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FÖRORD 
 
Under dessa tio veckor har vi slitit hårt för att få fram den uppsats du har i handen nu. 
Arbetet har underlättats tack vare den hjälp vi fått från olika personer under arbetets 
gång. Vi vill först och främst rikta ett stort tack till de företagare som ställt upp på 
intervjuer, utan er hade uppsatsen inte blivit av. Vidare vill vi även tacka våra 
gruppmedlemmar som läst vårt arbete, kommit med idéer och stöttat oss under denna 
period. Vi vill även tacka våra föräldrar som korrekturläst vår uppsats och under tidens 
gång kommit med bra kommentarer. 
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SAMMANFATTNING 
 
Intresset för den svenska företagsamheten har ökat markant under 1990-talet. Det finns 
ett betydande samhällsintresse för de mindre företagens kapitalförsörjning då nystartade 
företag ofta har problem med att få tillgång till finansiella resurser. Kreativa företag kan 
på olika sätt få tillgång till nödvändiga resurser utan att synligt belasta balansräkningen 
vilket inom forskningen givits benämningen finansiell bootstrapping. Finansiell 
bootstrapping innebär att företagare kan få tillgång till nödvändiga resurser genom att 
använda metoder som minimerar och/eller helt eliminerar behovet av externa finansiella 
medel. Det finns fem kategorier av bootstrappers, nämligen ägarfinansierade, 
minimerande, fördröjande, relationsorienterade samt bidragsorienterade bootstrappers. 
När det gäller användningen av finansiell bootstrapping är det viktigt att ta hänsyn till 
företagets och företagarens karaktärer då de kan påverka företagets finansiella val. 
Utifrån vår undersökning verkar det som om små nystartade företag i mer 
kapitalintensiva branscher använder sig mest av minimerande, ägarfinansierade och 
fördröjande bootstrappers. 
 
 
 



 

   

ABSTRACT 
 
The interest in Swedish enterprise has increased considerably since the 1990´s. There is 
a significant interest from society in capital support for smaller businesses as 
entrepreneurs often have difficulties finding financial resources. Creative businesses can 
get access to necessary resources in different ways without any visible charge on the 
balance sheet which, within the research community, has been named financial 
bootstrapping. Financial bootstrapping means that entrepreneurs can get access to 
necessary resources by using methods that minimize the need for financial support. 
There are five categories of financial bootstrappers, namely private owner financed, 
minimizing, delaying, relationship-oriented and subsidy-oriented bootstrappers. When it 
comes to the use of financial bootstrapping it is important to take the characteristics of 
the businesses and the entrepreneurs into consideration as they can affect the financial 
choices of the businesses. On the basis of our study it seems that small start-ups within 
more capital-intensive trades use minimizing, private owner financed and delaying 
bootstrappers most of all.  
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1 INLEDNING 
 

 det här avsnittet presenteras det problemområde som uppsatsen behandlar. Inledningsvis 
beskrivs små nystartade företags betydelse och deras kapitalförsörjning. Därefter 

diskuteras en alternativ finansieringsmetod, finansiell bootstrapping, som kan ha stor 
betydelse för nystartade företags tidiga utveckling, för att slutligen diskutera företagares och 
företags karaktärer. Denna diskussion utmynnar sedan i uppsatsens syfte.  

1.1 Bakgrund och problemdiskussion 
 

Johannisson och Lindmark (1996) menar att intresset för den svenska företagsamheten har 
ökat markant under 1990-talet eftersom insikten om småföretagens betydelse för förnyelse 
och sysselsättning i alla landets delar har ökat. De förklarar detta med att stora förhoppningar 
ställdes på småföretag och småföretagare som förnyare av näringslivet och som skapare av ny 
sysselsättning på grund av 1990-talets rådande arbetslöshet. Landström och Johannisson 
(1998) menar att små nystartade företag har genererat en viktig, verkligen dominant, andel av 
de nya arbetstillfällena under det senaste decenniet.  
 
Enligt Olofsson (1996) finns det ett betydande samhällsintresse för de mindre företagens 
kapitalförsörjning. Vidare menar han att nystartade företag har problem med att få tillgång till 
finansiella resurser. Winborg (2003) framhåller att diskussionen om de små företagens 
finansieringsproblem återkommer med jämna mellanrum. Enligt honom syftar begreppet 
�finansiellt gap� på de problem som små företag har att anskaffa externt kapital från 
finansiärer såsom banker och nya ägare. Vidare menar Winborg (2003) att det finansiella 
gapet innefattar en utbudssida och en efterfrågesida. Utbudssidan syftar på de externa 
finansiärerna, såsom banker och riskkapitalbolag, medan efterfrågesidan åsyftar de små 
företagen och deras efterfrågan på externt kapital. Intresset för hur finansieringen faktiskt 
hanteras i små företag (efterfrågesidan) har, enligt Winborg (2003), vuxit först på senare tid. 
Han påpekar att ett finansiellt gap kan uppstå som en konsekvens av orsaker som återfinns på 
efterfrågesidan, till exempel som en följd av att en del småföretagare saknar information och 
kunskap om olika finansieringsmöjligheter. Winborg (2003) menar att ett finansiellt gap på 
efterfrågesidan även kan uppstå på grund av att en del småföretagare är motvilliga att använda 
extern finansiering, till exempel nytt ägarkapital.  
 
Småföretagarnas negativa attityd kan enligt Landström (2003) förklaras med det Myers 
(1984) utvecklat i sin �pecking order modell�. Myers (1984) menar att företagare styrs av en 
�hierarkisk ordning� vid valet av finansieringskällor: (i) internt genererade medel, (ii) 
lånekapital och (iii) externt ägarkapital. Winborg (2003) menar i likhet med Landström 
(2003) att den negativa attityden beror på en rädsla för att äventyra kontrollen över sitt 
företag. Enligt Gendron (1999) finansieras majoriteten av nystartade företag genom egna 
medel, kortfristiga krediter och lån från familj och vänner. 
 
De små företagens begränsade möjligheter till, och intresse för, extern finansiering antas 
enligt Winborg (2003) leda till att möjligheterna att anskaffa andra former av resurser till 
företaget försämras. Han menar att den traditionella synen på finansiering innebär att 
resursanskaffning förväntas ske med finansiella medel. Den traditionella synen på 
finansiering överensstämmer dock inte fullt ut, enligt Winborg (2003), med det beteende som 
kan ses i en del företag. Han pekar på att finansiella medel inte är den enda lösningen på 
företagens resursbehov. Kreativa företag kan på olika sätt få tillgång till nödvändiga resurser 
utan att synligt belasta balansräkningen eller åtminstone belasta balansräkningen minimalt. 

I 
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Inom forskningen har en lösning av sådan karaktär givits benämningen finansiell 
bootstrapping1.  
 
Enligt Winborg (2003) innebär finansiell bootstrapping att företagare kan få tillgång till 
nödvändiga resurser genom att använda metoder som minimerar och/eller helt eliminerar 
behovet av externa finansiella medel. Exempel på sådana metoder är lån av maskiner från 
andra företag, arbetsinsatser från släkt och vänner till låga eller icke marknadsmässiga löner, 
att köpa begagnade resurser istället för nya etcetera. Bhide (1992) menar att det inte handlar 
om att få tag i pengar, utan att klara sig utan. Enligt Roberts (2003) är finansiell bootstrapping 
�en bra sak� då företagen tvingas lära sig att leva sparsamt eftersom de flesta företagen 
finansierar sin företagsstart med egna medel, ofta med hjälp av finansiell bootstrapping, tills 
de har något att visa externa finansiärer. Enligt Winborg och Landström (2000) kan finansiell 
bootstrapping delas in i fem kategorier, nämligen fördröjande-, relationsorienterade-, 
bidragsorienterade-, minimerande- samt ägarfinansierade bootstrappers. Harrison och Mason 
(1997) framhåller att användningen av finansiella bootstrappingmetoder är mycket viktig när 
det gäller små företags finansiering. Vidare menar Winborg (2003) att finansiell bootstrapping 
har störst betydelse i ett företags tidiga utveckling, under de fem första åren.  
 
Företagets finansiella val kan, enligt Winborg (2000), påverkas av företagets karaktärer, 
nämligen företagets utvecklingsskede, företagets storlek, vilken bransch företaget befinner sig 
i, om företaget satsar på tillväxt eller inte samt företagets geografiska lokalisering. Han menar 
även att finansiella val kan associeras med företagsledaren som individ. Företagsledarens 
behov av oberoende, attityd till risktagande, ålder, kön samt erfarenhet är variabler som syftar 
till företagsledarens karaktärer. 
 
Utifrån diskussionen ovan anser vi det intressant att titta närmare på de fem grupper som 
finansiell bootstrapping delas in i, samt företagets och företagarens karaktärer då de kan 
påverka små nystartade företags finansiella val.  

1.2 Syfte 
 

Mot ovanstående blir syftet att, ur ett begränsat urval av nystartade företag i mer 
kapitalintensiva branscher, förklara hur företagets och företagarens karaktärer kan påverka 
användningen av finansiell bootstrapping. 

1.3 Definitioner 
 

Små företag: I denna uppsats definieras det som företag med färre än tio anställda. 
Nystartade företag: Enligt Winborg (2000) är finansiell bootstrapping viktigast med under 
företagets fem första verksamhetsår. Det tar ett tag innan ett företag kommit igång med 
verksamheten, därmed har vi valt att i den här uppsatsen definiera nystartade företag som 
företag verksamt upp till sju år. 
Kapitalintensiv bransch: Med detta avses i denna uppsats branscher som kräver mer kapital, 
det vill säga att verksamheter i dessa branscher kräver stora inköp av till exempel maskiner 
och inventarier. Exempelvis kräver hotell- och restaurangbranschen samt tillverkande företag 
mer kapital än företag i konsultbranschen.  
  

                                                
1 Enligt Wennersten (1993) är bootstrapping ungefär som att använda stövelstropparna för att lättare få på sig 
stövlarna, bootstrapp, varav namnet. Vi svenskar har översatt detta till att �utveckla sig själv av egen kraft�.   
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2 METOD 
 

 ed metodavsnittet vill vi ge läsaren en inblick i valda metoder. Inledningsvis redovisas 
och förklaras de undersökningsansatser som vi anser vara mest användbara för vårt 

syfte. Sedan ges en beskrivning av den metod som använts och hur metoden genomförts. 
Slutligen redogörs det för de problem som metodvalen har medfört och hur vi har handskats 
med dessa problem. 

2.1 Undersökningsansats 
 

Enligt Winborg (2000) har forskningen gällande det finansiella gapets efterfrågesida vuxit 
först på senare år vilket innebär att detta forskningsområde hittills har undersökts endast av ett 
fåtal författare. Vi har utgått från redan befintliga teorier och sedan testat dem på 
verkligheten, således lutar vår undersökning mot den deduktiva ansatsen (Zikmund, 2000).  
 
Avsikten med denna undersökning var att öka förståelsen för och få en djupare inblick i små 
nystartade företags finansiella situation för att kunna förklara hur företagets och företagarens 
karaktärer kan påverka användningen av finansiell bootstrapping. För att uppnå detta syfte 
ansågs det därför lämpligt att grundligt undersöka ett fåtal nystartade företag utifrån ett flertal 
aspekter. Avsikten med vår undersökning var inte att kunna påvisa några generella slutsatser, 
vilket inte heller var möjligt med tanke på vårt begränsade urval av små nystartade företag. 
Med dessa förutsättningar som utgångspunkt kan vår undersökningsansats därför sägas vara 
av kvalitativ karaktär (Patel & Tebelius, 1987). Styrkan med kvalitativa studier är, enligt 
Holme och Solvang (1997), att de ger en god förståelse för totalsituationen och därigenom en 
bra helhetsbild av de aspekter som studeras. Slutligen menar Zikmund (2000) att den 
kvalitativa ansatsen är den ansats som används mest när författaren gör undersökningar inom 
företagsekonomin.  
 
Vi ville, med vårt syfte som utgångspunkt, erhålla information av förklarande karaktär vilket 
gjorde att det eftersträvades en mer djupgående undersökning. Utgångspunkten var att få så 
täckande information som möjligt, ett helhetsperspektiv (Patel & Tebelius, 1987). Därmed 
ansågs det lämpligt att genomföra undersökningen i form av en fallstudie (Merriam, 1994 och 
Lekvall & Wahlbin, 1993). Med tanke på ämnets karaktär behövdes omfattande frågor 
besvaras för att uppfylla syftet, vilket gjorde att fallstudien ansågs vara den mest lämpade 
ansatsen.  Därmed genomfördes den empiriska delen av uppsatsen som fallstudier, där fem 
små nystartade företag i Norrbotten undersöktes. Efter den empiriska undersökningen 
jämfördes de resultat som erhållits med den teoretiska referensram som vi sammanställt med 
hjälp av analysmodellen2.  

2.2 Litteraturstudie 
 

För att kunna genomföra vår uppsats genomfördes initialt en litteraturstudie. Avsikten var att 
öka vår förkunskap inom problemområdet för att kunna ställa relevanta frågor i den empiriska 
delen av arbetet. Litteraturstudien lade således grunden för vår intervjuguide och referensram. 
Den litteratur som lästs och bearbetats har erhållits via sökdatabaserna Lucia och Libris som 
finns vid Luleå tekniska universitetsbibliotek. För att hitta relevant litteratur användes sökord 
som nyföretagande, finansiell bootstrapping, start-ups, alternativ finansiering, finansiering 
                                                
2 Se avsnitt 3.4 Analysmodell. 

M
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och små företag. Vi har även sökt direkt på olika författare såsom Winborg, Landström, 
Johannisson och Olofsson eftersom vi tidigare varit i kontakt med ämnet. För att även kunna 
ta del av vetenskapliga artiklar söktes det via sökmotorer, vid Luleå tekniska 
universitetsbibliotek, som EBSCO och ELSEVIER; Journal of Business Venturing, Journal of 
Small Business Management, Small Business Economics, men även vid Baylor University, 
Financial Management, Harvard Business Review, Inc, the Best Small Companies. 

2.3 Datainsamlingsmetod 
 

Vi valde personliga intervjuer som datainsamlingsmetod eftersom det gav tillfälle att ställa 
följdfrågor av förklarande karaktär och för att det gav möjlighet att få svar på komplicerade 
frågor (Eriksson & Wiedersheim-Paul, 2001). I likhet med detta var det en fördel för oss att 
använda personliga intervjuer vid datainsamlingen eftersom det då gavs möjlighet att ställa 
mer djupgående frågor och på så sätt få mer detaljerad information än om vi använt oss av till 
exempel enkäter. (Denscombe, 2000) Vidare ansågs det viktigt att få en bra kontakt med 
respondenterna för att kunna få en djupare förståelse för företagets situation och företagarens 
värderingar. Intervjuerna utgick från en i förväg utformad intervjuguide3 eftersom vi ansåg att 
det kunde vara lämpligt då det skulle genomföras en intervju med öppna frågor. Under 
intervjun frågades det om specifika saker som enligt tidigare forskning kan kopplas till 
finansiell bootstrapping, detta för att lättare få raka svar om de använt sig av det eller inte, 
men också varför. Allt för att få bättre kontroll då detta är ett så pass nytt område. Intervjuerna 
gjordes med ägaren eller någon av ägarna i respektive företag och pågick ungefär en timme. I 
vissa fall togs det även kontakt med företagen i efterhand för kompletterande frågor då en del 
saker behövde redas ut då vissa saker var oklara.  

2.4 Val av fallstudieobjekt 
 

Avsikten var att undersöka nystartade företag med ett fåtal anställda, belägna i närheten av 
Luleå och dessutom mer kapitalintensiva företag. Orsaken till att vi ville titta på nystartade 
företag grundar sig på att finansiell bootstrapping, enligt Winborg (2000), är viktigast under 
företagets fem första verksamhetsår. Vidare ansågs det vara lämpligt att undersöka företag 
med ett fåtal anställda, färre än tio, eftersom finansiell bootstrapping, enligt Harrison och 
Mason (1997), i dessa företag används i större utsträckning än i företag med mer än tio 
anställda. Vi gjorde ett bekvämlighetsurval och undersökte därmed företag belägna i närheten 
av Luleå. Slutligen intervjuades mer kapitalintensiva företag då vi tror att dessa använder sig 
av finansiell bootstrapping i större utsträckning än exempelvis konsultföretag som inte kräver 
så mycket kapital. Genom en lista från Patent och Registreringsverket valdes medvetet tio 
företag utifrån ovanstående kriterier. Av dessa tio företag passade endast ett företag in, då 
resterande inte tillhörde kategorin nystartade företag utan fanns med på listan på grund av att 
de hade bytt företagsform. Därefter kontaktades Företagarnas Riksorganisation för att få hjälp 
med att hitta företag som passade vår undersökning. Totalt fick de fram sex företag men 
tyvärr passade de inte heller vårt arbete då kontaktpersonerna på Företagarnas 
Riksorganisation inte visste att företagen var uppköpta eller överlåtna inom familjen. 
Slutligen kontaktades en närstående person med kännedom om företagande i närheten av 
Luleå. Detta gav äntligen resultat, han hade kännedom om sju företag, varav alla uppfyllde 
våra kriterier. Av dessa sju företag hade fem möjlighet att ställa upp på intervjuer.  

                                                
3 Intervjuguiden grundas delvis, fick tips och idéer, på en studie gjord av Malmström och Ersson (1998).  
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2.5 Metodproblem 
 
Alla uppsatser, rapporter och andra arbeten som prövar teorier empiriskt stöter, enligt 
Svenning (1999), på problem. Han menar att forskaren eller författaren skall redogöra och 
förklara dessa problem för att säkerställa en så god validitet och reliabilitet i uppsatsen som 
möjligt.  

2.5.1 Validitet 
 

För att försöka öka validiteten i vår uppsats jämfördes vårt syfte med den empiri vi fick fram 
genom intervjuerna för att se om vi undersökt det vi enligt vårt syfte avsåg att undersöka 
(Patel och Davidson, 1994). Vi försökte även att öka validiteten genom att intervjua den eller 
de personer som hade den information som behövdes för vår undersökning (Patel och 
Davidson, 1994). Vidare försökte vi öka validiteten genom att, vid första kontakten, berätta 
lite bakgrund till det vi ville undersöka för respondenterna så att de kunde fundera lite kring 
ämnet innan de intervjuades. Slutligen försökte vi öka validiteten genom att försäkra oss om 
att intervjuguiden inte var för svår eller otydlig samt att den överensstämde med 
referensramen och uppsatsens syfte. För att försäkra oss om detta testades intervjuguiden på 
vår seminariegrupp tillsammans med vår handledare. Efter deras synpunkter och en del 
förändringar testades hela intervjuguiden på två helt utomstående personer som var insatta i 
företagande. Vi gjorde inga fler förändringar efter testet. 
 
De problem vi hade med att komma i kontakt med företag som passade vår undersökning4  
kunde ha påverkat validiteten negativt men i och med att vi till slut fick tag i företag som 
passade bedömer vi att detta inte hade så stor inverkan på validiteten. En sak som kan ha 
påverkat validiteten negativt är att det finns ganska många undersökningar om finansiell 
bootstrapping i små företag, bland annat från USA och England. I USA och England har de 
andra definitioner på vad små företag är än vad vi har i Sverige. Små företag i USA är företag 
som har mindre än 200 anställda och företag som vi vill undersöka (upp till 10 anställda) 
kallas där för mikroföretag. De har även i dessa länder en uppdelning av små företag, där de 
små företagen kan delas upp i små- och medelstora företag. Detta gör att det kan bli problem 
att applicera deras teorier om små och medelstora företag på de företag som undersökts. Vi 
har dock försökt att minimera detta problem genom att i huvudsak titta på teorier och 
undersökningar som gjorts i Sverige. En annan sak som kan ha påverkat validiteten negativt 
är att vår litteraturstudie, på grund av att vi i huvudsak tittat på svenska undersökningar, inte 
består av så många olika författare. För att försöka stödja detta har vi använt oss av andra 
forskare, då även utländska, även om de bara till viss del berört vårt problemområde.  
 
