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Starta inte eget företag


Innehåll

Tack

Inledning

Starta inte eget företag…

för att slippa chefen

för att bli hantverkare

för att bli entreprenör

för att du har fått starta eget-bidrag

för att du behöver en inkomst

för att tjäna snabba pengar

för att få lugn och ro

för att du har gjort en affärsplan

för att slippa frustration

för att göra samma

som någon annan

för att få medhåll

för att du har en examen

för att du kan

för att vara själv

för att ta 1 %

för att få ett jobb

för att få trygghet

för att sälja billigt

för att bli oersättlig

för att få fritid

för att kunden säger det

för att lyckas

för att jag säger det

Referenser och läsvärt


Tack

Den här boken tillägnar jag mina föräldrar, Reidun och Olof, som lät mig växa upp i en miljö där kreativitet uppmuntrades och där det inte sattes några tak för möjligheter.

Älskar er för alltid

Tyvärr fick inte min pappa möjlighet att se eller läsa den här boken eftersom han gick bort några månader innan den publicerades. Fuck cancer!

Jag vill också tacka följande personer för deras medverkan, hjälp och stöd:

Michael Magnhagen och Ulrika Åkerblad för granskning och korrektur samt Maja Larsson för illustrationerna.


Inledning

Jag är inte uppvuxen i någon företagarfamilj, pappa jobbade som inköpare och konstruktör inom medicinteknik och mamma var hemma tills jag kom upp i tonåren. Då öppnade hon en liten sybehörsaffär i den lilla förort till Stockholm där jag växte upp. Pappa konstruerade i och för sig en del uppfinningar men jag kan inte minnas att någon blev en produkt som kom ut på marknaden.

Jag minns dock att mina egna försök till företagande började tidigt – även om jag inte fattade att det var företagande då. Jag ritade serietidningar som pappa kopierade upp på jobbet och som jag sedan sålde till mina kompisar. Men jag ändrade inriktning ofta och väldigt få idéer kom ur startfasen – det är så det är att vara barn, uthålligheten finns inte där.

Mitt första riktiga företag hette MVV, Monday Video Vision. Året var 1982, jag var 16 år gammal. Mina föräldrar var tvungna att skriva under och godkänna att jag registrerade ett företag. Det lite udda namnet kom sig av att jag hade köpt en jättecool jingle på LP som sa «Monday» och som blev en del av den ljud- och videologotyp jag tog fram. Då var min stora dröm att jobba med film, att bli regissör. Musikvideon hade nyligen slagit igenom och reklamfilm var något som fängslade mig oerhört. Jag ville göra film!

Och film fick jag göra. Det blev musikvideos och inspelningar av konserter med en väns popgrupp. När de fick skivkontrakt fick jag också följa med och jag fick jobba med andra grupper på samma skivbolag, bland annat åttiotalsikonerna Style. Jag hittade också på något jag kallade skyltvideo. Det var enkla korta reklamfilmer som rullade i en butiks skyltfönster och presenterade erbjudanden och varor som de sålde. Det var en mycket rolig tid men det var och förblev en hobby som jag egentligen inte tjänade några pengar på.

Något annat som alltid hade intresserat mig var att köpa och sälja. För att lära mig om handel, import och export hittade jag en brevkurs som bestod av ett tjugotal kapitel där tanken var att man skulle prenumerera på ett kapitel i taget men jag har alltid varit otålig och beställde alla kapitel i tre pärmar på en gång. Där fick jag lära mig om marknadsföring, debet och kredit, FOB, DOA och andra frakttermer och en massa annat nyttigt. Det kom att bli min bibel i flera år framöver, tre pärmar som jag ofta slog upp när jag funderade över företagande, redovisning eller import.

