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Larandemal: i

Nar du har avslutat denna modul kommer du att kunna:

e Anvanda dina kunskaper fran modul 3 for att forbereda ditt foretag
e Tank som en hastforetagare

e Utforma enkla system for bokningar, ekonomi, sakerhet och
leverans

e Skapa en professionell kundupplevelse

e FOrsta finansieringsvagarna — bidrag, mikrolan, vanner och familj,
crowdfunding — for att ta ditt foretag fran idé till start.

e Satt upp praktiska mal och f6lj upp framstegen
e Kontrollera att du ar redo att borja i liten skala och vaxa forsiktigt

Unga innovatdrer inom hastbranschen



Din arbetsbok — gor den till din egen

Denna modul levereras med en
arbetsbok. Den ar din att markera,
skriva i och dela med en mentor.

En regel: det finns inga regler.

Du behover inte gora alla ovningar.
Vissa passar kanske inte din idé, din
situation eller ditt land. Poangen ar att
valja de som hjalper just DIN
verksamhet framat och hoppa over
resten utan att kanna skuld.

En arbetsbok som ar halvfardig men
som du har anvant ar battre an en
arbetsbok som ar helt ifylld och
undanstoppad.

young
\\\\g\ b equine
- mnovators
STARTING YOUR

EQUINE
ENTERPRISE

Learner Workbook

er to design the mindset,

Name:
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Varfor den har modulen ar viktig:

Denna modul hjalper ungdomar att ga fran en tidig idé till
att starta och driva sitt mikroféretag inom hastbranschen
med struktur, sjalvfortroende och professionalism.

Den ger unga elever verktyg att tanka och agera som
foretagare, planera hur de ska skapa varde, hantera
verksamheten och lagga grunden for tillvaxt.

| modul 3 skapade du ditt forsta hastrelaterade
erbjudande och samlade in feedback fran riktiga
anvandare. Modul 4 hjalper dig att organisera det
erbjudandet sa att det kan levereras pa ett strukturerat,
tryggt och professionellt satt.

Unga innovatdrer inom hastbranschen



Ta med det underlag du samlat in i modul 3

Borja detta modul med det underlag du skapade i modul 3.

Din erbjudandeforklaring Bevis fran testare

Vad du erbjuder, vem det hjalper och Vad manniskor anvande, uppskattade,
vilket varde det skapar ifragasatte och ville ha igen

Ditt reviderade erbjudande Ditt nasta steg

Vad du bestamde dig for att behalla, g;véetcgfé ﬁzgxzzllr\e;r?nrzstrg\;% med
forbattra, ta bort eller lagga till 8

dagarna

Unga innovatorer inom hastbranschen



Vad du Ditt foretagstinkande

kom mer Tank som en entreprenor — Lar dig hur foretagare fattar beslut och
vager samman risk, avkastning, tid och varde. Ga fran projektlage till
att bygga ett entreprendrstinkande.

Dina verksamhetssystem

Utforma affarssystem som fungerar — de grundlaggande system som
ett litet foretag behover for att fungera i det dagliga arbetet: hantera
kunder, bokningar, betalningar, varuforsorjning och kommunikation.

Din kundupplevelse

Att erbjuda en professionell upplevelse — Utforska vad som gor att
en kundupplevelse kdanns palitlig och professionell, fran forsta
kontakten till leverans och uppféljning.
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Vad du Din beredskapsplan

kom mer Satta upp mal och félja upp framsteg — Anvand enkla verktyg for att
satta upp kortsiktiga mal (t.ex. antal kunder, arbetade timmar,

att bygga intaktsmal) och mata vad som fungerar.

upp:

Granska

Att veta nar man ska anpassa sig eller vaxa — Fundera over hur ditt
foretag kan behova utvecklas, andra inriktning eller expandera och
hur du fattar sakra beslut om nasta steg

Din roll: Var nyfiken, var arlig och ta dig tid att reflektera.
Det har handlar om dig — din framtid, dina val
(Q;, och din potential inom hastvarlden.

Unga innovatorer inom hastbranschen




Ovning: Utgangspunkt for féretagsplanen

Anvand din ifyllda arbetsbok for modul 3. Fyll i den forsta sidan i
din foretagsplan innan du gar vidare.

Mitt testade erbjudande ar:

Min specifika kund ar:

Det starkaste beviset fran testningen var:

Den viktigaste forbattringen jag gjorde var:

Mitt nasta steg efter modul 3 var:

Den storsta fragan jag fortfarande behover
besvara ar:

Unga innovatorer inom hastbranschen






Din installning avgor hur du agerar

“Jag dlskar héstar”
blir
“Jag skapar virde i héstvarlden”.

Foretagstankande hjalper dig att omvandla din
passion for hastar till ansvarsfullt handlande,
inkomst, inflytande och mojligheter.

Unga innovatdrer inom hastbranschen




Din installning formar dina handlingar

Varfor lara sig att tanka S

som en entreprenor?

* Din installning styr dina e Skapa dina egna mojligheter
handlingar * Forvandla din passion till inkomst

* Du kan lara dig vad du ska gora, » Utveckla praktiska fardigheter som
men det ar din installning som problemlosning, planering och kommunikation
far dig att ga vidare. * Borjailiten skala och testa idéer

* Fa sjalvfortroende och sjalvstandighet

* Blien del aven gemenskap av unga innovatorer

* Forma framtiden for hastbranschen —
hallbarhet, valfard, digital innovation

Unga innovatorer inom hastbranschen




Vad forandras nar man startar ett foretag

Att utfora arbetet: Att driva foretaget:

e Du fokuserar pa

iften framfor dig.
Uppgltten tramior dis * Du planerar ocksa systemet kring arbetet.