Ännu en sak som kan ha påverkat validiteten negativt är att det i tidigare forskning använts 
många artiklar ur The Journal of Small Business Finance, vilket är en journal som inte Luleå 
Tekniska Universitet har tillgång till. Vi har försökt få tag i dessa på annat sätt genom att 
beställa dem från andra bibliotek, men inte lyckats då de försvann någonstans på vägen, vilket 
gjorde att vi var tvungna att använda oss av andrahandsreferenser. Vidare riskerar vi att gå 
miste om, för oss, relevant teori då vi inte kunnat läsa originalet själva. (Yin, 1994) 

                                                
4 Se avsnitt 2.4 Val av fallstudieobjekt. 
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2.5.2 Reliabilitet 
 

Målet med reliabilitet är, enligt Yin (1994), att minimera felen i en studie så att den blir så 
tillförlitlig som möjligt, nedan följer våra försök att nå detta mål. För att försöka öka 
reliabiliteten i arbetet användes, vid intervjuerna, en bandspelare så att vi kunde koncentrera 
oss på intervjun samt att sammanställningen skulle bli korrekt då det var lättare att gå tillbaka 
och försäkra oss om att vi återgett respondenterna rätt. Detta kunde ha påverkat reliabiliteten 
negativt då en av respondenterna tyckte det var lite obehagligt att ha den framför sig. Detta 
försöktes vi dock lösa med att förklara för henne att det bara var vi två som skulle lyssna på 
bandet samt att bandspelaren sattes lite avsides så att den inte störde henne i hennes svar, 
vilket vi tror bidrog till att hon efter ett tag inte tänkte på den. (Bryman, 2002) För att 
ytterligare förstärka återgivelsen renskrevs intervjuerna så fort de var klara så att vi skulle ha 
allt färskt i minnet. (Yin, 1994) Vi fick uppfattningen att respondenterna, trots det känsliga 
ämnet, gav sanningsenliga svar. Detta kan bero på att respondenterna fick vara anonyma i 
denna uppsats. 
 
För att respondenterna skulle känna sig trygga utfördes intervjuerna på ett ställe som de själva 
valt, vilket i alla fem fallen blev på deras kontor. Under intervjuerna ställdes öppna frågor där 
respondenterna själva fick berätta hur de gjort med finansieringen samt hur detta påverkat 
dem. Vi försökte att vara så neutrala som möjligt genom att försöka undvika att ställa ledande 
frågor eller kommentera deras svar, allt för att undersökningens resultat skulle bli tillförlitligt 
(Patel och Davidson, 1994). För att försäkra oss att vi uppfattat respondenternas svar korrekt 
och att vi inte hade tolkat eller skrivit saker som inte stämde överens med respondenternas 
svar, skickades empirin ut för godkännande till dem som blivit intervjuade i ett försök att höja 
reliabiliteten (Patel och Davidson, 1994).  Sist men inte minst försökte vi höja reliabiliteten 
genom att, i detta kapitel, så öppet som möjligt redovisa hur vi gått tillväga under 
undersökningens gång. I ett ytterligare försök att visa vårt tillvägagångssätt har intervjuguiden 
bifogats i bilaga 1. Vi har valt att försöka redovisa så mycket som möjligt av det som var 
relevant i de personliga intervjuerna i empirin samt försökt vara tydlig i vår analys, för att 
läsaren själv ska kunna bilda sig en uppfattning om tillförlitligheten. 
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3 REFERENSRAM 
 

 etta kapitel gör att vi som författare kan tolka och analysera det aktuella problemområdet. 
Först presenteras bakgrunden till små företags finansiella val och sedan diskuteras det hur 

företagets och företagarens karaktärer kan påverka de finansiella valen hos småföretagen. 
Därefter följer teorier om finansiell bootstrapping och slutligen presenteras vår analysmodell.  

3.1 Bakgrund till små företags finansiella val 
 

Vi inleder referensramen med ett avsnitt om finansiellt gap, the pecking order model och 
livscykelsynsättet för att ge läsaren en bättre förståelse för små företags finansiella val. Dessa 
teorier ligger till grund för hur företagets och företagarens karaktärer kan påverka små företag 
vid deras finansiella val.  

3.1.1 Finansiellt gap 
 

Enligt Landström (2003) är orsaken till att ett finansiellt gap uppstår att det föreligger 
informationsasymmetri mellan finansiärer och företagare, det vill säga den ena parten vet mer 
om projektet än den andra parten. Han menar att orsakerna kan hänföras till utbudssidan 
(finansiärerna) såväl som efterfrågesidan (företagarna).  
 
Förklaringen till att ett finansiellt gap på utbudssidan kan, enligt Landström (2003), hänföras till 
finansiärernas behandling av de små företagen. Han menar att finansiärer upplever att 
finansiering av nya företag är förknippat med en stor risk, en risk som kanske ligger över den 
nivå som finansiärerna är beredda att ta. Vidare menar Landström (2003) att finansiärer inte har 
tillräckligt med kompetens eller finansiella instrument för att kunna analysera och hantera små 
företag då de finansiella instrument som finns ofta är anpassade för stora, redan etablerade 
företag. Små företag kräver, enligt honom, ofta mindre kapitalbelopp, vilket innebär att 
kostnaden för transaktionen, och kostnaden för att följa upp och kontrollera investeringen 
relativt sett blir högre i jämförelse med investeringar av större belopp.  
 
Landström (2003) anser att en förklaring till det finansiella gapet även kan ligga hos företagarna 
själva. Han menar att småföretagarna kan ha bristande kunskap vad gäller finansiella frågor 
samt att de ofta har en negativ attityd till externt kapital eftersom de föredrar internt genererade 
medel5. 

3.1.2 Livscykelsynsättet 
 

Huvudantagandet i livscykelsynsättet är, enligt Winborg (2000), att företag utvecklas på ett 
konsekvent och förutsägbart sätt, det vill säga att företagets utveckling följer en bestämd 
livscykel. Allt eftersom företaget utvecklas uppstår det, enligt Hanks, Watson, Jansen och 
Chandler (1993), olika problem som innebär att behovet av företagsledningens kompetenser, 
finansiella resurser etcetera, förändras över tiden. Vidare menar de att ett större antal finansiella 
källor blir tillgängliga, att de finansiella kostnaderna blir lägre allt eftersom företaget utvecklas 
och etableras på marknaden. Med andra ord menar de att nystartade företag har relativt få 
finansiella källor tillgängliga.  
 
Enligt Winborg (2000) har livscykelsynsättet kritiserats på flera punkter. Landström (1987) 
menar att livscykelsynsättet ger en väldigt statisk och beräknande syn på ett företags utveckling.  

                                                
5 Se avsnitt 3.1.3  The pecking order model.  

D
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I linje med detta menar Greiner (1972) att företagets utveckling är mer som en sicksack-process. 
Hanks et al. (1993) påpekar att det finns begränsat med empiriska bevis som bekräftar 
antagandena som gjorts i livscykelsynsättet. Vidare menar de att det inte finns några enhetliga 
dimensioner som ska utgöra grunden för livscykeln. Slutligen menar Winborg (2000) att detta 
synsätt inte tar hänsyn till företagsledarens tidigare erfarenhet. Detta kan, enligt honom, 
innebära att externa finansiärer, till exempel banken, i vissa fall är tillgängliga långt före än vad 
livscykelsynsättet förutsäger.  

3.1.3 Hierarkisk ordning vid val av finansieringskällor 
 

Enligt Myers (1984, i Landström, 2003) styrs företagsledare av en hierarkisk ordning vid val av 
finansieringskällor. Han menar att företagen i första hand föredrar internt generade medel före 
externt kapital, och om interna medel inte är tillräckliga väljs lånekapital före externt 
ägarkapital, och kortfristigt före långfristigt kapital. Vidare menar han att företagarens önskan 
om kontroll över och flexibilitet i verksamheten ligger bakom den hierarkiska ordningen. 
Studier6 som har undersökt företagsledarens finansiella preferenser stödjer enligt Winborg 
(2000) Myers (1984) resonemang angående den hierarkiska ordningen vid val av 
finansieringskällor. 
 
Vidare menar Barton och Matthews (1989, i Winborg, 2000) och Norton (1991, i Winborg, 
2000) att finansiella beslut i små företag till stor del påverkas av företagsledarens risktagande 
och mål med företaget. Exempelvis framhåller Barton och Matthews (1989, i Winborg, 2000) att 
användningen av extern finansiering innebär att den finansiella risken i företaget ökar (företaget 
får då ett finansiellt åtagande gentemot den externa finansiären). Vidare menar de att 
företagsledare som strävar efter snabb tillväxt relativt sett behöver mer resurser än 
företagsledare som inte satsar på tillväxt. De framhåller att detta behov av resurser måste mötas 
antingen genom interna eller externa medel, därför menar de att företagsledarens mål och 
ambitioner påverkar de finansiella beslut som tas. I vissa fall menar Norton (1991, i Winborg, 
2000) att det är en fråga om val mellan snabb tillväxt genom extern finansiering och långsam 
tillväxt med internt genererade medel. Holmes och Kent (1991, i Winborg, 2000) påpekar dock 
att det bör uppmärksammas att den hierarkiska ordningen, för de flesta små företag, är 
begränsad eftersom valmöjligheten att anskaffa externt kapital sällan finns tillgänglig.  

Utveckling av den hierarkiska ordningen 
 

Relativt få företagsledare upplever, enligt Landström & Winborg (2000), ett behov av extra 
kapital för att klara av att sköta företaget utan problem. Vidare framhåller de att företag som är i 
behov av extra kapital har mycket mer positiv attityd till att använda externt kapital och tenderar 
att vara mer villig att ta risker och har redan använt mer olika externa finansiella källor, såsom 
banken, leverantörer, venture capital-bolag och företagsänglar, i jämförelse med företag som 
inte har ett behov av extra kapital.  
 
Företag med ett behov av extra kapital kan, enligt Landström och Winborg (2000), klassificeras 
i två grupper, expansion och kontraktion7, baserat på deras bakomliggande orsak till 
kapitalbehovet. Enligt Landström och Winborg (2000) har företagsledare med expansion som 
bakomliggande orsak mycket positivare attityd till banker generellt men även till 
banktjänstemäns kompetens och till de råd som ges till små företag, jämfört med de företag som  
 

 
                                                
6 Calof, 1985; Holmes & Kent, 1991; Norton, 1991 (i Winborg, 2000) samt Scherr, Sugrue och Ward (1993). 
7 Med kontraktion menar Landström och Winborg (2000) att företaget exempelvis har en låg räntabilitet eller att 
företaget befinner sig i en stagnerande marknad.  
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indikerade kontraktion som huvudorsak till kapitalbehov. Vidare menar de att företagsledare 
som ska expandera redan använder sig av banken i relativt stor utsträckning. 
 
Landström och Winborg (2000) stödjer Myers (1984) resonemang angående den hierarkiska 
ordningen. Med andra ord menar de att företagsledare i små företag föredrar intern istället för 
extern finansiering och lånekapital framför externt ägarkapital. Men Landström och Winborg 
(2000) framhåller att företagsledare i små företag anpassar sitt beteende och attityd till den 
rådande situationen i företaget. Enligt ovan har företagsledare med behov av extra kapital 
positivare attityd till att använda extern finansiering än företagsledare som inte har behov av 
extra kapital. Med andra ord verkar företagsledare i små företag vara pragmatiska (och flexibla) 
vad gäller hantering av problem i företaget. Därmed föreslår Landström och Winborg (2000) en 
�muddling through approach� (klara-sig-igenom synsätt) för att förklara företagsledares (i små 
företag) finansiella beslutstagande. De menar att detta ska komplettera Myers (1984) hierarkiska 
ordning. The muddling through approach grundar sig, enligt Landström och Winborg (2000), på 
Lindbloms (1959) idé att beslutsfattare kan ändra sina mål och medel, och reflektera över ett 
antal beslutsalternativ för att klara sig igenom ett beslut i den aktuella situationen. 

3.1.4 Attityd till olika finansiella källor  
 

Enligt Landström och Winborg (2000) betonar de flesta företagsledare vikten av att finansiera 
företagets utveckling med internt genererade medel i så stor utsträckning som möjligt. De menar 
dock att företagsledare generellt sett har en positiv attityd till banken som finansiell källa. 
Merparten företagsledare anser att banklån är en lämplig finansieringsform och nästan lika 
många anser att banken kan tillhandahålla mer än bara kapital. När det gäller företagsledares 
attityd till banktjänstemännens kompetens gällande små företag finns det, enligt Landström och 
Winborg (2000), indikationer på att företagsledare inte �gillar� den nuvarande situationen. 
Närmare hälften av företagsledarna menar att lösningen på deras problem alltid är 
standardiserad och inte så användbar. Endast ett fåtal företagsledare anser att banktjänstemän 
kommer med förslag som är användbara. Detta kan enligt Svensson och Ulvenblad (1994) vara 
ett resultat av att banktjänstemännen har en bristfällig relation till sina kunder. Johannisson och 
Landström (1994, i Landström & Winborg, 2000) menar att det även kan bero på att 
företagsledarna inte är insatta i bankens facktermer vilket gör det svårt för dem att förstå råden 
som de erhållit. 
 
En undersökning gjord av Olofsson (1994) visar att företagsledare i tjänsteföretag är mycket mer 
positivt inställda till att släppa in nya ägare i företaget i jämförelse med företagsledare i 
tillverkande företag. Detta kan, enligt Olofsson (1994), förklaras genom att företagsledare i 
tjänstebranschen möter en mycket mer begränsad tillgång till andra finansieringskällor, till 
exempel banken, vilket kan innebära att externt ägarkapital ses som det enda alternativet. Med 
andra ord verkar företagssituationen påverka företagsledarens attityd till externa finansiella 
källor.  

3.2 Finansiella val hos företaget � förklarande variabler 
 

I detta avsnitt beskrivs och diskuteras olika variabler som kan påverka små företags finansiella 
val och därmed även användningen av finansiell bootstrapping. Nedan diskuteras variabler som 
enligt Winborg (2000) är relevanta och som syftar på småföretagets karaktärer samt 
företagsledarens olika karaktärer. 
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3.2.1 Företagets karaktärer 
 

Företagets finansiella val kan, enligt Winborg (2000), påverkas av företagets utvecklingsskede, 
företagets storlek, vilken bransch företaget befinner sig i, om företaget satsar på tillväxt eller 
inte samt företagets geografiska lokalisering.  

Utvecklingsskede 
 

Winborg (2000) menar att ett större antal finansiella möjligheter blir tillgängliga allt eftersom 
företaget utvecklas, i enlighet med livscykelsynsättet. Walker (1989, i Winborg, 2000) föreslår 
att mer mogna små företag använder andra finansiella medel än nystartade företag. Förutom det 
faktum att möjligheterna att dra till sig externt kapital förändras, så förändras, enligt Berger och 
Udell (1998), även behovet av finansiering med företagets utveckling. 
 
Winborg (2000) menar, i linje med antagandet att finansiella möjligheter ökar när företaget 
utvecklas, att de flesta studier har visat att nystartade företag anskaffar en relativt låg andel av 
sitt totala kapital från banker i jämförelse med mer mogna företag. Hughes (1996, i Winborg, 
2000) menar att det faktum att många unga företag använder bankfinansiering i en relativt låg 
utsträckning kan förklaras av utbudsbrist på kapital hos bankerna i och med att de unga 
företagen inte har någon historia. I och med att företag utvecklas och etablerar sig kan det bli 
lättare att erhålla privata investeringar och lån från banker. Enligt Freear, Sohl och Wetsel 
(1995) är nystartade företag mycket beroende av internt genererade medel och (direkt eller 
indirekt) tillskott från ägaren. Exempel på tillskott från ägaren, för att möta företagets 
kapitalbehov, är användning av ägarens privata medel och fördröjd/minskad betalning till 
ägaren. Enligt Malmström och Ersson (1999) använder sig unga små företag i hög grad av 
följande finansiella bootstrappingmetoder: att fördröja betalning till leverantörer, sälja 
kundfordringar till factoringbolag, tillfälligt anställa personal, låna från släkt och vänner samt 
låna verktyg och maskiner av andra företag. 

Storlek 
 

Enligt Winborg (2000) kan diskussionen om livscykeln kopplas till de undersökningar som 
föreslår att företagets storlek, i form av antal anställda och omsättning, påverkar de finansiella 
beslut som tas. Holmes och Kent (1991, i Winborg, 2000) menar att kunskapen gällande olika 
finansiella möjligheter ökar allt eftersom företaget blir större. Vidare menar de att detta 
antagligen är en funktion av det faktum att fler finansiella källor faktiskt blir tillgängliga allt 
eftersom företaget växer och blir igenkänt av viktiga intressenter. Michaelas, Chittenden och 
Poutzioris (1999) menar att många studier har visat att stora företag använder bankfinansiering i 
större utsträckning än små företag och att undersökningarna kan förklaras i termer av en mer 
eller mindre utvecklad historia. Vidare menar Berger och Udell (1998) att behovet av kapital 
förändras i och med att företaget utvecklas och behovet av resurser förändras. Enligt Scherr, 
Sugrue och Wards (1993) är det i små företag vanligt att använda en finansiell 
bootstrappingmetod där företagaren låter släktingar arbeta under marknadslön.   Vidare betonar 
Bhide (1992) och Freear et al (1995) att småföretag ser en viktig finansiell bootstrappingmetod i 
att kunna bedriva delar av verksamheten i hemmet. Winborg och Landströms (2000) menar även 
att det förekommer att små företag lånar utrustning mellan varandra medan det sällan 
förekommer att små företag lånar personal mellan varandra samt att företag äger utrustning 
tillsammans. Vidare talar Malmströms och Erssons (1998) studie för att små företag sällan delar 
lokaler med andra företag samt att är ovanligt att samordna inköp med andra företag. En viktig 
finansieringskälla för små företag är enligt Harrisons och Masons (1997) att förhandla ner  
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lokalhyran. Landström och Winborg (2000) samt Malmström och Ersson (1999) menar att en 
vanligt förekommande metod är att köpa begagnad utrustning.  

Bransch 
 

Behovet av resurser skiljer sig, enligt Winborg (2000), mellan företag som är aktiva i olika 
branscher. Enligt Olofsson (1994) skiljer sig behovet väsentligt mellan exempelvis tillverkande 
branscher och företag inom handels- och tjänstebranschen. Enligt Van Der Vijst (1989, i 
Winborg, 2000) kan vissa finansiella lösningar (leasing, factoring, banklån) passa bättre i vissa 
branscher.  
 
Användningen av bankfinansiering verkar, enligt Landström och Winborg (2000), kunna 
associeras med vilken bransch som företaget är verksam i (kapitalintensiva branscher jämfört 
med personalintensiva branscher). I vissa branscher, till exempel tillverknings- och hotell-
/restaurangbranschen, används bankfinansiering i en relativt stor utsträckning medan det i andra 
branscher, exempelvis konsultbranschen, används i mindre utsträckning. De menar att detta kan 
bero på kapitalstrukturen i företaget och följaktligen olika möjligheter att förse banken med 
kompletterande säkerheter. Med andra ord menar Landström och Winborg (2000) att 
möjligheten till kapitalanskaffning utan kompletterande säkerhet beror på vilken bransch 
företaget tillhör och, självklart, på tillgångarnas säregenhet i det aktuella företaget. 
 
Som ett resultat av den begränsade tillgängligheten till långsiktig extern finansiering, menar 
Freear et al. (1995), att företagsledare som är aktiva i tjänstebranschen använder sig av andra 
källor än banken, till exempel kunder, leverantörer och olika slags tillskott från ägaren etcetera, 
för att möta finansieringsbehovet (eller snarare för att möta resursbehovet).  
 
Enligt Landström och Winborg (2000) finns det vissa indikationer på att det finns ett samband 
mellan bransch och användningen av statliga bidrag. Tillverkande företag verkar använda 
statliga bidrag i större utsträckning än företag verksamma i andra branscher, vilket kan förklaras 
med det faktum att den största påverkan på sysselsättningen återfinns inom tillverkande företag. 

Tillväxt 
 

Enligt Van der Wijst (1989, i Winborg, 2000) påverkas finansiella val och kapitalbehov av 
företagets tillväxttakt. Om inte företag genererar en stor summa interna medel måste tillväxten, 
enligt honom, finansieras genom användning av externt kapital, såsom banker, leverantörer och 
nya ägare. Michaelas et al. (1999) upptäckte att snabbt växande små företag använder sig av 
banklån i större utsträckning än mer stabila små företag. Om företagsledaren är negativ 
gentemot användning av externt kapital, från banker och nya ägare, medan företaget samtidigt 
behöver externt kapital, menar Norton (1991, i Winborg, 2000) att det verkligen är en fråga om 
val mellan tillväxt, genom att använda externt kapital, och oberoende genom att förlita sig på 
intern finansiering.  
 
