera investerare och lyckas pa marknaden."

Kapital ar ett maste for att starta ett tillvéxt foretag. Generellt sétt finns det idag ingen brist pa
kapital i Sverige, trots detta maste affdrsidén anses lovande for att investerare skall vara
villiga att satsa kapital. Det dr de professionella investerarna som stiller de hardaste kraven pa
affarsidén och att mojligheterna for idén att lyckas pa marknaden dr goda. Det ar viktigt att
kommunikationen till investerarna fungerar bra samt att investerarna far den information som
de ar intresserade av for att kunna tdnka sig att investera kapital. Det rdcker oftast inte med en
beskrivning av affarsidén for att tillfredsstélla investerarna. Investerarna vill redan fran borjan
fa information om nér deras engagemang avslutas samt hur de skall fa avkastning pa kapitalet.
Investerare vill inte bara veta vad de investerar i utan dven vilka de investerar i."> Projekt Pet
Shop skulle komma att vara en relativt kapitalkrdvande verksamhet att starta och det skulle
krdvas ett engagemang fran investerare som dr intresserade av en relativt langsiktig

investering.

Y Affiirsplanering. En handbok for nya tillvéixtforetag. McKinsey&Company, sid 22.
15 :
Ibid.



Ledningsgruppen dr ofta den kritiska faktorn vid bildandet av foretaget. Nya tillvixtforetag
bildas ofta av tre till fem personer vars kompetens kompletterar varandra. Bildandet av
ledningsgruppen tar tid, energi samt inlevelseforméiga. Ledningsgruppen skall skapas tidigt i
processen och skall utvecklas under hela planeringsfasen.'® Ledningsgruppen for Pet Shop

bestér av Lotta Ogren och Camilla Johnson.

Tre Utvecklingsfaser

Investerarnas tankesdtt foljer liknande steg som den typiska processen for att bilda och
utveckla tillvixtstarka foretag. Varje fas avslutas for investeraren med en milstolpe medan de
for foretagen avslutas med en svérighet som maste Overvinnas. Forsta fasen bestar av en
grundldggande utveckling av affdarsidén, denna avslutas med svarigheten att vécka
investerarnas intresse. Fas nummer tva bestér av affarsplanering och avslutas med ett initialt
finansieringsbeslut. Den f6ljande fasen bestér av att starta foretaget och milstolpen for detta ar

genomforandet.'’

Fas |

En affirsidé borjar ofta med en snilleblixt — en 16sning pé ett problem. Idén kan bestd av en
helt ny vara eller en helt ny tjidnst, men det kan dven vara en innovation som bestar av en ny
variant i ett redan etablerat omrade. Var affirsidé bestér av en ny typ av affir som adnnu inte

finns i Sverige men som enligt oss borde kunna vara géngbar.

Affarsidén skall sedan skrivas ned och dérefter bedomas. Det ar viktigt att utvdrdera om den
ar mojlig att genomfora med utgdngspunkt fran ett fatal grundldggande fakta. Det dr under
denna fas svart att vdcka intresse fran potentiella investerare och intala dem om idéns
finansieringsvirdighet. Géillande Pet Shop skrevs affarsidén for forsta gdngen under hosten
2004 da vi beslutande att dven anvéinda affarsidén som uppsatsdmne pad Handelshdgskolan
under kursen Entreprendrskap. Att fi ner affarsidén pé papper skapade automatiskt nya idéer
samt inspiration att arbeta vidare. Eftersom vi hade som utgangspunkt att sjdlva finansiera
verksamheten tog vi inte kontakt med investerare. Daremot fick vi positiv feedback fran var

handledare, professor Carin Holmquist, vilket gjorde att vi fick vidare med idén. I denna

Y Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 23.
Y Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 25.
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skede av arbetet var vi bdda mycket positiva till idén och det var séllsynt att vi diskuterade

problem eller risker med projektet.

Under denna fas kan det dven vara bra testa idén pa potentiella kunder och uppskatta hur stor
marknaden dr. Vi har granskat vér affirsidé genom att besoka butiker som séljer liknande
produkter i Stockholm och i andra storstdder bade i Sverige och utomlands. P4 detta satt har vi
undersokt vad det idag finns for efterfragan samt hur efterfragan ser ut i andra lander, bland
annat i USA och England. Att var affarsidé attraherar kunder har under det senaste aret visats
tydligt genom artiklar i tidningar, modereportage i olika minadsmagasin och TV program
som handlat om den hér typen av produkter. Trots att trenden verkade vara mycket stark blev
det tydligt vid véara “informella intervjuer” med andra butikers innehavare att efterfragan pa
dessa produkter inte var sa stor som véntat. Butiksigaren till Modern Dogg'® avslojade att de
flesta som kom in i butiken mest var nyfikna och inte intresserade av att handla. Intressant var
dven att de exklusiva, riktigt dyra produkterna knappt saldes alls. Snarare handlade det om att
sdlja billigare produkter som tuggben eller hundpraliner. Han beréttade dven att butiken inte
gar med vinst utan att resultatet nétt och jamt tickte hyran. Butiksinnehavaren ansag dock att
efterfragan pa produkterna i butiken skulle 6ka varefter svenskarna “vande sig” vid dem.
Vidare framgick det att paret som dger butiken driver den huvudsakligen for néjes skull och
att de har sina intdkter sékrade av andra verksamheter. Att de riktigt dyra produkterna salde
daligt bekriftades av dgarinnan till Fyra Tassar'’. De soffor och dyrare matskalar som stod i
butiken fungerade mest som skyltning och skapare av stimning, de séldes ibland men inte i
nagon storre utstrackning. Det som séldes bést pa Fyra Tassar var halsband och koppel samt
olika typer av sdngar och sovplatser i mellanprisklass. Fyra Tassar ar dock ett
vinstgenererande foretag och &r viletablerade bade som accessoarbutik och trimsalong for

hundar.

Utgéngspunkten for varje framgéangsrikt foretag ar en overtygande affirsidé. For att Gvertyga
investerare att foretaget ar vért att satsa pa maste man kunna formulera sin affarsidé pé ett
slagkraftigt, koncist och intressevdckande sétt. Det som ingar i att gora affarsidén séljande ar
att visa kundnytta, vilken marknad den vinder sig till samt hur det finns pengar att tjdna pa

idén. Det &r affarsidén som sedan kommer att ligga som grund for affarsplanen.

'8 Informell intervju” med butiksinnehavaren av butiken Modern Dogg.
¥ Informell intervju” med butiksinnehavaren av butiken Fyra Tassar.
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Det finns undersokningar som visar att nédstan alla framgangsrika affarsidéer utvecklas av
personer som redan har négra ars erfarenhet av den aktuella marknaden. Det &r viktigt att ha
kdnnedom om branschen samt djupa tekniska kunskaper for att utveckla en héllbar afférsidé.
”En snilleblixt dr ur foretagsekonomisk synvinkel ingenting annat an vilken virdelds idé som
helst, hur briljant den &n mé vara.” For att en snilleblixt skall bli en hallbar affarsmojlighet

maste den utvecklas och bearbetas tillsammans med olika aktorer. 2°

Den ursprungliga affarsidén maste utvdrderas om den verkligen dr genomforbar och man
maste gora en realistisk bedomning av hur den skulle fungera pa marknaden. Det &r under
arbetet med affdrsidén som en rad fragetecken maste bearbetas for att pd bésta sitt utveckla
idén till en affdrsidé som &r héllbar pa marknaden. Det kan under denna fas bli nédvéndigt att
tainka om och utveckla affarsidén, forfina den samt sedan dnnu en gdng bedoma om den dr
genomforbar.”' Det 4r viktigt att tidigt diskutera affirsidén med personer i sin nirhet for att fa

flera infallsvinklar och tydligare se idéns affarsnytta och mojligheter pa marknaden.

Vi har under hela processen haft diskussioner om var affarsidé verkligen &r innovativ eller om
det bara &r en variant av en typ av verksamhet som redan finns. Idén &r till viss del kopierad
fran andra liknande affdrer som finns 1 andra storstdder runt om i vérlden och den kan anses
vara likvirdig med affarer som Modern Dogg och Fyra Tassar. Vi anser dock att Pet Shop
skiljer sig fran dessa butiker i och med att den &r specialiserad pa hogklassiga produkter och

ligger i ett lage som medfor en bredare kundbas.

Att det finns en marknad for den hér typen av butik i Stockholm vet vi, det som har varit
tveksamt 4&r om marknaden &r tillrdckligt stor. Tvekan om huruvida marknaden verkligen var
tillriackligt stor fodde tanken pa att &ndra affirsidén nagot och blanda de mest exklusiva
produkterna med ett bredare produktutbud. Nér vi utvirderat den mojligheten blev trots allt
beslutet att hélla fast vid idén om en butik med uteslutande utpraglat hogklassiga produkter.
De starkast vdgande skélen till detta var dels att Pet Shop annars skulle bli som vilken
zoobutik som helst och dels att vi skulle ha svart att konkurrera med de stora zoobutiker som
finns utanfor innerstan. Ytterligare en anledning var att vi om vi sédnkte nivan pa butiken
skulle det hogsta segmentet, den mest exklusiva nischen, lamnas 6ppet for konkurrenter att

overta.

2 Affiirsplanering. En handbok for nya tillvéixtforetag. McKinsey&Company, sid 28.
21 1
Ibid.
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Fas Il

For att beskriva och analysera idén mer ingdende &r det bra att gora en afférsplan, detta gor
det dven enklare att formedla idén till potentiella investerare. Svarigheterna under denna fas ar
att fa finansiering till uppbyggnad av foretaget.”> Finansieringsldsningen for Pet Shop har
utgatt ifrdn att vi sjélva ville finansiera till en sd stor del som mdjligt. Trots att externt
riskkapital inte skall anvéndas for finansiering dr det mycket viktigt att géra en affarsplan for
att pd ett mer grundligt sitt utvéardera affarsidén och ddrmed dven gora vissa justeringar for att
fa den gangbar. Det kan dven vid andra tillfdllen vara nodvandigt att ha en affdrsplan for att

pa ett enklare sitt formedla affarsidén till potentiella samarbetspartners.

Under den andra fasen dr det viktigt att se till helheten och att inte fokusera for mycket pa
detaljer. Det &r viktigt att tinka igenom riskerna som é&r forknippade med affarsidén samt
analysera dessa. Det dr viktigt att géra en forsta budget géllande utveckling, produktion,
marknadsforing, distribution och finansiering. For att kunna gora en budget maste man ta
stillning till ett antal faktorer; kundsegment, priser, placering av foretaget och
produktionssétt. Under denna fas har ofta ledningsgruppen kontakt med olika typer av
experter som till exempel advokater, skattejurister och marknadsforare. Det kan dven vara
viktigt att soka upp sina potentiella kunder for att undersdka marknaden, konkurrenter och att

triffa potentiella leverantorer.”

Vi har under fas tva varit i kontakt med foretrddare for de lokaler dér vi helst vill ha butiken.
Vi har presenterat var affdarsidé for varuhuschef och etableringsansvarig pd NK samt for

etableringsansvarig for StureGallerian.

Vi har dven varit i kontakt med leverantorer i Sverige och utomlands, da framst USA och
Tyskland. Kontakten med leverantorer har frimst skett via mail och telefon. Intressanta
leverantdrer har sokts upp via internet och vi har dven ringt till de foretag vars produkter vi pé
forhand ként till och tyckt om. Vi har givetvis dven letat upp produkter som vi fatt reda pd har
varit storsdljare i andra butiker. Kontakten med leverantdrer har i detta skede handlat om
leveranstider och volymer, fraktmdjligheter och priser. Det faktum att vi inte haft en
butikslokal fardig att presentera vid kontakter med leverantorer har gjort att intresset ibland

varit lite svalt. Det dr tydligt att de mer namnkunniga mirkena &r restriktiva med var de vill

2 Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 27.
3 Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 28.
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att deras produkter skall siljas. Aven det faktum att det handlar om ett helt nytt foretag verkar
avskriacka vissa leverantorer, helst vill man avvakta och se om butiken dr kommersiellt

gangbar innan man vill ha sina produkter i hyllorna.

Eftersom vi bada har last ekonomi och juridik har vi i detta skede inte sett ndgot behov av att
ta in ekonomisk eller juridik expertis. Det skulle eventuellt kunna bli aktuellt i framtiden for
véagledning och hjilp i juridiska fragor som till exempel momsregler vid import fran utlandet.
Eftersom ingen av oss ar speciellt kunniga inom marknadsforing kénde vi att vi behdvde lite
tips forutom det vi kunde l4sa oss till i litteraturen. Vi hade darfor ett antal moten med Jenny
Ortegren®* pa SSE Business Lab for att f4 tips och information. I denna fas blev det mycket
tydligt for oss att vi saknar erfarenhet och kunskap om praktiska detaljer. Trots att det mesta

gér att ta reda pa kravs det mycket energi och uppfinningsrikedom.

Det ar viktigt att begrénsa riskerna vid uppstarten av foretaget och dven hér har affarsplanen
en viktig funktion. Att skriva en affdrsplan &r ett bra sitt att verkligen fundera pa och
analysera olika delar av processen och utvecklingen, oavsett finansiering. Syftet med
affirsplanen ar att syna affdrsidén utifrdn verklighetens forutséttningar. Vid utarbetandet av
affirsplanen kommer olika aspekter av verksamheten att simuleras och ddrmed belysas pa ett
tydligt sétt. Den professionella investeraren ar ofta kritisk eftersom han eller hon ser objektivt
pa affirsidén, vilket innebér att den som presenterar sin affirsidé maéste bevisa att den kan
fungera i verkligheten. Enligt statistik &r det i genomsnitt bara ett av tio foretag som blir en

succé, tre lyckas ganska bra, tre stagnerar i sin utveckling och tre slutar i totalforlust.”

Riskerna med Pet Shop har analyserats under hela processen. Trots att vi sjdlva varit
medvetna om ménga risker har det varit nyttigt att hora andras tankar och ifrdgasittanden. Vid
métet med Jenny Ortegren pratade vi bland annat om var oro for att ha ett relativt smalt och
vildigt nischat produktsortiment. Det motet var en av de tyngsta anledningarna till att vi trots
allt inte valde att satsa pa att utvidga det planerade sortimentet. Jenny var den som pépekade
risken med att inte specialisera sig som den mest exklusiva djurtillbehorsshoppen eftersom
man da lamnar utrymme till framtida konkurrenter. Jenny visade dven tveksamhet gentemot
var idé om att ha egenproducerade varor i butiken. De mat- och vattenskalar som vi ténkt

producera med Pet Shops logga péd ansdg hon vara en risk eftersom de kunde dra ner kénslan

# Intervju med Jenny Ortegren i november och december 2004.
3 Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 28.
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av exklusivitet i butiken. Att ha ett proffs som granskade var idé och som vi kunde bolla vara

tankar med var mycket nyttigt och det gav oss inspiration och motivation att fortsitta arbeta.

