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FORORD

Vi vill framfora ett stort tack till Katri Wayrynen som hjélpt oss genom att ge vardefulla tips
och rad i borjan av vart arbete. Ett stort tack framfors ocksa till de stuteriagare som tog sig tid
att besvara vara fragor. Till Camilla Soderquist, var bitradande handledare som hjalpt och
stottat oss med det skriftliga i arbetet framfors ett stort tack, samt till Carl-Johan Asplund som
motiverat och stottat oss till ett fardigt arbete.



REFERAT

Utifran flera olika artiklar i tidningen Ridsport, bland annat Fa kan leva pa uppfédning, sa
visar Anna Mdreée pa att endast ett fatal manniskor i Sverige har hastuppfodning som yrke.
Branschen visar saledes pa flera olika svarigheter och faktorer som kan komma att vara
avgorande for den enskilde foretagaren inom stuteriverksamhet.

Huvudsyftet med examensarbetet ar att identifiera och diskutera de mest avgérande
framgangsfaktorerna for stuteriverksamheter i Sverige. Fragestallningarna som anvants ar:
Hur kan man na framgang inom modern stuteriverksamhet i Sverige och finns det avgérande
faktorer som ligger till grund for detta? Vilket ar det generella konceptet kopplat till framgang
inom professionell uppfodning?

Metod for detta arbete utgar ifran en kvalitativ empiri. Detta innebér att det inte kommer att
kunna dras nagra generella slutsatser utifran materialet, utan istéllet kan analysera just helhet
och sammanhang utifran studien. Férhoppningen ar att det ska kunnas ta fram gemensamma
framgangsfaktorer hos de utvalda stuterierna.

Utifran en av fragorna som stalldes till uppfodarna: vilka &r de mest avgorande faktorerna for
din/Er framgang inom stuteriverksamhet? framkom detta resultat: sex av atta uppgav att ha en
bra stostam samt att vélja ratt hingst till ratt sto &r en avgorande faktor. Fem av atta angav
ocksa egenskaper hos de sjélva som bidragande orsak till deras framgang, som t.ex.
erfarenhet, envishet samt att de arbetar hart. Sju av atta uppfodare ansag att det generella
konceptet for att lyckas med stuteriverksamhet i Sverige ar baserat pa stostammarna samt att
matcha ratt hingst till ratt sto.

Gemensamt for samtliga entreprendrer som har intervjuats ar att de har stora malgrupper. Hos
sju av de atta intervjuade sa ar karnprodukten densamma, en svensk varmblodig ridhast,
SWB. Samtliga stuterier hade en gemensam verklig produkt, att utbilda hastarna.

De organisatoriska resurser ett foretag behdver for att ta fram sina produkter, i detta arbete att
foda upp hastar, innebér vad de gor med vad de har. Det kan galla manniskor, utrustning,
pengar samt fysisk utrustning. Gemensam resurs hos samtliga i studien ar en gard dar egna
hastar kan hallas pa egen mark. De anvander denna resurs, garden, vilket kan ses som en
forutsattning for att kunna bedriva framgangsrik uppfodning.



INTRODUKTION

Utifran de kurser som lases som hippologstudent sa ar de ekonomiska siffrorna som delgivits i
ekonomikursen under arskurs 1 inte vinstgivande. Aven efter att ha last examensarbetet
Lénsamhet for en svensk halvblodsuppfédare (Lindskog & Stehager, 2004) har det
framkommit att det inte ar ett enkelt arbete att na I1onsamhet inom uppfédning. Eftersom eget
intresse och erfarenhet finns for uppfodning sa blev det relevant att se pa vad det ar som gor
att vissa foretagare lyckas driva stuteriverksamhet med framgang.

Att utveckla en naringsverksamhet inom hé&stuppfédning och stuteri med vinstsyfte ar enligt
flera artiklar av Tessie Sjostedt under 2008 i Ridsport varken sjélvklart eller enkelt. Likasa
enligt artikeln Fa kan leva pa uppfédning (Ridsport, 2010) sa visar Anna Morée pa att endast
ett fatal manniskor i Sverige har hastuppfodning som yrke. Yrkesomradet ar enligt henne en
osdker marknad med en stor omsattning pa svarta pengar. Branschen visar salunda pa flera
olika svarigheter och faktorer som kan komma att vara avgorande for den enskilde foretagaren
inom stuteriverksamhet.