Landström och Winborg (2000) framhåller att företagsledare som räknar med en expansion 
använder källor såsom statliga bidrag, venture capital-bolag och företagsänglar i mycket större 
utsträckning än de företagsledare som inte räknar med en expansion. Vidare menar de att det 
verkar som att företagsledare som räknar med en expansion är mer positiva till finansiering från 
venture capital-bolag än företagsledare som inte räknar med en expansion. 

Geografisk lokalisering 
 

Enligt Winborg (2000) innebär ett annat antagande som gjorts gällande forskning av små 
företag, att tillgängligheten till finansiella källor påverkas av företagets geografiska lokalisering.  
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Vidare menar han att företag som är lokaliserade i större städer möter relativt fler finansiella 
möjligheter i jämförelse med företag som är lokaliserade i små orter. Hustedde och Pulver 
(1992) menar att företag som är lokaliserade i större städer mycket enklare kan dra till sig 
kapital från venturekapitalbolag.  Å andra sidan menar Svensson och Ulvenblad (1994), i likhet 
med Landström och Winborg (2000), att en del källor, till exempel banken, kan vara enklare att 
dra till sig för företag som är lokaliserade i små orter eftersom företagsledaren och banken 
tenderar att ha en djupare relation. En djup relation kan innebära att informationsasymmetrin 
mellan parterna är lägre än i många bankrelationer i stora städer, vilket i sin tur gör det enklare 
för företag lokaliserade på mindre orter att erhålla kapital från banken. 

3.2.2 Företagarens karaktärer 
 

Enligt Winborg (2000) verkar finansiella val hos små företag kunna associeras med 
företagsledaren som individ. Han menar att företagsledarens behov av oberoende, attityd till 
risktagande, ålder, kön samt erfarenhet är variabler som syftar till företagsledarens karaktärer. 

Behov av oberoende 
 

Enligt Winborg (2000) verkar det vara väldigt viktigt för många små företag att bibehålla 
kontrollen och oberoendet över företagets verksamhet. Utifrån småföretagarens synvinkel kan 
kontrollen över företagets verksamhet, enligt Bhide (1992), hotas om företagsledaren börjar 
använda sig av långfristigt externt kapital. Kontrollen hotas eftersom den externa finansiären 
verkar inkräkta på företagsledarens arbete. Samtidigt menar Deeks (1976, i Winborg, 2000) att 
det antas att den negativa attityden till att släppa in externt kapital, till exempel bank och/eller 
venturekapitalbolag, i företaget i vissa fall kan komma i konflikt med företagsledarens verkliga 
beteende. I vissa situationer används externt kapital trots en negativ attityd och trots en rädsla 
för dess konsekvenser, till exempel för finansiell tillväxt. Norton (1991, i Winborg, 2000) menar 
att det i vissa fall, som ovan indikerat, är en fråga om val mellan snabb tillväxt, genom 
användning av externt kapital, och oberoende, genom att förlita sig på intern finansiering, vilket 
kanske innebär en långsammare tillväxt. 

Attityd till risktagande 
 

Enligt Winborg (2000) har studier visat att företagsledares attityd till risktagande, när det gäller 
små företag, kan påverka valet av finansiella källor. Barton och Matthews (1989, i Winborg, 
2000) menar att företagets relativa skuld representerar den finansiella risk som företaget utsätts 
för eller, i småföretaget, snarare den risk företagsledaren utsätts för. För att små företag ska få 
låna kapital från banken krävs det oftast, enligt Berger och Udell (1998), att företagen ställer 
vissa säkerheter. Om små företag lånar kapital, som kräver fullständig säkerhet, är det enligt 
Thorne (1989) som att utsätta personliga medel för risk och därmed likvärdigt med eget kapital i 
företaget, därför kommer företagarens benägenhet att ta risker att påverka de finansiella beslut 
som tas. 

Ålder 
 

Enligt Winborg (2000) har vissa studier8 indikerat att företagsledarens ålder påverkar hur 
finansieringen sköts. Baserat på det som undersökningarna visat verkar det som om äldre 
företagsledare använder långfristig extern finansiering i mycket mindre utsträckning är yngre 
företagsledare. Detta kan, enligt Winborg (2000), antingen innebära att äldre företagsledare är  
mindre riskbenägna, eller att externa finansiärer diskriminerar äldre företagsledare. Detta kan  
                                                
8 Hustedde & Pulver, 1993; Scherr et al., 1993 
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vidare förklaras av det faktum att äldre företagsledare ofta har haft företaget en längre tidsperiod 
vilket innebär att interna medel redan är genererade eller att de är mindre intresserade av 
tillväxt. Enligt det senaste resonemanget har äldre företagsledare helt enkelt inte behov av 
externt kapital.  

Kön 
 

Scherr et al. (1993) menar att det föreligger en skillnad i skuldsättningsgrad mellan kvinnliga 
och manliga företagsledare. De menar att kvinnliga företagsledare generellt sett skuldsätter sig i 
mycket mindre utsträckning än manliga företagsledare. Scherr et al. (1993) anser att det kan 
bero på att kvinnliga företagsledare antingen är mindre riskbenägna eller att långivarna 
diskriminerar kvinnliga företagsledare. De framhåller att ett tredje alternativ kan vara att 
finansiärer är diskriminerande mot en viss bransch, till exempel tjänstesektorn, i vilken relativt 
många kvinnliga företagsledare är aktiva i.  I linje med detta resonemang menar Landström och 
Winborg (2000) att manliga företagsledare i större utsträckning är finansierade av banken än vad 
kvinnliga företagsledare är. De anser dock att det inte nödvändigtvis behöver innebära att 
banken diskriminerar kvinnliga företagsledare utan att det istället kan reflektera det faktum att 
män ofta startar sina företag i kapitalintensivare branscher. Landström och Winborg (2000) 
framhåller att kvinnliga företagsledare är underrepresenterade i tillverkande företag och 
överrepresenterade i handels- och tjänsteföretag. 

Erfarenhet  
 

Förutom ålder och kön verkar företagsledarens erfarenhet, enligt Scholtens (1999), påverka 
företagets finansiering. Han menar att erfarenhet kan medföra att det blir enklare att dra till sig 
resurser från en del finansiärer. Sargent och Young (1991, i Winborg, 2000) menar att 
företagsledarens erfarenhet har betydelse när externa finansiärer ska avgöra sannolikheten för 
företagets framtida framgång. Företagsledare som saknar erfarenhet kan, enligt Ang (1992, i 
Winborg, 2000), möta ganska stora problem när de ska dra till sig externa finansiärer. Thorne 
(1989) menar att företagsledarens förmåga att hitta och använda finansieringskällor är mycket 
viktigt för företagets utveckling. Företagsledare med mer erfarenhet kan, enligt honom, antas ha 
mer kunskap om var finansieringskällor kan hittas. 

3.3 Finansiell bootstrapping 
 
Winborg (2000) framhåller att en stor andel av de nystartade företagen använder sig av 
finansiell bootstrapping9. Han menar att detta sker bland annat genom att företagen lånar 
utrustning mellan varandra eller köper begagnat istället för att köpa nytt. Företagen anställer, 
enligt Winborg (2000) personal som inte kräver marknadsmässig lön eller släkt och vänner som 
jobbar gratis och kan på så sätt få sitt behov av resurser i form av personal uppfyllt till en låg 
kostnad eller ingen alls. Leverantörskrediter, leasing och förskott från kunder är, enligt Björk-
Larsson och Lundström (1999), några andra metoder för att skaffa sig krediter eller skjuta upp 
företagets utbetalningar.  

3.3.1 Fem kategorier av finansiell bootstrapping 
 

Winborg (2000) menar att målet med finansiell bootstrapping är att hitta olika lösningar för att 
kunna fylla företagets behov av resurser, då ofta med hjälp av att använda andra företags  

                                                
9 Enligt Winborg (2003) innebär finansiell bootstrapping att företagare kan få tillgång till nödvändiga resurser 
genom att använda metoder som minimerar och/eller helt eliminerar behovet av finansiella medel. 
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resurser. Det är alltså enligt honom en metod som används för att minimera eller helt eliminera 
behovet av lånat kapital för att kunna tillgodose företagets resursbehov. Winborg och Landström 
(2000) anser att finansiell bootstrapping kan delas in i fem kategorier; fördröjande bootstrappers, 
relationsorienterade bootstrappers, bidragsorienterade bootstrappers, minimerande bootstrappers 
och ägarfinansierade bootstrappers. Nedan presenteras de fem kategorierna av bootstrappers, för 
att sedan sammanfattas i termer av användning av olika bootstrappingmetoder samt utmärkande 
karaktärsdrag i figur 1. 

Ägarfinansierade bootstrappers  
 

Företag som tillhör denna kategori är, enligt Winborg och Landström (2000), nystartade företag 
som befinner sig i introduktionsstadiet. De menar att dessa företag är mycket beroende av 
resurser som tillförs direkt och/eller indirekt från företagsledaren för sin överlevnad. Holmes 
och Kent (1991, i Winborg, 2000) är av samma uppfattning då de menar att små företag 
finansieras med ägarens egna besparingar vid uppstarten och även fortsättningsvis när 
kapitalbehov uppstår, men då även med genererade vinstmedel. Exempel på ägarfinansierade 
bootstrappers är, enligt Winborg och Landström (2000), att företagsledaren kan hålla inne sin 
lön under en viss period, att använda släkt och vänner för att arbeta i företaget till lön under 
marknadsnivå samt ägarens externa uppdrag. Å andra sidan menar Winborg och Landström 
(2000) att dessa företag har ett lågt användande av andra former av bootstrappingmetoder. De 
framhåller att den här kategorin domineras av små företag i snabb tillväxt, med cirka två 
anställda samt lokaliserade i större städer. Behovet av resurser, som skapas av 
marknadsintroduktionen av företaget, tillsammans med problemen att generera interna medel 
samt problem att anskaffa extern långfristig finansiering förklarar, enligt Winborg och 
Landström (2000), företagsledarens finansieringsbehov. Vidare framhåller de att dessa företag 
är i behov av ytterligare finansiering men att företagens möjlighet att få långfristig finansiering 
är mycket begränsad. De menar att företagsledaren är tvungen att lägga ner massor med tid i 
företagets ekonomiska frågor för att hantera denna situation.  

Minimerade bootstrappers 
 

Enligt Winborg och Landström (2000) använder sig företagsledare i denna kategori av metoder 
som minimerar resurser bundna i kundfordringar i stor utsträckning. Exempel på att 
minimerande bootstrappers är att påskynda fakturering, att avbryta kundrelationer på grund av 
frekvent sena betalningar och att påföra ränta vid sena betalningar. I fallstudier gjord av 
Malmström och Ersson (1998) visar dock resultaten att ingen företagare hade avbrutit en 
affärsrelation på grund av frekvent sena betalningar. De påpekar att det sällan förekom sena 
inbetalningar men i de fall det gjorde det menar de att små företag kan ha för lite att säga till om 
och att de därmed mer eller mindre tvingades acceptera försenade inbetalningar. Studien visade 
även på att de flesta företagen undvek dröjsmålsränta för att inte skada kundrelationer. Detta går 
i linje med Churchills och Lewis (1983) resonemang då de menar att nystartade företag är i stort 
behov av att ha goda kontakter med kunder. Malmströms och Erssons (1998) studie pekade 
vidare på att små företag inte erbjuder likadana erbjudanden fullt ut. Harrison och Mason (1997) 
framhåller att speciella villkor, till exempel rabatt vid kontantbetalning, med kunder är en viktig 
finansiell bootstrappingmetod för kostnadsreducering. Olofsson och Gandemo (1994) menar att 
förskott från kunder är vanligt förekommande bland små företag. 
 
 
Vidare menar Winborg och Landström (2000) att företag, i denna kategori, även använder sig av 
metoder som minimerar kapitalet som investeras i lager i relativt stor utsträckning. De flesta 
företag i den här gruppen är i expansionsfasen eller redan mogna företag, och aktiva inom 
handels- eller byggnadsbranschen. Företagen i dessa branscher (speciellt handel) har, enligt  
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Winborg och Landström (2000), ofta ett stort antal kunder och ett stort antal transaktioner, vilket 
kan förklara den höga användningen av metoder för att minimera resurser som är bundna i 
kundfordringar. De menar att dessa företag är relativt stora med cirka tio anställda, och har en  
relativt låg tillväxt samt låg vinstmarginal. Vidare framhåller Winborg och Landström (2000) att 
den här kategorin innehåller företag som är lokaliserade i små orter likväl som stora städer. Det 
verkar, enligt Winborg och Landström (2000), vara vanligt att företagen i den här kategorin 
ägnar mycket tid till ekonomiska rutiner som fokuserar på kundfordringar. De framhåller att 
företagsledarna i dessa företag menar att de inte är i behov av ytterligare finansiering trots att de 
flesta företag i denna kategori redan har övertrasserade checkkonton likväl som långfristiga lån 
hos bankerna. Slutligen menar Winborg och Landström (2000) att företagsledaren inte ser några 
större problem att få lån om det i framtiden skulle behövas.  

Fördröjande bootstrappers 
 

Winborg och Landström (2000) menar att företagsledare i denna kategori använder sig av 
fördröjande metoder i stor utsträckning och metoder för att minimera den mängd kapital som 
investerats i lager i relativt hög utsträckning. Exempel på fördröjande bootstrappingmetoder kan 
enligt Winborg (2003) samt Harrison och Mason (1997) vara att senarelägga utbetalningar till 
leverantörer och att leasa istället för att köpa, det vill säga fördröja merparten av utbetalningen i 
samband med investeringen.  Harrison och Masons (1997) framhåller att leasing är en vanlig 
finansiell bootstrappingmetod. Bhide (1992) anser att småföretag medvetet fördröjer betalningar 
till leverantörer då de förhandlar om längre kredittider med dem. Vidare framhåller McMahon 
och Holmes (1991) att det är vanligt att småföretag försenar utbetalningar till leverantörer. 
Malmström och Ersson (1999) menar att företag mellan sex och tio år använder sig av 
fördröjande bootstrappers då det är vanligt att de medvetet fördröjer betalning av momsen. 
Malmströms och Erssons (1999) studie visade även att unga småföretag i hög grad använde sig 
av att anställa tillfällig personal. För att hålla nere de resurser som läggs på lager och 
lagerhållning förhandlar företagsledaren, enligt Winborg (2003), fram bästa möjliga villkor med 
leverantören. På detta sätt kan företagsledaren få leverantören att faktiskt, i större eller mindre 
utsträckning, finansiera de produkter och komponenter som lagerhålls.  
 
Winborg och Landström (2000) framhåller att de flesta företag i den här kategorin är aktiva i 
handel och/eller hotell- och restaurangbranschen, samt lokaliserade inne i större städer. Vidare 
menar de att företagen är relativt stora, kring nio anställda, och visar ingen större tendens att 
växa. Den här kategorin inkluderar, enligt Winborg och Landström (2000), företag som just 
introducerats på marknaden men även mogna företag. Vidare menar de att företag som använder 
sig av fördröjande bootstrappers har låg vinst marginal, finansiella problem och är i behov av 
ytterligare finansiering. Winborg och Landström (2000) framhåller även att de flesta företag i 
denna kategori sällan har långfristiga lån från bankerna och att de upplever det lite problematiskt 
att kunna få lån från banken om det skulle behövas i framtiden.  

Relationsorienterade bootstrappers 
 

Enligt Winborg och Landström (2000) använder sig företagsledare i denna kategori av 
gemensam användning i relativt hög omfattning, vilket innebär att resurser (till exempel lokal, 
personal, utrustning och så vidare) lånas av och delas med andra företag. Med andra ord lyckas 
dessa företag, enligt Winborg (2003), på olika sätt trygga resursbehovet med hjälp av metoder 
som innebär att den finansiella belastningen minimeras och i vissa fall helt elimineras genom att  
 
utnyttja det sociala nätverket. Exempel på relationsorienterade bootstrappers är, enligt Winborg 
(2003), att bygga kompetens utan kostnad, genom att till exempel engagera studenter i 
examensprojekt, och att ordna det så att företagets varumärke eller produkt marknadsförs utan  
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kostnad, genom att till exempel en kund eller annan aktör gör reklam i sin kundtidning utan 
kostnad. Det som utmärker relationsorienterade bootstrappers är alltså att de använder sig av 
sina sociala nätverk för att lösa resursbehov på förmånliga villkor.  
 
Företag i denna kategori använder sig, enligt Winborg och Landström (2000), mycket sällan av 
metoder där de avsiktligt fördröjer utbetalningar från företaget. Winborg och Landström (2000) 
finner detta logiskt eftersom fördröjning, och missbruk av förtroende i övrigt, kan inverka 
negativt på det förtroende som är basen för att låna och dela resurser från sitt nätverk. Vidare 
menar Winborg och Landström (2000) att de flesta företag i denna kategori är mogna, 
lokaliserade på mindre orter (med mindre än 25 000 innevånare) samt aktiva inom tillverkning 
och/eller jordbruk. Flertalet företag har, enligt Winborg och Landström (2000), långfristiga lån i 
bank och inte något större behov av ytterligare finansiering. Samtidigt har företagen i denna 
kategori, med företagarens erfarenhet, inga större problem att anskaffa ytterligare lån på banken 
om det skulle visa sig att företagen behöver det i framtiden. 
 
Förtroende spelar, enligt Winborg (2003), en avgörande roll för relationsorienterade 
bootstrappers. Han menar att beteendet för resursanskaffning, vid företagsstarten, kan beskrivas 
som ad-hoc lösningar, det vill säga att problemen löses för stunden där någon planering inte 
sker.  I detta inledande skede menar Winborg (2003) att det personbaserade förtroendet spelar en 
särskilt stor roll i och med att det ännu inte finns något företagsbaserat förtroende att visa upp 
(till exempel i form av en produkt eller prototyp). Vidare framhåller han att företagets grundare, 
vid företagsstarten, försöker att �suga åt sig� förtroende från andra, mer etablerade företag 
(kunder och partners), för att företaget på så vis ska framstå som ett mer etablerat och säkert 
företag.  

Bidragsorienterade bootstrappers 
 

Företag i denna kategori utnyttjar, enligt Winborg och Landström (2000), olika former av bidrag 
(från exempelvis stiftelser och statliga/kommunala aktörer) i stor utsträckning. De menar att 
användningen av bidragsorienterade bootstrappers kan förklaras av bristande möjligheter till 
andra bootstrappinglösningar, eftersom företagen i denna kategori har en låg användning av 
ägarfinansiering och gemensam användning. Enligt Winborg och Landström (2000) är de flesta 
företag större, tillverkande företag med cirka 16 anställda samt lokaliserade i mindre orter. 
Vidare menar de att flertalet företag är i expansionsstadiet och karaktäriseras av hög tillväxt, 
men även låg vinstmarginal. Detta innebär att denna kategori innefattar företag med potential för 
ökad sysselsättning, vilket i sin tur innebär att de är intressanta objekt för de statliga aktörer som 
erbjuder företag bidrag. Winborg och Landström (2000) framhåller att dessa företag är tämligen 
skuldsatta genom övertrasserade checkkrediter och långfristiga lån hos banken. Samtidigt menar 
de att företagen inte har något problem med att få framtida lån hos banken tack vare 
företagsledarens erfarenhet (för sammanfattning av de olika kategorierna, se figur 1).   
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                  Figur 1. Kategorier av bootstrappers samt utmärkande karaktärsdrag 
                                (Winborg & Landström, 2000). 