Fas Il

Fas tre bestar av att starta det verkliga arbetet och bygga ett fungerande foretag utifran
affarsplanen. Ledningsgruppens arbetsuppgifter gar nu fran att vara konstruktorer till att bli
skapare av en verksamhet. Affirsméssig framgéng nir man bara pad marknaden. Viktiga
uppgifter under denna fas &r grundandet av foretaget, uppbyggnad och ledning av
organisationen, uppbyggnad av produktionen, reklam, marknadsintroduktion, expansion pé
nya marknader och utveckling av nya produkter. Det &r viktigt att forsta att det ar forst under
denna fas det visar sig om afférsidén &r hallbar och om den skapar ett vérde for dgaren. Denna

fas bestér ofta dven av att tidiga investerare drar sig ur verksamheten.”®

Process Pet Shop har dnnu inte kommit till fas III eftersom nagon egentlig verksamhet dnnu

inte dr uppstartad.

Entreprendriella team

Att arbeta ensam med ett projekt skiljer sig pd manga sitt ifrén att arbeta i team. Att ha en
partner stéller stindiga krav pé eftergifter och kompromisser men det ger dven tryggheten i att
dela ansvaret med nagon annan och glddjen av att dela ett intresse med ndgon. Den storsta
anledningen till att vi valde att arbeta med Pet Shop tillsammans var att det ger en storre
sakerhet att vara tva och att vi sedan tidigare vet att vi arbetar bra tillsammans. Vi tdnker ofta
lika, men har olika infallsvinklar pa problem vilket ofta genererar fungerande och annorlunda
16sningar. Det finns sjdlvklart bade fordelar och nackdelar med att arbeta i entreprendriella
team och vi ansag att det var ett nodvéindigt omrade for oss att utforska. Mest for att vara
forberedda pa eventuella problem men dven for att veta pa vilket sétt vi skulle gynnas av att
vara tvé. I en artikel av Lechler’’ presenteras resultat som pavisar att entreprenériella team &r
mer framgangsrika dn enskilda entreprenorer. Det finns en rad anledningar till detta, bland
annat att entreprendriella team har storre kontaktnét i och med att nitverket stammar fran mer

dn en person, stressen och risken med uppstarten av ett nytt foretag upplevs som mindre i och

% Affirsplanering. En handbok for nya tillvixtforetag. McKinsey&Company, sid 29.
27 Social Interaction: A Determinant of Entrepreneurial Team Venture Success. Lechler, Thomas.
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med att den delas, kunskapen inom teamet ar storre eftersom de olika medlemmarna bidrar
med olika kunskap. Ytterligare en viktig aspekt &r att verksamheten inte star och faller med en
person. En enskild individ som startar en firma l6per stor risk att fa ldgga ned verksamheten i
fall den drabbas av en sjukdom eller liknande medan det i ett team finns andra som kan hoppa

in.

Lechler anser dock dven att det inte bara &r positivt att arbeta i team. Det finns en rad negativa
aspekter pa teamarbete som tillexempel likriktat grupptdnkande, problem med ansvarstagande
och det faktum att teamets prestation blir mindre &n summan av de enskilda medlemmarnas
prestation. Likt annan litteratur inom entreprendrskapsomradet har forskningen tidigare framst
varit inriktad pa att finna personliga egenskaper hos teamets medlemmar for att forklara
framgang inom teamen. Man har dock inte funnit att det foreligger ndgon koppling mellan de
personliga egenskaperna och framgéng. Nu har man dérfor borjat titta pd andra variabler.
Lechler presenterar begreppet social interaktion och visar att denna ar central for att forsta hur
och varfor vissa entreprendriella team fungerar vél och vissa inte. Enligt Lechler kan social
interaktion indelas i sex komponenter: communication (hur vil och hur ofta teammedlemmar
kommunicerar med varandra), cohesion (hur intresserade och hingivna teammedlemmarna ar
projektet), work norms (hur teamet arbetar och vilka forvintningar medlemmarna har pa
arbetet), mutual support (hur samarbetet mellan teamets medlemmar fungerar), coordination
(hur arbetet fordelas och koordineras) samt conflict resolution (hur vél teamet 19ser konflikter
som uppstar). Enligt de studier som Lechler gjort hdanger dessa sex egenskaper ndra samman
med hur vil teamet fungerar och hur framgéangsrikt foretaget blir. Det problematiska i vart
teamarbete har framst varit komponenterna work norms och coordination. Trots att vi delat
upp delar av arbetet med projektet har grinserna for véra respektive arbetsomriden varit
otydliga och vi har inte arbetat mot ett uttalat mal. Vi satte till exempel aldrig upp en tidsplan
for nér olika moment skulle vara slutférda, moten blev ofta uppskjutna och vi hade ofta olika
forvantningar pa vad den andra skulle prestera. Vart engagemang i projektet gick i vagor och
det var inte alltid som vi var pd toppen av intressekurvan samtidigt! Detta skapade en
frustration som sékerligen gatt att undvika om vi haft ett arbetsschema att folja eller tydliga

mal att leva upp till.
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I en artikel av Ruef et al*® diskuteras mekanismer som kan paverka bildandet av team.
Forfattarna har i en studie testat fem teorier om hur vi bildar team och deras respektive styrka.
Homophily (det faktum att vi véljer att arbeta tillsammans med méinniskor som é&r lika oss
sjilva), Functional (team brukar vara uppbyggda av personer med olika egenskaper vilka pé
ett effektivt sétt kompletterar varandra), status expectations (manniskor med “hdg-status”
karaktéristika har stdrre mdjlighet att attrahera andra teammedlemmar dn ménniskor med
’lag-status” karaktaristika), network (det natverk som teammedlemmar tidigare varit delaktiga
i kommer att paverka hur nitverket for verksamheten ser ut) och ecological (teammedlemmar
tenderar vara ifrdn samma geografiska omréde eller samma bransch). Studien visade att
homophily hade stor inverkan pé hur team bildas. Vidare gav studien svagt stdd for network
och ecological teorierna hade viss inverkan. Vi anser att vi som team uppfyller bade teorin om
Homophily och teorin Functional. Att vi ar personer med relativt lika bakgrund och att vi i
manga avseenden har lika virderingar stir pé inget sitt i konflikt med det faktum att vi kan
bidra till arbetet pa olika sétt. Vi ar trots allt tvd mycket olika personligheter med egenskaper

som pa manga sétt kompletterar varandra.

Artikeln av Ruef et al berdrde dven betydelsen av nitverk i formandet av entreprendriella
team. Studien visade foga forvanande att starka band, familj eller partner, spelade stor roll
medan svagare band till arbetskamrater spelade mindre roll for bildandet av team. Om man
déremot ser till ndtverkets betydelse gentemot omvirlden har betydelsen av starka respektive

svaga band den omvinda betydelsen.

Betydelsen av nétverk
I entreprendrskaps litteratur talas mycket om vikten av nétverk. I och med arbetet med Pet

Shop har vi bada ként vilken otrolig tillgdng det ar att ha minniskor omkring sig som besitter
olika typer av kunskap. Det finns nistan alltid ndgon att vidnda sig till nir man behdver
information eller tips och detta &r av stor vikt ndr man ger sig ut pad okénd mark. Bade
Granovetter” och Aldrich® talar om nitverk som en central del av entreprendrskap. Man kan
se skapandet av nitverk som att man skapar en organisation runt sig sjédlv. Natverket utgdr en

individs kontakter med omvérlden och kan ses som bade erfarenhetsombud och som

2 The structure of founding teams: Homophily, strong ties and isolation among U.S. entrepreneurs. Ruef, M;
Aldrich, H & Carter, N.

¥ The Strength of weak ties. Granovetter, M.S.

®Organizations Evolving, s. 81ff. Aldrich, H.
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kunskapsbas. I vart fall utgoérs var kunskapsbas om foretagande framst av vara forédldrars
erfarenheter om entreprendrskap i olika sammanhang. Den kunskap om och det forhdllande
till entreprendrskapet som de skapat sig har i stor utstrdckning paverkat var bild av
foretagande. I nétverket som omger oss har vi olika typer av relationer eller bindningar till
olika ménniskor. Granovetter talar i sin artikel “The Strength of weak ties” om vikten av
svaga bindningar. Tanken som presenteras dr att en person har i sitt ndrverk bade svaga och
starka bindningar till andra ménniskor. Bindningarna kan forklaras sé att de starka utgdrs av
kvalitet och de svaga av kvantitet. Vi har ett fatal starka bindningar som utgors av till exempel
familj och nidra vinner. Personer som vi har starka bindningar till &r oftast personer som ar
lika oss sjdlva vad géller asikter, intressen och utbildningsgrad. Vi har sedan dven ett storre
antal svaga bindningar som kan variera fran bekantskaper till ménniskor som vi egentligen
inte alls kdnner men som vi kdnner till genom att vi ldser pa samma skola som dem eller har
arbetat pd samma arbetsplats. Medan det dr de starka bindningarna, i form av foérdldrar och
andra ndrstdende, som i varat fall givit oss ett intresse for att starta ett eget foretag, lagt
grunden for den entreprendriella ddran, &r det enligt teorin ofta de svaga bindningarna som
frimst utgér grunden nar det géller att skapa affarsmojligheter. De svaga bindningarna utgoér
broar till nya kontakter och mdjligheter som vi inte kan nd genom de starka bindningarna
eftersom de som vi har starka band till ofta har ndtverk som paminner om vara egna. I arbetet
med Pet Shop har vi anvént oss av bade starka och svaga bindningar i véara respektive nétverk.
Vi kan héalla med om att det ofta 4r de svaga bindningarna som spelat stor roll nédr det géller
insamling av information och radgivning i specifika fragor. Vi har bland annat talat med andra
studenter pa skolan som sjdlva har startat féretag om hur de upplevt sin situation och med
andra studenter som lést kurser i &mnen vi sjédlva inte behdrskar. Vidare talar Granovetter om
en uppdelning av ménniskor i “centrala figurer” och “marginella figurer”. Har karaktériseras
centrala figurer som personer som har ett storre antal starka bindningar och marginella som
personer med ett storre antal svaga bindningar. Entreprendrer ses i detta sammanhang som
marginella personer, som med hjdlp av det storre antalet kontakter har littare att uppticka
mojligheter. Detta kombineras med tron om att de centrala ménniskorna har ldttare att
anamma sikra och okonventionella metoder eftersom de har ett rykte att bevara och
uppratthélla. De marginella, entreprendrerna, med det stérre antalet svaga bindningar har inte
samma press pa sig att upprétthdlla en korrekt fasad. Huruvida vi utgoér centrala eller
marginella figurer &r svért att spekulera i, men vi kédnner att den teorin skulle innebéra att en
dldre person som arbetat ett antal &r och har skapat sig ett storre kontaktnit skulle vara bittre

lampad att vara entreprendriell. Eftersom att vi kdnner att detta arbete givit oss mer insikt i
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och kunskap om att starta foretag borde erfarenhet dven bidra till att starka positionen hos en
blivande entreprendr. Detta kan vara en av anledningarna till att vi inte kommit léngre i
processen. Kanske hade ett vidare kontaktnét &n vara familjer och vénner samt andra elever pa
skolan ha bidragit till att utféra idén. Definitionen av centrala personer sidger dven att dessa
kénner en storre press pa sig att vara konventionella och f6lja sdkra vigar. I dagslédget har vi
bigge jobb och vi kan konstatera att erbjudandet om fasta anstdllningar var mycket lockande
och att det var dérfor vi 14t Pet Shop sta till sidan. Som nybakade ekonomer kdnde vi att det
var tryggare att kliva in i rollen som anstdlld &n att sjdlva satsa pa den mer osékra tillvaron
som egen foretagare. Idén viécktes bara ett par manader innan Camilla blev erbjuden sitt jobb
och i valet mellan att ta klivet in i egen foretagande eller att gora en “normal” karridr, vann
karridren. Hade idén véckts nir vi bada fortfarande studerade eller vid en senare tidpunkt, nér

vi kanske arbetat i ett antal ar, tror vi att utfallet blivit annorlunda.

Timing

Aldrich®' talar om vikten av timing inom entreprendrskap. Han skriver “certain business
simply cannot be founded before their time”. Ett foretag som etableras pa marknad som inte
ar mogen kommer att gd under. Detta beror enligt Aldrich pd att entreprendrskapet ar
“kulturellt inbdddat”. Det innebér att entreprendrskapet méste vara rétt enligt sin tid, enligt
den kulturella kontext inom vilken den befinner sig, i den lokala miljon och i sin bransch. For
Pet Shop kan vi inte sidga annat &n att tiden dd idén tog form var idealisk for att starta
foretaget. Trenden hade borjat ta ordentlig fart i Sverige och till och med tidningar som DN
rapporterade om dppnandet av butiken Modern Dogg pé sin forstasida.*® Trots att timingen far
anses ha varit perfekt for att starta butiken 16pte vi inte linan ut. Vi gjorde d& och da en
kraftanstrdngning och tog kontakt med lokalfoérvaltare eller leverantorer men véara

anstrangningar resulterade inte i ndgot handlande eller nagot beslut.

Gapet mellan mal och faktiska resultat

Boken Execution® beskriver det gap mellan tal och handling som ofta dr anledningen till att
de bésta av planer och trdgna ambitioner slutar i platt fall. Bossidy & Charan menar att det

séllan &r den valda strategin som orsakar fallet, inte heller &r det brist pa ambition eller hért

*'Organizations Evolving, ss. 75. Aldrich, H.
32 Skallgdng. Dagens Nyheter 050121.
33 Execution — the dicipline of getting things done, ss. 57. Bossidy & Charan.
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arbete, utan oftast handlar det om okunskap om hur man verkligen gor det man séger att man

skall gora.

Trots att boken behandlar situationer i den absoluta ndringslivstoppen i USA finns dir

lardomar att dra dven for vart projekt. Ndgonstans mellan den entusiastiska idéns fodelse och

dér vi star idag har just genomforandet — Execution — uteblivit.

Boken ndmner ett antal beteendemonster som hjilper en foretagsledare att driva sitt foretag

mot uppsatta mél. Vi véljer att ndmna ndgra av de beteendemdnster som kénns relevanta for

vart projekt.

Kinn foretaget och de anstdllda. Forfattarna podngterar att foretagsledare sjalvklart
maste delegera, men att de samtidigt maste ha en uppfattning om hur foretaget
fungerar och veta vilka fragor de skall stélla till sina underchefer for att fa grepp om
vad som hénder i foretaget. For var del innebér detta att vi behover ldra oss forsta hur
denna typ av foretag fungerar. Ingen av oss har arbetat i, &n mindre drivit, en butik
och vet inte vilka typer av problem som uppstar till vardags.