Huvudsyftet med examensarbetet &r att identifiera och diskutera avgérande faktorer for
framgang inom stuteriverksamheter i Sverige.

Fragestallningen som anvants ar: Hur kan man na framgang inom modern stuteriverksamhet i
Sverige och finns det avgorande faktorer som ligger till grund for detta? Vilket ar konceptet
kopplat till stuteriverksamhet for att lyckas?

LITTERATUROVERSIKT

| artikeln The Many Colors of Success: What do Executives Want Out of Life? (2009)
beskriver M. Kets de Vries hur du som intervjuar lattast far arliga svar. Att traffa din
intervjuperson pa en "saker” plats dar personen kanner sig trygg och bekvam kan leda till att
diskussionen bli battre. Ofta far man svaret att framgang ter sig olika, men ar en kombination
av flera komponenter, vérden och idéer. Kort sagt: vad vill, i det hér fallet uppfédare, ha ut av
det som de vigt sina liv at?

Det &r viktigt att hitta och definiera vad som driver och motiverar oss, allting handlar om vad
den enskilda personen tycker ar framgang. Framgang ror alla typer av entreprendrer, oavsett
foretagets storlek. For de flesta ar kanslan av framgang vad livet gar ut pa, vart manniskan ar
pa vag och vilka mal denne har (Kets de Vries, 2009).

Enligt Kets de Vries (2009) har framgang manga ansikten, t.ex. familj, hélsa, vinst,
arbetsinsats, kandisskap, makt, styrka, utmaningar som évervinns, vanskap samt finna en
mening i det man driver. Vad ligger da bakom drivkraften efter framgang? De flesta verkar
svara att det &r en inre drivkraft, ett sug efter att lara sig mer, vinna mer mark, uppleva sin
vision. Viktigt ar att ha en plan for vad man vill uppna, fér vem vill man skapa framgang -
vem ser pa och vem appladerar? (Kets de Vries, 2009).

Sammanfattningsvis menar Kets de Vries (2009) att entreprenéren maste kanna sig sjalv, allt
ar upp till den enskilde. Ibland maste saker offras for att man ska na sina mal, och fragan blir
vad som ar vart det. Allt handlar om vad du gor, som foretagare maste du ha fokus, god
sjalvkontroll samt perspektiv pa verkligheten enligt Kets de Vries (2009).

Tomas Lonn (1995) skriver i sin bok Marknadsforing att segmenteringens grund ligger i att
alla manniskor har olika behov och dven att deras asikter skiljer sig at. Utifran den kunskapen
behover foretagaren dela in marknaden i olika delar, segment. Som exempel kan ndmnas att
barn troligen &r intresserade av en ponny i lamplig storlek. Detta &r en typ av malgrupp,



segment som foretagaren behover ta stallning till s att denne vet vilken malgrupp den vander
sig till.

Det beskrivs ocksa i Lonns bok Marknadsféring att marknaden kan delas upp i grupper pa
olika satt. Det som &r av betydelse ar att det finns stora likheter inom gruppen och att det finns
stora skillnader om gruppen jamfors med en annan. Generellt sett finns det tre olika
huvudstadier som foretagets marknadsforing lutar mot. Det férsta &r massmarknadsféring
vilket innebér att foretaget forsoker ta fram en produkt som passar for alla grupper. Det andra
stadiet innebér att produkten forandras for att bli konkurrenskraftig mot liknande produkter.
Nar konkurrensen hardnar behover féretagaren saledes segmentera an mer, vilket innebar att
dela in kunderna i ytterligare grupper efter deras olika behov och asikter och skapa produkten,
i detta arbete en hast, efter den gruppens efterfragan. Det tredje stadiet ar nar konkurrensen
blir sa stor att féretagaren behdver en specifik malmarknadsforing, vilket betyder att denne
behdver dela in sin malgrupp i ytterligare grupper efter deras behov och asikter. Pa sa sétt blir
foretagaren konkurrenskraftig med sin produkt som ar utformad direkt efter gruppens
efterfragan (L6nn, 1995).