 Dulevererar din
produkt eller tjanst
fysiskt

* Det har ar viktigt, men
det ar bara en del av
foretagandet

* Du tanker pa kunder, sakerhet, betalningar,
kommunikation, tid, kvalitet, valfard och
aterkommande leveranser.

* Det ar sa ditt erbjudande blir palitligt.

Unga innovatorer inom hastbranschen



Entreprenorer arbetar inte bara i sitt foretag —

de arbetar med det.

De fragar sig:

* Hur skapar jag varde * Risk — Vad kan ga fel? Hur minimerar jag det?
for andra? * Beloning — Vad ar fordelen (pengar, genomslag,
* Vilka problem loser lardom)?
jag? * Tid — Hur Iang tid kommer det att ta? Ar det
* Hur kan jag omvandla hallbart?
min passion till en * Varde — Hjalper detta mina kunder? Stammer

hallbar inkomst? det overens med mina mal?

Unga innovatorer inom hastbranschen



Att fatta beslut som en foretagare

Entreprenorer ar bekvama med:

Du behover inte ha

* Testa idéer innan du finslipar dem alla svar, men du
* Lara sig snabbt av misstag behdéver rdtt
 S3ga nej till mojligheter som inte passar . instdllning for att hitta

* Be om hjalp och bygg natverk dem.

.
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Ga fran
projektlage till
ett
foretagsorienter
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Projektlage

Foretagsmentalitet

Engangsaktivitet Repeterbart system
"Jag tar det som det "Jag planerar och anpassar
kommer" mig"
Uppgiftsfokuserad Fokuserad pa resultat

Avslutas nar jobbet ar klart

Ditt mal:

Byggt for att fortsatta och
.................... ‘ vaxa

Ga fran att utféra sporadiska hdstrelaterade

uppdrag

......

*
------------------------------------------------------------
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Risk: De fyra beslutsfaktorerna

Ett affarsbeslut kan se attraktivt ut ur ett perspektiv och misslyckas ur ett annat. Syftet med de fyra
perspektiven ar att avsloja den risken innan du satsar pengar, tid, hastar eller ditt rykte.

Kan det levereras for att 6ka
valfard, komfort, sdkerhet eller
god praxis?

For en produkt, tank pa:

* Material, passform, komfort
och hallbarhet

*  Hur produkten kommer att
anvandas

*  Om instruktionerna ar tydliga

*  Hur du kommer att testa den
pa ett sdkert satt

*  Om designen stoder god
hastskotsel

For en tjanst eller upplevelse,
tank pa lamplighet,
arbetsbelastning, 6vervakning
och aterhdamtning.

Tank pa vad kunden behover
fran ditt erbjudande.

Tank pa:

e Vilket problem de vill ha I16st

* Det resultat de forvantar sig

* Hur latt produkten ar att
valja, anvanda eller
underhalla

* Vad kvalitet, tillforlitlighet
och varde betyder for dem

* Vad som skulle fa dem att
lita pa erbjudandet

* Vad som skulle uppmuntra
till aterkop, ateranvandning
eller rekommendation

Fundera pa vad du behover for
att skapa och leverera
erbjudandet pa ett bra satt.

Tank pa:

* De fardigheter och kunskaper
du redan har

* Den expertis eller de rad du
kan behova

* Din formaga att utforma,
skaffa, tillverka, testa eller
leverera erbjudandet

* Den tid och de pengar du
realistiskt sett kan avsatta

* Det stod som finns tillgangligt
fran leverantorer, mentorer,
coacher eller partners

* De delar av arbetet du kan
hantera sjalv och de delar du

. - - L . L."_ __ 1 ___ .2 .9

Fundera pa hur ditt
hastrelaterade erbjudande
kommer att fungera som en riktig
verksamhet.

For en produkt kan detta

innefatta:

* Material- och
produktionskostnader

* Leverantorer och minsta
orderkvantiteter

* Kvalitetskontroller

* Forpackning och lagring

* Lagerhantering

* Leverans och returer

* Instruktioner, garantier och
kundsupport

For en tjanst eller upplevelse kan
detta omfatta bokningar,

| Py P I [ P R TR R



Risk, avkastning, tid och varde

Varje affarsbeslut innebar val. Innan du sager ja, fundera pa vad som kan ga fel, vad du kan vinna, hur mycket tid det
kommer att ta och om det skapar verkligt varde. Att betrakta risk, beloning, tid och varde tillsammans hjalper dig att fatta
beslut som ar praktiska, ansvarsfulla och ratt for ditt hastforetag.

En kurs for unga ryttare kraver évervakning, sakra ponnyer

Risk Vad kan ga fel och hur kan jag minska den risken? och tydliga rutiner for nddsituationer.
Tid Hur |ang tid tar leverans och forberedelser? Egrger:zjeeisti?r;s;hkj;;(ffl}/:i;:ttio minuter for resor,
Virde r resultatet tillrickligt viktigt for kunden? Om agarna sparar tid varje vecka kan de vara beredda att

betala for ett enkelt och palitligt system.