Efter något år började intresset för datorer ta fart på riktigt. Jag hade under några år använt en enkel hemdator för att skapa grafik, texter och effekter till mina videor men nu kom de första riktigt billiga hemdatorerna. Sinclairs ZX80 var först ut och jag bestämde mig för att prova att sälja program till den. Jag hittade några annonser för ZX-program i en engelsk datatidning och jag översatte helt enkelt några av texterna från annonserna och skickade ut ett enkelt blad till några skolor och delade ut bland vänner. En första beställning kom från min gamla högstadieskola och jag kände mig som en vinnare. Det var dock den enda beställning jag fick, men jag hade bevisat för mig själv att min idé fungerade, i alla fall en gång och det räckte för mig.

Filmandet fick stå åt sidan och jag ägnade mer och mer tid åt datorer och den bransch som kom att kallas it. Jag bytte namn på företaget till Software DMI, där DMI stod för Design Mats Ingelborn, och jag började utveckla små program till de IBM-kompatibla persondatorerna som nu blivit något av en standard.

Programmen var förhållandevis enkla men jag lyckades ganska bra med att finna luckor på marknaden och att sälja in mina program till kunderna. Det hjälpte givetvis en hel del att jag hade ett heltidsjobb i branschen och kunde dra nytta av det jag såg under arbetstid. Ett av mina program kom till exempel att installeras på alla datorer hos flygbolaget Linjeflyg.

Efter några år kände jag att nu borde jag kunna leva på programförsäljningen utan någon anställning i ryggen. En extra knuff fick jag av att min arbetsgivare gick i konkurs och jag blev utan anställning. Nu kom det att bli handel som jag fokuserade på. Microsoft hade lanserat Windows och jag var helt fascinerad av de grafiska möjligheter som uppstod. Jag dammsög marknaden efter program som gick att köra i Windows och Software DMI kom att bli en av ledarna på den här marknaden. Jag blev ofta intervjuad och citerad i tidens mest tongivande datatidningar och det kändes som att allt flöt på utan problem. Det var i slutet av åttiotalet och vi upplevde en av våra tids mest hysteriska konjunkturuppgångar. Att förlora fanns inte på kartan.

Min affärsmodell hade dock två fel. För det första marknadsförde Software DMI program för Windows som ännu inte var etablerat och allmänt accepterat. Det betydde att vi ofta fick börja med att sälja in Windows för att sedan kunna sälja in våra egna program. Det andra var att de program vi representerade inte var av typen «måste ha», utan mer av typen «bra att ha». När ekonomin vände och företagen började nagelfara sina inköp var det svårt att argumentera för just våra program. Konjunkturskiftet i kombination med att jag valde att expandera verksamheten till Finland, Danmark och England, blev Software DMIs död och jag tvingades försätta företaget i konkurs. Detta var en nyttig erfarenhet även om jag hade svårt att se det just då.

Idag driver jag e-handelsföretaget Jelon e-trade, it-konsultbolaget SolutionPlanet och ett företag inom webbmedier, Lingerelle Media. Den här boken tar upp en del av de erfarenheter jag har fått under mina 30 år som företagare. Det är en bok med ett tjugotal anledningar till varför du inte ska starta företag.

– Åh, en bok i antiprenörskap, sa en vän och vill-bli-entreprenör när jag berättade om boken på en fest.

Men det är nog inte så det är. Jag vill att vi ska starta nya företag i Sverige men jag vill att du ska förstå vad det innebär, vilka risker som finns och att du startar ditt företag av rätt anledningar.


Starta inte eget företag

för att slippa chefen


„Genom att troget arbeta åtta timmar om dagen kanske du slutligen får bli chef och arbeta tolv timmar om dagen.

Robert Frost



Har du suttit på jobbet och undrat hur i hela friden din chef kunnat bli chef eller tänkt att du skulle kunna göra det mycket bättre? Utan dig och din kompetens skulle firman inte funka, varför inte göra det själv? Då är du absolut inte ensam.