Insistera pd realism. En av de viktigaste delarna i att lyckas ga fran prat till handling
ar realism. Forfattarna menar att virlden dr full av ménniskor som gérna undviker
eller slitar Over verkligheten. Det gor livet enklare for stunden, men skapar
odvervinnliga problem pa sikt. De flesta foretagsledare svarar obesvirat pa fradgan om
vilka som &r deras foretags styrkor, men har stora problem att nimna vad man ar dalig
pa. Som foretagsledare dr det alltsa centralt att kontrollera att de méal man sétter upp
pa sitt foretag faktiskt d&r genomforbara i praktiken. Denna punkt kan vi kénna igen
oss mycket 1. Vi kédnde till en borjan en enorm entusiasm for vart projekt och var sé
overtygade om att idén var bra att vi knappt var mottagliga for kritik eller
ifrdgasdttande. Vi var dven déliga pé att ta upp vara svagheter till ytan och reda ut hur
vi skulle bemdta dem.

Sdtt upp klara mdl och prioritetsordningar. Mélen maéste inte bara vara realistiska, de
maste dven vara tydliga for dem som skall arbeta med dem. Ett otydligt och svévande
mal resulterar inte bara frustrerad personal utan dven i dubbel eller onddigt arbete.
Det &r dven viktigt att begrdnsa antalet prioriteringar eller mal som man vill att
foretaget skall leva upp till. Ett storre antal mal skapar forvirring och foretaget har
svart att fokusera pa vad som egentligen dr mest centralt. Bossidy & Charan menar ett

mindre antal prioriteringar som alla leder mot det uppstéllda malet &r optimalt for att
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oka engagemang och motivation i1 foretaget. Vart projekt har dragit ut pa tiden och
gatt sakta framat mycket pa grund av att vi inte riktigt haft klart for oss vilken
malsittning vi faktiskt har. Vi har aldrig fattat det slutgiltiga beslutet om huruvida vi
skall starta upp affdren eller inte. Orsakerna till detta dr bland annat att vi sjdlva slitits
mellan olika projekt, vi har jonglerat studier, arbete och projektet Pet Shop. Det senast
ndmnda ir det enda som inte stéllt direkta krav pa deadlines och darfor har det blivit
mest lidande. En annan viktig orsak har varit svarigheten att fa klartecken fran de
hyresvérdar vi traffat angdende affarslokal. Trots att vi varit mycket entrdgna i véra
forsok att fi till stdnd ett kontrakt pé lokal, atminstone i projektets borjan, har vi
fortfarande varken fétt ett positivt eller negativt svar frdn NK eller StureGallerian.

Avsluta det du pabdrjat. Hur val uppsatta och konkreta malsdttningar man 4n har
maste de bygga pa att de verkligen genomfors for att de skall tas pa allvar. Ett
effektivt sitt att sdkerstélla avslut pad paborjade idéer och projekt dr att arrangera
regelbundna avstdmningar och moten. Genom att visa att man foljer upp och
kontrollerar att saker hénder i foretaget skapar man en kultur inom féretaget déir alla
ir medvetna om att anstringningar inte bara uppmirksammas utan dven méts och
utvirderas! Aven under denna punkt kan vi dra klara paralleller till vart arbete med
projektet. De moten vi planerat in for att komma vidare med uppsatsen och med
projektet har inte sdllan fatt sta till sidan for andra, for tillfdllet, hogre prioriterade
uppgifter. Hade vi varit mer noggranna med att kontinuerligt stimma av hur vi lag till

hade vi sékerligen kommit fram till malet betydligt snabbare.

Sammantaget kan vi konstatera att glappet mellan virt mal med projektet och genomférandet
av det beror pa en rad olika saker. Dels har vi sjdlva haft for manga bollar i luften samtidigt
for att kunna koncentrera oss pa ett projekt av denna storlek, dels har vi sinsemellan varit
otydliga med vilka mal och prioriteringar som skall gélla for vart projekt. Vi har dven latit
projektet komma i andra hand for andra saker i vara liv som studier och jobb. Slutligen har vi

1atit oss nedslés av brist pa respons fran de hyresvirdar dir vi helst ville 6ppna var butik.

Vanliga fallgropar

Varje ar startas en mangd nya foretag. Av dessa dr det fa som Overlever och dnnu farre som

blomstrar och vixer. For att Pet Shop skall bli ett av de foretag som inte bara Gverlever utan
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dven nar 1onsamhet dr det vardefullt att i insikt om vilka fallgropar som finns fér nystartade

foretag. Kuratko®® tar upp ett antal sadana som kan vara relevanta for Pet Shop:

Avsaknad av objektiv utvirdering &r ett av de vanligaste misstagen som gors av
entreprendrer. Ofta dr idégeneratorn sd uppslukad av sin egen idé, sd “kér 1 sitt projekt”, att
hon inte utvdrderar det pa samma uttdmliga sétt som hon skulle gora i vanliga fall. Viljan att
forverkliga den egna idén far dverspegla den kritiska utvarderingen av projektet. Det verkar
troligt att risken for att hamna i1 denna filla 6kar om flera personer &r inblandade i projektet.
D4 finns risken att medlemmarna i gruppen forstirker den gemensamma tron och avfardar
kritik fran omgivningen. | ett entreprendriellt team” behdver en individ inte bara lita till sin
egen Overtygelse, utan hon kan dven luta sig emot de andra medlemmarnas tro pa projektet.
Denna tes kan kopplas till argumentationen i artikeln “Behavior in escalating situations™”,
Forfattarna beskriver diar hur gruppmedlemmar bortser fran varningstecken i omgivningen
och fortskrider i projekt som, i utomstdendes O6gon, dr domda att misslyckas. Ett sétt att
undvika glorifiering av det egna projektet och fa en mer verklighetsnira bild av verkligheten
ar att gora omfattande undersokningar av marknaden. I borjan av arbetet med Pet Shop var vi
bada mycket entusiastiska och hade svért att ta emot kritik mot var afférsidé. Dessutom var
media mycket aktiva i bevakningen av trenden och detta underbyggde var overtygelse. Hade
vi vid det tillféllet dragit igdng projektet hade vi sékerligen gjort det med stor entusiasm men

med mycket liten kunskap om ldget p4 marknaden.

Brist pi kunskap om den aktuella marknaden ir ocksa en de fallgropar som Kuratko
beskriver. Entreprenorer som inte kdnner till den marknad som de skall ga in pa bortser till
exempel ofta fran produktens livslingd. Detta kan i Pet Shops fall till exempel appliceras pé
livslangden for hundhalsband. K6per en hundégare ett nytt halsband till sin hund lika ofta som
hon koper kléder till sig sjdlv eller varje ar pd samma sétt som hon koper en ny vinterkappa?
Kanske ér det till och med sa att hon koper halsband till hunden en géng och som sen skall
ridcka hela livet. Samma fragestéllning blir aktuell for ménga av Pet Shops produkter som till
exempel. sdngar, matskalar och kldder. Frekvensen pé inkdp av de produkter som skall séljas
ar saledes en central parameter. En annan vanlig missbedémning av marknaden ar tillfallet da
projektet lanseras. Enligt Kuratko &r timing ofta en avgdrande faktor for vilka projekt som

lyckas. For Pet Shop skulle det exempelvis vara forddande att 6ppna i borjan av sommaren.

* Entrepreneurship — a contemporary approach ss 355. Kuratko & Hodgetts.
35 Behavior in escalating situations. Staw, B. M. & Ross, J.
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De flesta Stockholmare har semester och handlar inte i ndgon storre utstrackning. Detta skulle
innebéra att butiken skulle std obesdkt under ett par minader med alla fasta kostnader men
inga intékter. En ideal tid skulle istillet vara infér terminsstarten pa hosten, nér djurdgare
girna gar ut och handlar hostklader till sig sjdlva, eller kanske infor jul nér shoppingtendensen

nar sin kulmen.

Délig uppfattning om finansiella behov ir ytterligare en viktig punkt som ar ldtt att forbise
ndr man ar i1 startgroparna for att starta upp ett foretag. Entreprendrer tenderar att vara
Overoptimistiska vad giller sina egna projekt. Detta leder ofta till att man underskattar
kostnaderna for uppstarten och den forsta tiden projektet ar i drift. Enligt Kuratko dr det inte
ovanligt att de av entreprendren uppskattade kostnaderna &r hélften av de verkliga
kostnaderna. Vér tanke har alltid varit att finansiera Pet Shop sjdlva. Forst efter att ha gjort en
finansiell utvéirdering borjar vi forsta hur kostsamt projektet verkligen skulle bli. Hade vi haft
den insikten tidigare hade vi nog tidnkt pd andra finansieringslosningar och kanske kontaktat

ett riskkapitalbolag.

Projektet dr inte unikt ir en fjarde fallgrop som Kuratko tar upp och som vi kénner ar
relevant for vart arbete med Pet Shop. For att kunder skall dras till ett nytt projekt kravs det att
det skall skilja sig ifrdn det utbud som redan finns p&d marknaden eller att det skiljer sig
kvalitetsméssigt. For att attrahera kunder maste en ny spelare pa en marknad visa att hon &r
béttre d4n de som redan finns dir. Det kan handla om produktdifferentiering, ett nytt sitt att
leverera en vara eller ett nytt sétt att kombinera varan med till exempel en tjdnst. Vi har
16pande under projektets géng diskuterat huruvida Pet Shop &r unikt eller inte. Det finns
likartade aktorer p4 marknaden och vi inser vikten av att differentiera Pet Shop ifrén dessa. Vi
kommer i véar konkurrensanalys fram till att Pet Shop skiljer sig pa tva punkter: dels det
geografiskt strategiska ldget och dels den specialisering pa det mest exklusiva sortimentet som
vi anser saknas idag. Det &r dock viktigt att tdnka pa att detta ar var subjektiva bedomning och
att den till stor del speglas av att vi varit insyltade i dessa tankebanor under lang tid. Det

intressanta ar ju inte i slutdndan vad vi tycker, utan hur kunderna uppfattar oss.
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Del 2: Affarsplan

1. Sammanfattning

Affarsidé och malsattning

Pet Shops afférsidé dr att under varumdrket Pet Shop starta en butik som sédljer exklusiva
tillbehor till katter och hundar. Butiken skall 6ppnas i centrala Stockholm, helst pa NK eller i
Sturegallerian.

Malsittningen &r att Pet Shop ska bli den ledande butiken i Sverige for exklusiva produkter
till husdjur inom fem é&r. Sortimentet skall innehélla en rad hogkvalitativa produkter av

vilrenommerade mérken.

Bakgrund

I storstdder runt om i vérlden har vi noterat ett 6kande intresse for exklusivare tillbehor for
husdjur. Stora mérkeskedjor som Mulberry, Burberry, Babour och Gucci tillverkar sévél
halsband som klidder och andra typer av tillbehor till véara fyrfotade vanner. Det 4r pd modet
att kla och utsmycka sina husdjur, i synnerhet hundar. Media har snappat upp trenden och det
finns allt oftare reportage i tidningar och TV-program som vénder sig till den modemedvetne

hundéigaren.

P& Sverigemarknaden saknas en butik som &r specialiserad pd mode och accessoarer for
husdjur. De flesta djurbutiker har idag ett mindre utbud av kldder och halsband till hundar och
katter. Trots det vinder sig inte dessa butiker i ndgon storre utstrackning till hunddgare som ar
intresserade av mode och trender. De butiker som finns idag ligger i stor utstrdckning utanfor
city och har huvudfokus pé att sélja stora, billiga forpackningar med till exempel kattsand och
djurmat. I Stockholms innerstad finns Sveriges mest exklusiva butiker och det borde ddrmed

vara en bra placering av Pet Shop.

Affarsmojligheten

Behovet och efterfragan for den héir typen av produkter finns men det saknas idag en butik

som framf0r allt riktar in sig pa rdtt méalgruppen. Pet Shops placering samt fokus pé att hitta
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ritt produkter kommer att vara nagonting nytt i Sverige och det finns stora mojligheter for en
ny affirsverksamhet. I andra liknande butiker runt om i vérlden har efterfragan pa exklusiva
djurtillbehor visat sig stor och vi anser att det foretag som forst far en stark position pé

marknaden kommer att ha en fordel 1 framtida konkurrens.

Foretag och ledningsgrupp

Ledningsgruppen bestir idag av tvd personer: Lotta Ogren och Camilla Johnson. Dessa
personer besitter tillsammans en gedigen erfarenhet av branschen ur ett konsumentperspektiv

samt relevant utbildning for att driva affarsverksamhet.

Framtidsutsikter

Pet Shop kommer under det forsta aret skapa heltidsarbeten till mellan tvd och tre personer.
Antal anstdllda under de kommande aren kommer att vara starkt beroende av hur snabbt
verksamheten vixer. Redan efter ett ar berdknas foretaget visa ett svagt positivt resultat och

efter tva ar ett positivt kassaflode.

Risker

Pet Shop kommer att stdva efter att hélla de finansiella riskerna sa 14ga som mgjligt. Bolaget
kommer att finansieras med kapital som investerats av ledningsgruppen. Den framtida

expansionen av butiken kommer att kunna sjilvfinansieras.

Risker gillande lager kommer att minimeras genom att till en borjan kdpa in sma
produktgrupper. Bolaget kommer frén start att arbeta med att vara sa flexibla som mojligt for

att enkelt och snabbt kunna dndra och forfina affarsidén.

2. Affarsiden

Aktuell situation

Marknaden for djurtillbehor tror vi kommer att fordndras frén att utgd ifran vad en hund eller

katt behover till vad man vill att sin katt eller hund skall ha. Eftersom vi lever 1 ett samhélle
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dr alltfler har husdjur’® forutsitter vi att det finns stora méjligheter for att konsumtionen av

Pet Shops produktutbud kommer att dka.

I Sverige finns idag cirka 1 600 000 katter och 950 000 hundar registrerade. Av dessa bor
250 000 katter och 130 000 hundar i Stockholms Lan."’

Affarsidé

Var affdrsidé dr att 1 Stockholm skapa en exklusiv butik for mode och accessoarer for djur. Vi

skall sdlja lyxiga tillbehor och kldder bland annat fran kinda modehus till kopstarka kunder.

Vision
Pet Shop skall sdlja exklusiva djurtillbehor i Sverige for att tillfredstélla behovet som finns

idag for dessa produkter. Pet Shop skall vara en butik som utstralar kvalitet, exklusivitet och

lyx. Butiken skall vara allmént ként som det rdtta stillet” att handla finare djurtillbehédr pa.

Mal
Pet Shop skall i Sverige vara den ledande forsdljaren av exklusiva tillbehdr riknat i

forséljning. Pet Shop skall vara pionjérer pa marknaden géllande mode till hundar och katter

samt presenter och andra finare tillbehor.