Unga innovatdrer inom hastbranschen



- Beslutstrafikljus

Innan du gar vidare, bestam om ditt nasta steg ar gront, gult eller rott

Gront Sattigang
Anvand detta nar nasta steg kanns klart. Du kan genomfora det sakert, tydligt och med det stdd du
behover.

Gult Pausa och forbattra

Anvand detta nar idén har potential, men nagot fortfarande behover uppmarksammas, sdsom pris,
tillstdnd, planering eller kompetens.

Rott Stanna upp och se over

Anvand detta nar det finns allvarliga farhagor kring valfard, sakerhet, varde, fortroende, leverans eller
kostnad.

Hur man anvinder det Uppgift

Skriv ner ett beslut som du behover fatta
om ditt eget hastféretag och som ar
gront, gult eller rott.

Innan du gar vidare, bestam om ditt nasta steg ar gront,
gult eller rott.

Unga innovatorer inom hastbranschen



Projektlage kontra foretagsmentalitet

Ett projekt visar att du kan leverera nagot en gang. Ett foretag behover ett tydligt och palitligt satt att skapa varde om och om igen.
Kunderna ska veta vad de kan forvanta sig, hastarna ska skyddas av konsekventa standarder och arbetet ska forbli hanterbart for
dig. Foretagstankande innebar att se bortom den omedelbara uppgiften och ta hansyn till kundupplevelsen, leveransprocessen, de
verkliga kostnaderna, valfardsansvaret och den framtida efterfragan.

Projektlage

Foretagsmentalitet

Slutfor den omedelbara aktiviteten
Acceptera arbete nar det blir tillgangligt

Fokusera pa vad jag behover gora

Forlita mig framst pa min egen insats varje
gang

Hantera problem néar de uppstar

Tank framst pa de pengar jag far

Lita pa erfarenhet och goda avsikter
Beddma framgang utifran om aktiviteten
genomfordes

Skapa ett erbjudande som kunderna kan forsta, vilja
och aterkomma till

Kontrollera om det passar min tid, mina fardigheter,
mitt stod och tillgangen pa hastar

Definiera det resultat och den upplevelse jag lovar
kunden

Anvand tydliga processer, roller, standarder och
kontroller

Anvand fakta, planering och feedback for att fatta
beslut

Forsta de totala kostnaderna, kundvardet,
prissattningen och kassaflodet o

Avsluta jobbet och ga vidare

Bygg upp rortroende, dokumentation, relationer och

frarmtiAdAa AfFAr-friaanm



Aktivitet: Tanker du Denna korta fragesport hjalper dig att
sSOMm en entreprenar? reflektera 6ver din nuvarande installning

till problemldsning, ansvar och kreativitet i

Ta rEda pé det nu! ditt arbete med hastar. Las varje pastaende
och betygsatt dig sjalv pa en skala fran 1 till

5: (1 = Stammer inte alls in pa mig, 5 =
Stammer mycket val in pa mig)

Uttalande 1 2

Jag letar efter mojligheter att |6sa problem, inte bara att utfora
uppgifter.

Jag forsoker hitta |6sningar nar nagot inte gar som planerat.

Jag tanker pa de langsiktiga konsekvenserna av mina val.

Jag tycker om att lara mig nya saker for att forbattra mitt arbete.

Jag tar ansvar for mina resultat, inte bara for min insats.

Jag kan fatta beslut aven nar jag inte har alla detaljer.

Jag tror att jag kan omvandla min passion for hastar till nagot Ungd innovatérer inom histbranschen
vardefullt.




©

Du tanker redan som en entreprendr — fortsatt att
utveckla de vanorna.

Feedback: 25-35 poing: [?(g\ .

15-24 poang:

Du bdrjar tanka som en foretagare — det har
modulen hjalper dig att starka ditt sjalvfortroende.

Under 15 poang:

Bra utgangspunkt! Du kommer snart att utveckla en
starkare installning genom 6vning och reflektion

Unga innovatorer inom hastbranschen
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Ett affarssystem ar det satt pa vilket ditt foretag skoter

sina dagliga uppgifter. Det ar rutinen bakom ditt

Ett tydligt och repeterbart satt att fa viktigt arbete gjort.
Det faststaller:

* Vem som ar ansvarig

* Vad som hander och i vilken ordning

* Vilken information som maste registreras

* Vilka standarder som maste uppfyllas

* Hur kunden halls informerad

-------------------------------------------------------------------------------------------------
. .

PR L L L L 4

Utan system: kaos. )
Med system: lugn, konsekvens,
sjalvfortroende och... framgang.

. .
. *
.................................................................................................

De sparar tid och minskar stress
De hjadlper dig att framsta som
professionell och palitlig

De gor dina tjanster repeterbara
och skalbara

De |ater dig spara vad som
fungerar och atgarda det som
inte gor det

Unga innovatdrer inom hastbranschen



6 grundlaggande system for mikroforetag inom

hastbranschen

Kundkontakt Hur gor folk forfragningar och far information?

Bokningar och schema Nar levereras tjansten och vem bekraftas?

Betalning och

e Vad debiteras, betalas och registreras?
prissattning

Sdkerhet och valfard Vilka kontroller skyddar manniskor och hastar?