3.3.2 Resursbaserad teori 
 

Penrose (1959) var den som lade grunden för den resursbaserade teorin och tittade extra på 
företagens förmåga att samla kunskap över tiden. Hon menar att företag samlar på sig en form 
av kunskapsbas som är sammansatt på ett sätt som är unikt för just dem och kommer från olika 
resurser som integrerats i företaget. En resurs är enligt Barney (1991, i Kalling, 1999) en 
tillgång som kan vara antingen materiell eller immateriell. Rao (1994) menar att kärnan i den 
resursbaserade teorin är ett påstående som innebär att det är de immateriella resurserna som 
bidrar till skillnader i prestationerna mellan företagen vilket gör att de är sällsynta, socialt 
komplexa och därmed även svåra för andra att imitera. Enligt Kalling10 (1999) hävdar den 
resursbaserade teorin att en resurs ska vara värdefull, unik, svår att imitera samt sakna substitut 
för att företag ska kunna skapa konkurrensfördelar. Han menar att teorin tar upp vilka 
egenskaper en resurs ska ha för att företagen ska kunna hantera resurserna och på så sätt ge dem 
en möjlighet att konkurrera med andra företag. Enligt Porter (1998) är den resursbaserade teorin 
en strategi som beskriver ett företags prestationer i en konkurrenskraftig miljö. För att kunna 
                                                
10 Se även Penrose, 1959 

  
 

Bootstrapp-
kategorier 

  Karaktärer hos företaget Bootstrappingmetoder
som används 

Fördröjande Försenade betalningar 
 

Minimera lager 
Låg vinstmarginal 
 

Mogna/Omogna företag 
 

Extra finansiellt behov 
 

Inga långfristiga banklån  

Ägarfinansierad  Ägarfinansiering Låg vinstmarginal 
 

Omogna företag  
 

Extra finansiellt behov 
 

Inga långfristiga banklån 

Minimering Minimera kundfordringar 
 

Minimera lager 

Låg vinstmarginal 
 

Mogna/Växande företag 
 

Inget behov av extra finansiering  
 

Långfristiga banklån 

Relationsorienterad  Gemensam användning  Hög vinstmarginal 
 

Mogna företag 
 

Inget behov av extra finansiering 
 

Långfristiga banklån 

Bidragsorienterad Bidragsfinansiering  Låg vinstmarginal 
 

Växande företag 
 

Extra finansiellt behov 
 

Långfristiga banklån 
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etablera konkurrensfördelar måste företagen enligt Barney (1991, i Kalling, 1999) identifiera 
vad de kan göra bättre för att stärka sig mot sina konkurrenter. 

 

Finansiell bootstrapping som resurs11 
 

Företag använder sig av finansiell bootstrapping både medvetet och omedvetet. Det är ingen 
resurs någon kan ta på och är således immateriell. För att kunna använda sig av finansiell 
bootstrapping krävs kunskap om hur företaget kan få kapitalet att räcka längre. Kunskap i sin tur 
är mycket individuell, bland annat beroende på personens erfarenhet, och är således också 
mycket unik. Med tanke på ovanstående blir deras beteende svårt för andra företag att ta efter, 
alltså svårt att imitera. Genom att använda finansiell bootstrapping kan företaget reducera sina 
kostnader och på så sätt skapa konkurrensfördelar gentemot andra företag. Det sista kriteriet är 
enligt Kalling (1999) att resursen ska sakna substitut. Finansiell bootstrapping handlar som ovan 
sagts om att få kapitalet att räcka längre vilket är svårt att göra på något annat sätt än genom att 
använda sig av de olika bootstrappingmetoderna. Det finns således inga substitut till finansiell 
bootstrapping. Företagarens användning av finansiell bootstrapping kan således ge företaget 
konkurrensfördelar gentemot andra företag som inte använder sig av finansiell bootstrapping. 
Även om fördelarna är övervägande finns det dock nackdelar med att använda sig av finansiell 
bootstrapping. 

3.3.3 Fördelar och nackdelar med finansiell bootstrapping  
 

Följande avsnitt grundar sig på Winborg (2003). Den mest uppenbara fördelen med finansiell 
bootstrapping att metoderna minimerar den finansiella belastningen på företaget, samtidigt som 
företagets mål kan uppnås. Detta innebär att företaget egentligen flyttar över belastningen på 
andra, genom att använda deras resurser till låg eller ingen ersättning. En annan fördel med 
finansiell bootstrapping kan vara att företagaren inte behöver ta in nya ägare i företaget, vilket 
skulle kunna inverka negativt företagarens kontroll över företaget. Det kan vara negativt för 
företagets utveckling att ta in nya ägare med alltför kortsiktiga mål, speciellt om de tas in i 
början när företagets affärsidé kanske ännu inte blivit tydligt. Företagsledaren kan få en 
möjlighet att sätta en egen prägel på företaget, genom att under en viss tid försöka utveckla 
företaget utan att ta in någon ny ägare.  
 
Ytterligare en fördel med bootstrapping i jämförelse med att ta in nytt kapital utifrån är att det 
blir lättare att hinna med att utveckla företagets kärnverksamhet. Kontakter med finansiärer och 
finansmarknaden riskerar att ta så mycket tid från kärnverksamheten att företagsledaren till slut 
står där med pengar men med en outvecklad kärnverksamhet. Många av de 
bootstrappingmetoder som finns, innebär att företagsledaren löser sitt företags resursbehov 
samtidigt som han/hon utvecklar företagets kärnverksamhet. Företagsledaren slipper på så sätt 
lägga ner tid på att gå omvägar via finansmarknaden för att nå föregagets uppsatta mål. 
Avslutningsvis kan finansiell bootstrapping innebära att företaget lyckas komma åt specifika 
resurser som aldrig annars skulle kunna köpas för pengar. Exempelvis kan företaget med hjälp 
av kontakter till kunder och forskare vid universitet kan utveckla unik kompetens och lyckas få 
tag i unik utrustning. Med andra ord kan finansiell bootstrapping, förutom att spara pengar, ha 
en direkt inverkan på företagets konkurrensfördelar.  
 
Självklart finns det även en del potentiella nackdelar med att använda finansiell bootstrapping. 
För det första kan vissa bootstrappinglösningar innebära att företagets utvecklingstakt hämmas. 
Förlitar sig företagsledare på kontakter med kunder och forskare/studenter inom högskola, för 
att försöka lösa kompetensutveckling på ett förmånligt sätt, kan detta innebära att det tar längre 
                                                
11 I detta avsnitt kopplar vi samman den resursbaserade teorin med finansiell bootstrapping. 
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tid och att resultatet blir osäkrare än om företaget hade satsat finansiella medel direkt för att 
snabbt utveckla denna kompetens. Vidare finns det en risk att de konkurrenter som har gott om 
kapital utvecklas snabbare än de företag som använder sig av finansiell bootstrapping. Denna  
 
risk och nackdel beror dock helt på hur företagets marknad ser ut och hur snabbt denna 
utvecklas. En annan potentiell nackdel med finansiell bootstrapping är att företaget inte har en 
självklar och säker kontroll över alla de resurser som behövs. Genom att företaget inte äger alla 
resurser som används kan företagets nyttjanderätt försvinna. Detta kan i sin tur naturligtvis 
innebära att företaget blir sårbart. Samtidigt är det en naturlig baksida av fördelen av den 
flexibilitet som finansiell bootstrapping kan ge.  
 
Avslutningsvis finns det en potentiell risk att finansiella bootstrappingmetoder kan äventyra de 
personliga relationer som är basen för företagets existens. Om företagsledaren missbrukar det 
förtroende andra aktörer har till honom/henne och sitt företag, genom att till exempel ensidigt 
utnyttja motparten, kan detta innebära att företagsledaren förstör relationerna. Det är dock 
mycket sällan möjligt att göra kalkyler och sätta siffror på detta �givande� och �tagande� i 
finansiell bootstrapping.  

3.4 Analysmodell 
 

Nedanstående modell baseras på referensramen och visar olika karaktärer hos företaget och 
företagaren som kan påverka användningen av finansiell bootstrapping. Vår undersökning 
grundar sig på nystartade företag med en till tio anställda, aktiva inom mer kapitalintensiva 
branscher12. Finansiell bootstrapping är enligt Winborg (2000) viktig under företagets fem första 
verksamhetsår (utvecklingsskede), det vill säga i nystartade företag. Enligt Winborg (2003) 
använder företag med ett fåtal anställda finansiell bootstrapping i relativt större utsträckning jämfört 
med företag som har fler än tio anställda. Slutligen tror vi att mer kapitalintensiva företag använder 
sig av finansiell bootstrapping i större utsträckning än exempelvis konsultföretag då de inte kräver så 
mycket kapital. 
 
Företagets karaktärer kan påverka användningen av finansiell bootstrapping direkt medan 
företagarens karaktärer indirekt kan påverka användningen eftersom företagaren i stor 
utsträckning kan påverka företagets karaktärer. Det går dock inte att utesluta att företagarens 
karaktärer kan påverka finansiell bootstrapping direkt13 då det i grund och botten är företagaren 
som tar besluten i företaget. 
 
Små nystartade företag14 är ofta i behov av kapital eftersom de kan har problem med att 
generera interna medel samt svårt att anskaffa långfristiga lån, vilket gör att det blir viktigt att få 
kapitalet att räcka så länge som möjligt. Därmed kan användningen av finansiell bootstrapping 
vara relativt stor i detta utvecklingsskede. Det är vanligt att nystartade företag använder sig av 
ägarfinansierade och fördröjande bootstrappers.  
 
Nystartade företag är ofta små med avseende på antal anställda. Små företag har ofta ingen 
historia vilket ofta kan göra det svårare för dem att erhålla exempelvis banklån. I och med att det 
kan vara svårt att erhålla externt kapital blir det viktigt att hushålla med företagets interna 
medel. Användningen av finansiell bootstrapping kan därmed vara relativt stor hos små företag. 
Det är vanligt att företag med två anställda använder sig av ägarfinansierade bootstrappers 
medan företag med nio och tio anställda vanligen använder sig av fördröjande respektive 
minimerande bootstrappers.  
 

                                                
12 Dessa karaktärer är skrivna med fet stil i figur 2. 
13 Vilket den svagt markerade pilen i figur 2 visar. 
14 Detta kan likställas med företag som befinner sig i uppstartningsskedet. 
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Behovet av resurser och kapital skiljer sig väsentligt mellan företag verksamma i olika 
branscher. Användningen av finansiell bootstrapping kan vara relativt stor hos ett företag som är 
aktivt inom mer kapitalintensiva branscher eftersom kapitalbehovet kan minskas med hjälp av  
 
olika bootstrappingmetoder. Det är vanligt att företag inom handel, hotell och restaurang 
använder sig av fördröjande bootstrappers medan tillverkande företag använder sig av 
relationsorienterade och bidragsorienterade bootstrappers. Vidare använder sig företag inom 
handel- och byggbranschen vanligen av minimerande bootstrappers. 
 
För att företag ska kunna växa krävs det många gånger mycket kapital. Därmed påverkar 
företagets tillväxttakt behovet av kapital. Användningen av finansiell bootstrapping kan öka när 
kapitalbehovet är stort. Vidare kan företagets tillväxttakt påverka användningen av olika 
bootstrappingmetoder. Företag som inte visar något behov av att växa använder sig vanligen av 
fördröjande bootstrappers. Det är vanligt att företag med hög tillväxt använder sig av 
bidragsorienterade bootstrappers medan företag med låg tillväxt använder sig av minimerande 
bootstrappers. Vidare är det vanligt att företag med snabb tillväxt använder sig av 
ägarfinansierade bootstrappers. 
 
Tillgängligheten till olika finansiella källor påverkas av företagets geografiska lokalisering. 
Företag som är lokaliserade i stora städer har relativt sett tillgång till fler finansiella källor än 
företag som är lokaliserade i små orter. Företag i små orter kan dock ha det lättare att få banklån 
tack vare en djupare relation till banktjänstemännen. Tillgängligheten till olika finansiella källor 
kan påverka användningen av finansiell bootstrapping. Det är vanligt att ägarfinansierade och 
fördröjande bootstrappers används av företag lokaliserade i stora städer medan 
relationsorienterade och bidragsorienterade används av företag i små orter. Minimerande 
bootstrappers används av företag lokaliserade i små orter likväl som i stora städer. 
 
Det är ofta viktigt för företagsledare i små företag att bibehålla kontrollen över företaget. Detta 
innebär att företagsledarens behov av oberoende många gånger är stort eftersom 
företagsledarens kontroll kan hotas om en extern ägare skulle tas in i företaget. Om 
företagsledarens behov av oberoende är stort kan företagets tillväxt bli lidande eftersom 
företagets interna medel kanske inte täcker det kapitalbehov som krävs för att företaget ska 
kunna växa. För att snabba på tillväxten är det viktigt att få de interna medlen att räcka längre 
samt att minska kapitalbehovet. Därmed kan användningen av finansiell bootstrapping öka när 
behovet av oberoende är stort. 
 
Äldre företagsledare tenderar att vara mindre riskbenägna än yngre företagsledare. Det är mer troligt 
att de som är mindre riskbenägna väljer en långsam tillväxt med internt genererade medel framför en 
snabb tillväxt genom externt kapital. Användningen av finansiell bootstrapping kan öka då 
företagsledaren är mindre riskbenägna eftersom olika bootstrappingmetoder kan påskynda tillväxten 
genom att interna medel kan räcka längre samt att kapitalbehovet kan minska. 
 
Företagsledarens kön kan påverka företagets tillväxt och vilken bransch företaget är verksam i 
eftersom manliga företagsledare oftast är mer riskbenägna än kvinnliga företagsledare samt att 
kvinnliga och manliga företagsledare är överrepresenterade i olika branscher, kvinnor i handels- 
och tjänsteföretag och män i tillverkande företag. Därmed kan företagarens kön även påverka 
användningen av finansiell bootstrapping. 
 
Erfarenhet kan påverka företagets utvecklingsskede. Om en företagsledare har stor erfarenhet av 
företagande och branschen kan företagsstarten förenklas. Det kan till exempel vara lättare att få 
lån från banken eftersom han/hon redan är känd hos banken och på marknaden. Vidare kan 
han/hon redan ha ett befintligt kontaktnät samt kunskap om olika finansiella källor. Erfarenhet 
kan således bidra till ett minskat kapitalbehov jämfört med en företagsledare som inte har någon 
erfarenhet. Därmed kan behovet av att använda finansiell bootstrapping minska. Samtidigt kan 
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erfarenheten bidra till högre kunskap om olika bootstrappingmetoder vilket kan leda till en ökad 
användning av finansiell bootstrapping. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

       Figur 2. Analysmodell för hur företagets och företagarens karaktärer kan påverka användningen av  
                      finansiell  bootstrapping. 
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4 EMPIRI 
 

  detta kapitel presenteras vårt datamaterial som samlats in genom personliga  
 intervjuer. (Se även intervjuguiden i bilaga 1). Inledningsvis beskrivs varje företag som 

intervjuats kortfattat. Därefter presenteras företagens och företagarnas karaktärer, deras 
attityder till och användning av olika finansiella källor samt deras användning av finansiell 
bootstrapping. I och med att respondenterna valde att vara anonyma presenteras de fem 
företagen som företag Alfa, Beta, Gamma, Delta och Epsilon. Vidare använder vi påhittade 
namn på respondenterna för att underlätta skrivarbetet.    

4.1 Företag Alfa 
 

Företaget Alfa är ett aktiebolag som startades år 1999 och ägs av två personer. Vi har på 
grund av anonymiteten i denna uppsats valt att kalla dem Anders och Anna. Anders sköter 
marknadsföring, produktutveckling samt kund- och leverantörskontakter, det vill säga 
kontakter utåt medan Anna sköter fakturering/ekonomi samt personalen. Intervjun gjordes 
med Anders eftersom han är den drivande i företaget.  

4.1.1 Företagets karaktärer 
 

Alfa är aktivt inom restaurangbranschen samt beläget i en stad. Under företagets första 
verksamhetsår hade Alfa två heltidsanställda och tre deltidsanställda och omsatte 1,4 miljoner 
kronor. Alfa kommer under 2003 att omsätta cirka 4,1 miljoner kronor och har tre 
heltidsanställningar samt sex personer som arbetar extra. Anders har planer på att expandera, 
han vill starta en franchisekedja och öppna ett eget bageri. Expansionen kräver enligt honom 
mycket kapital. Han kommer att försöka finansiera expansionen med internt genererade medel 
samt ett fördelaktigt lån från ALMI. Anders anser att det inte behövs mer kapital för att driva 
företaget utan problem i dagsläget. Han påpekar dock att företaget är i behov av ytterligare 
kapital för att kunna göra nyinvesteringar och utveckla företaget. Han framhåller att likvida 
medel hade fått vara större då en stor del av kapitalet är bundet i form av inventarier. 

4.1.2 Företagarens karaktärer 
 

Anders är 38 år och civilekonom. Innan han studerade arbetade han sju år i en helt annan 
bransch. Han startade företaget tre månader efter att han var klar med sin utbildning. Anna är 
29 år och är i grunden utbildad sjuksköterska. Anders startade företaget eftersom han ville ha 
en utmaning och för att han tyckte att det var spännande. Vidare hade han en bra affärsidé 
samtidigt som han hade en bra utbildning och kapital. Anders anser sig vara riskbenägen men 
inte till den grad att han skulle äventyra företaget. Han menar att han kan vara relativt 
aggressiv när det gäller investeringar, då han kan göra en investering även om det inte riktigt 
finns tillräckligt med kapital för stunden, genom att finansiera investeringen med ägartillskott. 
Anders påpekar dock att han inte kan tänka sig att finansiera en riskfylld investering med ett 
banklån. Han anser att det är viktigt med oberoende och att ha kontroll över företaget 
eftersom det är hans egen skapelse. För honom är det viktigt att kunna styra företaget som han 
vill och framhåller att han i nuläget inte kan tänka sig att ta in en extern ägare i företaget.  

I
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4.1.3 Attityd till olika finansiella källor 
 

Anders har en negativ inställning till banken generellt sett. Han menar att de bestämmer och 
dikterar alldeles för mycket samt att de tar generella beslut som inte passar små företag och 
har svårt för att tillgodose små företags behov. Anders anser att banktjänstemän är 
kompetenta men att de tar schablonmässiga beslut. Vidare menar han att banktjänstemännens 
råd inte alls varit vettiga för hans företag och påpekar att han själv besitter stor kunskap inom 
just det området. Anders har en positiv inställning till externa ägare och venture capital-bolag 
och önskar att de fanns fler riskkapitalister. Vidare önskar han att de vore mer intresserade av 
små företag. Han framhåller att internt genererade medel är det viktigaste eftersom de gör att 
företaget kan växa av egen kraft. Anders rangordnar finansieringskällorna i följande ordning: 
(i) internt genererade medel, (ii) extern ägare och (iii) banklån. 

4.1.4 Användning av olika finansiella källor 
 

Företaget Alfa har aldrig haft banklån men har däremot en förhållandevis liten checkkredit, 
vilken används hela tiden då in- och utbetalningar ligger olika i tiden. Anders berättar att 
banken var väldigt restriktiv till att låna ut kapital 1999 och att de krävde en privat finansiell 
placering som säkerhet, vilket Anders inte gick med på och därmed blev det inget lån. Han är 
väldigt glad idag att han inte lyssnade på bankens råd angående den finansiella placeringen 
med tanke på börsnedgången. Både Anders och Anna fick starta eget-bidrag i sex månader 
och satsade vid företagsstarten egna medel till aktiekapitalet. Utöver detta skedde även en 
inlåning till företaget. De har inte tagit in någon extern ägare i företaget. Företagsstarten 
finansierades därmed genom bidrag, checkkredit och egna medel. Anders tror att de skulle få 
banklån om de skulle behöva det. Anders kontaktperson på banken har exempelvis sagt att 
han får utöka checkkrediten om han skulle vilja det. 

4.1.5 Finansiell bootstrapping 
 

Nedan presenteras vilka bootstrappingmetoder som företaget Alfa har använt sig av under de 
fem år företaget varit verksamt. Bootstrappingmetoderna är indelad i de olika kategorierna. 

Ägarfinansierade bootstrappers 
 

Anders har använt privata medel (ägartillskott) ett fåtal gånger vid större investeringar. Lånen 
till företaget har sedan betalats tillbaka till Anders. Vidare tog Anders och Anna endast ut den 
lön de behövde för att klara sig finansiellt under de första två åren, det vill säga en lön under 
marknadsnivå, men tar i dagsläget ut en lön över marknadsnivå. Anders och Anna har varken 
lånat från släkt och vänner, anställt någon med en lön under marknadsnivå eller anskaffat 
kapital genom andra konsultuppdrag. För tillfället sköter de ekonomin hemifrån eftersom de 
håller på att byta kontorslokal.  