Pet Shop skall bygga upp nira relationer med stérre modehus och dga agenturen att silja

dessa produkter pa den svenska marknaden.

3. Ledningsgruppen

Ledningsgruppen bestdr av tvd personer som tillsammans besitter utbildning, erfarenhet
kunskap som ar vésentlig for Pet Shop. Andra personer i ledningsgruppens omgivning ar

informellt delaktiga som bollplank och stdd.

% Manimalisrapporten 2005. www.manimalis.se
*7 Ibid.
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Lotta Ogren ir civilekonom fran Handelshogskolan i Stockholm. Lotta arbetar for nirvarande
med olika projekt gillande HR pa ett storre borsnoterat bolag. Hon &r bade katt och hundégare
och har under flera &rs tid ofta besokt butiker som séljer exklusiva djurtillbehor i andra
storstdder runt om i vérlden. Lottas sambo har tidigare drivit butik och har idag ett eget

foretag.

Camilla Johnson ér civilekonom fran Handelshogskolan i Stockholm och har dven last juridik
pa Stockholms Universitet. Camilla arbetar idag pd Sveriges storsta Revisionsbyra som
Revisor. Tiden som revisor har gett henne praktisk erfarenhet av redovisning samt inblick i
manga olika typer av branscher. Hon har under de senaste &ren varit intresserad av att driva ett
eget foretag, mycket pa grund av att hennes fordldrar varit egenforetagare och att hon darfor

uppskattar de fordelar som finns med att driva ett eget foretag.

4. Marknadsplan

Idag &r marknaden for exklusiva djurtillbehdr ytterst begrinsad, men tillvixtpotentialen &r

stor och det borde ddrmed finnas stora méjligheter till att vixa for en mélmedveten aktor.

Marknadsstorleken

Det finns ingen statistik pd marknad for den hér typen av produkter idag. Vi uppskattar att vi
kan ta 2-3 % av marknaden.. Berdknat pa det antal katter och hundar som finns i Stockholms
Lan®® skulle detta innebira att 3 300 hundar och 6 200 katter (eller kanske snarare respektive
matte eller husse) skulle gora sina inkdp hos oss. Vi berdknar att en hundégare handlar f6r 350
kr/ar till sin hund och att en kattdgare handlar for 150 kr/ar (utbudet av produkter for katter ar
idag betydligt mindre &n det for hundar). Intdkterna frén forsdljningen av hundprodukter
uppgér da till 1 155 000 kronor per ar och intékterna fran kattprodukterna uppgér till 620 000
kronor per r. Sammanlagd forsiljning blir d& 1 775 000 kronor. Snittforséljning per manad
bor alltsa uppga till 148 000 kronor och snittforsiljningen per dag till 5 900 kronor. Det &r
dock viktigt att ta med i berdkningarna att forsdljningen kommer att fluktuera mycket under
arets manader. Medan forsdljningen under sommarménaderna kommer att vara relativt lag

kan man forvénta sig att sélja stora volymer infor jul.

*® Manimalisrapporten 2005. www.manimalis.se
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Tillvaxt

Vi anser att det &r sannolikt att marknaden for olika typer av djurtillbehér kommer att oka i
framtiden. Bara under de senaste 18 ménaderna, da vi arbetat med denna affdrsplan, har
uppmirksamheten om dessa produkter, tidningar for djurdgare och TV-program som lyfter
fram husdjurens plats i vara liv 6kat markant. Statistik om antalet registrerade husdjur talar
ocksé sitt tydliga sprik. For varje ar 6kar antalet hushall som viljer att skaffa sig husdjur. Mot
bakgrund av detta dr det realistiskt att tro att om trenden med accessoarer och liknande

produkter till husdjur fortsitter kommer vi att kunna 6ka forsiljningen i butiken.

Marknads analys

Den storsta marknaden for Pet Shops produkter finns i olika stdrre stdder runt om i vérlden.
Stider med hog trendkénslighet och vilbiargade innevénare har blivit centrum for
modetillbehor till djur. Eftersom Stockholm dr en relativt stor stad och &r kénd for att vara
langt framme nér det géller trender och mode borde det vara en perfekt plats for att utveckla
marknaden. Genom att placera butiken i ett av Sveriges mest exklusiva omraden borde det
vara moéjligt att finna malgrupper som har mojlighet och &r villiga att betala for den dessa

produkter.

Marknaden for djurtillbehor i Sverige idag utgdrs framst av traditionella zoobutiker. Dessa
butiker innehéller allt fran guldfiskar till kaninfoder. Trender med klédder och halsband till
djur syns dven i dessa butiker. De flesta har nagon typ av forsiljning av klader eller assessorer
till katter och hundar. Vi ser inte zoobutiker som direkta konkurrenter och de técker inte heller

in ndgon egentlig del av den marknad som Pet shop kommer att verka pa.

Marknaden for renodlade djurbutiker med exklusivare pragel som idag finns i Stockholm dr
butikerna Modern Dogg och Fyra Tassar. Till viss del kan deras etablering ha kat efterfragan
i Sverige/Stockholm vilket skulle kunna vara positivt for Pet Shop. Genom att placera butiken
strategiskt i centrala Stockholm tror vi att vi ta en stor del av marknaden. Bade vér primira
kundgrupp som ér kopstarka husdjurségare samt flera av vara sekundira malgrupper som
bestar bland annat av turister och presentkdpare finns i den kategori av méanniskor som ofta

ror sig i detta omrade.
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Leverantorer

Pet Shops kommer att inhandla sina produkter fran leverantorer bade i Sverige och utomlands.

Kontakt har redan etablerats med en rad olika leverantdrer som tillverkar produkter som

passar in i Pet Shops tilltdnkta produktutbud.

Kunder

Pet Shop kommer att rikta sig mot slutkonsumenter. NK och StureGallerian ér viletablerade

och hogt ansedda varumérken och detta kommer att vara mycket gynnsamt f6r en ny butik

som Pet Shop. Att etablera sig pa NK eller i StureGallerian sétter en kvalitetsstimpel pé

butiken och Pet Shop kommer att dra nytta av de stamkunder som de respektive lokalerna har.

Vidare har bade NK och Sturegallerian perfekta geografiska ldgen nér det géller att dra till sig

konsumenter. Pet Shops tilltinkta mélgrupper ér:

Singelménniskor — en kundgrupp som har mycket pengar och som ser sitt husdjur som
en livspartner. Det hir d&r ménniskor som é&r vélutbildade och har hogavlonade jobb
men dnnu inga barn eller nigon partner att spendera sina pengar pd. Gruppens
geografiska placering &r frimst i innerstan.

Jaktménniskor — ser sin hund som en statussymbol. I de hir kretsarna dr mérken pé
kldder, bilar och prylar i allménhet viktigt. Jakten tar upp stora delar av dessa
personers fritid och de kan didrmed ténka sig att spendera pengar pa sitt fritidsintresse.
Jakt far inte bedrivas utan tillgang till eftersokshund vilket innebér att hunden blir ett
maste och naturlig del av fritidsintresset. Geografiskt finner man i stor utstrickning
den hér kundgruppen i Stockholms innerstad och i Stockholms finare néarfororter.
Accessoarménniskor — det vill sdga personer som klédr och smyckar hunden precis som
de gor med sig sjdlva. Den hér gruppen anser vi vara mest trendkinslig och darmed
kanske inte en lika lojal kundgrupp. Geografiskt borde denna grupp finnas i storre
delen av Stockholm. Dock tror vi att denna grupp gor stérre delen av sina inkop i
centrala Stockholm.

Icke hund och kattigare — som koper en present till kompis eller till virdinnan pé en
fest. For den hdr gruppen ér placeringen av butiken i varuhuset/gallerian avgorande

eftersom de flesta av deras inkOp inte dr planerade utan snarare impulskop. I den hér
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gruppen finns dven anhoriga till hund- och kattminniskor som planerat eller oplanerat
gdr sina presentinkop hér. Vi ser ingen tydlig geografisk placering pa den hér gruppen.
e Vanliga husdjursdgare — som vill ge sitt husdjur négot speciellt. Den hdr gruppen
kommer till en borjan att utgoras av NK/StureGallerian kunder som ar husdjurségare.

Pé lang sikt finns det inte nagon bestdmd geografisk placering av denna kundgrupp.

Substitut

Djurtillbehdr har under de senaste aren blivit mycket trendigt. Husdjurdgare skdmmer bort sig
sjilva genom att ge sina djur ndgot fint. Det mest patagliga substitutet till vara produkter ar
andra typer av lyxkonsumtion vilka skulle kunna konkurrera ut konsumtionen av
djurtillbehor. Det dr svart att forutse vilka typer av konsumtion som skulle konkurrera med
Pet Shops produkter. Generellt sdtt anser vi dock att nya typer av lyxkonsumtion inte behdver
innebéra att marknaden for exklusiva djurtillbehdr skulle minska. Det finns manga andra typer
av lyx och det 4r inte troligt att den totala konsumtionen av dessa har minskat bara for att det

har blivit trendigt att kopa exklusiva djurtillbehor.

Andra substitut kan vara andra mindre dyrbara djurtillbehor. P alla marknader finns det risk
for kopiering och prispress fran andra hdll. Exempel pa detta &r Rusta som pé senare tid
startat en egen husdjursavdelning och IKEA som har lanserat ett sortiment av korgar, skalar
och andra produkter till hundar och katter. Den hér typen av prispress borde till stérsta delen
innebdra konkurrens till vanliga djuraffirer men den dr dven en viktig konkurrent till Pet
Shop. Det dr sannolikt att tillgdngen pé produkter for husdjur dér man kdper
inredningsartiklar och annat till sig sjidlv minskar kundernas bendgenhet att sdka sig till en

specialbutik.

Intradesbarriarer

Det finns ménga olika typer av svarigheter nir man forsoker att ta sig in pa en ny marknad.
Négra exempel pa problem som kan uppstd é&r svérigheten att fa tillgang till
leverantorskanaler, att fa tillgang till knappa resurser som till exempel geografiskt bra

placerade lokaler samt kostnadsnackdelar pa grund av brist p4 erfarenhet.*

% Entrepreneurship — a contemporary approach ss. 119. Kuratko & Hodgetts.
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En avgorande framgangsfaktor for Pet Shop ar att fa tillgang till rétt leverantdrer. Om Pet
Shop inte far fram dverenskommelser med de frémsta tillverkarna av katt och hund tillbehor
sé kan inte affirsidén genomforas. Eftersom detta &r en avgoérande faktor tog vi tidigt i

processen kontakt med leverantorer.

En intrddesnackdel som troligen kommer att uppkomma é&r att det tar tid att starta den har
typen av verksamhet. De andra butikerna pa marknaden har erfarenhet av vilka produkter som
gar att sélja och vilka som ldtt ligger och blir gamla. Den hér typen av erfarenhet tar tid att

bygga upp och kostar pengar.

Det kan édven finnas fordelar med att komma in som ny pa en marknad. Eftersom Pet Shops
produkter stimmer vél overens med den trend som just nu finns i samhéllet finns det stora

mojligheter att f4 uppmérksamhet i media vid uppstarten.

Konkurrens och konkurrensanalys

For att kunna lyckas med sin affirsidé ar det viktigt att identifiera de priméra konkurrenterna
och analysera vad de kan ha for péaverkan pa affarsidén. Det ar viktigt for
marknadsorienterade organisationer att forstd sina konkurrenter och forutse deras framtida
handlande. Att studera sina konkurrenter &r inte bara viktigt under uppstartsfasen utan ar ett
l6pande arbete. Hur vil ett foretag lyckas dr beroende av hur strukturen av industrin ser ut
eftersom det kommer att paverka graden av konkurrens. Det finns &ven andra konkurrenshot;
konkurrensen om leverantorer, konkurrensen om kunder, hotet om nya aktérer pd marknaden

samt hotet om att det skall komma substitut till produkterna.*’

Vara konkurrenter utgors dels av zoobutiker i Stockholm till exempel FéltZoo i Filtoversten
och CityDog pa Karlbergsviigen. Aven storre butiker utanfor city till exempel Bromma
Zoomarknad utgér konkurrens till Pet Shop. De butiker som ligger utanfor city kan framst
konkurrera med légre priser och bredare utbud tack vare storre inkdpsvolymer och légre

hyreskostnader. Fokus i dessa butiker dr frimst pé stapelvaror som kattsand och djurmat men

" Marketing — Principles and Practice ss 51. Adcock, Bradfield, Halborg &Ross.
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vi har dven sett att det blivit vanligare att man har ett sortiment av halsband och klader.

Butikerna har dock inte det exklusiva sortiment som Pet Shop planerar att ha.

Det finns dven en marknad for den hir typen av djurtillbehér inom ramen for andra butiker
som till exempel Accessorize’' och Dromhuset™. Vi har noterat att det blir allt vanligare att
butiker har en mindre avdelning dir de siljer djurtillbehdr av det egna mérket. Den hér typen
av forsdljning tror vi dr en viktig konkurrent till vart koncept. Dels for att tillgédngligheten till
produkterna 6kar om konsumenten stéter pa dem i den butik dir han eller hon handlar saker
till sig sjidlv och dérmed slipper kunden ga till en specialbutik for att kdpa négot till sitt
husdjur och dels finns det en risk att dessa affarer konkurrerar ut Pet Shop i kampen om de
ritta leverantérerna. Det dr dock endast vissa kundsegment som vi riskerar att forlora i och
med detta fenomen och det ror sig framst om de grupper som &r mycket aktiva och
uppmirksamma shoppare. Méanga av véra potentiella kundgrupper skulle troligtvis inte
komma i kontakt med butiker som inte aktivt marknadsfor sina djurtillbehdr och andra

grupper kan antas tycka att det finns ett viarde i att Pet Shop ar en renodlad djurbutik.

Internetbutiker maste ocksa listas som en konkurrent till Pet Shop. Det finns odndligt manga
butiker pa néitet som séljer produkter till djur. Internetbutiker kan halla l4gre priser &n andra
aktorer pa marknaden och ér de 4r mycket lattillgdngliga. Kunden kan finna ett bredare utbud
av produkter online &n vad som &r mojligt i en vanlig butik utan att ens behova gé hemifran.
Trots det ser vi inte internetbutiker som ndgot primért hot, en stor del av Pet Shops forséljning
kommer att bestd av spontaninkdp och vi anser att de kundgrupper vi vénder oss till
uppskattar att ga till en butik for att gora sina inkép. Ménga &r dven fortfarande skeptiska till
att handla via nitet eftersom det ofta innebdr att ldmna ut kreditkortsnummer och kunden
16per en risk att bli lurad. Ytterligare en nackdel med shopping online &r att man inte kan se
eller kidnna pa de produkter man koper. Det gér heller inte att prova ut rétt storlek pa klader,

smycken och halsband vilket innebér att kunden riskerar att kopa fel storlek.