Utrustning och

e Vad behover jag och nar maste det kontrolleras?
fornodenheter

Uppfoéljning och

- . Hur l5r i och forb i efter | ,
aterkoppling ur Iar jag mig och férbattrar mig efter leveransen

E-postmall, meddelandemanus,
forfragningsformular

Kalender, bokningsformular, delad dagbok

Betalningslank, kvittosamling, intaktssparare

Riskchecklista, anteckningar om hastskotsel,
incidentlogg

Checklista for utrustning, lagerlista, underhallslogg

Kort enkat, samtalsanteckningar, begaran om
omddme

Unga innovatorer inom hastbranschen



Bokningar

Ett exempel: En liten arrangor av ridturer pa Island:
korta turer, sma grupper, endast pa sommaren

Hur det fungerar

Kunderna ringer eller mejlar for att boka
turer. Tillganglighet, avgang, niva och pris
bekraftas.

Verktyg som
anvands

Telefon + e-post +
bokningskalender

Varfor det ar viktigt

Forhindrar dubbelbokningar
och hanterar gruppstorlekar
(max 6 deltagare)

Kundhantering

Gastuppgifter registreras: namn,
telefonnummer, e-post, ridvana, vikt (for att
matcha hastar)

Excel-kalkylblad eller
anteckningsbok

Snabbguide for
hasttilldelning och sakerhet

Schemalaggning

Veckokalender for turer med markerade
reservdagar vid daligt vader

Kalender + vaderapp

GOr turerna sakra och
flexibla

Betalningar

50 % deposition via betalningslank vid
bokning, resten betalas kontant/med kort pa
turdagen

Bankapp + kvittosamling

Sakerstaller bokningar och
sparar intakter

Utrustning och
fornodenheter

Daglig kontroll: sadlar, hjalmar, regnklader,
forsta hjalpen-kit

Utskriven checklista

Sakerstaller sakerhet och
professionalism

Kommunikation

Bekraftelsemejl dagen fore turen:

rAarhhAALATAScF LA v AA R Aad cloAa FAa o mAaAA Al

E-postmall

Minskar sena ankomster,

iqARIiviAas Aac~ L AvrAa A~




Aktivitet: Utforma dina forsta fem system

Valj enkla system som passar ditt erbjudande just nu. Du kan férbattra dem senare.

Hur kommer kunderna att kontakta mig forst?
Hur kommer bokningar eller sessioner att
bekraftas?

Hur registreras betalningar, kostnader eller
depositioner?

Vilka hdlso- och sakerhetskontroller kommer
att géras varje gang?

Vilken utrustning eller vilka fornédenheter
maste kontrolleras?

Hur samlar jag in feedback efter leveransen?

Unga innovatorer inom hastbranschen
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Vad ar dEt som * Enkelt men palitligt — ingen avancerad programvara
gﬁr att behovs
* Kunderna kanner sig informerade och trygga — tydlig
SVStemEt kommunikation
fwar? * Arrangoren haller ordning — dven under hogsasong
<ER Rten * Latt att utbilda assistenter — systemen ar

arrangor av ridturer pa
Island: korta turer, sma
grupper, endast pa
sommaren

.............. Aaliivvmanmtavada. cakh . comatraovlao e i
.
*

Du behover inte dyr teknik. Du behover tydliga
steg, palitliga verktyg och konsekvens.

Det ar det som gor att kunderna
litar pa dig — och kommer tillbaka

. *
. .
--------------------------------------------------------------------------------------------

wet®
.
S
sut®
.
....
‘‘‘‘‘
wst®
ws®
ws®®
es®®
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UPPGIFT: Fundera nu over DIN EGEN affarsidé inom hastbranschen!

Fraga

Vad ar din affarsidé?

Svar

Vilket boknings-/betalningssystem passar DIG bast
just nu?

Varfor valde du det alternativet?

Vad skulle kunna fa dig att byta till ett annat
system senare?

Finns det ett “"perfekt” system, eller beror det pa
din verksamhet?

Nar ar det okej att borja enkelt (papper/telefon),
och nar bor du investera i battre verktyg?

Vilket system trodde du att du inte behdvde — men
inser nu att du behoéver?
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* Vdlkomna — redan fran det forsta meddelandet
* Informerade — de vet vad de kan forvanta sig

En prOfESSiOneu * Trygga och uppskattade — under tjanstens leverans
* Uppskattade — efter att tjansten avslutats
upplevelse

- = : | hastvarlden bygger man upp professionalism genom
InnEbar att dlna tydlighet, palitlighet, vanlighet och respekt for hastarna.
kunder kanner

Manniskor minns hur du fick dem att kanna sig, inte

Slg: bara vad du gjorde.

------------------------------------------------------------------------------------
. .
*

Det handlar om hur dina
kunder kdnner siqg i varje steg

------------

Unga innovatdrer inom hastbranschen



Kundkontaktpunkter

Kontaktpunkt _fkundfréga__________Din standard

Forsta i lig ti h anvs
Forstar de mig och svarar de professionellt? Svararinom en tydlig tidsram och anvander

kontakten ett vanligt tonfall.
. : . . Tillhandahall enkel information om pris,
?
Information Vet jag vad som ingar och vad det kostar? tidpunkt, plats och limplighet.
Bokning Ar min plats bekrftad och klar? Skicka en bekraftelse med information om

tid, betalning, sakerhet och forberedelser.
Forklara stegen, kontrollera att allt kanns

Genomforande Kinner jag mig trygg och respekterad? bekvamt, behandla manniskor och hastar

med omsorg.

Tacka kunden, be om feedback och

epe s : 5
Uppfoljning Uppskattade de min feedback: dokumentera lardomar.