Minimerande bootstrappers 
 

Alfas intäkter består till stor del av kontantförsäljning då faktureringen endast är femton 
procent av omsättningen. Han använder sig av tio dagars kredittid till sina kunder. Anders har 
inte behövt avbryta någon affärsrelation på grund av sena betalningar. Han menar att han har 
haft tur i och med att de flesta kunder betalar fakturorna i tid. Han har dock haft de som har 
betalat för sent men han menar att han inte har behövt neka dem då de har försvunnit av sig 
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själva. Vidare har de vissa rutiner för att snabba på faktureringen, de fakturerar en gång i 
månaden och skickar ut betalningspåminnelser när det behövs. Vanligtvis använder de sig inte 
av dröjsmålsränta då kunderna oftast betalar tidsenligt15. Alfa använder sig inte av något 
inkassobolag eftersom faktureringen är så liten att det inte skulle löna sig. Företaget har olika 
villkor till olika kunder. Anders menar att det sker en förhandling och att villkoren blir olika 
beroende på mängd och kvalitet. Alfa ger ingen rabatt för kontantbetalning eftersom 
kredittiden endast är tio dagar och dessutom är kontantförsäljningen 75 procent. Anders 
framhåller dock att de lämnar mängdrabatt och att de kan höja priset om det är små kvantiteter 
eftersom de inte vill ha sådana kunder. Vidare menar Anders att de tar ut förskott om kunden 
är okänd och beställer stora kvantiteter för att vara på den säkra sidan.  

Fördröjande bootstrappers 
 

Alfa leasar en diskmaskin av såväl praktiska som finansiella skäl. Anders har inte medvetet 
dröjt med betalning till leverantörer på grund av brist på likvida medel. Det har dock hänt att 
han medvetet väntat med att betala momsen tills det kommit in mer likvida medel eftersom 
det kan uppstå ett glapp på grund av dålig försäljning under en viss månad. Alfa anställer 
personal per timme under kortare perioder istället för en tillsvidareanställning. Företaget har 
nästan inget lager vilket är vanligt i den här branschen eftersom det handlar om livsmedel 
med begränsad hållbarhet samt att företaget får in varor varje dag, vilka säljs vidare direkt. 
Anders söker efter leverantörer med de bästa villkoren. Från början sökte de efter leverantörer 
som hade bra leveranstäthet, så att leveranserna skulle komma när det passade honom, vilket 
han lyckades med. Anders håller god kontakt med sina leverantörer för att få ner priset och 
han har numera börjat förhandla om priset då det blivit allt viktigare på senare tid.  

Relationsorienterade bootstrappers 
 

Anders har lånat utrustning från ett annat företag vid ett tillfälle. Han har inte lånat ut sina 
anställda till något annat företag. Vidare är lokalhyran förhandlingsbar men han lägger inte 
ner så mycket krut på att förhandla då han anser att hyran är marknadsmässig. Anders har 
aldrig samordnat något inköp med ett annat företag och inte heller beställt hem varor eller 
utrustning för gemensam användning. Han påpekar dock att han kan låna ut exempelvis 
tomater till en närliggande restaurang om de har fått slut, och menar att de samarbetar på ett 
sådant sätt. Han använder sig inte heller av byteshandel och köper helst nytt istället för 
begagnat, särskilt om det är till kundsidan. Han framhåller att det skulle gå att köpa begagnat 
till produktionssidan men att han inte gjort det, främst på grund av att han vill att det ska hålla 
och tror att det skulle kosta mer om inventarierna skulle gå sönder.  

Bidragsorienterade bootstrappers 
 

Som tidigare nämnts16 fick både Anders och Anna starta eget bidrag under företagets första 
sex månader.  

Sammanfattning  
 

Företaget Alfa använder sig mest av fördröjande bootstrappingmetoder. Ägarfinansierade och 
minimerande bootstrappingmetoder används även i relativt stor utsträckning medan 

                                                
15 Alfa har under sina fem verksamhetsår endast använt sig av dröjsmålsränta en gång då en kund var 173 dagar 
för sen med betalningen. 
16 Se avsnitt 4.1.4 Användning av olika finansiella källor. 
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bidragsorienterade och relationsorienterade bootstrappingmetoder används i relativt liten 
utsträckning. 

4.2 Företag Beta 
 

Företaget Beta är ett handelsbolag med fem delägare. Av dessa delägare är det tre stycken 
som arbetar heltid medan de andra två arbetar deltid som bland annat telefonist och 
kvällschaufför. Företaget startades 1997 av tre män där en tidigare arbetat på ett företag inom 
samma bransch. De andra två hade sedan tidigare ett bolag tillsammans. Vid kontakten med 
företaget blev vi hänvisade till en konsult som de använt sig av vid företagsstarten, då de 
andra tyckte att det var han som hade mest information om det vi ville veta under intervjun. 
Vi har på grund av anonymiteten i denna undersökning döpt honom till Bengt.  

4.2.1 Företagets karaktärer 
 

Företaget Beta är aktivt inom branschen B17 och hade från början tre delägare vilka alla 
arbetade heltid i företaget. Idag har de ytterligare en delägare och omsättningen har ökat fem 
gånger om. Beta har för tillfället inga expansionsplaner. Företaget Beta är beläget i en mindre 
ort. Bengt anser att företaget idag inte är i behov av mer kapital för att drivas vidare utan 
problem i samma omfattning.  

4.2.2 Företagarens karaktärer  
 

Bengt är sedan en tid tillbaka pensionär och var tidigare han aktiv inom samma bransch som 
Beta. Han har sju års utbildning i grundskola och har arbetat inom branschen sedan dess och 
har således en stor branscherfarenhet. De startade detta företag eftersom det skedde en del 
nedskärningar på ena delägarens dåvarande arbete, vilket innebar att han blev uppsagd. Han 
hade stor erfarenhet från branschen och de två andra delägarna hade stor erfarenhet från 
företagande då de tillsammans ägde ett företag.  De såg att det fanns en efterfrågan och 
bestämde sig för att starta ett eget företag. Bengt anser att oberoende är viktigt och berättar att 
de inte vill ha in externa ägare som går in med kapital och eventuellt kunskap då de vill ha en 
delägare som kan arbeta på heltid. Bengt anser sig inte vara en risktagare och skulle aldrig ta 
risker som satte företaget på spel. Han berättar dock att företaget tagit lån för att göra vissa 
investeringar men att det var så litet att det betalades igen efter några få månader.  

4.2.3 Attityd till olika finansiella källor  
 

Bengt har en positiv attityd till banken generellt och anser sig alltid fått hjälp när företaget 
varit i behov av dem. Han anser att banktjänstemännen är kompetenta och att de är 
engagerade i deras företag. Någon från banken har ibland varit och hälsat på företaget, detta 
har inte bara skett för bankens räkning som banktjänsteman utan även för att de är goda 
vänner. Bengt kan inte uttala sig om bankens råd då de aldrig frågat om råd och då aldrig 
heller fått några. Vid frågan om affärsänglar och venture capital-bolag kunde han inte svara då 
han aldrig varit i kontakt med sådana. Han anser dock att externa ägare kan vara bra, men att 
det är viktigt att vara försiktig och att bara ta in personer som det går att lita på.  Bengt anser 
att det är väldigt viktigt med internt genererade medel och menar att de har försökt att klara 

                                                
17 Branschen kan ej nämnas vid dess rätta namn då det är en sällsynt bransch med få aktörer. Företaget kan dock 
liknas vid en budfirma. 
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sig på internt kapital i den utsträckning det varit möjligt och således byggt upp företaget i den 
takt som det interna kapitalet tillåtit. 

4.2.4 Användning av olika finansiella källor 
 

Företaget tog inte något banklån vid företagsstarten eftersom de inte ansåg sig behöva det. De 
tog dock en checkkredit som de använder då intäkterna ibland släpar två månader. Under 
årens lopp har tre delägare fått starta eget bidrag i totalt sju månader. �Lönekostnaderna� var i 
början 70 procent av de totala kostnaderna och med hjälp av starta eget-bidraget kunde de 
lägga undan pengar under den första perioden för att sedan kunna betala löner resterande 
delen av året, tills de �slagit sig in på marknaden�. Bengt tror inte att företaget klarat sig utan 
starta eget-bidragen. Han berättar även att de inte tagit in någon extern riskkapitalist i 
företaget. Företagsstarten finansierades således med checkkrediten och starta eget-bidragen. 

4.2.5 Finansiell Bootstrapping 
 

Nedan presenteras vilka bootstrappingmetoder som företaget Beta har använt sig av under de 
sju år företaget varit verksamt. Bootstrappingmetoderna är indelade i de olika kategorierna. 

Ägarfinansierade bootstrappers  
 

Vid företagsstarten lade de inte till något eget kapital i rena pengar utan att de använde sina 
egna bilar och cyklar de två första åren. Allt eftersom intäkterna växte köpte de in begagnade 
möbler till fikarummet. Då detta var det enda som behövdes just då förutom lönerna behövdes 
inget extra kapital. Efter bidragstiden har de tagit ut marknadsmässiga löner och ibland lite 
mer. De har aldrig behövt ta lån från släkt eller vänner eller anställt någon som jobbat under 
marknadsmässig lön. Bengt har dock alltid ställt upp gratis som konsult till företaget. Under 
den tid som företaget funnits har ingen av delägarna arbetat som konsult eller liknande i andra 
företag och fått intäkter genom det. De har hela tiden skött företaget från den lokal de fick 
tillgång till vid företagsstarten18.  

Minimerande bootstrappers  
 

Den största delen av företagets kunder faktureras och har då en kredittid på 20-30 dagar 
beroende på vad det är för typ av kund. Beta har i huvudsak likadana villkor till alla kunder, 
det finns dock vissa stora kunder som Beta ger andra villkor. Vidare får Betas kunder ingen 
rabatt vid kontantbetalning. I Beta har de aldrig avbrutit en affärsrelation med någon kund på 
grund av att de frekvent betalar för sent men kunderna har i fortsättningen fått betala kontant. 
Nya kunder som de inte vet någonting om får också betala kontant. De har aldrig krävt att 
kunderna ska betala något i förskott. Beta har rutiner för att snabba på faktureringen då de 
fakturerar en gång i månaden. De har dock inga speciella rutiner för att driva in fakturor och 
inte heller något samarbete med någon form av inkassobolag, det har hittills räckt med att de 
hotat med kronofogden. De har inte heller någon form av dröjsmålsränta, men det är något 
som Bengt anser att de kanske ska införa i framtiden.  

Fördröjande bootstrappers 
 

Beta leasar de bilar som används i företaget eftersom det var mer förmånligt än att köpa dem 
kontant. Beta har aldrig medvetet, på grund av likviditetsbrist, väntat med att betala momsen 
                                                
18 Se nedan avsnittet om relationsorienterade bootstrappers för mer information. 
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eller fakturor till leverantörer. Beta anställer helst folk tillsvidare istället för timanställningar. 
Detta beror enligt Bengt på att de inte tar in anställda utöver de som är delägare och att de 
oftast blir aktivt anställda på heltid. Bengt berättar även att Beta nästan inte har något lager 
alls. Det som finns i lagret är lite kontorsmaterial. Orsaken till att det är så lite lager anser han 
bero på att det är en sådan typ av företag där stora lager är mycket ovanligt. När det gäller 
leverantörer berättar Bengt att de inte bara jämför priser utan att de även anser det viktigt att 
de får bra villkor så det inte blir stopp i arbetet. Det är enligt Bengt mycket viktigt att allting 
fungerar och flyter på, samt att allt utåt ser bra ut. 

Relationsorienterade bootstrappers 
 

Beta har några gånger lånat ut utrustning till ett företag som några av delägarna i Beta också är 
delägare i. De har även lånat personal mellan varandra. Bengt berättar att företagen däremot inte 
delar på någon utrustning permanent men att de brukar samordna inköp för att få mer förmånliga 
villkor hos leverantörerna. Beta har aldrig använt sig av byteshandel men köper gärna begagnat 
när det går. Bengt vill dock påpeka att de aldrig köper utrustning begagnad som de använder varje 
dag och där det är viktigt att det fungerar eller saker som syns utåt mot kunder. Under de två 
första åren fick de vara i en lokal som två av delägarna hade i sin ägo helt gratis. Numera betalar 
de marknadsmässig hyra för lokalen och lägger inte ner någon mer tid för att få den billigare.   

Bidragsorienterade bootstrappers  
 
Enligt ovan fick tre av delägarna starta eget-bidrag i totalt sju månader. 

Sammanfattning  
 

Företag Beta använder sig mest av fördröjande och ägarfinansierade bootstrappingmetoder. 
Vidare används relationsorienterade och minimerande bootstrappingmetoder i relativt stor 
utsträckning medan bidragsorienterade bootstrappingmetoder används i relativt liten 
utsträckning.  

4.3 Företag Gamma 
 

Företaget Gamma är en enskild firma som startades år 2000 av ägaren som vi i på grund av 
anonymiteten i denna uppsats kallar Cecilia. Hon har en ekonomisk rådgivare i sin närhet som 
hjälper henne och ger henne råd när det behövs. 

4.3.1 Företagets karaktärer 
 

Gamma är aktivt inom branschen alternativ hälsovård, vilket innebär att hon säljer olika 
produkter men även att hon ger olika behandlingar till sina kunder. Företaget har sedan 
företagsstarten inte haft några anställda. Det finns dock två praktikanter och en som 
arbetstränar i företaget. Omsättningen har ökat från 125 000 kronor till 400 000 kronor under 
de tre år företaget varit verksamt. Cecilia har planer på att expandera företaget i framtiden 
vilket kommer att kräva mycket kapital. Hon vill finansiera expansionen med internt 
genererade medel istället för banklån eftersom hon vill att företaget ska växa av egen kraft. 
Cecilia anser att företaget är i behov av ytterligare kapital för att hon ska kunna driva det utan 
problem. Hon menar att det behövs mer kapital för att kunna anställa personal och för att 
kunna expandera/investera. Vidare framhåller hon att hon i nuläget köper in varor till butiken 
när det finns likvida medel till det. Företaget Gamma är beläget i en mindre ort. 
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4.3.2 Företagarens karaktärer 
 

Cecilia är 45 år och i grunden förskolelärare. Hon läste naturvetenskaplig linje på komvux och en 
starta eget-kurs efter att hon arbetat sexton år som förskolelärare. Cecilia startade företaget 
eftersom det är hennes stora intresse och hon får då arbeta med det hon tycker bäst om. Hon ser 
sig själv som riskbenägen men hon påpekar dock att en investering måste vara inom rimliga 
gränser för hon ska kunna ta den risken. Cecilia skulle dock inte finansiera en investering med ett 
banklån. Vidare menar Cecilia att hon nog skulle ha tagit större risker om inte hennes ekonomiska 
rådgivare bromsat henne. Hon menar att han är betydligt mer försiktig än henne. Cecilia anser att 
det är mycket viktigt för henne att ha kontroll över företaget och att vara oberoende. Hon vill inte 
ta in en extern kapitalägare i företaget då de ofta bara är intresserade av företagets avkastning. 
Hon påpekar att hon kanske kan tänka sig att ta in en delägare i företaget, om det är en person som 
är djupt engagerad i människor och mycket intresserad av det hon gör.  

4.3.3 Attityd till finansiella källor 
 

Cecilia har en positiv inställning till banken generellt och anser vidare att banktjänstemän är 
engagerade och kompetenta. Hon framhåller även att hon har en personlig relation till hennes 
kontaktperson på banken och tillägger att hennes pappa varit bankdirektör. Cecilia har inte varit i 
kontakt med någon extern kapitalägare eller något venture capital bolag. Vidare anser hon att 
internt genererade medel är mycket viktigt eftersom det är det som gör att företaget går runt. 

4.3.4 Användning av olika finansiella källor 
 

Företaget Gammas krediter består av en beviljad checkkredit. Företaget har således inget 
banklån. Cecilia fick checkkrediten vid företagsstarten och den används löpande. Hon fick 
starta eget-bidrag under ett år och ett marknadsföringsbidrag på 10 000 kronor vid ett tillfälle 
under företagsstarten. Vidare satsade hon inte egna medel i företaget. Cecilia finansierade 
således företagsstarten med checkkrediten och starta eget-bidraget. Hon tror inte att det skulle 
vara problematiskt att få ett banklån idag eftersom det finns säkerheter i företaget, att hon har 
en djup relation med sin bankkontakt samt att hon inte har några betalningsanmärkningar 

4.3.5 Finansiell bootstrapping 
 

Nedan presenteras vilka bootstrappingmetoder som företaget Gamma har använt sig av under 
de tre år företaget varit verksamt. Bootstrappingmetoderna är indelade i de olika kategorierna. 

Ägarfinansierade bootstrappers 
 

Cecilia har använt sina privata medel för företagets räkning en gång. Vidare tar hon ut så lite 
lön som det är möjligt på grund av att det är knappt om likvida medel. Cecilia har inte lånat 
något kapital från släkt eller vänner och inte heller utfört något konsultuppdrag som hon har 
fakturerat. Hon sköter bokföringen och ibland även olika beställningar hemifrån. 

Minimerande bootstrappers   
 

Cecilia använder sig av kontantförsäljning men även i viss mån av kreditförsäljning. Hon har 
30 dagars kredittid till alla sina kunder och har inte avbrutit någon kundrelation på grund av 
att någon kund frekvent betalar för sent. De flesta kunder betalar i tid men det finns några som 
kan släpa efter lite med betalningarna. Cecilia menar att hon tar hänsyn till kundernas 
ekonomiska situation eftersom hon i första hand vill hjälpa kunden att må bättre. Hon påpekar 
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även att vissa kunder är så viktiga att det är mer lönsamt att de betalar lite sent än att hon 
skulle neka dem på grund av bristande betalningsförmåga eller betalningsmoral. Cecilia har 
vissa rutiner för att snabba på faktureringen. Vidare skickar hon ut betalningspåminnelser för 
att påskynda betalningar men använder dock inte dröjsmålsränta även om hon anser att hon 
kanske skulle behöva göra det. Vidare har Cecilia likadana erbjudanden vid försäljning av 
hennes varor men när det gäller tjänster har hon inte samma erbjudanden till alla kunder, hon 
menar att vissa kunder kan få anstånd med betalningen eller lägre pris beroende på deras 
ekonomiska situation. Det viktiga är enligt henne att kunderna blir nöjda. Vid 
kontantbetalning kan kunderna få rabatt. Cecilia har två praktikanter som arbetar hos henne 
och en person som arbetstränar hos henne. Cecilia betalar inte ut någon lön till dessa personer 
i och med att de får betalt från annat håll.  

Fördröjande bootstrappers 
   

Gamma har aldrig leasat några inventarier eftersom hon är verksam i en bransch där det 
endast används ett fåtal och dessutom relativt kapitalsnåla inventarier. Hon har inte heller 
medvetet dröjt med att betala till leverantörer men hon framhåller att hon drar ut på 
betalningen in i det sista. Vidare har det hänt att hon har ringt till leverantören för att 
omförhandla förfallodag eller för att få göra delbetalningar när det har varit knappt om likvida 
medel. Cecilia betalar dock alltid in momsen i tid. Om Cecilia i framtiden kan anställa en 
person vill hon att det blir en tillsvidareanställning. Cecilia försöker att hålla lagret litet för att 
binda upp så lite kapital som möjligt. Hon söker efter leverantörer som ger de bästa villkoren 
såsom bra leveranstider, lågt pris och hög kvalitet vilket är viktigt för henne. Hon påpekar att 
kvaliteten dock är viktigare än priset. 

Relationsorienterade bootstrappers 
 

Cecilia lånade vid företagsstarten utrustning av ett annat företag under en kortare period. Från 
början delade Cecilia lokal med ett annat företag. Numera driver hon sitt företag i en egen 
lokal. Hyran på den nuvarande lokalen är marknadsmässig. Hon försökte dock att förhandla 
om priset men det gick inte. Vidare har Cecilia aldrig gjort gemensamma inköp med något 
annat företag. Hon har heller inte använt sig av byteshandel. Cecilia har köpt en del 
begagnade varor, exempelvis kassaapparaten.  

Bidragsorienterade bootstrappers 
 

Cecilia fick, som ovan nämnts, starta eget-bidrag under ett år och ett marknadsföringsbidrag 
vid företagsstarten. Hon anser att båda bidragen var mycket viktiga, starta eget bidraget på 
grund av att hon då kunde ta ut en skälig lön. Marknadsföringsbidraget var även det viktigt då 
lokalen hon hade vid företagsstarten låg avsides och krävde stora marknadsföringsinsatser. 
Hon påpekar att hon numera inte annonserar eftersom hon anser att det kostar mer än vad det 
smakar, hon tror mera på �word of mouth�. 

Sammanfattning 
 

Företaget Gamma har använt sig mest av ägarfinansierade bootstrappingmetoder. Vidare 
använts relationsorienterade, fördröjande samt minimerande i relativt stor utsträckning medan 
bidragsorienterade bootstrappingmetoder har använts i relativt liten utsträckning. 
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4.4 Företag Delta 
 

Företag Delta är ett aktiebolag som startades 1997 och ägs av en man som vi intervjuat och på 
grund av anonymiteten i denna undersökning kallar för David. Han använder sig av en 
utomstående person som marknadsför hans produkter runt om i landet.  