Priméra konkurrenter: De butiker som vi ser som primira konkurrenter dr Fyra Tassar pa

Karlavéigen och Modern Dogg i Gamla Stan. Dessa butiker har ett krésnare sortiment som mer
liknar det som Pet Shop skall specialisera sig p4. Nedan kommer en analys av de priméra

konkurrenterna.

4! Accessorize ir en kedja butiker som séljer accessoarer i form av hattar, viskor, smycken och liknande.
“2 Drémhuset 4r en kedja butiker som bland annat siljer inredningsprodukter.
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Fyra Tassar: Fyra Tassar ar liten viletablerad butik och hundfrisérsalong. Tidigare 14g den
pa Karlaviigen, men den har nu flyttat till mindre lokaler pad Brahegatan pa Ostermalm.
Butikens utbud motsvarar till stor del det utbud som Pet Shop kommer att ha. Vi anser att det
storsta hotet med Fyra Tassar ir att de ir viletablerade bland hundigare pa Ostermalm samt
att de r beldgna i en forndm del av stan. Ytterligare en konkurrensfordel for Fyra Tassar dr att
de erbjuder trimning av hundar vilket gor att de naturligt drar till sig kunder till butiken.
Enligt en tidningsartikel i DN omsitter Fyra Tassar runt 50 000 / manad™.

Trots det borde Fyra Tassars ldge och lokaler gora att de har svért att attrahera nya kunder
som under den senare tiden fatt upp intresset for den nya trenden. Afférslokalen dr mycket
liten och uppmérksammas inte fran gatan. En anledning till butikens omfattande kundkrets dr

troligen det tidigare, mer synliga ldget pa Karlavédgen.

Fyra Tassar vs Pet Shop: Pet Shops lige kommer att vara dess starkaste konkurrensfordel.
Laget kommer att vara mer centralt och synligt én det som Fyra Tassar har. Lokalerna skall
dven vara mer inbjudande och affiren mer exklusivt inredd. Skyltningen pa Fyra Tassar ar
oprofessionellt utford och trakig. Det dr séledes viktigt att Pet Shop &r mer utatriktad och
inbjudande. Skyltfonstret dr det forsta som kunden moter sa det méste vara sa attraktivt som
mojligt. Fyra Tassars upparbetade kundkrets kan vara svar att vinna over eftersom affarsidén
och utbudet kommer att vara snarlikt. Det vi kommer att kunna konkurrera med &r att Pet
Shop kommer att vara synlig &ven for kunder som inte aktivt letar efter dess produkter och
vara mer tillgdngligt tack vare det geografiska liaget. Genom att 6ppna butik i Sturegallerian

eller pd NK blir man uppmirksammad och allménheten blir medveten om butikens existens.

Modern Dogg: Modern Dogg ir en liten butik som specialiserar sig pa mode och accessoarer
till hundar. Den ligger pa Priistgatan i Gamla Stan. Aven Modern Doggs utbud #r mycket likt
det utbud som Pet Shop skall ha. Modern Dogg ér en relativt ny butik, den 6ppnade i augusti
2004. Modern Dogg har lyckats skapa ensamrétt pa ett antal mindre mérken som specialiserat
sig pa hundkldder, bland annat Manfred of Sweden, och man har fatt en del uppmérksamhet i

media i samband med Sppnandet.**

B Sillskapsdjuren - big business pd ny marknad. Dagens Nyheter 040320.
*“ Vov, hundpass pd Catwalken. Expressen 050425 & Nya trender i Gamla Stan. Aftonbladet 060208.
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Butikens omsittning av de dyrare produkterna dr mycket liten, trots den nuvarande trenden
har forsdljningen enligt dgarna inte gatt sirskilt bra. Butiken har en stor del kunder som
kommer in och tittar pa produkterna, men det ar ytterst f4 som koper de produkter som ar

jamforbara med Pet Shops potentiella sortiment.

Modern Dogg vs Pet Shop: Modern Dogg har fitt mycket uppmérksamhet i media vilket har
inneburit att nyfikna kunder besokt butiken. Samtal med dgaren®’ bekriftar den tanken. Trots
detta dr butiken inte mer 16nsam #n att den betalar hyran. Agaren menar att det tar ett tag att
bygga upp en kundkrets och att den Svenska marknaden behover ”vénja sig” vid att kopa den
hér typen av produkter. Trots att Modern Dogg fétt s& mycket uppmérksamhet i media har de

inte lyckats att skapa sig ett starkt varumaérke.

Aven i konkurrensen med Modern Dogg anser vi att Pet Shops geografiska lige 4r den
starkaste konkurrensbasen. Modern Dogg ligger inte i ndgot shoppingstrdk och kunderna
maste aktivt leta sig till butiken. Sortimentet pd Modern Dogg dr ganska bra men inte alls sa
omfattande som det som Pet Shop skall ha. Modern Doggs butik dr ocksa mycket trist inredd
och den ger inte alls den kénsla av lyx och exklusivitet som é&r sjdlva grundidén med Pet Shop.
En fordel som Modern Dogg har &r deras ensamritt till vissa mérken. Dessa mirken dr dock

relativt smé och utbudet av leverantdrer &r rikligt.

Pet Shops konkurrens baser: % Trots att det finns andra butiker i Stockholm med liknande

affarsidé som Pet Shop sa borde det finnas stora mojligheter att hitta en nisch inom segmentet.
Pet Shop kommer att vinda sig till ménniskor som rér sig i centrala Stockholm och till
ménniskor som vill ha en viss typ av livsstil. Varken Fyra Tassar eller Modern Dogg fyller
den funktionen som Pet Shop skall fylla. Fyra Tassar &r den frimsta konkurrenten, mycket
tack vare sitt 14ge. Modern Dogg upplever vi som ett mycket mindre hot frimst beroende pa
den trista butiken och dess ostrategiska lage. Om Pet Shop skall lyckas &r det viktigt att man
klart definierar vem man dr och vad man vill. Pet Shop skall inte vara en djurbutik utan en
modebutik som salufor det absolut bésta, det senaste och det mest exklusiva. De baser som vi

framst kan konkurrera pa ar:

3 Informell intervju” med butiksinnehavaren av butiken Modern Dogg.
® Marketing — Principles and Practice ss 51. Adcock, Bradfield, Halborg &Ross.
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e [Lage
e Exklusivitet
¢ Definiera oss som modebutik snarare dn djuraffér

e Tillgang till etablerade modehus produkter

Konkurrens om leverantérer: Antalet leverantérer som tillverkar och séljer hund och

kattaccessoarer ér stort. Eftersom Pet Shop skall utmérka sig genom att vara mer exklusivt én
sina konkurrenter &r det viktigt for Pet Shop att fa rdtten att sélja produkter ifran de storre
modehusen. Vi har inte sett produkter frdn ndgra storre modekedjor (Gucci, Burberry,
Mulberry odyl) i ndgon av de tva butikerna. Att fa rétten att sélja dessa mérken kommer att ge
Pet Shop en stor konkurrensférdel. Eftersom manga av dessa modehus finns representerade i
Stockholm med sina egna butiken kan det bli problematiskt att fi réttigheter att silja deras
produkter. Vi tror att det bésta séttet att locka dessa aktorer till sig &r att bli en kind och

framgéngsrik butik dir de etablerade modehusen gérna vill vara representerade.

Bortsett fran de stora modehusen finns en enorm marknad av mindre aktorer. De leverantorer
som dr mest intressanta for Pet Shop ar foretag baserade i USA och i Tyskland, men det finns
dven en rad mindre tillverkare i Sverige som &r intressanta. Forhoppningen ar att f& ensamrétt
pa att silja ett antal av dessa mirken. Lyckas vi f& agentur pa ett mirke som sedan blir
populdrt kommer vi ha stor draghjdlp av att Pet Shop &r det enda stillet som séljer
produkterna. Genom att stinga ute konkurrenterna fran viktiga leverantdrer skapas en stark

position for Pet Shop pd marknaden.

Det kan dven vara intressant att tidigt upptdcka nya designers inom omradet. Till exempel kan
det vara en id¢ att nérvara vid olika konsthdgskolors utstillningar for att granska vad det finns

for potentiella framtida leverantorer.

Konkurrens om kunder: Antalet personer som har mdjlighet och &r villiga att spendera
relativt stora summor pa sina husdjur dr begrinsad vilket innebér att det dven kan uppstd en
konkurrens om kunder. Trots det tror vi att efterfragan i Stockholm &r storre &n vad den

egentliga forséljningen &r idag. Anledningen till att forséljningen fortfarande 4dr mindre &n vad

35



den skulle kunna vara beror troligen pa att det idag inte finns négon accessoarbutik for

husdjur som skapat sig nagot egentligt varumérke och lyckats utnyttja den trenden till fullo.

For en av véra viktigaste kundgrupper — “Jakt ménniskorna” ar de storsta konkurrenterna
framst de etablerade jaktaffirer som finns i Stockholm, till exempel Widfors och Hunt.
Jaktmédnniskorna dr en typ av ménniskor som egentligen inte dr sa modeintresserade utan de

koper sannolikt mest klassiska produkter av etablerade mérken.

Nya aktorer pia marknaden: Marknadsforhallanden &r aldrig vilande utan de fordndras

stindigt. Det dr viktigt att vara medveten om att det i framtiden alltid kommer att komma nya
aktorer pd marknaden som péaverkar bade verksamhet och l6nsamhet. En 16nsam marknad
kommer alltid att locka nya etableringar och skapa mer konkurrens mellan aktorerna. Genom
att forsoka forstd marknaden &r det enklare att forutspd andra aktorers planer samt sjilv hitta

satt att fortsdtta vara lonsam.

Substitut: Aven substitut skapar en typ av konkurrens. En analys av de substitut som vi anser

finns till véra produkter finns ovan.

Marknadstrategi

Pet Shops strategi for att uppna hog l6nsamhet och bli marknadsledande i Sverige ér att:
- Skapa en ndjd och lojal kundkrets. Detta skall uppnds genom att alltid erbjuda
produkter av hogsta kvalitet samt genomgéende ge en bra service.
- Att vara forséljare av de bésta produkterna som finns i branschen. Att silja produkter
som tidigare bara salts utomlands och dérigenom oka tillgangligheten for konsumenter
- Att vara Oppna for att anpassa sortiment efter kunder samt snabbt anpassa butiken efter
nya trender samtidigt som man genomgdende har ett sortiment av mindre

trendkénsliga, klassiska produkter.

For att uppné dessa médl kommer kundnéjdhet att prioriteras. Pet Shop skall alltid vara 6ppen
for nya forslag och vara flexibla med att erbjuda kunder speciallosningar. Pet Shop skall
genomsyras av en positiv och tillmotesgéende attityd och alltid kompensera kunder som inte
ar ndjda med sitt kop. Personalen som arbetar i butiken skall ha erfarenhet av och intresse for

bade djur och mode. Dessutom skall Pet Shop arbeta med att skapa en personlig kénsla i
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relationen till kunderna. Bland annat skall stamkunder gratuleras pa fodelsedagen och
klubbkvéllar med olika teman skall arrangeras. Genom att ge kunden en kénsla av att
personalen kinner till henne/honom och vet vilka produkter just deras husdjur tycker om

kommer vi att skapa en trogen och lojal kundgrupp.

Produkter

Pet Shop kommer att ha ett relativt brett sortiment av exklusiva tillbehor till katter och
hundar. Eftersom den tilltinkta méalgruppen ar bred och har olika krav och smak é&r det viktigt
att hitta produkter som kan falla manga i smaken. Samtidigt ar det viktigt att vara selektiv och

alltid garantera hog kvalité.

Butiken kommer till skillnad fran de flesta djurbutiker i Sverige undvika att sdlja stapelvaror
som djurfoder och kattsand. Pet Shop kommer istéllet att rikta in sig pa att sélja produkter
som det i Sverige finns ett begrinsat utbud av. Det &dr produkter som till exempel smycken,
véskor och andra djurtillbehor som inte &r livsnddviandiga utan som istéllet skall ge guldkant i
tillvaron. Pet Shop skall ha det bredaste sortimentet i Sverige i en smal nisch av kvalitativa

produkter.

Exempel pa produkter:

e Leksaker

e Biddar (dynor, hyddor, soffor och sidngar)
e Matskélar

e Smycken

e Viskor (att bara de sma hundarna 1)

e Kldder

e Praliner

e Spa (shampo, balsam, nagellack, parfym)

Ett fullstandigt produktutbud skall finnas vid uppstarten eftersom det ar viktigt att redan fran
borjan visa vad Pet Shop representerar. Det dr dven vid uppstarten som butiken kommer att fa
mest uppmirksamhet vilket innebér att forsta intrycket av butiken kommer ha stor betydelse

for framtida framgéngar.
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Prisstrategi

Vad giller prisséttning finns det tva sétt att berdkna pris pa produkterna. Dels kan man utga
ifrén att tdcka fasta och rorliga kostnader och dérefter ldgga pa den marginal man vill ha pé
sin forsédljning. Den hédr typen av prissittning dr inte gdngbar i Pet Shops bransch. Speciellt
eftersom inkdpspriserna kommer att fordndras allt eftersom volymerna fordndras. Det ar
battre att utgé ifrdn vad kunden tycker att produkten &r vird. Marginalerna kommer att vara
olika pa olika produkter. Det kommer till och med att betyda att vissa av butikens produkter
inte kommer att skapa vinst utan mer fungera som dragplaster. Vi dr dvertygade om att minga
kunder kan tinka sig att betala nadgot mer for en produkt som kops pa NK eller i Sturegallerian

an i en traditionell djurbutik.

Forsaljningsstrategi

Agarna kommer att i s& hog grad som méjligt sjilva std i butiken eftersom det ir viktigt att
redan fran borjan skapa ritt stimning i butiken och att forsdljningen skots pa ett sdtt som
overensstimmer med butikens strategi. Pet Shops filosofi skall lysa igenom i allt, inte minst
bemdtandet i butiken och personalens stil. Bolaget kommer dven att bli tvunget att anstélla en
person utdver dgarna eftersom NK och Sturegallerians 6ppettider inte kan tdckas av dgarna
sjilva. Valet av anstélld kommer i det hér fallet vara mycket viktigt eftersom den hér typen av

kunder ar kénsliga for att det bemdtande de far i butik.

Lokal

Pet Shop behdver en lokal péd omkring 30 kvadratmeter. Lokalen maste vara tillrackligt stor
for att rymma produkterna men samtidigt relativt liten for att skapa en mysig, varm och
ombonad stdmning. Eftersom ldget dr viktigt 4r malet att dppna butiken pa antingen NK eller i

StureGallerian.