| boken Marknadsforing — kort och gott av Anders Parment beskrivs produkten som nagot
som erbjuds pa en marknad och som tillfredsstéller ett behov eller en énskan. Produkten
maste vara attraktiv och ha en konkurrensfordel, det vill saga en eller flera unika egenskaper
som kunden uppfattar ger ett mervarde. Karnprodukten ar de grundldggande funktioner som
produkten erbjuder, produktens fordel. Den verkliga produkten betyder ex. produktens
kvalitet, farg och utseende. Den utbkade produkten innefattar bl.a. tillaggstjanster, garantier,
forsakringar, kundvard och support (Parment, 2008).

| artikeln Back to basics: exploring the business idea (van der Heijden, 2001), utgar
artikelforfattaren fran att det inte racker med enbart en bra idé for att lyckas som foretagare.
Denne maste ocksa framfora en sadan ide pa ett satt som skiljer sig fran andra foretagare med
liknande vara. Dessutom maste foretagaren producera varan pa ett tillrackligt ekonomiskt satt
for att kunna sélja den med stor vinst. Van der Heijden (2001) menar att framgang ar baserad
pa att fa fram ett bra erbjudande och en bra produkt for kunden, kunna producera denna vara
sa att den sedan ska kunna séaljas utan ett for hogt pris for kunden, detta for att det ska lamna
tillrackligt stor vinstmarginal till foéretagaren. Utover en bra affarsidé och ett bra satt att
producera varan maste ocksa foretagaren skydda sitt arbetssatt och sin produkt. Det finns
inget som sager att inte andra foretagare kopierar varan och sattet den produceras pa, for att
ocksa de vill ha stor vinst inom sitt foretag. Konkurrens ska alltid tas pa storsta allvar.
Sammanfattningsvis behovs, enligt Van de Heijden (2001) utover en bra affarsidé och ett bra
satt att producera den, ocksa ett aktivt forfarande for att undvika att andra foretagare
producerar en liknande vara till ett battre pris for kunden. Att hela tiden halla sig uppdaterad
pa vad kunden vill ha och aktivt producera darefter ar viktiga element i ett foretag.

MATERIAL OCH METOD

Metoden for detta arbete utgar ifran en kvalitativ empiri. Detta innebar att det inte kommer att
kunna dras nagra generella slutsatser utifran materialet, utan istallet kan analysera just helhet
och sammanhang utifran studien. Malet med en kvalitativ studie &r att se samband som kan
beskriva och forklara de erfarenheter stuteriuppfédare mott inom sina féretagsutévanden,
samt att tolka monster, teman, fakta och olika uppfattningar fran det material som kommer att
ligga till grund for detta arbete (Kvale, 1997).

Olika uppfodare valdes slumpmassigt ut utifran de avgransningar som gjorts. Val pa plats sa
intervjuades de efter ett antal forutbestamda fragor som mailats eller skickats i brevform till
personerna i god tid innan intervjuerna (se bilaga 1). Foljdfragor som dok upp under



intervjun togs med i den slutgiltiga sammanstéllningen. Meningen var att intervjun skulle
fortflyta som ett samtal, med fragorna som hjalp och rod trad. I artikeln The Many Colors of
Success: What do Executives Want Out of Life? (2009) beskriver M. Kets de Vries hur du som
intervjuar lattast far arliga svar. Att traffa din intervjuperson pa en “’séker” plats dar personen
kanner sig trygg och bekvam kan leda till att diskussionen bli béttre och att man har chans att
fa reda pa vad som egentligen ligger bakom ett brinnande engagemang och livsval: att bli
framgangsrik (Kets de Vries 2009).

Intervjuerna bandades for att underlatta sammanstéliningen och det renskrivna materialet
skickades tillbaka till de intervjuade for eventuell korrigering och tilldgg. Vissa intervjuer
kunde inte ske via ett mote s& de gjordes dver telefon. Aven da hade personerna fatt fragorna i
forhand (se bilaga 1). Som ndmnts ovan skrevs dven dessa intervjuer rent och skickades
tillbaka for korrekturlasning. Samtliga intervjuade ombetts att ta stallning till om de i arbetet
vill vara anonyma. Samtliga har valt att vara anonyma.

Syfte

Huvudsyftet med examensarbetet ar att identifiera och diskutera de mest avgérande faktorer
for framgang inom stuteriverksamheter i Sverige.