Unga innovatorer inom hastbranschen
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Exempel Mot Liina
fran
verkligheten

Hastfotograf pa Island — https://linaimages.com

Professionel

| Frilans-, person- och evenemangsfotografering for ryttare,
uppfodare och evenemangsarrangorer. Coaching.
kundupplev PP seartane .

else
— e

Amatorryttare, professionella ryttare, uppfodare,
turistforetag, reklam, lokala uppvisningar och tavlingar

Unga innovatorer inom hastbranschen


https://linaimages.com/

Linas strategi for kundupplevelsen

Kontaktpunk Vad Lina gor Verktyg/Atgird Effekt
t
Forsta Svarar pa Instagram-DM eller e- | Professionellt Kunden kanner sig lyssnad pa
kontakten post inom 4 timmar bemotande, lank till och trygg
portfolio
Forfragan och | Skickar tydlig prislista, Google Form + e- Ingen forvirring, enkelt beslut
bokning paketalternativ, bokningsformular | postmall
Fore Skickar paminnelse 2 dagar fore | WhatsApp- Kunderna anlander
fotograferingen med plats, tidpunkt, vad man ska |meddelande + forberedda och avslappnade
ha pa sig/ta med checklista
Under Vanlig men fokuserad, ger tydliga |Professionellt Kunderna kanner sig bekvama
fotograferingen |instruktioner, visar respekt for upptradande + och litar pa hennes
hastar och ryttare, skapar en reservkamera kompetens
engagerande atmosfar
Efter Levererar forhandsgranskning Picdrop-lank + Kunderna ar imponerade och
fotograferingen |inom 48 timmar, slutredigerade | personligt meddelande |delar hennes arbete online
bilder inom 1 VeCka, tackbrev Unga innovatérer inom héstbranschen
ingar




|_| N Al M AG E S GALLERY SERVICES ABOUT SHOP CONTACT o ‘
Exempel fran

verkligheten —
Professionell .
ku nd u p p I eve I Se ';Lir::p:vno’r just a Photographer, she is an artist, an observer and listener. Super friendly, patient,

professional and easy to work with. For a commercial shoot, she was able to transport my vision
intfo a series of photographs. Her versatility and creativity allows her to please a large scope of
customer demands. She has a phcm’ros’ric eye for |igh’r and authentic o’rmosphere, and will eosi\y
create those "wish | was there" captures for you."

Professionalism handlar
inte om att vara flott — det
handlar om att vara
tydlig, palitlig och vanlig.



Exempel (Linas standarder):

Checklista for
dina
professionell
a standarder

Jag svarar pa alla forfragningar inom 4 timmar
Jag levererar foton i tid, varje gang

Jag behandlar varje hast med omsorg och respekt
Jag kommunicerar tydligt och vanligt

Jag sager tack efter varje uppdrag

Skapa ditt eget Dina riktlinjer: /b’\/

”|ofte till kunderna”
3-5 standarder som
du forbinder dig att
folja

Unga innovatorer inom hastbranschen




Hantera problem pa ett professionellt satt

Problem kan uppsta i alla hastmiljoer. En
professionell hantering bestar av fyra delar.

1. Hall dig lugn och satt sakerheten i forsta
rummet

2. Forklara vad som hander med enkla ord

3. Dokumentera problemet och vilka atgarder
som vidtagits

4. Folj upp med kunden, assistenten, stallet eller
mentorn

Ett problem som hanteras val kan bygga upp
fortroende. Ett problem som doljs eller
ignoreras kan skada det.

Unga innovatdrer inom hastbranschen



04 Kundupplevelse

Aktivitet: Mitt lofte till kunder och hastar

Skriv ner tre till fem standarder som du forbinder dig att folja varje gang du levererar ditt erbjudande.

Jag kommer att svara pa forfragningar inom:

Jag kommer att forklara sikerhets- och valfardsatgirderna genom
att:

Jag kommer att behandla varje hast enligt denna standard:

Jag kommer att informera om andringar eller férseningar genom
att:

Jag samlar in feedback genom att:

Jag kommer att sdga nej eller avbryta leveransen nar:

Unga innovatdrer inom hastbranschen
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Pengar ar sallan det forsta problemet, men de ar
alltid ett problem

De flesta unga hastforetagare behover tre finansieringskallor innan de kan starta:

1. STARTKAPITAL 2. DRIFTSKAPITAL 3. RESERVKAPITAL

Utrustning, registrering, For att tacka de forsta sex | En buffert for det

forsakring, forsta lager till tolv manaderna medan | ovantade: en sjuk hast, en

eller material. verksamheten kommer trasig lastbil, en lugn
igang. manad.

Den goda nyheten dr att det i Island, Irland, Sverige och Danmark finns mer finansiering
tillgéinglig for unga grundare dn de flesta inser. Tricket dr att veta var man ska leta.

Unga innovatorer inom hastbranschen



Fem finansieringsvagar for unga hastforetagare

Kombinera tva eller tre kallor istallet for att forlita dig pa en enda. De flesta framgangsrika unga
hastforetagare kombinerar minst tva.

e Bidrag — offentliga

LEADER-medel (landsbygd),
nationella startbidrag (Local
Enterprise Office, Irland), fonder
for hastsektorn.

e Crowdfunding

Kickstarter, Indiegogo,
GoFundMe, Patreon. Fungerar
bast med en stark visuell produkt
och en redo publik.