4.4.1 Företagets karaktärer 
 

Delta är aktiv i möbelbranschen och hade från början endast en anställd, ägaren, och omsatte 
ungefär en miljon kronor. Idag är de tre anställda och omsätter ungefär 13 miljoner kronor. 
Enligt David finns det expansionsplaner för företaget. Målet med expansionen är att nå en 
omsättning på 20 miljoner kronor år 2006. Han tror även att expansionen kommer att leda till 
att företaget behöver ytterligare en till två anställda. David menar att det endast behövs 
utbildning till personalen för att kunna genomföra expansionen vilket inte kräver något större 
kapital. Därmed anser han att det inte behövs något ytterligare kapital. För att kunna driva 
företaget vidare i nuvarande omfattning anser David att företaget inte är i behov av ytterligare 
kapital. Han framhåller att företagets lönsamhet idag är bra för att vara i branschen. Företaget 
Delta är beläget i en mindre ort. 

4.4.2 Företagarens karaktärer 
 

David är nyss 41 år fyllda och har tidigare på gymnasiet gått en verkstadsteknisk linje för att 
sedan arbeta inom verkstadsindustrin i 7 år. Efter det började han arbeta i möbelbranschen där 
han blev kvar i totalt 13 år. Under denna tid fick han även gå en köpmannautbildning som 
varade ett år. David anser att den var den bästa utbildningen och att den tillsammans med sin 
branscherfarenhet gett mycket nytta i sitt företagande. Orsaken till att han startade företag 
skiljer sig lite från de flesta företagare. Han menar att de flesta företagare startar företag för att 
de har en affärsidé. David själv startade på grund av att han ville sälja något, han visste från 
början bara inte vad. Tillsammans med en kompis gick han en starta eget-kurs och startade 
sedan företag. David anser sig själv inte alls vara en risktagare utan tar i de flesta fall det säkra 
före det osäkra. Han menar att en företagare alltid tar risker och medger att han tar mer risker 
idag än vad han gjorde i början men bara om risken är i sådan proportion att han har råd att 
riskera en förlust. David anser att oberoende är ganska viktigt för honom och att han idag inte 
kan tänka sig att ta in en extern ägare, men han menar att tanken inte är fel.  

4.4.3 Attityd till olika finansiella källor 
 

David anser att banker generellt sett är relativt bra. Han anser att deras kompetens är bra för 
den bransch hans företag befinner sig i. Han anser att engagemanget från bankernas sida är 
relativt dåligt och han efterfrågar en mer säljinriktad personal. David har aldrig fått råd av 
banken utan att ha frågat, men han anser att han fått bra råd då han har frågat. Han tycker att 
det är bra att externa kapitalägare finns för de som behöver dem. Han är inte så positivt 
inställd till venture capital-bolag utan tror mer på en engagerad delägare. David anser att 
internt genererade medel är det allra bästa och tycker det är skönt att slippa ta in externt 
kapital så länge det går.  

4.4.4 Användning av olika finansiella källor 
 

Delta har aldrig haft något banklån. Från början fanns en checkkredit, men när den användes så 
sällan sades den upp för något år sedan. Han har en gång fått ett bidrag till en 
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marknadsföringskampanj, trots att det var ganska litet belopp anser David att det var skönt att ha 
fått någon form bidrag någon gång. Som ägartillskott tillsköt David endast de 100 000 kronor som 
användes till aktiekapitalet. Han har aldrig använt sig av något venture capital-bolag eller annan 
form av extern ägare. Företagsstarten finansierade således med checkkrediten och egna medel. 
David tror att han kan få ett banklån om det skulle behövas tack vare att han har goda relationer, 
god kapitalstruktur,  ett gott resultat samt att företaget nu är i en uppåtgående trend. 

4.4.5 Finansiell bootstrapping 
 

Nedan presenteras vilka bootstrappingmetoder som företaget Delta har använt sig av under de 
sju år företaget varit verksamt. Bootstrappingmetoderna är indelad i de olika kategorierna. 

Ägarfinansierade bootstrappers 
 

David startade sitt företag genom att på fritiden utan lön arbeta hemifrån den första tiden. 
Pengarna han fick över från de åren skattade han för och lät dem ligga kvar i företaget, istället 
för att ta ut lön, och använde dem senare till aktiekapitalet vilket är det kapital han själv satt in 
i företaget. Han har aldrig behövt ta lån från släkt eller vänner eller anställt någon som jobbat 
under marknadsmässig lön. Han har dock arbetat på sidan av företaget på ett möbelföretag 
som konsult vilket fakturerats från företaget Delta. De tre första åren hade han som sagt 
företaget hemma men år 2000 flyttades företaget till en egen lokal och han började även ta ut 
lön då. 

Minimerande bootstrappers 
 

Nästan all försäljning faktureras i företaget Delta och kredittiderna är 20 dagar till 60-70 
procent av kunderna och 30 dagar för de övriga. David har aldrig avbrutit en relation på grund 
av att någon kund varit sen med betalningen. Han har däremot �tvingat� dem att betala i 
förskott om de misskött sig kontinuerligt. Samma sak gäller helt nya kunder som han inte 
känner till samt när det handlar om stora kvantiteter som säljs. David har rutiner för att snabba 
på faktureringen då han fakturerar i samband med leveransen. Från början hade David inga 
speciella rutiner för att driva in kundfordringar. Han brukade ringa och påminna sina kunder. 
Sedan sex månader tillbaka har han jobbat mot ett inkassobolag som hjälper honom om det 
skulle behövas. David berättar att han vanligtvis inte tar ut någon dröjsmålsränta utan att han 
bara gör det då det går via inkasso. Han har ungefär samma villkor till kunderna men det finns 
enstaka speciella fall som har fått andra villkor. Delta lämnar ingen rabatt för 
kontantbetalning då likviditeten är god. En stor och viktig kund får dock tre procents rabatt 
vid betalning inom tio dagar då det var ett krav från kundens sida. 

Fördröjande bootstrappers 
 

David berättar att han endast leasar en bil för företaget eftersom det var mycket mer 
förmånligt än att köpa en kontant. Han har aldrig medvetet dröjt med betalningar till vare sig 
leverantörer eller skattemyndigheten. Just för tillfället behövs ingen ny personal, men vid 
nyanställningar berättar David att han föredrar tillsvidare tjänster. Han försöker medvetet 
hålla så litet lager som möjligt genom att, som en del av affärsidén, kontraktera ut delar av 
produktionen till utomstående leverantörer för att själv slippa hålla med så stort lager, vilket 
han anser fungerar jätte bra. David tror inte att det skulle fungera om det inte gick att göra på 
detta sätt, då det inte finns utrymmen att ha så stora lager själv. Han letar inte upp leverantörer 
med de bästa villkoren. Han har själv vissa villkor som måste följas, går sedan leverantören 
med på det kan förhandling börja. Han menar att det på så sätt är en mer medveten sökning.  I 
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början sökte han speciellt efter snickerier som funnits i generationer då dessa tenderar att ha 
lite skulder och på så sätt är mer stabila företag som inte riskerar att gå i konkurs och 
dessutom kan hålla lite lägre priser.  

Relationsorienterade bootstrappers 
 

Företaget Delta ingår i nätverk bestående av totalt åtta företag. Nätverket består både av 
tillverkande företag och distributörer. David anser att detta nätverk är väldigt betydelsefullt 
för honom. David berättar att han aldrig lånat utrustning från något annat företag och har 
aldrig heller lånat ut någon anställd. Förut hade han som sagt kontoret hemma men sedan han 
flyttade till en egen lokal, som han hyr av kommunen, brukar han försöka förhandla om 
hyran. Han har aldrig köpt in varor för gemensam användning men det händer att han 
samarbetar med andra liknande företag för att samordna inköp för att få bättre villkor och 
större förhandlingsstyrka. David har aldrig använt sig av byteshandel och har hittills köpt alla 
inventarier helt nya då han anser att de håller bättre och är således billigare i längden.  

Bidragsorienterade bootstrappers 
 

Företaget Delta har endast erhållit ett litet marknadsföringsbidrag. 

Sammanfattning  
 

Delta använder sig mest av ägarfinansierade bootstrappingmetoder. Relationsorienterade, 
fördröjande samt minimerande bootstrappingmetoder används i relativt stor utsträckning 
medan bidragsorienterade bootstrappingmetoder används i relativt liten utsträckning.  

4.5 Företag Epsilon 
 

Epsilon är ett aktiebolag som startades 1997 och ägs av ett gift par som vi gjorde intervjun 
med. Vi har på grund av anonymiteten i denna undersökning kallat dessa för Eva och Emil.  

4.5.1 Företagets karaktärer 
 

Epsilon är aktivt i möbelbranschen men Eva och Emil bedriver även en travverksamhet som 
ingår i Epsilon. Vid företagsstarten var det bara de två ägarna som var anställda och omsatte 
ungefär sex miljoner kronor. Idag är de tre heltidsanställda och en halvtidsanställd och 
omsätter ungefär tolv miljoner kronor inklusive moms. Som det är idag är både Eva och Emil 
nöjda med situationen då de precis har utökat och har därför inga planer på vidare expansion. 
De anser sig inte heller vara i behov av ytterligare kapital för att kunna driva företaget utan 
problem som det ser ut idag. Företaget Epsilon är beläget i en stad och har tagit över en lokal 
som ett företag i samma bransch tidigare hade. 

4.5.2 Företagarens karaktärer 
 

Eva är 39 år och har sedan gymnasiet arbetat inom möbelbranschen, mest på säljarsidan. Emil 
är 44 år och har även han arbetat större delen av sitt liv inom möbelbranschen, då även med 
tillverkning. De startade företaget Epsilon då företaget de arbetade på innan lades ner. Det 
gavs då tillfälle att starta eget och då de båda alltid haft intresse för företag och möbler plus 
att de båda hade stor erfarenhet samt närheten till hemmet, var det inte så stor tvekan. Varken 
Eva eller Emil anser sig vara risktagare när det gäller företaget och skulle aldrig göra något 
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som skulle äventyra företagets överlevnad. För både Eva och Emil är det mycket viktigt att ha 
kontroll över företaget. De skulle inte kunna tänka sig att ta in någon extern ägare då de vill 
vara själva, kunna bestämma själva samt vara sina egna chefer.  

4.5.3 Attityd till olika finansiella källor 
 

Som finansiell källa anser både Eva och Emil att banken generellt sett är ett bra alternativ. 
Vidare anser Eva och Emil att de banktjänstemän som de har idag har bra kompetens men att 
de inte är så engagerade som de kanske skulle ha kunnat vara. Eva och Emil har aldrig frågat 
sin bank om råd och har därför aldrig heller fått några vilket gör att de inte kan uttala sig om 
detta. Varken Eva eller Emil har varit i kontakt med venture capital-bolag eller företagsänglar 
vilket gör att de inte kan uttala sig om det heller. Efter förklaring har de hört talas om dem och 
anser att det verkar vara ett bra alternativ om ett företag hotas av nedläggning. De tror dock 
att dessa riskkapitalister riktar sig till lite större företag. Eva och Emil anser att internt 
genererade medel är viktigt och vidare anser de att det är väldigt viktigt att ha en buffert. Som 
finansiell källa anser Eva och Emil att de internt genererade medlen är det viktigaste medlet, 
följt av banklån och sist externa finansiärer.  

4.5.4 Användning av olika finansiella källor 
 

Vid uppstartningsskedet tog Eva och Emil ett relativt litet banklån med en återbetalningstid på 
10 år. De anser båda att det är bäst att ha så lite lån som möjligt. De tog även en liten 
checkkredit som de endast utnyttjade under det första halvåret. Under första året fick de båda 
starta eget-bidrag vilket gjorde att de båda kände sig mer trygga. Då de aldrig varit i kontakt 
med vare sig venture capital-bolag eller affärsänglar har de inte heller använt sig av någon av 
dessa utan sköt själva till 100 000 kronor till aktiekapitalet plus ett litet lån som de själva 
satsade i företaget istället för att ta ett stort banklån. Företagsstarten finansierades således med 
banklånet, checkkrediten, starta eget-bidraget och egna medel.  

4.5.5 Finansiell bootstrapping  
 

Nedan presenteras vilka bootstrappingmetoder som företaget Epsilon har använt sig av under 
de sju år företaget varit verksamt. Bootstrappingmetoderna är indelade i de olika kategorierna. 

Ägarfinansierade bootstrappers 
 

Vid företagsstarten gick Eva och Emil in med de 100 000 kronorna till aktiekapitalet plus den lilla 
inlåningen. De har aldrig behövt ta några lån från släkt och vänner eller anställt någon som jobbat 
under marknadslön. De har inte heller anskaffat kapital till företaget genom att arbeta med något 
annat som till exempel konsultuppdrag. Då det även ingår travhästar i företaget anser Eva och 
Emil att de driver en del av företaget hemma då de har stallet på sin gård.  

Minimerande bootstrappers 
 

Företaget Epsilon har endast två stora kunder som de fakturerar, nämligen kommun och 
landsting. Övriga kunder får betala kontant eller ansöka om kredit hos andra kreditgivare, 
detta på grund av att Eva och Emil inte vill ta några onödiga risker, det vill säga 
kundförluster. I och med detta har de sällan sena betalningar, men det har dock inträffat vid 
något enstaka tillfälle. De har rutiner för att snabba på faktureringen då de fakturerar i 
samband med leveransen men de har inte några speciella rutiner för att driva in 
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kundfordringarna. Eva och Emil menar att de, vid de få tillfällena förseningar inträffat, har 
ringt kunden och då har kundfordringarna betalats. De arbetar inte heller mot något 
inkassoföretag eller att de har någon dröjsmålsränta då det är så lite fakturering. Eva och Emil 
ger kunderna vissa rabatter men då är de lika för alla kunder, däremot skiljer sig rabatten 
beroende på vilken vara det är kunderna köper. De har dock ingen rabatt för kontantbetalning 
då de flesta kunderna betalar kontant. De har även infört förskottsbetalning i form av en 
handpenning som är minst 10 procent av priset, vilket tas ut av alla kunder som beställer över 
ett visst belopp.  

Fördröjande bootstrappers 
 

Eva och Emil leasar endast en företagsbuss, vilken används till leveranser. De har aldrig 
medvetet dröjt med betalningar av momsen eller leverantörsfakturor och de försöker alltid att 
anställa folk tillsvidare när de behöver extra personal. Vidare menar Eva och Emil att det är 
väldigt svårt att ha ett litet lager i denna bransch då alla varor ute i butiken redovisas som 
lager. De försöker dock hålla ner de övriga varorna i lagret både för att det binder kapital, men 
även för att det är svårt att ha hemma de �rätta varorna�. De berättar att det finns så många 
olika modeller och färger på allt att det näst intill är omöjligt att ha varorna i lager vilket 
innebär att de större varorna alltid beställs specifikt efter kundorder. Emil berättar även att de, 
i jämförelse med andra företag i samma bransch som har fullt sortiment, har väldigt lite lager. 
Eva berättar att de inte väljer leverantörer på grund av att de har bra priser utan att de tittar 
mer på vad leverantörerna har för varor och att de sköter leveranserna på ett bra sätt.   

Relationsorienterade bootstrappers 
 

Eva och Emil har aldrig lånat vare sig utrustning eller anställda av andra företag. De har en 
lokalhyra som ligger lite under den marknadsmässiga och därmed förhandlar de inte om den 
eftersom de tycker att det är en rimlig hyra. Det har hänt att de samordnat inköp med andra 
företag eftersom det bidragit till bättre förmåner hos leverantör eller för att de inte gått att 
beställa hem ett fåtal exemplar av vissa varor. Emil påpekar dock att detta sällan inträffar. Eva 
och Emil har aldrig använt sig av byteshandel och köper för det mesta nya varor eftersom de 
anser att varorna håller bättre då. Är det dock något som inte syns så mycket och inte behöver 
vara i toppform kan de tänka sig att köpa begagnat.  

Bidragsorienterade bootstrappers 
 

Enligt ovan har både Eva och Emil erhållit starta eget-bidrag under företagets första 
verksamhetsår. 

Sammanfattning 
 

Företaget Epsilon har använt sig mest av fördröjande och minimerande bootstrappingmetoder. 
Vidare har de använt sig av ägarfinansierade bootstrappingmetoder i relativt stor utsträckning 
medan bidragsorienterade och relationsorienterade bootstrappers använts i relativt liten 
utsträckning. 
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5 ANALYS & SLUTSATS 
 

 detta kapitel jämför och analyserar vi det datamaterial som vi samlat in genom personliga 
intervjuer, med vår referensram. Vi kommer även att svara på uppsatsens syfte som 

presenterats i avsnitt 1.2. Vi för först en diskussion gällande användningen av de olika 
bootstrappingmetoderna för att sedan förklara hur företagarens och företagets karaktärer 
kan ha påverkat användningen.  

5.1 Ägarfinansierade bootstrappers 
 

I vår undersökning har fyra av fem nyföretagare tillfört egna medel till företaget medan Beta 
tillfört resurser i form av inventarier. Vidare framgår det av undersökningen att Alfa, Gamma 
och Delta har hållit inne sina löner under vissa perioder, främst vid företagsstarterna. Därmed 
har alla fem företagare använt sig av ägartillskott men vissa i större utsträckning än andra. 
Utifrån vår undersökning verkar det som om det är viktigt för nyföretagare att använda sig av 
ägartillskott. Detta kan bero på att kapitalbehovet hos våra respondenter är relativt stort 
eftersom de befinner sig i uppstartningsskedet19 samt att de är aktiva inom mer 
kapitalintensiva branscher. Vårt resultat stödjer Freear, Sohl och Wetsels (1995) samt 
Winborg och Landströms (2000) resonemang där de menar att nystartade företag är mycket 
beroende av resurser som tillförs direkt och/eller indirekt från företagsledaren för sin 
överlevnad. Holmes och Kent (1991, i Winborg, 2000) är av samma uppfattning då de menar 
att små företag finansieras med ägarens egna besparingar vid uppstarten och även 
fortsättningsvis när kapitalbehov uppstår, men då även med genererade vinstmedel. 
 
Utifrån vår undersökning tenderar det vara mindre viktigt att låna kapital från släkt eller 
vänner då ingen av respondenterna har gjort det. Detta kan bero på att respondenterna inte vill 
utsätta släkt och vänner för risken att förlora kapital och inte heller äventyra deras vänskap då 
det i uppstartningsskedet kan vara väldigt riskfyllt. Vidare kan detta bero på företagares behov 
av oberoende i och med att företagaren vid ett lån av exempelvis en släkting kan bli beroende 
av denne och på grund av detta inte vill låna. Vårt resultat stödjer inte Malmström och 
Erssons (1999) studie eftersom deras resultat pekar på att unga små företag i hög grad lånar 
kapital från släkt och vänner. Detta kan bero på att respondenter i vår undersökning är i 
medelåldern vilket kan innebära att de är mer självständiga och således kan vara mindre 
benägna att låna av släkt och vänner men enligt Winborg (2000) även på att de är mindre 
riskbenägna.  
 
Av de fem företagarna i vår undersökning har endast Beta haft en person som arbetat utan 
ersättning. Bengt har hela tiden ställt upp gratis som konsult. I Gamma fanns det dock tre 
personer som arbetade i företaget, men de fick sin lön betald från annat håll. Med 
utgångspunkt i vår undersökning verkar det som om det är mindre viktigt för nyföretagare att 
använda arbetskraft till en liten eller ingen kostnad alls. Vårt resultat verkar inte stödja Scherr 
et al. (1993) vilka menar att det är vanligt att små företag låter släktingar arbeta under 
marknadslön. 
 
Utifrån vår undersökning verkar det som om det är mindre betydelsefullt för nyföretagare att 
utföra konsultuppdrag i och med att det endast var David som haft uppdrag hos andra företag 
och därigenom genererat intäkter till sitt företag Delta. Detta kan bero på att de övriga 
                                                
19 För ytterligare förklaring se exempelvis avsnitt 3.4. Analysmodell 

I
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företagen hade relativt hög tillväxt direkt från företagsstarten medan Delta startades i relativt 
liten skala och hade därmed en tämligen låg tillväxt. Detta gjorde att David hade både 
möjlighet och tid samtidigt som han hade en efterfrågad kunskap genom sin tidigare 
erfarenhet medan de övriga företagarna hade fullt upp med att komma i gång med sina 
företag. Vår undersökning stödjer Van der Wijst (1989, i Winborg, 2000) som menar att 
företagets tillväxttakt påverkar företagets finansiella val. I och med att David valde att starta 
upp i liten skala var tillväxttakten låg vilket gjorde att han kunde välja att generera intäkter 
genom att utföra konsultuppdrag åt andra företag. Vårt resultat stödjer även Thornes (1989) 
resonemang om att företagsledare med mer erfarenhet kan antas ha mer kunskap om var 
finansieringskällor kan hittas eftersom David har stor erfarenhet samt kontakter och därmed 
kännedom om denna typ av finansiering. 
 