Frégestallning
Fragestallningarna som valts ar:

e Hur kan man na framgangsrika resultat inom modern stuteriverksamhet inom Sverige
och vilka &r de mest avgorande faktorer som ligger till grund for detta?

o Vilket ar det generella konceptet kopplat till framgang inom professionell uppfodning?

Avgransning

Avgrénsningarna som gjorts &r att anvanda slumpmassigt utvalda héstforetag som ska ha fott
upp minst en godkand hingst och driver till storsta delen/enbart stuteriverksamhet, vilket
omfattar antingen hingsthallning, seminstation eller avel pa minst tva egna ston. Dessa tre
grenar kan ocksa drivas samtidigt. Ovan namnda urvalskriterier anvandes for att urskilja de
foretag som till storsta delen eller enbart drev sitt foretag baserat pa stuteriverksamhet. Detta
for att pa basta satt lyckas fa fram de mest avgorande faktorerna for framgang och pa sa satt
kunna besvara arbetets fragestallning.

Detta arbete har avgransat sig fran juridiska och ekonomiska bestammelserna.

RESULTAT

Segmentering

Som redovisats i litteraturstudien innebar segmentering att gruppera kunder i olika
malgrupper (Lonn, 1995). Generellt sett finns det tre olika huvudstadier som foretagets
marknadsforing lutar mot. Det forsta ar massmarknadsforing vilket innebér att foretaget
forsoker ta fram en produkt som passar for alla grupper. Det andra stadiet innebér att
produkten forandras for att bli konkurrenskraftig mot liknande produkter. Det tredje stadiet ar
nar konkurrensen blir sa stor att foretagaren behdver en specifik malmarknadsforing, vilket
betyder att denne behdver dela in sin malgrupp i ytterligare grupper efter deras behov och
asikter. Pa sa satt blir foretagaren konkurrenskraftig med sin produkt som &r utformad direkt
efter gruppens efterfragan (Lonn, 1995).



Tabell 1. Intervjupersonernas segmentering.

Intervju (int.)1 Alla kunder/ryttare som efterfragar en sporthast. Varan ska fungera for
alla typer av ryttare, oavsett gren

Int.2 Malgruppen for denne person ar barn oavsett gren

Int.3 Vuxna ryttare med hogre malsattning &n hobbyniva

Int.4 Vuxna hoppryttare

Int.5 Vuxna dressyrryttare

Int.6 Vuxna dressyrryttare

Int.7 \Vuxna hoppryttare

Int.8 Identifikationen av malgrupp hos denne person ar manniskor som &r
intresserade av att dga en sporthést

Gemensamt for samtliga uppfodare som har intervjuats &r att de har breda malgrupper. For
alla utom en intervjuad &r malgruppen vuxna ryttare som efterfragar en egen hast med god
ridbarhet. Fyra av atta intervjuade har specialiserat sig till en gren, dressyr eller hoppning. Det
innebar att de delat in marknaden i ytterligare grupper baserat pa kundens intresse (se tabell
1).

Entreprendr nr. ett besvarade den 14 mars — 2010 fragan om vad som &r dennes affarsidé.
"Oavsett vad du haller pa med, pa vilken niva, sa har jag en héast for just dig”

Produkten

De funktioner som &r grundldggande for varan, i detta fall en hast, anses vara k&rnprodukten,
t.ex. hastens ras. Den verkliga produkten innefattas bland annat av varans kvalité (Parment,
2008). | denna studie da varan &r en hast kan det forklaras med hastens farg, egenskaper samt
hur den ar uppfédd. Den utékade produkten ar nér varan saljs tillsammans med vissa
tillaggstjanster t.ex. forsakringar och garantier (Parment, 2008). En orsak till att det i de
utforda intervjuerna inte framkommit nagon utokad produkt, kan eventuellt forklaras med att
det ar mycket svart att sdlja en hast med garanti. De ar levande djur som fungerar olika i olika
situationer.