När konsultföretaget Kelly Services 2009 frågade över 100 000 anställda i 34 länder sa nästan hälften av svenskarna (46 %) att de var missnöjda med sin chef. Liknande siffror eller högre finns i nästan hela vår del av världen: Finland 59 %, Tyskland 59 %, Italien 63 % och så vidare. De enda länder som avviker i den här studien är Thailand och Indien där bara var tredje anställd är missnöjd med sin chef.

Ditt missnöje med din chef i kombination med en fix idé att du kan göra det bättre, eller i alla fall minst lika bra, gör att det finns en risk att du startar ett eget företag.

Men att starta ett företag är så mycket mer än det arbete som utförs av dig. När du är anställd är du en del av ett större maskineri och du har ett begränsat ansvar men som egenföretagare är det du som ska klara allt. Det betyder att du med största sannolikhet kommer att få den sämsta chef du någonsin haft: dig själv. Det är du som måste vara chefen.

Att ta en ledarroll, att vara chef för ett företag, innebär ett ansvar för att hela företaget fungerar. Att betalningarna kommer in och att räkningarna betalas. Det innebär huvudansvar för att bokföringen upprättas på ett riktigt sätt och att deklarationen lämnas in. Och det är du som är personligt ansvarig, det finns inga ursäkter om du inte lyckas fullgöra dina plikter. Som chef är det din plikt att att hålla ordning. Du ska vara den som både håller i tyglarna och styr och den som drar och arbetar.

I min första bok «E-handel efter starten» berättar jag om när jag för några år sedan läste boken «The E-Myth Revisited» av Michael E Gerber. Där tar han bland annat upp företagarens dilemma med olika ansvarsroller. Gerber föreslår bland annat att man ska lista alla ansvarsfunktioner som man har i verksamheten. Det vill säga bryta ner arbetet i roller, definiera vad de innebär och hur jobbet definieras. Det blir som att skriva arbetsbeskrivningar för allt som ska göras i verksamheten.

Nu behöver ju inte det här vara så komplicerat för det är en oerhört intressant och bra övning även om det för tillfället bara är du som utför alla uppgifterna. När jag satte mig ner och listade rollerna för min e-handel Calzessa såg det ut ungefär så här:


	Vd – företagsledare

	Marknadsansvarig – nå kunder, annonsering

	Produktansvarig – sortiment, beställningar

	Business developer – nya affärsidéer, utveckla befintlig affärsidé

	Leveransansvarig – leveranser till kund

	Lageransvarig – inleveranser, lagernivåer, beställningspunkter

	Platform manager – ansvar för e-handelsplattformen, teknik

	Kundtjänst – pre-sale, after-sale

	Ekonomiansvarig – redovisning, rapporter



Nio roller som behövs för att vi ska kunna utföra vår verksamhet. Då, för nästan tre år sedan, hade jag alla roller själv utom ekonomi, den har alltid varit utlagd på en redovisningsfirma. Nu har nästan två av de övriga funktionerna lämnats över till ny personal; leveranser och lager. Dessutom sköts kundtjänst bara till viss del av mig.

Det blir givetvis också mycket lättare att rekrytera när du vet vad du behöver men listan är framförallt till hjälp när du behöver prioritera och förstå din verksamhet. Listan blir också ett bra stöd för att fördela uppgifter om ni är flera kompanjoner. Ofta så ger sig rollerna automatiskt mellan kompanjonerna men att dokumentera gör det lättare för alla att förstå och acceptera sina respektive ansvarsområden.

Sätt dig gärna ner och lista de roller som du har i din verksamhet eller den verksamhet du planerar. Du kommer att se att många av dem har chefskaraktär och det kan bli lite av en uppenbarelse när du inser hur många roller som krävs för att få verksamheten att fungera.
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Starta inte eget företag för att slippa chefen. För att driva ett företag måste du skapa ordning och struktur, hålla ordning och reda, säkerställa verksamheten idag och bygga den framåt. Du måste vara chef – även om det bara är över dig själv, och du är förmodligen den värsta medarbetare du kan ha.
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