Gamma sköter fortfarande, efter sitt tredje verksamhetsår, bokföringen hemifrån. Delta drevs 
helt och hållet hemifrån de tre första verksamhetsåren och Epsilon bedriver en del av 
verksamheten hemifrån hela tiden. Alfa bedriver för tillfället den administrativa delen 
hemifrån i väntan på ett nytt kontor. Beta har dock hela tiden skött verksamheten från deras 
lokal. Med utgångspunkt i vår undersökning verkar det således som om det är viktigt för små 
nystartade företag att vid någon tidpunkt bedriva delar av eller hela verksamheten hemifrån. 
Detta kan bero på att företagen är små och nystartade samt aktiva inom mer kapitalintensiva 
branscher vilket ofta kan innebära att de har ett relativt stort kapitalbehov. Vår undersökning 
stödjer Bhide (1992) och Freear et al (1995) då de betonar att småföretag ser en viktig 
finansiell bootstrappingmetod i att kunna bedriva delar av verksamheten i hemmet. 
 
Av ovanstående resonemang framstår det som om det är relativt viktigt för små nystartade 
företag i mer kapitalintensiva branscher att använda sig av ägarfinansierade bootstrappers. Av 
sex undersökta ägarfinansierade bootstrappingmetoder har Gamma och Delta använt sig av 
dem till 66,7 procent medan Alfa använt sig av dem till 50 procent. Epsilon och Beta har 
använt sig ägarfinansierade bootstrappers till 33,3 procent. Orsaken till att Epsilon använt sig 
av ägarfinansierade bootstrappers i relativt liten utsträckning kan vara att Eva och Emil kom i 
gång med verksamheten tämligen snabbt tack vare starta eget-bidraget, banklånet samt deras 
erfarenhet. Detta kan ha medfört att Eva och Emil relativt snabbt kunde generera interna 
medel vilket kan ha påverkat att deras användning av ägarfinansierade bootstrappers blev 
mindre i jämförelse med de andra företagen i undersökningen. Beta började även dem att 
generera intäkter snabbt tack vare starta eget-bidragen och deras stora erfarenhet. Detta 
stödjer Winborg och Landströms (2000) resonemang då de menar att behovet av resurser, som 
skapas av marknadsintroduktionen av företaget, tillsammans med problemen att generera 
interna medel samt problem att anskaffa extern långfristig finansiering förklarar 
företagsledarens finansieringsbehov. Vårt resultat stämmer överens med Winborg och 
Landströms (2000) resonemang då de menar att det är vanligt att nystartade företag använder 
sig av ägarfinansierade bootstrappers. Vidare stödjer vår undersökning Winborg och 
Landström (2000) då de även betonar att företag med två anställda vanligen använder sig av 
ägarfinansierade bootstrappers då Gamma, med endast ägaren som anställd, och Delta, som 
från början endast hade ägaren som anställd och numera totalt tre, är de företag som använt 
sig mest av denna kategori.  

5.2 Minimerande bootstrappers 
 

Ingen av våra respondenter har avbrutit affärsrelationer med kunder som frekvent betalar för 
sent. Alfa, Gamma och Epsilon har alla tre en förhållandevis liten kreditförsäljning och pekar 
samtidigt på att de flesta kunder betalar i tid. Detta stämmer överens med Malmström och 
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Ersson (1998) då även deras studie visade på att det sällan förekom sena betalningar. Beta och 
Gamma har en relativt stor kreditförsäljning och har löst problemet med sena betalningar 
genom att låta de kunder som frekvent betalat för sent, att fortsättningsvis betala kontant 
respektive ett förskott. Orsaken till att ingen av respondenterna avbrutit någon affärsrelation 
kan bero på företagets geografiska lokalisering. Beta, Gamma och Delta är lokaliserade på 
mindre orter, detta kan medföra att de har personliga relationer till sina kunder vilket kan göra 
det svårare att avbryta en affärsrelation. De andra två företagen, Alfa och Epsilon, är 
lokaliserade i städer men de hade en liten kreditförsäljning samt få kunder som betalade för 
sent vilket gjort att de inte har behövt avbryta någon affärsrelation. En annan orsak till detta 
kan vara att små nystartade företag inte har så stor förhandlingsstyrka då de försöker slå sig in 
på marknaden. Med utgångspunkt i vår undersökning tenderar det vara mindre betydelsefullt 
att avbryta affärsrelationer med kunder som frekvent betalar för sent. Vår undersökning 
stödjer Malmström och Erssons (1998) resonemang då ingen av deras respondenter heller 
hade avbrutit någon affärsrelation på grund av frekvent sena betalningar.  
 
Utifrån vår undersökning verkar det som om det är viktigt för små nystartade företag at 
använda sig av rutiner för att snabba på fakturering då alla fem respondenterna har gjort det. 
Detta kan bero på att det kan vara extra viktigt att ha så lite bundet kapital som möjligt då 
kapitalbehovet ofta är stort hos små nystartade företag. Vårt resultat verkar stämma överens 
med Winborgs och Landströms (2000) resonemang då även de menar att rutiner för att 
påskynda fakturering är en vanlig metod bland små företag.  
 
Delta tar vanligtvis inte ut någon dröjsmålsränta, endast då det går via inkasso. Alfa använder 
sig vanligtvis inte av dröjsmålsränta då kunderna oftast betalar tidsenligt, det är alltså ett 
undantag om de skulle ta ut en dröjsmålsränta. Vidare har ingen av de andra tre företagen 
använt sig av dröjsmålsränta. Beta och Gamma anser dock att de kanske borde införa 
dröjsmålsränta i framtiden för att snabbare kunna driva in kundfordringar. Utifrån vår 
undersökning verkar det vara mindre viktigt för små nystartade företag att använda sig av 
dröjsmålsränta. Detta kan bero på att företagen i undersökningen är nystartade och vill hålla 
sig på god fot med sina kunder. Detta verkar stämma överens med Churchills och Lewis 
(1983) resonemang då de menar att nystartade företag är i stort behov av att ha goda kontakter 
med kunder. Vidare kan det bero på bristande erfarenhet i och med att Beta och Gamma 
påpekar att de kanske skulle vilja införa en dröjsmålsränta i framtiden. Vårt resultat stödjer 
Malmströms och Erssons (1998) studie då den visade att de flesta företagen undvek 
dröjsmålsränta för att inte skada kundrelationen. I vår undersökning har respondenterna 
använt sig av andra metoder för att påskynda indrivningen av kundfordringar. Beta har infört 
kontantbetalning för företag som frekvent betalar sent vilket kan ses som ett försök att 
försäkra sig om att betalningen verkligen kommer in och därigenom minska risken för 
kundförlust.  Orsaken till att just Bengt försökt minska risken för kundförluster kan relateras 
till att han var den äldsta respondenten i vår undersökning. Detta går i linje med Winborg 
(2000) som menar att äldre företagsledare är mindre riskbenägna. Delta samarbetar med ett 
inkassoföretag för att driva in kundfordringar samt för att minska risken för kundförluster. 
Vidare skickar Alfa, Gamma ut betalningspåminnelser för att påskynda indrivningen av 
kundfordringar medan Epsilon ringer och påminner kunderna. Med utgångspunkt i vår 
undersökning verkar det som om små nystartade företag hellre använder sig av andra metoder 
för att påskynda indrivningen av kundfordringar än dröjsmålsränta. Detta kan, som tidigare 
nämnts, bero på att nystartade företag inte vill skada kundrelationen.   
 
Alfa erbjuder olika villkor till olika kunder beroende på mängd och kvalitet medan Epsilon 
erbjuder likadana villkor till alla kunder. Beta, Gamma och Delta erbjuder i huvudsak 
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likadana erbjuden till sina kunder men menar att det finns vissa kunder som får andra villkor. 
Utifrån vår undersökning verkar det som om det är relativt viktigt för små nystartade företag 
att erbjuda likadana villkor till sina kunder, dock inte fullt ut. Orsaken till att nystartade 
företag inte erbjuder kunderna likadana villkor fullt kan vara att de kan riskera att gå miste om 
kunder om de inte sänker priset på ett eller annat sätt. I och med att nystartade företag, enligt 
Winborg och Landström (2000), kan ha problem med att generera interna medel är det av 
betydelse att de inte går miste om kunder. Vårt resultat stödjer Malmström och Ersson (1998) 
då även deras studie pekade på att små företag inte erbjuder likadana erbjudanden fullt ut.  
 
Med utgångspunkt i vår undersökning framstår det som om det är mindre viktigt för små 
nystartade företag att ge sina kunder rabatt vid kontantbetalning då det endast är Gamma som 
gjort det. Detta skiljer sig lite från Harrison och Mason (1997) som framhåller att speciella 
villkor, till exempel rabatt vid kontantbetalning, med kunder är en viktig finansiell 
bootstrappingmetod för kostnadsreducering. Vårt resultat kan dock vara missvisande på grund 
av orsakerna till varför våra respondenter inte lämnar rabatt vid kontantbetalning. Alfa och 
Epsilon ger inte rabatter vid kontantbetalning på grund av att de är verksamma i sådana 
branscher där den största delen av försäljningen sker kontant. Eva och Emil i företag Epsilon 
påpekar även att de föredrar kontantbetalning eftersom det eliminerar risken för kundförluster 
vilket kan innebära att deras riskbenägenhet kan påverka användningen av denna 
bootstrappingmetod. Beta, däremot, är verksam i en bransch där det är ovanligt att lämna 
rabatt vid kontantbetalning. Delta lämnar inte rabatt eftersom företaget haft en lyckosam 
tillväxt vilket fört med sig en god likviditet och således kan företaget ha ett mindre behov av 
att få in kapital snabbt.   
 
Utifrån vår undersökning tenderar det vara tämligen betydelsefullt för små nystartade företag 
att erhålla förskott från kunder då det visade sig att det endast var Gamma som inte tog 
förskott från kunder. Hon erkände dock att det var något som hon skulle behöva göra då det 
funnits tillfällen då hon tagit hem varor på beställning som sedan inte hämtats. Detta kan 
härledas till bristande erfarenhet inom branschen då Cecilia inte visste att den typen av varor 
som hon säljer ibland kräver förskott för att minska risken för kundförluster. Alfa, Beta och 
Delta tar alla ut förskott från kunder då det handlar om helt nya kunder som de inte har någon 
kännedom om samt när det handlar om större kvantiteter eller udda beställningar. Detta kan 
bero på att de tre företagarna har erfarenhet inom respektive bransch. Epsilon tar alltid ut 
förstkott, på minst tio procent, från kunder som beställer för större summor, vilket är relativt 
vanligt förekommande i branschen. Detta visar på att Eva och Emil har erfarenhet inom 
branschen. Vårt resultat stödjer Olofsson och Gandemo (1994) då de menar att förskott från 
kunder är vanligt förekommande bland små företag. 
 
Av ovanstående resonemang framstår det som om det är relativt viktigt för små nystartade 
företag i mer kapitalintensiva branscher att använda sig av minimerande bootstrappers. Av 
sex undersökta minimerande bootstrappingmetoder har fyra företag använt sig av 50 procent 
av dem medan Alfa använt sig av 33 procent av metoderna. Detta kan bero på att Gamma, 
Delta och Epsilon kan klassificeras som handelsföretag medan Alfa är i restaurangbranschen. 
Därmed stödjer vår undersökning Winborg och Landström (2000) då de menar att det är 
vanligt att företag inom handelssektorn använder sig av minimerande bootstrappers. Vidare 
kan orsaken till att Beta använt sig av minimerande bootstrappers i relativt stor utsträckning 
baseras på att deras bransch medför att kreditförsäljningen är stor.  
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5.3 Fördröjande bootstrappers 
 

Av de fem företag som undersöktes hade fyra företag någon gång leasat utrustning istället för 
att köpa. Gamma har aldrig leasat eftersom hon är verksam i en bransch där det endast 
används ett fåtal och dessutom relativt kapitalsnåla inventarier. Orsaken till att de övriga fyra 
företagen leasat var att det finansiellt var mer förmånligt än att köpa kontant. Detta stämmer 
överens med Harrison och Mason (1997) då de menar att leasing är ett sätt att fördröja 
utbetalningar. Utifrån vår undersökning tenderar det vara tämligen viktigt för små nystartade 
företag att använda sig av leasing istället för att köpa kontant. Detta kan bero på att alla fem 
företag är små och nystartade samt aktiva inom mer kapitalintensiva branscher vilket ofta kan 
innebära att de har ett relativt stort kapitalbehov. Detta stödjer Harrison och Masons (1997) 
resonemang då de framhåller att leasing är en vanlig finansiell bootstrappingmetod.  
 
Cecilia var den enda företagaren som medvetet fördröjt betalningar till leverantörer genom att 
ringa till dem och förhandla till sig längre kredittider. Detta stödjer Bhide (1992) då han 
framhåller att småföretag förhandlar om längre kredittider med leverantörer. Orsaken till att 
endast Cecilia använt sig av denna metod kan vara att företaget Gamma haft relativt snabb 
tillväxt, då omsättning ökat fyra gånger på tre år, vilket kan medföra ett ökat kapitalbehov. 
Orsaken till att de fyra övriga företagarna inte använder sig av metoden kan vara att de helst 
inte vill riskera att hamna i dålig dager hos leverantörerna då samarbetet med dem kan vara av 
stor betydelse. Med utgångspunkt i vår undersökning verkar det vara mindre betydelsefullt för 
små nystartade företag att medvetet fördröja betalningar till leverantörer. Vårt resultat 
stämmer inte överens med McMahon och Holmes (1991) då de framhåller att det är vanligt att 
småföretag försenar utbetalningar till leverantörer.  
 
När det gäller att medvetet fördröja betalningen av moms var det endast Alfa som någon gång 
använt sig av detta. Detta kan bero på att Alfa är verksam i restaurangbranschen där det kan 
vara vanligt att vissa månader kan ha glapp i försäljningen20 vilket kan medföra tillfällig 
likvidationsbrist. Orsaken till att de fyra övriga företagen aldrig medvetet har fördröjt 
betalningen av moms kan vara att detta kan vara något som anses vara fult samt att det direkt 
ger ganska höga avgifter och räntekostnader. Utifrån vår undersökning verkar det som om det 
är relativt viktigt för små nystartade företag att inte medvetet fördröja inbetalning av moms. 
Detta går i linje med Malmström och Ersson (1999) då de menar att mer mogna företag 
medvetet fördröjer inbetalning av moms.  
 
När det gäller att anställa personal under kortare perioder istället för tillsvidareanställning var 
Alfa det enda företaget som gjort detta. Alfa har endast tre heltidsanställda medan det finns 
sex stycken som arbetar extra som timanställda. Detta kan bero på att Alfa är verksamt i en 
sådan bransch där det näst intill är omöjligt att anställa endast heltidsanställda. Utifrån vår 
undersökning verkar det vara mindre viktigt för små nystartade företag att anställa personal 
under kortare perioder istället för tillsvidareanställning. Detta stämmer inte överens med 
Malmström och Erssons (1999) studie som visade att unga småföretag i hög grad använde sig 
av att anställa tillfällig personal. Orsaken till detta kan vara att det i vår undersökning endast 
fanns ett företag som var verksamt i en bransch där timanställning är vanligt.  
 
Cecilia, David samt Eva och Emil har använt sig av någon form av rutin för att minimera 
lagerhållningen. Alfa och Beta är båda verksamma inom branscher där det är vanligt att 

                                                
20 För mer information se avsnitt 4.1.5 Finansiell bootstrapping under rubriken fördröjande bootstrappers. 
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lagerhållningen är liten vilket kan medföra det inte finns något behov av att minimera den.  
Med utgångspunkt i vår undersökning framstår det som om det är relativt viktigt för 
nyföretagare att använda sig av rutiner för att minimera lagerhållningen. Detta kan bero på att 
små nystartade företag aktiva inom mer kapitalintensiva branscher ofta kan ha ett relativt stort 
kapitalbehov. Vårt resultat stödjer Winborg och Landström (2000) då de menar att företagare 
använder sig av metoder för att minimera den mängd kapital som investeras i lager i relativt 
stor utsträckning. 
 
Med utgångspunkt i vår undersöknings tenderar det vara viktigt att söka efter leverantörer 
som ger bra villkor då alla fem företag i vår undersökning gjort det. Detta kan bero på att 
nystartade företag ofta är i relativt stort kapitalbehov. Detta stämmer överens med Winborg 
och Landström (1997) som menar att det är en vanlig finansiell bootstrappingmetod  bland 
småföretag.  
 
Av ovanstående resonemang framstår det som om det är relativt viktigt för små nystartade 
företag i mer kapitalintensiva branscher att använda sig av fördröjande bootstrappers. Av sex 
undersökta fördröjande bootstrappingmetoder har Alfa använt sig av 83,3 procent av dem och 
var den som använt flest metoder. Resterande fyra företag har använt sig av 50 procent av 
metoderna. Orsaken till att Alfa använt sig av flest fördröjande bootstrapping metoder kan 
bero på att företaget är verksamt i restaurangbranschen, har totalt nio anställda samt 
lokaliserad i en stad. Detta stämmer överens med Winborg och Landström (2000) då de 
menar att det är vanligt att företag som använder sig av fördröjande bootstrappers är 
verksamma i hotell- och restaurangbranschen, lokaliserad i städer samt har en median på nio 
anställda. Orsaken till att de resterande fyra företagen använt sig av hälften av 
bootstrappingmetoderna kan bero på att är nystartade och således kan ha stort kapitalbehov.  
Vårt resultat stödjer Winborg och Landströms (2000) resonemang då de menar att det är 
vanligt att nystartade företag använder sig av fördröjande bootstrappers. 

5.4 Relationsorienterade bootstrappers 
 

I vår undersökning har tre av fem företag lånat utrustning av andra företag under kortare 
perioder. Alfa och Gamma har dock endast lånat utrustning vid ett tillfälle medan Beta har 
lånat utrustning vid ett antal tillfällen. Orsaken till att Delta och Epsilon aldrig lånat 
utrustning av något annat företag kan vara att det i deras bransch är ovanligt då de båda är 
verksam inom möbelbranschen. Med utgångspunkt i vår undersökning verkar det som om det 
är mindre viktigt för små nystartade företag att låna utrustning av andra företag. Vårt resultat 
stödjer Winborg och Landströms (2000) resonemang då de menar att det förekommer att små 
företag lånar utrustning mellan varandra.   
 
Det är endast Beta som har lånat ut sina anställda till ett annat företag. Orsaken till detta kan 
vara att det endast är Beta som har ett nära samarbete med ett företag inom samma bransch 
och som dessutom är lokaliserat i närområdet. Vidare kan det bero på att delägarna i Beta har 
stor erfarenhet inom branschen, detta kan innebära att de redan från början hade ett väl 
fungerande kontaktnät vilket kan förbättra förutsättningarna för ett samarbete med ett annat 
företag. Delta samarbetar dock med företagen inom nätverket vilka är verksam inom samma 
bransch som Delta med de är inte lokaliserade i närområdet och dessutom har Deltas anställda 
hand om det administrativa. Med utgångspunkt i vår undersökning verkar vara mindre 
betydelsefullt för små nystartade företag att låna ut anställda till andra företag. Detta stödjer 
Winborg och Landström (2000) då de menar att små företag sällan lånar personal mellan 
varandra. 
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Utifrån vår undersökning framstår det som om det är mindre viktigt för små nystartade företag 
att dela lokaler med andra företag. Det är endast Gamma som har delat lokal med ett annat 
företag, detta gjordes under några månader under det första verksamhetsåret. Detta kan bero 
på att ägaren i detta företag är en kvinna och kan då enligt Scherr et al. (1993, i Winborg, 
2000) vara mindre riskbenägen, vilket också kan förklara varför hon började med att dela 
lokal med ett annat företag istället för att skaffa en egen direkt. Vårt resultat stödjer 
Malmströms och Erssons (1998) studie då även den visade på att små företag sällan delar 
lokaler med andra företag.   
 