StureGallerian har rykte om sig att vara lyxig och trendkénslig. Butikerna haller hog kvalitet
och produkterna ar foretriddelsevis 1 den hdgre prisklassen. Léget vid Stureplan ger en mycket
god genomstromning av ménniskor. Just nu pagér en utbyggnad av gallerian vilket ytterligare
kommer att forbattra StureGallerians plats som det kanske bdsta shoppingcenter som finns i
centrala Stockholm. Forutom att méngdubbla gallerians yta har man &ven planer pa att bygga

ett femstjarnigt hotell i de gamla marmorhallarna pa BirgerJarlsgatan. Hotellet kommer att ha
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direkt passage in i gallerian. P& sikt har man &ven planer pa att ldnka ihop gallerian med
Ostermalmstorgs tunnelbanestation och #ven utvidga utbudet i gallerian med en stdrre
matvarubutik. Alla dessa fordndringar dr mycket gynnsamma for Pet Shops mdjligheter att na

ut till flera kundgrupper.

NK ér Stockholms mest kidnda och vilrenommerade varuhus. Hér finns bdde de dyra
markeskldderna, inredningsbutiker, musikavdelning och en nybyggd matvarubutik. NK
attraherar gammal som ung och har dven ett antal kaféer, restauranter och barer inom huset.
Forutom att vara en modets och trendens hégborg har NK dven tyngden av erfarenhet och

klassisk stil.

Vi har varit i kontakt med badde NK och Sturegallerian och av bada fatt forslag pé lokaler. Vi
har fétt ett forslag pa hyra ifrdn Sturegallerian men tyvérr ingen indikation pé priset for att
hyra lokal pa NK. Prisforslaget fran Sturegallerian representerar inte marknadspris utan skulle
vara ett rabatterat pris i tillfdlliga lokaler under tiden StureGallerian byggs ut. Priset skulle dar
hamna pa mellan 6000 kr och 8000 kr per kvm och ar. Om butiken fungerar bra kommer nya
hyresforhandlingar komma till st&nd i oktober/november 2006. Marknadspriset pa en
permanent lokal i gallerian far antas vara betydligt hogre dn det rabatterade. Vi har god grund
att tro att hyran for en lokal pd NK &r hogre dn pa StureGallerian. Detta beror bland annat pé
att det i hyran pa NK ingdr en rad tjinster, till exempel marknadsforing, service,

butiksinredning och tillgang till olika gemensamma system som NK har centralt.

Lopande analys av marknaden

For att kunna lyckas med butiken dr det viktigt att skapa en ndra kontakt med de tilltinkta
malgrupperna. Information om kundernas smak, inkdpsbeteende, husdjur och vanor gor att
det dr enklare att utveckla butiken pa rdtt sitt och att marknadsféra den effektivt. Bade
kvantitativ och kvalitativ information dr anvéndbar. Kvalitativ information kan samlas in
genom samtal med kunder som besoker butiken. Kvantitativ information kan inhdmtas genom
att uppritta ett kundregister déir vi registrerar vilket djur och vilken ras som kunden dger och

daven annan information som kan vara anvéindbar.

Information om utvecklingen pa marknaden far man &ven genom att mdta andra intressenter,

som till exempel andra butiksinnehavare och leverantorer, p4 méassor och andra tillstéllningar.
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Genom att delta i sddana aktiviteter kan man ta pulsen pd marknaden och halla sig
uppdaterad. Méssor utomlands ger en uppfattning om marknaden runt om i vérlden och en

bild av hur marknaden i Sverige kommer att kunna utvecklas.

Marknadsforingsstrategi

Informationen som samlas in genom att analysera marknad, kunder och konkurrenter kommer
att anvindas for att pa ett effektivare sédtt marknadsfora Pet Shop. Eftersom Pet Shop kommer
att sdlja produkter som &r utdver de vanliga djurtillbehdren ar det viktigt att informera
malgrupperna om att produkterna finns och att det dr en lyx som det borde unna sig sjélva och
sina husdjur. En forsta viktig start &r att butiken far medial uppmérksamhet vid uppstarten.
Genom att ha en storre tillstillning i samband med butikens Gppnande, dit journalister och
kandisar bjuds in, sdtter man butiken pé kartan och visar att man finns. Néar tidningar skriver
om butiken kommer flera av vira mélgrupper att bli medvetna om butikens existens. Eftersom

trenden idag &r sa utbredd borde det vara mojligt att 4 publicitet i flera stora tidningar.

Butiken kommer att sdsongsanpassas for att locka kunder. Den kommer att ha olika teman vid
olika hogtider, till exempel vid pask och jul. Aven evenemang som pridefestivalen kan vara
ett tillfdlle att marknadsfora sig genom att sélja koppel och leksaker med prideflaggan pa. Att
arrangera modevisningar regelbundet under aret kan ge Pet Shop kontinuerlig uppmérksamhet

i pressen och skapa efterfragan for produkterna.

5. Affarssystem och organisation

Inkopsstrategi

Pet Shops produkter kommer framst att importeras fran USA, Tyskland, Italien och Frankrike
men dven Sverige har tillverkare som Efva Attling och Manfred of Sweden. Redan fran borjan
skall mojligheten till att f4 agentur pa vissa mirken ses dver. Ensamritt att sélja ett attraktivt
mairke skulle dels 6ka volymerna och dels till viss del skydda Pet Shop fran konkurrens av
andra butiker. I kontakten med leverantdrer &r det vikigt att tidigt forhandla fram en bra
overenskommelse géllande leveranstider, ansvar, miniminivder och andra praktiska detaljer.

Det skulle dven kunna vara intressant att titta pa vad det finns for mojligheter att sélja pa
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kommission och pa det sittet minska risken for att produkterna inte gar att sdlja. Detta borde

vara mdjligt vid forsdljning av mindre tillverkares och designers arbete.

Vi har tagit kontakt med ett flertal potentiella leverantorer. Eftersom vi inte har en etablerad
firma &r det svart att dvertyga restriktiva leverantdrer att sélja sina produkter till Pet Shop.
Trots att manga &r positiva till idén vill de gérna veta i vilken miljo deras produkter kommer
att befinna sig i. Ett hyreskontrakt med attraktiva lokaler skulle sannolikt 6ka var trovardighet

men dit har vi dnnu inte kommit.

Produktion

Pet Shop kommer att borja med att sdlja redan etablerade mirken. Néar Pet Shop &r ett
etablerat varumérke kan det anvédndas vid tillverkning av ett eget sortiment av varor. Till
exempel kan man tillverka matskélar med Pet Shops logotyp. Det finns dock risker med att
utveckla en butik till att &ven ha egen tillverkning. De egentillverkade produkterna méste
halla mycket hog kvalitet for att inte paverka butikens rykte negativt. Trots den risken tror vi

att en egen produktserie med Pet Shop logotypen kan bli en 16nsamt.

Organisationsstruktur

Lotta kommer att ansvara for produktsortimentet och ha det Gvergripande ansvaret for att leta
fram produkter och halla i kontakter med leverantérer. Hon kommer dven att arbeta i butiken
ndr den Oppnar. Camilla kommer att ansvara for foretagets ekonomi och redovisning samt
hjdlpa till med leverantorskontakter. Bolaget kommer utdver detta att anstélla en ytterligare

person som kommer att arbeta i butiken.

6. Genomférandeplan

Genomforande planen &r viktig for finansiering och riskbeddmning av foretaget. Att skapa en
plan gor det enklare att 1 forvig tdnka igenom olika situationer som kan intréffa samt i forvig
analysera olika konsekvenser av olika hidndelser. Att skapa en realistisk genomforandeplan
om man saknar erfarenhet av att bygga upp ett foretag ar svart, men om detta inte gors kan det

innebira kritiska foljder for verksamheten.*’

Y Affiirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 106. McKinsey&Company.
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Genomforandet av Pet Shop bestar framforallt av dessa arbetsuppgifter:
- Bolagsbildning
- Finansiering
- Forbereda marknadsforing och import.
- Skriva avtal med leverantorer.

- Skriva avtal avseende butikslokal.

Bolagsbildning: Fran arsskiftet har reglerna gillande aktiebolag, enskild firma och
handelsbolag fordndrats. Det &r viktigt att ta hdnsyn till fordelar och nackdelar med olika
typer av bolagsformer. De nya reglerna har gjort det mer fordelaktigt att driva verksamheten i
ett aktiebolag pa grund av den generdsare beskattningen av utdelning.*® Pet Shops verksamhet

kommer att drivas i ett aktiebolag, till viss del pga. de nya mer fordelaktiga reglerna.

Finansiering: Vi har under hela processen forutsatt att bolaget skall finansieras med eget
kapital vilket har begrénsat var syn pa projektet. Hade vi redan fran borjan sett det som en
mojlighet att soka riskkapital hade det varit mer troligt att vi redan nu genomfort processen.
Eftersom detta &r en relativt kapitalkrdvande afférsidé hade det varit bra om vi redan fran

borjan hade tittat pa olika alternativ av finansiering.

Marknadsforing: Vi har redan nu genom skapandet av affarsplanen satt upp vissa riktlinjer
géllande marknadsforing. Vér utgangspunkt kommer att vara att utnyttja den aktuella trenden
genom att forsoka skapa ett intresse i vissa tidningar, tv-program och dylikt for att pa ett tidigt
stadium fa sd mycket uppmirksamhet som mojligt i media. Att fran borjan anlita ett

reklamforetag kommer inte att vara aktuellt p4 grund av bolagets ekonomiska begrénsningar.

Import: Kostnader for olika alternativ av transporter till Sverige frin USA samt andra delar
av Europa kommer att undersokas vél. Det finns stora skillnader mellan leveranstider och

priser beroende av hur varorna transporteras.

Avtal med leverantorer: Arbetet med att skapa en bra relation till leverantérer och andra
samarbetspartner kommer att ske 16pande. Det &r viktigt att allt eftersom forhandla sig till

battre avtal géillande till exempel priser och leveranstider. De riktigt kinda modemaérkena som

*® Nya regler paverkar val av bolagsform och de egna uttagen. Tidningen Input, nr 1 2006.

42



sdljer djurtillbehor kommer vi att kontakta forst nir det ar klart var butiken kommer att ligga

eftersom de dr mycket restriktiva géllande var deras produkter séljs.

Butikslokal: Ett antal olika lokaler har diskuterats. Dels har vi trdffat Lena Lindvall,
varuhuschef pa NK, och erbjudits tva olika utrymmen av mindre storlek inom varuhuset. Av
de bada lokalerna var en av stort intresse eftersom vi kidnde att ldget i varuhuset skulle vara
gynnsamt for en affir av Pet Shops karaktdr. Tyvarr har NK trots patryckningar inte
aterkommit till oss med en offert. Vi har dven traffat Jimmie Hall, ansvarig nyetableringar pé

StureGallerian och dér diskuterat diverse 16sningar.

7. Lnsamhetsbedémning och finansiering

Att idag gora en bedomning om hur den finansiella stillningen kommer att se ut fér Pet Shop
ar svart pa grund av att det d4r manga stora och betydande parametrar som &r okénda. Det
kommer dérfor att krévas att dessa faktorer uppskattats med utgdngspunkt i den information
som finns idag och det som anses rimligt. Butikens finansiella rapporter bestir ddirmed av en
blandning av information som &r relativt siker och information som grundas pd diverse

uppskattningar.

Kostnadsstruktur

Kostnadsstrukturen kommer att besté till stor del av stora fasta kostnader som till exempel
hyra och 16ner. Kostnader for marknadsforing och konsultation kan under uppstartsfasen bli
betydande. De rorliga kostnaderna kommer att besta av en méngd mindre poster, dessa beror

pa var vi oppnar butiken.

P& NK skulle Pet Shops fasta kostnader bli hogre medan de rorliga kostnaderna bli lagre. Har
ingar till exempel kassasystem, papper, pasar, marknadsforing och andra administrativa

kostnader. I Sturegallerian ingar ddremot inga extra tjanster.
Vad som ir mest lonsamt beror mycket pa hur stor Pet Shops omsédttning kommer att bli och

hur hyreskontraktet kommer att se ut. Om omséttningen blir stor tjanar butiken pa att ha en

fast hyra medan butiken vid en ldgre omsattning tjénar pa att ha en hyra som ér relaterad till
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omsittningen. Nagon exakt jaimforelse &r forst mojlig att gora ndr det finns uppgifter om

skillnaden i lokalhyra.

Alternativ
Resultatrékning (TSEK) Alternativ NK StureGallerian Shnitt:

Omsattning 1775 1775 1775
Kostnad salda varor -1065 -1065 -1065
Bruttovinst 710 710 710
Personalkostnader
Bruttolon -600 -600 -600
Arbetsgivaravgifter -198 -198 -198
Ovriga sociala kostnader -42 -42 -42
-840 -840 -840
Ovriga kostnader
Lokal -360 -180 -270
Kontormaterial -20 -20 -20
Inkdpskostnader -50 -50 -50
Marknadsféring -30 -100 -65
Revisionskostnad -30 -30 -30
Forsakring -20 -20 -20
-510 -400 -455
Avskrivningar -36 -26 -31
-36 -26 -31
Operativt resultat -676 -556 -616

Omsdttningen: Se text om marknaden i Affdrsplanen.

Kostnad sdlda varor: Eftersom vi kommer att direktimportera den stérsta delen av varorna sd borde en marginal
pa 40% vara vimlig. Det dr svart att redan nu bedéma vilken marginal som dr rimlig pd olika produkter och
ddrmed berdikna ett snitt. Den produkt som vi har riknat pd visar att det dér gar att uppnd en marginal pa 40%,
vilket egentligen inte ger ndgot sdkert svar pd det totala produktsortimentet.

Personalkostnader: Antalet anstdillda kommer att uppga till 2 heltids anstdllda och 1 halvtidsanstdlld. 20 000
kr/mdnad och heltids anstdlld. (50 000 kr * 12 mdnader) Lokal — NK: Vi har uppskattat hyran till 12 000 kr per
kvadratmeter och dr. Hyran i StureGallerian dr motsvarande 8000 kr. Eftersom NKs ldge och service dr ndgot
bdttre borde hyran ligga pa omkring 360 000 per ar for en yta pa 30 kvadratmeter.

Lokal — Sturegallerian: Enligt uppgifter frdan Sturegallerian dr hyran pd mellan 6000 och 8000 per kvim och dr.
Hyran dr betydligt ldgre dn den pd NK. Eftersom det troligen finns en prutmdn sd har 6000 kr per kvm anvénds i
berdkningen.

Kontorsmaterial: En stor del av kontorskostnaderna kommer att bestd av telefonkostnader som dr relaterade till
kontakter med utldndska tillverkare och produktleverantorer.