Tabell 2. Sammanstélining av intervjupersonernas kérnprodukt och verklig produkt

Kérnprodukt Verklig produkt
Int.1 | SWB ridh&st med fungerande ridbarhet Utbildning av hastarna
och modell for alla typer av ryttare
Int.2 | En ponny vars egenskaper och exterior &r | Utbildning av ponnierna
lamplig for barn
Int.3 | SWB ridhast med dressyrinriktning, Héstar som inte blir godké&nda hingstar
hingststation for egna hingstar av rasen séljs val grundutbildad
SWB samt seminstation for externa ston
Int.4 | SWB ridhast med hoppinriktning Stofamiljens kvalité, foretagarens
uppfodningar har tavlat/tavlar svar
klass hoppning
Int.5 | SWB ridhédst med dressyrinriktning Hastar som inte &r salda vid
inridningsbar alder uthildas
Int.6 | SWB ridhast med dressyrinriktning Utbildning av héastarna av kvalificerad
personal
Int.7 | SWB ridhast med hoppinriktning Utbildning av hastarna
Uppfddd av ménniskor med mycket
lang erfarenhet
Int.8 | SWB ridh&st med hoppinriktning Utbildning av héstarna

Entreprendr nr. ett besvarade den 14 mars — 2010 fragan om vilka motgangar de stott pa under

aren.

"En ung, ra hast ar i dagens lage nastintill omajlig att salja till ratt pris”

| detta fall har grundidén av produkten utvecklats. Att sélja en ung, ra hést har visat sig svart.
Utbildning av hasten kravs for att den ska vara konkurrenskraftig pa marknaden.

Hos sju av de atta intervjuade sa ar karnprodukten densamma, en SWB ridhést. Daremot har
tre av dem hoppinriktad avel och tre har dressyrinriktad avel. En av intervjupersonerna hade
en karnprodukt som skulle kunna anvandas oavsett gren. Samtliga intervjupersoner hade en
gemensam verklig produkt, att utbilda hastarna, antingen pa egen hand eller med hjalp av
medarbetare.

Resurser

De organisatoriska resurser ett foretag behover for att ta fram deras produkt och erbjudande.
Det kan galla manniskor, teknik/utrustning, pengar samt fysisk utrustning. Analysen av
entreprendrernas resurser baseras pa vad de har (C-J. Asplund, per. medd., 2010).




Tabell 3. Sammanstélining av intervjupersonernas olika resurser

Resurs Unik resurs

Int.1 | Gard med forutsattning att Involverad familjemedlem, fott upp flera godkénda
ha hastarna pa egen mark hingstar. Mycket goda exportmojligheter tack vare

gardens lokalisering

Int.2 | Gard som tillhort familjeni | Involverade familjemedlemmar, fott upp flera
generationer, forutsattning godkanda hingstar
att ha hastarna pa egen mark

Int.3 | Gard som har tillhort Bra lokalisering i sodra Sverige, varje person aktiv
familjen i flera generationer, | inom foretaget ar aktiv och specialist pa just sitt
forutsattning att ha hastarna | arbetsomrade. Kunden ar oerhort viktig. Genom manga
pa egen mark aterkommande kunder skapas en personlig kontakt

mellan kund och foretagare. Fott upp godkand hingst

Int.4 | Garden har gatt i arv i tre Uppfodaren har fott upp flera godkénda hingstar. Avel
generationer, forutsattning har bedrivits i flera generationer
att ha hastarna pa egen mark

Int.5 | Gard med forutsattning att Uppfddaren har fott upp en godké&nd hingst
ha hastarna pa egen mark

Int.6 | Gard med forutsattning for Involverad familjemedlem som &r hégutbildad inom
att ha hastarna pa egen mark | hast. Uppfodaren har fott upp en godkand hingst

Int.7 | Gard som gatt i arv i flera Fott upp godkand hingst, ndra samarbete med beridare
generationer, forutsattning for utveckling av de unga hastarna
att ha hastarna pa egen mark, Har lyckats forvalta sitt arv
stostam som har &rvts och
forvaltats

Int.8 | Gard med forutsattning for Involverad familjemedlem, samarbete med ryttare som
att ha hastarna pa egen mark | rider hastarna, fott upp en godkand hingst

Gemensam resurs hos samtliga i studien &r en gard dar egna hastar kan hallas pa egen mark.
Fyra av atta har arvt sin gard. Unika resurser fanns det gemensamt hos fyra av atta att en (1)
eller flera familjemedlemmar var involverade i uppfédningen.

Ett foretags kompetens innebér vad foretaget gér med vad det har (Johnson et al, 2009). Som
exempel kan intervjuperson nr. fem anvandas. Hur den personen anvande sig av att en
framstaende ryttare kopte en hast som denne hade fott upp. Ur det skapades en kontakt som i
sin tur innebar att fler kunder ville ha liknande hastar. Natverket byggdes upp beroende pa att
foretagarens kompetens, det gav framgang i form av ett stérre kundnit.