Alfa, Gamma och Delta har försökt förhandla ner lokalhyran. Beta hade från början deras 
lokal gratis då den ägdes av en av delägarna, nu är hyran marknadsmässig och de lägger inte 
ner någon mer tid för att få den billigare. Epsilon har en lokalhyra som ligger lite under den 
marknadsmässiga och därmed förhandlar de inte om lokalhyran eftersom de tycker att det är 
en rimlig hyra. Med utgångspunkt i vår undersökning verkar det som om det är relativt viktigt 
för små nystartade att försöka förhandla ner lokalhyran.  Detta kan bero på att kapitalbehovet 
hos våra respondenter är relativt stort eftersom de är nystartade samt att de är aktiva inom mer 
kapitalintensiva branscher. Vårt resultat stödjer Harrisons och Masons (1997) resonemang då 
de menar att en viktig finansieringskälla för små företag är att förhandla ner lokalhyran.  
 
Utifrån vår undersökning tenderar det att vara mindre betydelsefullt för små nystartade 
företag att gemensamt köpa in utrustning med andra företag för gemensamt bruk eftersom 
ingen av våra respondenter gjort detta. Detta kan bero på att det kan vara opraktiskt eftersom 
det kan vara krångligt att flytta utrustning fram och tillbaka mellan företagen om de är 
belägna på olika orter. Det kan även vara så att företagen behöver utrustningen samtidigt samt 
att äganderätten kan bli ett problem. Dessutom kan ett gemensamt köp kräva att företagarna 
har ett stort förtroende för varandra. Vårt resultat stödjer Winborg och Landström (2000) då 
även de menar att det är ovanligt med gemensamt ägande. 
 
Beta, Delta och Epsilon har samordnat inköp med andra företag. Beta har som tidigare nämnts 
ett samarbete med ett företag inom samma bransch och som dessutom är lokaliserat i Betas 
närområde vilket kan göra samordnade inköp naturligt. I och med att Delta samarbetar med 
företagen inom nätverket, vilka är verksamma inom samma bransch, blir det naturligt att 
samordna inköp för att kunna erhålla förmånligare villkor även om de inte är lokaliserade i 
närområdet. Epsilon har inget uttalat nätverk men har ibland samarbetat med andra företag i 
branschen, lokaliserade i närområdet, för att kunna beställa hem vissa varor. De övriga 
respondenterna har inget nära samarbete med något annat företag vilket gör det svårare för 
dem att samordna inköp. Med utgångspunkt i vår undersökning framstår det som om det är 
relativt viktigt för små nystartade företag att samordna inköp med andra företag. Detta kan 
bero på att det i vissa branscher är naturligt att ha nära samarbeten. Vidare kan företagarnas 
erfarenhet inom branschen innebära att deras kontaktnät är stort vilket även kan göra det 
enklare att hitta samarbetspartners. Detta stödjer inte Malmströms och Erssons (1998) 
fallstudie då det enligt den är ovanligt att samordna inköp med andra företag då den visade att 
ingen av de undersökta företagen använt sig denna metod.  
 
Utifrån vår undersökning tenderar det att vara mindre viktigt att använda sig av byteshandel 
istället för att köpa och sälja varor och tjänster eftersom ingen av respondenterna gjort detta 
då de verkade anse att byteshandel var ett otänkbart alternativ.  
 
Beta, Gamma och Epsilon har någon gång köpt begagnat istället för nytt. Beta och Epsilon 
påpekar dock att de endast köper begagnat om det inte syns utåt. Alfa kan dock tänka sig att 
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köpa begagnat till produktionssidan men har hittills inte gjort det medan Delta köper nytt då 
David anser att det håller bättre och således blir billigare i längden. Detta kan bero på att 
Delta huvudsakligen har inventarier som syns utåt. Utifrån vår undersökning framstår det som 
om det är relativt betydelsefullt för små nystartade företag att köpa begagnat.  Detta kan bero 
på att kapitalbehovet hos våra respondenter är relativt stort eftersom de är nystartade samt att 
de är aktiva inom mer kapitalintensiva branscher. Vårt resultat stödjer Landström och 
Winborg (2000) samt Malmström och Ersson (1999) då de menar att en vanligt 
förekommande metod är att köpa begagnad utrustning.  
 
Av ovanstående resonemang verkar det vara mindre viktigt för små nystartade företag i mer 
kapitalintensiva branscher att använda sig av relationsorienterade bootstrappers. Detta kan 
bero på att inget av företagen i vår undersökning är verksamma i tillverkande branscher. Detta 
kan stödja Winborg och Landström (2000) då de menar att relationsorienterade bootstrappers 
vanligen används av företag i tillverkande branscher. Detta kan även bero på att nystartade 
företag jämfört med mogna kan ha ett relativt litet socialt kontaktnät. Tidigare erfarenhet av 
bransch och företagande kan dock bidra till att företagarens sociala kontaktnät blir större. Av 
åtta undersökta relationsorienterade bootstrappingmetoder har Gamma använt sig av 50 
procent av dem. Beta har använt sig av dem till 37,5 procent medan de tre övriga företagen 
har använt sig av 25 procent av dem. Vi menar dock att resultatet i denna undersökning är 
missvisande med hänsyn till fördelningen av använda bootstrappingmetoder21 eftersom 
relationsorienterade bootstrappers enligt Winborg (2003) handlar om att använda sina sociala 
nätverk för att lösa resursbehovet på förmånliga villkor. Vi anser att bootstrappingmetoderna; 
dela lokal med andra, förhandla ner lokalhyran samt köpa/få begagnat istället för nytt; kanske 
inte ska tillhöra relationsorienterade bootstrappers eftersom dessa metoder i vår undersökning 
inte påverkats av företagarens sociala nätverk. Konsekvensen av detta är att Gamma, som har 
minst socialt kontaktnät i vår undersökning, blev det företag som använt sig mest 
relationsorienterade bootstrappers vilket vi anser är missvisande. Dessutom har det i vår 
undersökning visat sig att de som i utgångsläget har, utan att förhandla, fått en lokalhyra 
under marknadsnivå tack vare sitt sociala kontaktnät ändå hamnat utanför relationsorienterade 
bootstrappers i vår undersökning. Vi skulle vilja klassificera förmånlig lokalhyra tack vare 
företagarens sociala nätverk inom kategorin relationsorienterade bootstrappers eftersom denna 
kategori handlar om att använda sina sociala nätverk för att lösa resursbehovet på förmånliga 
villkor. Effekten av att ta bort de tre metoderna enligt ovan och lägga till förmånlig lokalhyra 
skulle ha blivit att Beta i vår undersökning skulle ha använt sig av 60 procent av metoderna i 
denna kategori och Epsilon 40 procent, vilket vi anser skulle ha blivit ett mer rättvisande 
resultat med tanke på företagarnas erfarenhet och sociala kontaktnät.  

5.5 Bidragsorienterade bootstrappers 
 

Utifrån vår undersökning framstår det som om det är mindre betydelsefullt för små nystartade 
företag i mer kapitalintensiva branscher att använda sig av bidragsorienterade bootstrappers 
då företagen i vår undersökning endast erhållit starta eget-bidrag (Alfa, Beta Gamma och 
Epsilon) och marknadsföringsbidrag (Gamma och Delta). Orsaken till att företagen erhållit 
starta eget-bidrag samt marknadsföringsbidrag kan vara att de är lokaliserade i kommuner där 
de satsar på nyföretagande. Orsaken till att vår undersökning pekar på att småföretag 
använder sig av bidragsorienterade bootstrappers i relativt liten utsträckning kan vara att 
ingen av företagen är verksamma inom tillverkande branscher samt att företagen har mindre 
                                                
21 Om resultaten enligt oss vore rättvisande i vår undersökning skulle procentsatserna se ut som följande; Alfa 
(20 %), Beta (60 %), Gamma (20 %), Delta (20 %) och Epsilon (40 %) samt sammanlagd användning (32 %),  
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än 16 anställda. Vårt resultat stödjer Winborg och Landström (2000) då de framhåller att 
företag med 16 anställda samt verksamma i tillverkande branschen erhåller bidrag i relativt 
stor utsträckning.  

5.6 Sammanfattande slutsatser och revidering av analysmodell 
 

I detta avsnitt lyfter vi fram det som, ur vår undersökning, framstår som viktigt i en kortare 
sammanfattning. Utifrån vår analys och slutsats förefaller det som om vår analysmodell 
behöver revideras (figur 3). 
 
Det förefaller som om det är relativt viktigt för små nystartade företag i mer kapitalintensiva 
branscher att använda sig av ägarfinansierade bootstrappers. Det framstår som om 
ägartillskott är en viktigt ägarfinansierad bootstrappingmetod för små nystartade företag då de 
kan ha ett stort kapitalbehov. Det verkar som om det är viktigt för små nystartade företag 
inom mer kapitalintensiva branscher att vid någon tidpunkt bedriva delar av eller hela 
verksamheten hemifrån vilket även det kan bero på att de kan ha ett stort kapitalbehov. Det 
förefaller som om det är mindre betydelsefullt för nyföretagare i medelåldern att låna kapital 
från släkt och vänner. Detta kan bero på att nyföretagare i medelåldern kan vara mer 
självständiga samt mindre riskbenägna och således mindre villiga att låna.  Vidare kan det 
bero på att respondenterna inte vill utsätta släkt och vänner för risken att förlora kapital och 
inte heller äventyra deras vänskap då det i uppstartningsskedet kan vara väldigt riskfyllt. 
Slutligen kan det bero på nyföretagares behov av oberoende eftersom företagaren vid ett lån 
av exempelvis en släkting kan bli beroende av denne och på grund av detta inte vill låna. 
Utifrån detta resonemang framstår det som om nyföretagares ålder kan påverka användningen 
av finansiell bootstrapping direkt vilket indikerar på att analysmodellen behöver revideras. 
 
Det verkar som om det är relativt viktigt för små nystartade företag i mer kapitalintensiva 
branscher att använda sig av minimerande bootstrappers. Det tenderar vara tämligen viktigt 
för nyföretagare, i små företag, med branscherfarenhet att använda sig av bootstrapping-
metoden förskott från kunder då de inte har någon kännedom om kunden. Detta kan bero på 
att det i vissa branscher är vanligt att förskott används. Det framstår som om små nystartade 
företag hellre använder sig av andra metoder för att påskynda indrivningen av kundfordringar 
än dröjsmålsränta. Detta kan bero på att det vill hålla sig på god fot med sina kunder.  
 
Det framstår som om det är relativt betydelsefullt för små nystartade företag i mer 
kapitalintensiva branscher att använda sig av fördröjande bootstrappers. Det verkar även som 
om det är relativt viktigt för nyföretagare att använda sig av rutiner för att minimera 
lagerhållningen då de har ett relativt stort kapitalbehov. Vidare förefaller det som om det är 
viktigt för små nystartade företag i mer kapitalintensiva branscher att leasa istället för att köpa 
kontant eftersom det kan minska kapitalbehovet som annars är relativt stort. Det framstår som 
om det är mindre betydelsefullt för nystartade företag att anställa personal under kortare 
perioder istället för tillsvidareanställning. Detta kan bero på att det i vissa branscher är 
ovanligt att anställa personal under kortare perioder.  
 
Det förefaller som om det är mindre viktigt för små nystartade företag i mer kapitalintensiva 
branscher att använda sig av relationsorienterade bootstrappers. Detta kan bero på att 
nystartade företag i jämförelse med mogna företag har ett relativt litet socialt kontaktnät. Det 
framstår som om det är relativt betydelsefullt för nyföretagare med branscherfarenhet at 
samordna inköp med andra företag. Detta kan bero på att företagare med branscherfarenhet 
kan ha ett mer utvecklat socialt nätverk och således lättare att få kontakt med andra företag för 
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samarbete, än företagare utan branscherfarenhet. Vidare kan det vara vanligare att samarbeta 
med andra företag i vissa branscher. Vi ställer oss frågande till om; dela lokal med andra, 
förhandla ner lokalhyran samt köpa/få begagnat istället för nytt; ska ingå i kategorin 
relationsorienterade bootstrappers då dessa bootstrappingmetoder inte verkar ha något att göra 
med företagarnas sociala nätverk. 
 
Utifrån vår undersökning framstår det som om det är mindre viktigt för små nystartade företag 
i mer kapitalintensiva branscher att använda sig av bidragsorienterade bootstrappers. Detta 
kan bero på att bidrag är mindre vanligt inom vissa branscher. 
 
Det förefaller som om företagets och företagarens karaktärer kan påverka användningen av 
finansiell bootstrapping. Det finns vissa indikationer på att företagarens karaktärer även kan 
påverka användningen av finansiell bootstrapping direkt22. Vidare tenderar små nystartade 
företag i mer kapitalintensiva branscher att använda sig mest av minimerande, 
ägarfinansierade och fördröjande bootstrappers23.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

    Figur 3. Revidering av analysmodell 
   

                                                
22 Därmed ändrar vi den tidigare svagt markerade pilen mellan företagarens karaktärer och användning av 
finansiell bootstrapping till streckad för att visa att företagarens karaktärer även kan påverka användningen av 
finansiell bootstrapping direkt.  
23  Dessa bootstrappers är skrivna med fet stil.  
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5.7 Avslutande diskussion  
 

Det framstår som om små nystartade företag i mer kapitalintensiva branscher använder sig 
mest av minimerande, ägarfinansierade och fördröjande bootstrappers. Det förefaller som om 
företagets och företagarens karaktärer kan påverka användningen av finansiell bootstrapping. 
Det verkar exempelvis vara viktigt för företag i restaurangbranschen att använda sig av 
fördröjande bootstrappers. Vidare framstår det som om det är relativt viktigt för nyföretagare 
med branscherfarenhet att samordna inköp med andra företag. Detta kan bero på att företagare 
med branscherfarenhet kan ha ett mer utvecklat socialt nätverk och således lättare att få 
kontakt med andra företag för samarbete, än företagare utan branscherfarenhet. Det förefaller 
som om finansiell bootstrapping kan vara betydelsefull för små nystartade företag då 
finansiell bootstrapping kan innebära att företagare kan få tillgång till nödvändiga resurser 
genom att använda metoder som minimerar och/eller helt eliminerar behovet av externa 
finansiella medel. Finansiell bootstrapping har blivit mer och mer uppmärksammat då det 
finns ett betydande samhällsintresse för de mindre företagens kapitalförsörjning eftersom 
nystartade företag ofta har problem med att få tillgång till finansiella resurser.  Intresset för 
den svenska företagsamheten har ökat markant under 1990-talet eftersom insikten om 
småföretagens betydelse för förnyelse och sysselsättning i alla landets delar har ökat. 

5.7.1 Förslag till fortsatt undersökning 
 
Nyföretagande och finansiell bootstrapping har varit ett mycket intressant ämne att undersöka. 
Under undersökningens gång har vi träffat på många olika intressanta områden gällande 
nyföretagande och finansiell bootstrapping. Ett intressant område att undersöka kan vara att 
fokusera på företagarens karaktärer vid användningen av finansiell bootstrapping eftersom det 
finns lite teori inom detta område. Utifrån vår undersökning verkar det som om företagarens 
karaktärer påverkar användningen av finansiell bootstrapping men det är svårt att bekräfta det 
då vi gjort en fallstudie. Vidare kan det vara intressant att fokusera på företagets lokalisering, 
att titta på lokaliseringen i detalj. Vad skiljer ett företag beläget mitt inne i staden med ett 
företag beläget just utanför staden? Slutligen anser vi att det vore intressant att undersöka 
vilka finansiella bootstrappingmetoder ett nystartat företag använder sig av under dess första 
verksamhetsår och i vilken utsträckning.  
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INTERVJUGUIDE 
Frågor angående finansiering och kapitalstruktur kan vara känsliga, därför kommer vi att ge 
företagen möjlighet till att vara anonyma. 

Grundläggande  
1. Företagets namn: 
2. Ägarens namn: 
3. Bildande av företag (år): 
4. Nyckeltal: Vinstmariginal  

Företagaren 
1. Man/Kvinna 
2. Ålder: 
3. Erfarenhet 
! Utbildning 
! Tidigare arbete, position 

4. Attityd till risktagande 
1 Inte alls 2 Lite 3 Medel 4 Mer 5 Mycket risktagande  

5. Behov av oberoende 
! Varför startade du företaget? 
! Hur viktigt är det för dig att ha kontroll över företaget? 

1 Inte alls 2 Lite 3 Medel  4 Viktigt 5 Mycket viktigt 
! Kan du tänka dig att ta in externa ägare i företaget ? 

Varför/varför inte? 

Företaget 
1. Bransch: 
2. Storlek/tillväxt 
! Antal anställda i företaget (historik) 
! Omsättning (historik) 
! Planerar du att expandera företaget? Hur? När? 

3. Är ditt företag i behov av ytterligare kapital? 

Attityd till finansiella källor 
1. Banker � generellt  
2. Banktjänstemäns kompetens 
3. Banktjänstemäns råd 
4. Externa kapitalägare (affärsänglar) 
5. Venture Capital bolag 
6. Internt genererade medel 
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Användning av olika finansiella källor 
1. Vilka finansiella källor har du använt dig av? När? 
! Banker 
! Bidrag 
! VC bolag 
! Affärsänglar 
! Egna medel (ägartillskott) 

2. Hur ser företagets kapitalstruktur ut? 
(Procent av: eget kapital, långfristiga och kortfristiga skulder) 

Bootstrappingmetoder 
1. Ägarfinansierade bootstrappers 
! Använder ägaren privata medel för företagets utgifter (ägarens privata 

besparingar) 
! Periodvis hålla inne företagsägarens lön 
! Lån från släkt och vänner 
! Släkt som arbetar under avtalslön/marknadslön 
! Kapitalanskaffning genom att chefen får uppdrag i andra företag. Exempelvis 

syrelseuppdrag, konsultuppdrag. 
! Driver företaget hel och hållet hemifrån (kontor hemma) 
 
FÖLJDFRÅGOR SOM STÄLLTS EFTER VARJE BOOTSTRAPPINGMETOD: 
Har ni använt metoden? Vilka ? 

• Varför/varför inte? 
• När, i vilket sammanhang? 
• Har ni funderat på att använda? 
• Orsak till att använda eller ej? 
• Problem med metoden? 
• Ytterligare metod som har med detta att göra ? 
 

2. Minimerande bootstrappers 
! Avbryta affärsrelationer med kunder som frekvent betalar sent 
! Rutiner för att snabba på faktureringen och indrivning av kundfordringar 
! Dröjsmålsränta på försenade kundinbetalningar 
! Erbjuda likadana villkor till alla kunder 
! Erbjuda kunder rabatt vid kontantbetalning 
! Erhålla förskott från kunder 

 
3. Fördröjande bootstrappers 
! Leasa utrustning istället för att köpa 
! Medvetet dröja med betalningar till leverantör 
! Medvetet dröja med betalningar av moms 
! Anställa personal under kortare perioder istället för tillsvidareanställning  
! Rutiner för att minimera lagerhållningen 
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! Söka reda på leverantörer som ger de bästa villkoren 
 

4. Relationsorienterade bootstrappers 
! Låna utrustning från andra företag under kortare perioder 
! Dela med sig av anställda till andra företaga där de står för lönen 
! Dela lokaler med andra 

- Förhandla lokalhyran till under marknadspris 
! Gemensamma inköp av utrustning med andra företag, för gemensamt bruk 
! Samordna inköp med andra företag 
! Använda byteshandel istället för att köpa och sälja varor och tjänster 
! Köpa/få begagnad istället för ny 
  

5. Bidragsorienterade bootstrappers 
! Erhållande av bidrag i någon form från: Stiftelser, stat eller kommun?  

 

Övriga frågor 
1. Hur lång kredit tid har ni till era kunder? 
2. Vilka anser ni ingår i ert nätverk? Hur kom ni i kontakt med dessa? 
3. Hur har ert nätverk utvecklats? 
4. Frekvens av besök hos andra företag, för att upprätthålla kontakter? T ex för 

byteshandel och gemensamt utnyttjande av resurser? Mot både konkurrenter och 
kunder respektive leverantörer för att behålla goda relationer. 

5. Chans att få långfristiga banklån ? 
6. Företagets användning av checkkredit? Alltid eller vid behov? 
7. Ytterligare bootstrappingmetoder som ni känner till att ni använder er av eller har 

använt er av? 
 