Inkdpskostnader: Forutom kostnader for telefon sd krivs det resor och besék pa mdssor, tillverkare och
leverantérer for att kunna se framtida trender och produkter.

Marknadsforingskostnader — NK: En stor del av den lopande marknadsforingen kommer att ske via e-mail till de
som finns i kundregistret. Vi kommer dven att géra utskick till vira lojala kunder ett par gdanger per dr.
Kostnader for tryckning och porto kommer att utgora den storsta delen. Kostnader per utskick borde ligga runt
20 kr och affirens kundregister uppskattas till 500 stycken. ( 20 kronor* 500)

Marknadsforingskostnader — StureGallerian: Eftersom det inte ingdr ndgon marknadsforing i hyran sa kommer
de rérliga kostnaderna for marknadsforing bli hogre.

Revision: Detta dr ett normalt arvode for ett mindre aktiebolag.

Forsdkring: Denna kostnad har uppskattat genom samtal med personer som har erfarenhet av att driva butik.
Avskrivningar: 20% av 30 ksek.

44



Den totala effekten enligt ovanstaende uppskattningar &r att resultatet blir battre med att driva
butiken i Sturegallerian. Dock har vi enligt uppskattningen av omséttningen inte gjort ndgon
skillnad mellan de tva placeringarna och det ar svart att forutse om nagon av placeringarna

skulle vara ett béttre alternativ omséattningsméssigt.

Kapitalbehov och investeringar

Kapital krivs omedelbart inf6r uppstarten och enligt var grundplan har vi tinkt att sjélva ga in
med kapitalet. Vi har uppskattat olika parametrar s bra som mdjligt utifran det fakta vi har

fatt och upprittat en plan for kapitalbehov och finansiering.

De inledande investeringarna kommer troligen att vara betydligt storre vid en placering i
StureGallerian. Detta eftersom Pet Shop da inte har mojlighet att utgd ifran ett fardigt
marknadsforingskoncept. Det kommer inte att finnas nagon firdig logga och en helt ny
uppséttning av till exempel pasar och visitkort méste géras. Marknadsféringen kommer dven
att bli dyrare eftersom StureGallerian inte i samma utstrickning har ndgon gemensam
annonsering. Aven investeringarna i lokalerna kommer att bli storre i Sturegallerian eftersom
det inte ingar butiksinredning pa samma sétt. Det kommer dock vid bada alternativen krivas
investering 1 lokalerna eftersom Pet Shop kommer att behdva en mer exklusiv inredning dn
den det grundutbud som erbjuds av NK. Eftersom investeringsbehovet och kostnadsstrukturen
kommer att se annorlunda ut beroende av om butiken 6ppnas pad NK eller i Sturegallerian

finns der tva uppsittningar av finansieringsplanen.
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Finansierings Plan - Pet
Shop (TSEK)

NK StureGallerian
Behov av kapital:
Likvida medel 150 150
Varulager 300 300
Marknadsféringsmaterial 150 300
Butiksinredning 100 150
Kontorsutrustning 30 30
Generell reserve 200 200
Summa 930 1130
Fiansiering av capital
Eget Kapital 930 1130
Banklan 0 0
Finansiering av
leverantorer 0 0
Summa 930 1130

Likvidamedel: Det dr svdrt att gora en uppskattning av det likvida behovet men det borde vara rimligt att en
kassa motsvarande 6 mdnaders hyra dr en rimlig siffra.

Varulager: 300 000 dr en uppskattning av lagret, néir omsdttningen okar kommer troligen dven lagret behéva
vara storre. For att minska kapitalbehovet till lagret skall vi forséka att ha sd korta leveranstider frdn
leverantérerna som mojligt.

Marknadsforingsmaterial — NK: Den storsta delen av marknadsforing skall ske genom pr och dirmed vara sa
gott som gratis. En marknadsforingsinsats som déiremot kommer kosta dr invignings festen som vi berdiknar
kommer att kosta runt 100 000. I det beloppet dr inbjudningar, presenter och dryck inrdknat.
Marknadsforingsmaterial — StureGallerian: Den storsta delen av marknadsforing skall ske genom pr och
ddrmed vara sd gott som gratis. En marknadsforingsinsats som ddremot kommer kosta dr invignings festen som
vi berdknar kommer att kosta runt 100 000. I det beloppet dr inbjudningar, presenter och dryck inrdknat.
Marknadsforingen kommer att bli hégre vid en placering i Sturegallerian eftersom det da inte i hyran ingadr
reklam vid till exempel jul och liknande hogtider. Bdde kostnaden for reklamplatsen och kostnader for
utformningen av bilder/text kommer att bli hégre.

Butiksinredning — NK: Hyllor och annan inredning kommer NK att bidra med som en del av hyran. Trots det
kommer vi att behdva investera i inredning som inte finns att lana. Mébler och dylikt for att skapa den ritta
stdmningen kommer vi att kdpa och lana ut till butiken.

Butiksinredning — StureGallerian: Eftersom Sturegallerian inte kommer att erbjuda hyllor och annan inredning
sd kommer investeringen av den typen av inredning att bli stérre. Den resterande delen av inredningen kommer
troligen att bestda av jimforbara investeringar som vid en etablering pd NK.

Generell reserv: En reserv dr nodvindig eftersom det dr svdrt att i en mycket forenklad kalkyl ta med alla
kostnader och investeringar som kommer att krdvas.

Finansiering av leverantérer: Det borde finnas mdjlighet att finansiera lagerkostnaden med leverantérskrediter
vilket skulle minska det totala kapitalbehovet.

Uppskattning av kapitalbehov visar att alternativ StureGallerian &r mer kapitalkrdvande &n
alternativ NK. Allt investerat kapital har en kostnad och detta tyder pa att det ur ett

finansieringsperspektiv dr mer fordelaktigt att placera butiken pa NK.

46



8. Risker

Det finns ménga risker med att starta ett foretag. [ forsta delen av uppsatsen har vi behandlat
nagra av de fallgropar vi tyckt kénts mest relevanta for vart projekt. Vi har dven skrivit om
ndgra av de saker som &r viktiga att tinka pd géllande arbete i team och vikten av nétverk. For
att forsoka minimera riskerna med att starta ett foretag &r det viktigt att gora en grundlig

undersokning av hur foretaget skall finansieras och virderas.

Del 3: Finansiering och vardering

For att kunna genomfora sin affarsidé dr det oftast nddvéndigt att ta hjélp av externt kapital.
Under den forsta fasen kan bidrag frin statliga fonder eller stiftelser vara en viktig extern
kélla. Dessa édr dock oftast for knappa for att finansiera en stark tillvéxt. Alternativen for
finansiering externt till en stark tillvdxt dr ddrmed kapital frén langivare eller investerare.
Langivaren far ranta pa utlanat kapital och detta blir langivarens avkastning. Langivare vill
minimera riskerna for att lantagaren skall f& problem att betala rinta eller amorteringar.
Langivaren &r dirmed intresserad av att sdkerstilla en stabil betalningsformaga hos
foretagaren. Investerarnas avkastning grundas didremot pa bolagets framtida virde. Eftersom
investerarnas avkastning dr rorlig ar de intresserade av att foretagets vardetillvaxt skall vara s&

hég som mdjligt. Investerare accepterar darmed generellt sitt hogre risk 4n langivare. *

Marknadspris pa riskkapital

Det finns ett marknadspris péd allt kapital. Foretaget maste forvintas kunna betala detta
marknadspris for att fa tillgang till kapital. For att kunna ta ett lan maste lantagaren kunna
betala marknadens rintesatser. Marknadsréntorna pa lanat kapital dr beroende av om réntan ar
rorlig, 1anetidens livslingd samt langivarens beddmning av risk. Aven det egna kapitalet har
ett marknadspris. Detta pris &r den rénta som riskvilliga placerare maste forvénta sig att
erhalla for att det skall vara villiga att investera riskkapital. Ersdttningskravet &r svart att

uppskatta pga. att det 4r friga om subjektiva framtidsforvéntningar. »°

¥ Affiirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 191. McKinsey&Company.
0 Foretagets Ionsamhet, finansiering och tillvixt — Mdl, samband och méitmetoder ss 13. Johansson, SE.
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Riskkapitalbolag

For att fa finansiering via investerare &r det viktigt att vdnda sig till réitt typ av
riskkapitalbolag. Det finns olika typer av riskkapitalbehov som har olika investerings
strategier. Olika riskkapitalbolag vinder sig till olika branscher, olika faser och har olika
mingd kapital att investera. Det finns dven en skillnad mellan vilken typ av expertis bolaget
kan erbjuda. Det flesta riskkapitalbolag 4r inriktade pa en eller flera branscher och det finns
ofta mycket att vinna pé att vinda sig till en finansidr som har erfarenhet av marknaden. Olika
investerare har ocksa ibland specialiserat sig pa att investera i en och samma livscykel. Det
kan dven finnas skillnader mellan méngd kapital som kan erbjudas samt d4gandeandel som
riskkapitalbolaget vill ha. Engagemanget kan dven vara olika beroende av om investeraren vill

vara delaktig i beslut och arbeta aktivt tillsammans med bolagen. *'

Om ett riskkapitalbolag blir intresserade av en affiarsidé sa kommer de att géra en mer
fordjupad analys. Den fordjupade analysen kan oftast delas in i tva delar; utvérdering och
vérdering. Utvérderingen gér ut pa att undersdka om afférsidén ar tillrdckligt intressant for att

investera i och virderingen bestar av att komma fram till vad afférsidén/bolaget &r virt. >

Vardering

Syftet med vérderingen ar att uppskatta affarsidéns eller bolagets marknadsvérde. Det finns
olika sétt att vardera en verksamhet bland andra; Benchmarking, nyckelvérdesvérdering och

DCF-virdering. 53

Benchmarking

Detta bedoms vara den enklaste varianten av virdering. Benchmarking baseras pa att bolagets
viarde jamfors med vérdet pa liknande bolag. Detta kan dven vara ett bra sétt att starta
véirderingen pa och att man langre fram i vérderingsprocessen gér over till en mer detaljerad
virderingsmetod. Bra sitt att hitta jimforbara foretag ar att tala med personer som nyligen
tillforts kapital eller titta efter virderingar i olika nyhetsbrev, tidskrifter och olika oversikter
over riskbolagens investeringar. ** Virdering av Pets Shop utifrin Benchmarking ér relativt

svart pa grund av att bolaget d&nnu inte har kommit igang vilket gor att det bara ar affarsidén

3 Affirsplanering — En handbok for nya tillvéxt foretag ss 193. McKinsey&Company.
52 Affirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 196. McKinsey&Company.
53 Affirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 200. McKinsey&Company.
4 Affirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 201. McKinsey&Company.
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som har ett virde. Eftersom affdrsidén inte &r helt originell utan redan existerar pd andra
stilllen runt om i virden &r det svart att sétta ett virde pa den. Idén &r inte heller skyddad
vilket gor att vem som helst kan genomfora den. Att déarfor jimfora virdet pd var idé med

liknande verksamheter runt om i varlden som redan ar igang ger inte en realistisk vérdering.

Nyckeltalsvirdering

Nyckeltalsvardering &r en relativt snabb och enkel viarderingsform och det finns ett stort urval
av nyckeltal som anvinds. Virdering genom nyckeltal ger bara en virdering relativt andra
foretag. Det dr didrmed viktigt att vilja ritt bolags nyckeltal att jamfora med.” For olika
branscher ér olika nyckeltal betydande. Handelsbolag &r ofta en ldnk i distributionskedjan och
séiljer dirmed varor genom egen lagerhdllning. Detta gor att varulagret ofta a4r en av de
viktigaste balansposterna. 1 resultatrikningen dr det ofta fOrsdljningsintédkter samt
varukostnader som &dr de dominerande posterna. Det dr viktigt for ett handelsforetag att lyckas
optimera sin lagerhéllning med bibehéallen serviceniva och att bruttovinsten &r tillrickligt stor

for att ticka bolagets fasta kostnader.”® Betydande nyckeltal r ddrmed:

Bruttovinstmarginal = Bruttovinst’’ / Nettoomséttning

Bruttovinstmarginalen visar hur stor del av nettoomsdttningen som blir kvar for att ticka

ovriga kostnader i verksamheten.

Lageromséttningshastighet: Varukostnad / Genomsnittliga varulager

Detta nyckeltal kan hjdlpa bolag att se fordndringar av kapitalbindning i lager.

Nyckeltal dr &ven mycket kénsliga for olika typer av redovisningséatgirder. Trots nackdelarna
anses nyckeltalsviardering bra som en snabb check pa virdet av ett bolag. For att kunna
anvéinda nyckeltal vid véirdering dr det betydande att hitta bolag som é&r likt géllande bransch,
geografisk marknad samt produktomrade. ¥ De foretag 1 Stockholm som skulle kunna vara

intressanta som potentiella jamforelsebolag ar Modern Dog” samt “Fyra Tassar”. Det

> Affirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 202. McKinsey&Company.

58 Hall koll pa nyckeltalen. Tidningen Input, nr 1 2006.

57 Bruttovinst: Nettoomsittning av handelsvaror minus ink&psvirdet av sdlda handelsvaror.
8 Affirsplanering — En handbok for nya tillvixt foretag ss 202. McKinsey&Company.
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geografiska ldget kommer trots allt vara olika vilket kan paverka, bada dessa &r redan helt

etablerade pa marknaden samt att de skiljer sig till viss del fran vart produktomréde.

Det ar viktigt att analysera vad det finns for skillnader som kan péaverka att nyckeltalen skiljer
sig mellan bolagen. Exempel pd detta dr skillnad i afférsrisk, tillvéxthastighet och
vinstmarginaler. Information gillande jamforelsebolaget kan inhdmtas genom

arsredovisningar, offentliga bud pa foretag samt analytikerrapporter fran olika banker.

Vid analys av arsredovisningen &r det viktigt att analysera redovisningsmaéssiga skillnader
mellan bolaget som litt kan paverka nyckeltalen samt vara vaksam pé att ménga nyckeltal kan
fluktuera mycket dver tiden. Det dr dven viktigt att ta med en tidsfaktor i virderingen. Vid

anvindning av en multipel som saknar en diskonteringsfaktor méste en omrakning av vérdet

ske.

Modern Dogg ér ett aktiebolag och deras arsredovisning dr ddrmed offentlig. Vi har inhdmtat
deras arsredovisning som avser rikenskapsaret 2004-09-16- 2005-06-30. Fyra Tassars
verksamhet drivs ddremot i ett Handelsbolag vilket gor det svarare att f4 fram finansiell
ekonomi. Modern Dogg™ gar mycket daligt, drets resultat uppgick till -192 ksek® och deras
omsittning uppgick till 175 ksek. Det &r ddrmed svart att med hjélp av detta bolag gora en
jamforelse med Pet Shop. Anledningen till Modern Doggs finansiella stillning kan bero pa att
deras butik fortfarande &r under etableringsfasen samt att det helt nyligen gjorde om bolaget

till ett aktiebolag.