Entreprenor nr. fem besvarade den 11 feb — 2010 fragan om vilka de tre viktigaste orsakerna
till dennes framgang ar:

”... sen har jag manga aterkommande kunder och saljer pa rekommendationer.”

Kérnkompetens enligt Johnson et al. (2009) innefattas av det som foretagaren ar bast pa. Det
ar dessa kompetenser som ar avgorande om foretaget blir framgangsrikt eller inte. Att
intervjuperson nr. tva foder upp ponnys vars egenskaper och storlek ar mycket lampad till
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dennes malgrupp, barn vars behov ar en lugn ponny med god ridbarhet fér den mindre
rutinerade ryttaren.

Entreprendr nr. sju besvarade den 28 feb — 2010 fragan om vart denne fatt sin kompetens for
att bedriva denna verksamhet:

”Jag har fokuserat, tittat, lart mig. Sorplat i mig kunskap”
Tabell 4. Intervjupersonernas tre orsaker till deras framgang

Int.1 | FOlj sporten, vad som Genuin stostam Se under ytan, granska
efterfragas av kunden avelsmaterial Kritiskt
Int.2 | Avelsurval baserat pa God kundkontakt Matcha ratt hingst till rétt sto
temperament
Int.3 | Hart arbete Var serios Lyssna pa kunderna
Int.4 | Erfarenhet Vilj ratt hingst till Gallra hart pa avelsmaterialet
ratt sto
Int.5 | Vélja inriktning, specialisera | Envishet Tro pa det man gor
sig
Int.6 | Hart arbete Envishet Anvanda bra avelsmaterial, bra
ston
Int.7 | Erfarenhet Arvt och forvaltat en | Bra kompetent folk i néra
stostam samarbete med entreprendren
Int.8 | Nyfikenhet Bra sto Lyssna pa vad marknaden vill
ha

Entreprendr nr. sex besvarade den 21 feb — 2010 fragan om vilka de tre viktigaste orsakerna
till dennes framgang ar:

”Orsakerna ar hart arbete och envishet, det ar a och o att anvanda bra
avelsmaterial, bra ston”

Gemensamma faktorer hos sex av atta ar att ha en bra stostam samt att valja ratt hingst till ratt
sto. Fem av atta angav egenskaper hos de sjalva som bidragande orsak till deras framgang,
som t.ex. erfarenhet, envishet samt att de arbetar hart.
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Tabell 5. Intervjupersonernas svar pa vad som kan vara avgérande for att lyckas med
professionell uppfédning

Int.1 | Hallbarhet hos hasten Naturligt uppfodd Véga sta pa dig och det du
tycker
Int.2 | Selektera ditt material Skapa en bra kundkrets Se bristerna hos dina héstar
och forsok forbattra dessa
Int.3 | Modernet &r 90 % Att inte se till en enskild Matcha rétt hingst till ratt
individs resultat, stammen | sto, hall dig uppdaterad pa
ar viktig marknaden
Int.4 | Erfarenhet i generationer | Hard gallring, valj ratt Det géller att sikta hogt och
av uppfodning hingst landa mjukt nér man
misslyckas
Int.5 | Vélja inriktning, Envishet Varda dina kundrelationer
specialiseras sig
Int.6 | Mycket noggrann med Vara uppmarksam pa Brinna for det man gor
avelsmaterialet och héstarna
blodslinjer
Int.7 | Starka bra och genuina Bra foder, daglig Unghéstar ska ga pa
stostammar, starka utevistelse kuperade, kalkrika beten
avelsindivider hela sommaren
Int.8 | Vara uppdaterad pa Se till vad kunden vill ha, Vara kritisk till sitt eget

marknaden

var radd om dina kunder
och medarbetare

avelsmaterial

Sju av atta uppfodare anser att det generella konceptet for att lyckas med stuteriverksamhet
inom Sverige &r baserat pa stostammarna samt att matcha ratt hingst till ratt sto. Av dessa sju
tycker tva att stoet utgor den storsta delen i avelsurvalet. Tva har aven tryckt hart pa att vara
sjalvkritiskt till sitt eget avelsmaterial. Tre av atta uppfodare anser att kundrelationen ar vikigt
men dock kan detta inte ses som en gemensam faktor.