@ Mikrolan

Microfinance Ireland, ALMI (SE),
Vakstfonden (DK). Lag ranta,
snabbt, aterbetalas i takt med att
verksamheten vaxer.

e Sponsring

Varumarken inom tack,
foderforetag, lokala foretag. Byt
synlighet och innehall mot
utrustning eller kontanter.

Vanner och familj

Lan eller forbetalda tjanster.
Skriftligt avtal. Startkapital med
minsta mojliga friktion.

° Intakter (egna)

Forbetalda lektioner,
depositioner, dina egna
besparingar, sidoinkomst under
testperioden.

Unga innovatorer inom hastbranschen




Utgangspunkter for varje land

Irland (KCC-regionen och nationellt)

Local Enterprise Office Priming Grant - Enterprise Ireland Innovate - LEADER (Kildare LCDC) -
Microfinance Ireland - Horse Sport Ireland branschfonder

Island

Taekniprounarsjodur (Tech Development Fund) - Atvinnumal Kvenna (fond for kvinnliga entreprenorer)
- regionala utvecklingsstiftelser - LEADER genom SSNV

Sverige
ALMI Foretagspartner mikroldn - Tillvaxtverket regionala bidrag - Coompanion Goteborg stod till
kooperativ - Jordbruksverket landsbygdsfonder - Vinnova innovationsbidrag

Danmark

Vakstfonden startlan - Erhvervshus regionala foretagscentrum - Innovationsfonden bidrag -
Landdistriktspuljen landsbygdsfond - LAG mikrobidrag

Unga innovatorer inom hastbranschen



Vad finansiarer egentligen vill se

De flesta finansiarer letar efter samma fem saker, oavsett land eller fond:

1. ETT VERKLIGT PROBLEM — underbyggt av bevis pa att verkliga manniskor har det.
Avsnittet "Dina behov” i modul 2 fyller denna funktion.

2. EN FUNKTIONELL LOSNING — med en testad férsta version.
Din MVP fran modul 3 fyller denna funktion.

3. EN GRUNDARE DE KAN LITA PA — din historia, din drlighet, dina styrkor.

Din Strengths Finder fran modul 1 + din testade leverans fran modul 3.

4. EN TYDLIG EKONOMIPLAN — rad for rad, med realistiska siffror.

Din tids- och kostnadsberdknare fran modul 3 fyller denna funktion.

5. ETT MATBART RESULTAT — hur framgang ser ut i siffror.
Kunder, intikter, skapade arbetstillféllen, forbéttrad vilférd, minskade koldioxidutslépp.

Unga innovatorer inom hastbranschen



Crowdfunding for hastrelaterade projekt — vad

som fungerar
Crowdfunding for hastrelaterade projekt lyckas nar tre saker

stammer:

1. EN VACKER, DELNINGSVARDIG BERATTELSE.
Hastar ar fotogeniska — utnyttja det. Visa arbetet, inte saljargumenten.

2. BELONINGSNIVAER SOM AR LOGISKA.

25 euro for en affisch. 100 euro for produkten. 500 euro for ett besok pa garden. Tydligt
varde pa varje niva.

3. DE FORSTA 30 % AR KLAR FORE LANSERINGEN.

Vanner, familj och den narmaste kretsen lovar att bidra under den forsta veckan sa att
kampanjen ser livlig ut nar framlingar anlander.

Realistiskt mal: de mest framgdngsrika héistrelaterade crowdfundingskampanjerna samlar
in 2 000-15 000 euro. Planera for det intervallet — inte de rubrikskapande miljonbeloppen
som dr undantag.

Unga innovatorer inom hastbranschen



AKTIVITET: Min finansieringsplan — arbetsblad

MALL | Fyllidetta innan du kontaktar nagon finansiar. Det ar ocksa din utgangspunkt for en
|lanesamtal.

Hur mycket behover jag (totalt)? Startkostnader + 6 mdnaders drift + reserv...

Vad ska pengarna anvandas till,

specifikt? Utrustning, férsdkring, marknadsféring, lager...

Fran vilka kallor? Bidrag € + lan € + egna medel € + familj € + crowdfunding €...

Nar behover jag varje del? Tidsplan for kassaflédet — ménad fér mdnad...

Plan B om en kalla faller bort? Mindre lansering, IGngsammare start, annan modell...

Unga innovatorer inom hastbranschen



Lar dig av Saoirse Brennan - Irland

Exempel pa fallstudie om finansiering genom flera sma kallor

Saoirse lamnade sitt jobb i Dublin vid 26 ars alder utan nagra namnvarda besparingar. Hon
kombinerade fem mindre finansieringskallor for att starta sin ridskola for barn i grevskapet
Kildare.

7 000 euro kom fran ett startbidrag fran Local Enterprise Office. 3 500 euro kom fran
Microfinance Ireland i form av ett |an med lag ranta. 5 000 euro kom fran ett familjeprogram
for forbetalda lektioner — slaktingar betalade for lektionspaket i forskott.

Ytterligare 4 000 euro kom fran ett Kildare LCDC LEADER-mikrobidrag for landsbygdsforetag.
De sista 2 000 euro var hennes egna besparingar.

Inom 18 manader drev hon tre l6rdagskurser och ett ponnylagerprogram. Hon betalade
tillbaka mikrofinanslanet i fortid och behovde aldrig ta banklan.

LARDOMEN: Finansiering kommer séillan frdn ett enda stéille. Samla ihop smd, varierade
kéillor — och bérja fraga innan du behéver pengarna.