DCF-virdering
Ur investerarnas perspektiv dr det inte bolagets tillgangar som bestimmer dess virde utan det
framtida kassflodet som bolaget kan generera. Denna typ av virdering bedoms vara den som

ger det bist avspeglade marknadsvérdet. DCF-virderingen bygger pa fyra olika steg:

1. Berikna det fria kassaflodet: Det fria kassaflodet dr det kassaflode som bolagets dgare
har tillgang till, alltsa det operativa kassafodet minus eventuell skatt. Det framtida
kassa flodet brukar man dela upp i tre olika faser; Prognos perioden, tillvéxtperioden

samt evighetsvirdet. Den fOrsta fasen bestar av de &r d& det uppskattade kassaflodet

%% Organisations nummer: 556667-0088.
% Bolagets kostnader for “ravaror och fornédenheter” uppgar till 382 ksek.
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relativt sdkert kan uppskattas, denna period brukar uppga till cirka 3 - 5 ar. Det gar bra
att utga ifran det kassaflode som uppskattats i affarsplanen. Efter prognos fasen
kommer en tillvidxt period om ytterliggare fem ar. Fasen efter detta, evighetsfasen,
skall uppga till det kassaflode som anses troligt om kanske fem eller tio eller for evigt
for bolaget. Vid vérdering av detta slag brukar man anta att tillvéxten pa 1dng sikt
ndrmar sig BNP tillvixten. Den sista fasen star ofta for en stor del av det totala vardet
och det har skapat kritik mot DCF-vérdering. Det dr dérfor viktigt att verkligen

forsoka ta fram ett s& trovardigt evighetsvarde som mojligt.

Uppskattning av kassaflodet ar 1.

DEN LOPANDE VERKSAMHETEN AR 1 Kommentar:
Inbetalningar fran kunder 1775 SeRR.
Snittet mellan kostnader
Utbetalningar till leverantdrer och anstallda -2 391 for NK och Sturegallerian.
Kassaflode fran den I6pande verksamheten -616
fore betalda rantor och inkomstskatter
Erhallen ranta 0
Erhallna utdelningar 0
Erlagd ranta 0
Betald inkomstskatt 0
Kassaflode fran den I6pande verksamheten -616

INVESTERINGSVERKSAMHETEN

Snittet mellan
uppskattningen for NK
Investeringar i immateriella anlaggningstillgangar -225 och Sturegallerian.

Snittet mellan
uppskattningen for NK

Investeringar i materiella anlaggningstillgangar -455 och Sturegallerian.
Kassaflode fran investeringsverksamheten -680
Kassaflode fran finansieringsverksamheten 0
Arets kassafldode -1 296

Forvéntat kassaflode Pet Shop: Vi uppskattar att kassaflodet efter ar 1 skall utvecklas positivt
under de kommande aren. Ar tre beddmer vi att bolagets utbetalningar och inbetalningar gér
jamt upp. De forsta tre dren kommer bolaget vara i en uppstartsfas som kréver investeringar
l6pande. Virderingen har inte tagit hidnsyn till etablering av fler butiker eftersom detta

kommer att paverka kassaflodet kraftigt negativt och ge en missvisande bild av verksamheten.
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Pet Shop - Forvantat
kassaflode
(Ksek)
Ar1 Ar2 Ar3 Ar 4 Ar5 Ar 6 Ar7
Kassaflode -1296 -500 0 500 500 500 800 22 039

2. Beridkna diskonteringsfaktorn: For att fa fram nuvirdet av framtida kassafloden maste
de justeras med en diskonteringsfaktor. Det vanligaste séttet att berdkna
diskonteringsfaktorn ir att anvinda sig av WACC®'. Berikningen utgér d ifrén att fa
fram de genomsnittliga kostnaderna for 1dn samt eget kapital. Borsnoterade bolags
WACC brukar ligga runt 10%. Investeringar i tillvixtforetag eller kanske bara en
affdarsidé ar oftast forknippade med betydligt hdgre risker &n for borsnoterade bolag.
Riskkapitalbolag brukar anse att en WACC under 15% avseende ett tillvixtforetag
bedéms vara en lagrisk investering, medan en WACC 6ver 25% bedéms vara en
hogrisk investering. WACCen édr mycket beroende av vilken utvecklingsfas bolaget ar
i och vilken bransch investeringen skall goras i. Diskonteringsréntan kan ibland uppgé
till 75%. Det gér dven att justera risken genom att vara forsiktigare vid uppskattningen
av det framtida kassaflodet. Ett sétt kan vara att upprétta olika utfall beroende pa hur

det gér for verksamheten.

Pet Shops diskonterings rinta borde vara relativt hog bade pa grund av att affarsrisken 1 den
hir typen av verksamhet dr hog och for att de uppskattningar som gjorts ovan dr mycket
osdkra. Diskonteringsrintan skall minst vara 25 % eftersom detta &r ett hogrisk projekt och
forutom det borde en justering goras avseende osdkerheten i det uppskattade kassaflodet.

Diskonteringsrintan uppskattas ddrmed till 40 %.

3. Berdkna nuvérdet av det fria kassaflodet: Nuvirdet for kassaflodet far man genom att

multiplicera kassaflodet med diskonteringsfaktorn for det aktuella aret.

Diskonteringsfaktorn62 = 1/ (1+r) ™t
Evighetsvirdet® = FKF 1/ D-g

8! Forkortning av engelskans: “"Weighted Average Cost of Capital”.

62 1 = diskonteringsréinta, t = aret d4 kassaflodet uppstar.

8 EFFt+1= Kassaflodet det forsta aret efter prognosen, D =diskonteringsfaktorn i procent och g = arliga
tillvéxten i procent.
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Eftersom evighetsvardet giller for tiden efter resterande ar sa maste &dven detta diskonteras

med rétt diskonteringsfaktor.

Pet Shop - Forvantat

kassaflode
(Ksek)

Ar1 Ar2 Ar3 Ar4 Ars Aré Ar7
Kassaflode -1296 -500 0 500 500 500 800 22 039
Disk. Ranta 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40%
Disk. Faktor 0,71 0,51 0,36 0,26 0,19 0,13 0,09 0,07
Nuvardet av
kassaflodet -926 -255 0 130 93 66 76 1493
Summa nuvardet av
kassaflodet: 678
Bolagets skuld: 0
Foretagets varde: 678

Den 4rsliga tillvixtfaktor i procent har vi uppskattat till 3,7%% vilket motsvarar BNP
tillvixten for Sverige 2004.

4. Dra bort virdet av skulderna: For att sedan fa fram vérdet pa bolaget skall man justera
for bolagets skulder. Eftersom Pet Shop dnnu inte har nagra skulder dr bolagets varde

samma som nuvardet av det framtida kassaflodet.

Resultatet fran vérderingen visar att affarsidén har ett virde forutsatt de uppskattningar som
gjorts. Berdkningarna har gjorts utifran ett snitt av kostnaderna som uppskattas enligt

alternativ NK och alternativ StureGallerian.

Del 4: Lardomar

Efter att ha studerat ekonomi, juridik och organisationsldra i snart fem &r borde vi vara vél
forberedda pa att ge oss ut i verkligheten. Genom att skriva en affarsplan och mentalt gé
igenom processen att starta en verksamhet har vi lart oss att verkligheten ser annorlunda ut dn
det som syns i ldrobdckerna och att det krdvs mycket mer &n teoretiska kunskaper for att starta
ett foretag. Att fran en affarsidé kunna konstruera en verksamhet adr en lang process, bade

arbetsmassigt och psykiskt. Vi tror att arbetet med affirsplanen har hjdlpt oss att fa en

 www.scb.se
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forstaelse for mangfalden av frdgor som skall behandlas for att komma till stadiet att i

praktiken starta verksamheten.

En av de saker som har forvénats oss mest ndr vi tittar tillbaka pa processen dr var egen
instéllning som har fordndrats lopande beroende av vad som har hént i andra delar av véra liv.
Genom att forsoka se till helheten forstar man att det inte bara dr affarsidén eller faktorer runt
den som har betydelse, utan att 4ven andra faktorer paverkar vilka beslut som tas och det sétt
pa vilket processen utvecklas. Timing dr centralt for varje ny innovation pa marknaden, men
den &r dven central for innovatoren. Entreprendren sjélv maste vara mogen for uppgiften, inte
bara marknaden for produkten. Trots att viljan finns att starta det egna foretaget, att “vara
egen”, maste man inse att det finns tillfillen da andra aspekter som karriér, trygg anstillning

och meriter ar viktigare.

Vi inser nu att det dr av mycket stor vikt att fatta beslut och jobba mot tydliga mél, inte minst
ndr man arbetar i ett entreprendriellt team. Trots att man inom teamet anser sig kdnna
varandra mycket vl dr det latt att man missuppfattar varandra och att man véntar pa att den
andra parten skall ta nésta steg i processen. Det dr mycket viktigt att tidigt fokusera pa att

uppfylla de mal man foresatt sig och att inte tappa fokus.

Det ar dven tydligt att om ett projekt av denna storlek skall kunna genomforas &r det betydligt
lattare om man har férre “jérn i elden” &n vi haft under denna process. Nar en av oss fick ett
jobberbjudande och den andra holl pa att slutféra studierna blev distraktionerna fér manga och
projektet med Pet Shop drog ut pa tiden. Det géller att fatta gemensamma och tydliga beslut
och sedan agera utefter dem. Vi har konstaterat att just bristen pa tydliga beslut, ndrvaron av
mojliga andra alternativ till sysselséttning och att vi inte satte tydliga deadlines for vart arbete

resulterade i att projektet blev hangande i luften.

Vi tror dven att det dr viktigt att i uppstartsfasen vara snabb med att komma vidare till att
komma igang med verksamheten. Vi tror dock att processen med att starta ett foretag tar lang
tid forsta gdngen det gors. Nar vi tinkte tanken att starta en butik for forsta gdngen kéndes det
mycket stort och vildigt frimmande. Véagen dit kéndes oéndlig och hindren pa végen otaliga.
Samtidigt hade vi bilden av butiken och konceptet glasklara for oss. Upplevelsen av att ha
nagot sé klart for sig och samtidigt s& langt ifran har varit vildigt spdnnande och ofta mycket

frustrerande. Vikten av uthallighet och langsiktigt planerande blir s& hér i efterhand mycket
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tydlig och gapet mellan idé och utférande blir pafallande. Som vi skrivit ovan dr det var egen
brist pa fokus och kanske dven osékerhet om vad vi egentligen ville som gjort att vi inte tog

steget.

Vi tror dock att vira ldrdomar av processen Pet Shop har gett oss erfarenhet som vi kan
anvéinda nésta gang vi skall starta en ny verksamhet. Hade vi kommit pa en ny afférsidé idag
skulle vi till exempel redan fran borjan sokt riskkapital for att kunna forverkliga idén. Vi tror
att ju fler gdnger man praktiskt évar pad “entreprenérskap” desto enklare blir det och desto
farre odvervinnliga hinder moéter man. Idag vet vi hur vi mer om hur vi skall gé till viga, var
vi kan soka information samt hur viktigt det &r att gora ett grundligt arbete innehéllande en

afférsplan.

Vi har ocksé lért oss om svérigheten att komma in pd marknaden som okénd entreprendr. Vi
upplevde att bade ndgra av de etableringsansvariga vi talade med och ménga av
leverantorerna var skeptiska till ett samarbete med en nystartad firma. Vi kinde att vi
hamnade i ett Moment 22 dér vi inte fick tillgang till de fina mérken och bra lokaler vi baserat
var affirsidé pé och att detta faktum underminerade hela projektet. Detta trots att de flesta vi
talade med verkade tycka att vér idé var bade intressant och 14g rétt i tiden. En annan viktig
lardom é&r att de stora, etablerade aktorerna pa marknaden inte alltid spelar rent spel och dr
drliga 1 sin kommunikation. Nar vi gick fran NK efter vart mote var det med en Gvertygelse
om att vi skulle oppna en butik ddr inom ett par manaders tid. Varuhuschefen och den
etableringsansvariga var nistan Overvildigande entusiastiska, vi hade till och med blivit
visade tvd mojliga butikslokaler och pratat om vart deltagande i1 nésta ars Julkatalog. Nar vi
skildes 4t lovade NK att dterkomma inom kort med en offert pa hyran och sedan skulle det
bara vara att dra igdng. Det har gétt ndra 18 manader sedan dess och vi har fortfarande inte
fatt ndgon offert, trots att vi ringt och mailat upprepade génger. Svaret har alltid varit det
samma: NK dr mycket intresserade av var affarsidé och hor av sig inom kort for att boka ett
nytt mote. Vi upplevde motet med StureGallerian pa liknande sdtt. Etableringsansvarig dar
berittade att han tyckte det var roligt att satsa pa lite ovanliga koncept och att det ofta
lyckades. Bland annat berittade han stolt om att han var den som tagit in Parlshoppen® i
StureGallerian som en ren chansning. Vi skulle f4 starta upp en Pet Shop i en av de lokaler

som skall rivas i slutet av oktober 2006, {4 en rabatterad hyra och pa sé sitt en provotid. Om

% En mycket framgangsrik butik som siljer parlor och stenar for egentillverkning av smycken. Tjejerna bakom
Pérlshoppen har nyligen ppnat sin andra butik i Véstermalmsgallerian.
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butiken fungerade skulle vi flytta till en annan lokal i den nya gallerian och om den inte
gjorde det skulle vi helt enkelt ldgga ner. Vi var mycket 6verens om att detta var en riktigt bra
16sning for béda parter och vi skiljdes igen med loftet om en offert och en tidsplan for
Oppnandet av butiken. Igen blev det tyst och vi har inte heller frdn StureGallerian fitt ngot
definitivt svar om vi far hyra en lokal dér eller ej. Vi kan konstatera att man som entreprendr
moter besvikelser och hinder pa vigen mot sitt mal. Huruvida man gar vidare eller ej beror
kanske framst pa hur hdngiven man &r sin idé. Vi tog inte vara motgangar speciellt val utan de
ddmpade vér lust att ga vidare. Vi borjade dessutom vid denna tid tveka pa om idén skulle
vara ekonomiskt genomforbar och dven det gjorde att lusten att leta vidare efter andra lokaler

avtog.

En ytterligare lirdom &r att det &r en stor tillgang att komma fran olika tankemonster nér man
arbetar tillsammans. Camilla har ldst redovisningsinriktningen medan Lotta 14st organisation
och ledarskap. Vara fokus for arbetet och vara kompetenser skiljer sig mycket at och detta

bidrar till att idén utvirderas mer noggrant och att fler aspekter belyses.
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