Tabell 6. Gemensamma framgangsfaktorer hos de intervjuade, utan inbordes ordning

Faktor 1 | Gard som har funnits inom familjen i
generationer

Faktor 2 | VVarda kundrelationerna

Faktor 3 | Erfarenhet av uppfédning

Faktor 4 | Att kritiskt granska avelsmaterialet
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DISKUSSION

Metoden som har anvants for detta arbete utgar ifran en kvalitativ empiri. Detta har inneburit
att det inte kunnat dras nagra generella slutsatser utifrdn materialet, utan istéllet har det
analyserats helhet och sammanhang utifran studien (Kvale, 1997). Det har varit mycket
intressant att i narbild fa studera olika stuteriers verksamhet. En stdrre enkatundersokning
hade kravts for ett kvantitativt arbete och hade inneburit att den personliga kontakten med
uppfodarna gatt forlorad. Att det valdes att traffa dessa personer i deras hem ckade ocksa
chansen till att kunna fa sanningsenliga svar och ett bra flyt i konversationen. Som Kets de
Vries (2009) beskriver i sin artikel The Many Colors of Success: What do Executives Want
Out of Life? sa paverkar denna faktor att besoka den intervjuade pa en for den personen séker
plats de svar du far. Detta kan ha paverkat resultatet positivt.

Detta arbete har avgransat sig fran juridiska och ekonomiska bestammelserna. Motiveringen
till det var att arbetet hade blivit for stort. Bade i Gransdragningen mellan naringsverksamhet
och hobby — betraffande hastverksamhet av Anna Groth (2009) och i Hastuppfodning —
naring eller hobby av Emmi Larsson (2007) finns de ekonomiska och juridiska aspekterna
med och beskrivet for den som vill veta mer om vilka bestdmmelser som géller for
foretagande med hést.

Under intervjuernas gang framkom det att de fragor som angav t.ex. att tre orsaker skulle
nadmnas (se bilaga 1), gav bast svar. Om en liknande undersdkning skulle goras igen, skulle
fler fragor ha formulerats pa ett liknande satt. Det hade inneburit att det funnits fler tydliga
och konkreta svar att analysera. Det hade skapat en storre sakerhet i resultatet genom att
feltolkningar undvikits pa ett battre sétt.

Resultatet som framkommit &r att gemensamt for samtliga uppfodare som har intervjuats ar att
de har stora malgrupper. For alla utom en intervjuad & malgruppen vuxna ryttare som
efterfragar en héast med god ridbarhet. Fyra av atta intervjuade har specialiserat sig till en gren,
dressyr eller hoppning. Hos sju av de atta intervjuade sa ar karnprodukten densamma, en
SWB ridhést. Samtliga intervjupersoner hade en gemensam verklig produkt, att utbilda
hastarna, antingen pa egen hand eller med hjalp av medarbetare. Det framkom ocksa i
intervjuerna att flera av uppfodarna hade upplevt att det var lattare att sélja en grundutbildad
hast och att de da hade vidtagit de atgarder som verkade behdvas for att kunna sélja sina
héstar.

Som beskrivs av VVan Der Heijden (2001), racker det inte med en bra idé for att lyckas som
foretagare. Denne maste ocksa framfora idén pa ett satt som skiljer sig fran andra foretagare
med liknande vara. Att de uppfddare som intervjuats har breda malgrupper innebér inte att de
inte undersokt vad marknaden vill ha. De har trots stor malgrupp specialiserats sig inom en
viss gren och utifran det ocksa framfort varan pa ett satt som skiljer sig fran konkurrenterna.
En mycket viktig del enligt Van Der Heijden (2001).

Nagot som ocksa ar gemensamt dr att ingen av uppfodarna har forsokt att skapa vad som i
boken Marknadsforing av Tomas Lonn (1995) beskrivs som malmarknadsforing.

Ytterligare gemensamt hos samtliga i studien &r deras resurs ut av en gard dar egna héastar kan
hallas pa egen mark. Fyra av atta har arvt sin gard. Unika resurser fanns det gemensamt hos
fyra av atta i att en eller flera familjemedlemmar var involverade i uppfodningen. Hos de
flesta intervjupersoner verkade detta nastan som en sjalvklarhet, det var ett livsval som de
hade gjort och framforallt ett satt att leva.