Unga innovatorer inom hastbranschen



Att sitta upp mal och folja upp

! Ffframs egen | | [/l

Unga innovatdrer inom hastbranschen



Varfor mal ar
viktiga
Utan mal ar du bara

upptagen. Med mal bygger
du nagot.

3
-----------

Mal ger dig:

* Riktning — du vet vart du ar pa vag

* Fokus — du arbetar med det som ar viktigast

* Motivation — du ser framsteg

 Sjalvfortroende — du fattar beslut utifran en plan

Mal utan delmal ér bara

drommar. Delmal férvandlar

drommar till verklighet.

-----------------------------------------------------------------------------------
03
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SMART-modellen

Alla mal ar inte lika bra. Bra mal ar SMART:

SMART

Vad exakt
vill jag uppna?

Matbart

Hur vet jag att jag
har lyckats?

Atgird
-baserad

Vilka steg ska jag
ta?

Realistiskt

Kan jag verkligen
gora detta med
mina resurser?

Nar ska jag ha
uppnatt detta?
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SMART- Vagt:

"Jag vill ldra

malmodellen barn att cykla"

v/

SMART:
"Jag ska driva en cykelskola pa l6rdagar
for 8 barn i aldern
6-12 ar inom 4 manader genom att skaffa
tva Iéimpliga ponnyer och tecknar en
férsdakring

Unga innovatorer inom hastbranschen



Att bryta nergg Fall:
ditt mal — ett
konkret

exempel S

Hans huvudsyfte:

Ben (24) vill starta en ridskola for barn

"Att forvandla min passion for att
undervisa till en inkomst samtidigt
som jag stannar kvar i min
landsbygdssamhdalle och delar
gladjen med héstar med néista
generatran .................................

*
.®

.
o*
.
.
R
.
J .
Q P
Q .*
R
.
.
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.
R

Stora mal kraver sma, taspestamaa steg — det ar 5a du nafer aig pe
ratt spar.
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Dela upp ditt f“‘\ Steg 1: Identifiera fordelar och utmaningar

(o)
mal ett Fordelar (varfor detta ar viktigt) Utmaningar (vad som kan hindra
verkligt mig)
exempel Arbeta med hastar och barn dagligen Behover sakra, palitliga ponnyer
Skapa inkomst genom att gora det jag Fragor om forsakring och ansvar
alskar
Utveckla mina fardigheter som Brist pa lararutbildning
|arare/tranare
Halla lokala stall aktiva Begransad marknadsforingsbudget

Positiv inverkan pa bargéna’ Behov av lampliga lokaler (r,
sjalvfortroende & parkering) 7 .

Unga innovatorer inom hastbranschen




Att bryta ne [ Steg 2: Gor det matbart
ditt mal — ett
kon krEt Bens mal for ar 1:

exempel

* Borja med grupplektioner pa lérdag
morgon (1 timme per tillfalle)

 Anmal 8-12 regelbundna elever (i
aldern 6-12 ar) senast manad 4

» Hall tva pass per lordag (nyborjare kl.
09.00, fortsattare kl. 10.30)

* Tjana 800-1 000 euro per manad for
att tacka kostnaderna och bygga upp ett

S pa ran d e Unga innovatorer inom hastbranschen




Att bryta ner ditt mal — ett konkret

exempel

Tidsplan

INVEID

Milstolpe

Steg 3: Skapa
en
handlingspla
n med

tidsplan
&

Manad 1 Undersok forsakringar, kontrollera Forsakring tecknad,
anlaggningens sakerhet, skaffa forsta anlaggning godkand
hjalpen-certifikat

Manad 2 Hitta/hyra 2 lampliga ponnyer, forbered |Ponnyerna &r klara,
utrustning (hjalmar, sadlar) utrustningen kontrollerad

Manad 3 Skapa flygblad, sida pa sociala medier, De forsta 5 forfragningarna
kontakta lokala skolor och har kommit in
foraldragrupper

Manad 4 Starta de forsta lordagssessionerna De forsta lektionerna halls
(borja med 4—6 barn)

Manad 5-6 | Utoka till full kapacitet (8—12 elever), Faststall regelbundet
samla in feedback fran foraldrar veckoschema

Manad 6-12 | Lagg till lovlager eller workshops, Utdka utbudet, 6ka

forbattra undervisningskompetensen

intalsk@iRdatsrer inom hastbranschen




Folj dina framsteg

Vad du ska folja Varfor det ar viktigt Exempel pa

Du kan inte verktyg

forbattra det Antal inskrivna Visar tillvaxt och efterfragan Kalkylblad med
studenter elevregister

du inte mater. Narvaroprocent Visar engagemang och Veckolista over

nojdhet narvaro
Manadsinkomst Sparar om verksamheten ar Enkel inkomstsparare
6 hallbar

Feedback fran Visar vad som fungerar Kort enkat efter forsta
foraldrar (sakerhet, undervisning) manaden
Lektionsplaner Haller undervisningen Anteckningsbok for
fardigstallda strukturerad lektioner
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Folj dina
framsteg

* Nadde jag veckans mal? (t.ex. kontaktade
5 foraldrar, genomforde bada lektionerna)

* Vad gick bra med barnen?