Enligt Kets de Vries (2009) sa ar egenskaperna hos foretagaren avgdrande for framgangen.
Det ar personens mal och forvantningar pa sig sjalv som blir en stor del i framgangen och
aven i hur denna tar sig uttryck (Kets de Vries, 2009).
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Att personligheten bakom uppfodningen skulle spela roll kanske inte kandes forvanande, men
efter att samtliga intervjuer var gjorda sa kandes detta annu mer som en sjalvklarhet for att na
framgang. Att vara envis och tro pa det man gor verkar vara en stor bit i att lyckas na sina
mal, samt att inte vara radd for att fa jobba for det och inte ge upp nar motvinden blaser. Har
sag vi att amnet var langt ifran uttdmt och ett framtida arbete skulle kunna handla om
stuteriers varderingar. Med mer tid hade fler personliga intervjuer kunnat genomféras och pa
sa satt ocksa fa ett mer kvantitativt underlag att arbeta med. Den som skulle vilja arbeta vidare
inom detta omrade skulle kunna gora en mer omfattande studie dar generella slutsatser bli en
del av resultatet.

Att kunna veta hur olika blodslinjer forarver sig ihop verkar enligt vara intervjuade vara en
forutsattning for att lyckas med sin uppfodning. Kunskap och erfarenhet spelade en stor roll
aven har, och framforallt krévs det att man vet vad “man har i stallet”. Kunskap och
erfarenhet blev dven en avgorande del i om uppfédaren skulle na sina mal och hitta nya vagar
att utveckla sin avel. Att vaga satsa och brinna for sin sak verkar vara en avgorande faktor for
framgang.

SLUTSATSER

e Hur kan man na framgangsrika resultat inom modern stuteriverksamhet inom Sverige
och vilka ar de mest avgorande faktorer som ligger till grund for detta?

Sex av atta uppfodare uppgav att ha en bra stostam samt att valja ratt hingst till ratt sto ar en
avgorande faktor.

Fem av atta angav ocksa egenskaper hos de sjalva som bidragande orsak till deras framgang,
som t.ex. erfarenhet, envishet samt att de arbetar hart.

Gemensamt hos samtliga i studien &r att de har en gard med forutsattning att ha hastarna pa
egen mark.

o Vilket ar det generella konceptet kopplat till framgang inom professionell uppfodning?

Sju av atta uppfodare ansag att det generella konceptet till framgang ar baserat pa
stostammarna samt att matcha ratt hingst till ratt sto. Av dessa sju tycker tva att stoet utgor
den storsta delen i avelsurvalet. Tva har dven tryckt hart pa att vara sjalvkritiskt till sitt eget
avelsmaterial. Tre av atta uppfodare anser att kundrelationen &r vikigt men dock kan detta inte
ses som en gemensam faktor.
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BILAGOR

Bilaga 1
Intervjufragor som har anvénts vid samtliga intervjuer.
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Bilaga 1 Flyinge 2010-01-21
Hippologenheten, SLU
Intervjufragor

e Beratta om bakgrunden till att ditt/ert foretag startades?
— sa som grundandet, historik och viktiga handelser under aren.

e Vilka &r nyckelpersonerna i Ert foretag?
— hur har De fatt kompetens att bedriva denna verksamhet?

e Vilka problem har Ni stott pa under aren?
e Ar det ndgot mer som innefattas i Ert foretag forutom uppfédning?
e Vad dr Er affarsidé och hur har den utvecklats?

e Vad har Ni for huvudmal med foretaget?
—vad har Ni for framtidsplaner?

e Anser du dig/Ni har lyckats inom denna hastnaring? Om ja, vilka &r de tre viktigaste
orsakerna till detta?

e Vad tror Ni kan vara avgorande for att lyckas med professionell uppfédning?

e Vad tror Ni kan vara avgorande for att driva ett modernt hastféretag generellt?

e Tycker Ni att hastnaringen skiljer sig jamfort med andra naringar? Om ja, hur skiljer
det sig?

Ar det ndgot ytterligare Ni vill tillagga?
STORT TACK FOR ATT NI TAR ER TID FOR ATT SVARA PA VARA FRAGOR!

Med Vanliga Halsningar
Bodil Alsenmyr & Zara Tyrstam

"
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