* Vad behover forbattras? (sakerhet,

kommunikation, ponnyernas beteende)

* Ligger jag fortfarande i linje med mitt
storre mal?
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Foli dina {‘6\ Nar du ska justera dina mal — Ibland gar
J saker inte som planerat — och det ar oke,;.
framsteg

Justera ditt mal om

Anmalningarna gar trogare an vantat (kanske

. behover prissattningen eller tidpunkten justeras)
Men ge inte upp

bara fér att det dr * Efterfragan ar hogre an vantat (bra problem — dags
svart — det dr da att lagga till pass)
disciplinar e L
viktigast! . * Enponny arinte lamplig (sdkerheten forst — hitta

en ersattare)

‘ * Foraldrarna vill ha andra tider eller tjanster
53 (anpassa dig efter deras behov)
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Ovning: Satt o Steg 1: Se skillnaden
upp ditt |

SMART-m3| [

"Jag vill
ldra ut ridning”

lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll
.
*

SMART:

"Jag ska halla lektioner pa
lordagar fér 6 barn i aldern 7-10
ar senast den 1 juni med hjélp av

2 skolponnyer”

.
.
------------
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Ovning: Satt { Steg 2: Gor din idé SMART

upp ett
SMART-mal

Element Ditt svar

S — Vad exakt?

M — Hur mats det? (kunder, intakter,
sessioner)

A — Tva viktiga atgarder?

R - Vad har du/behéver du?

T — Lanseringsdatum?
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6vning: Satt \["G‘teg 3: Skriv ner ditt fullstandiga SMART-mal
upp ditt

SMART-mal

"Jag ska (vad) for (vem)
senast .. (nar), matt enligt (hur)."
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Uppgift: Satt [ Steg 4: Dina tre férsta atgarder

upp ett

SMART'mél Vad jag ska gora Nar
1.
2.
3.

o, B
=]0)0 U 0

v" Ar det specifikt, matbart och tidsbestamt?
v Kan nagon annan forsta det tydligt?
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Ditt foretag kommer inte att forbli oforandrat
for alltid, och det ar bra.

Varfor foretag behover

utvecklas (Bens fall):

* Kundernas behov forandras (foraldrar vill ha lektioner pa vardagar, inte bara pa
|ordagar)

* Du far erfarenhet (du ar redo att undervisa mer avancerade ryttare)
* Mojligheter dyker upp (en lokal skola ber dig att driva ett ridprogram)

* Utmaningar uppstar (en ponny gar i pension, kostnaderna 6kar, konkurrensen
hardnar)

* Dina mal forandras (du vill ha hogre inkomst, farre arbetstimmar eller stérre
genomslags kraft) Unga innovatdrer inom hastbranschen



Ditt foretag kommer inte att forbli oforandrat
for alltid, och det ar bra.

foretag kan utvecklas o )
Framgangsrika entreprendrer

1. ANPASSA — Sm3 forandringar for att planerar, men framfér allt

forbattra det du redan gor. observerar, reflekterar och

anpassar sig.
2. PIVOT - En storre riktningsforandring — du

andrar vad du erbjuder eller vilka du vander
dig till.

Att byta inriktning ar inte ett misslyckande —
det ar att lara sig och anpassa sig pa ett
smart satt!

3. VAXA - Utoka din kapacitet eller ditt utbud.

-------------
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Ar du redo att lansera?
b
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Del 1: Checklista for Betygsatt dig sjdlv arligt for varje pastaende:

v =Ja, jag har funderat pa detta

affarsberedskap 7= Jag behover jobba pa det har
X =lJag har inte funderat pa detta an

Entreprenorsanda (Enhet 1)

Pastaende

Jag forstar att det att driva ett foretag innebar att balansera risk, bel6ning, tid och
varde

Jag ar villig att 1ara mig av misstag och fortsatta nar det blir tufft

Jag kan fatta beslut aven nar jag inte har all information
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Del 1: Checklista for Betygsatt dig sjdlv arligt for varje pastaende:

v =Ja, jag har funderat pa detta

affarsberedskap 7= Jag behover jobba pa det har
X =lJag har inte funderat pa detta an

Affarssystem (Del 2) —?2

Pastaende

Jag vet hur kunder kommer att kontakta mig och boka hos mig

Jag har en plan for hur jag ska hantera betalningar och redovisa intakter

Jag har funderat pa vilka fornédenheter och vilken utrustning jag behover

Unga innovatorer inom hastbranschen



Del 1: Checklista for Betygsatt dig sjdlv arligt for varje pastaende:

v =Ja, jag har funderat pa detta

affarsberedskap 7= Jag behover jobba pa det har
X =lJag har inte funderat pa detta an

Yrkeserfarenhet (Enhet 3) —?2

Pastaende

Jag vet vad jag ska gora vid varje kundkontakt (fran forsta kontakten till uppfoljning)

Jag kan beskriva vad som gor att min service kdanns professionell och palitlig

Jag har tydliga kommunikationsstandarder (svarstid, ton, tydlighet)
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Del 1: Checklista for Betygsatt dig sjdlv arligt for varje pastaende:

v =Ja, jag har funderat pa detta

affarsberedskap 7= Jag behover jobba pa det har
X =lJag har inte funderat pa detta an

Mal och uppfoljning (Enhet 4)

Pastaende

Jag har skrivit minst ett SMART-mal for mitt féretag

Jag vet vad jag ska mata for att folja upp om mitt foretag fungerar

Jag har en plan for att regelbundet kontrollera mina framsteg (varje vecka eller varje
manad)
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Del 1: Checklista for Betygsatt dig sjdlv arligt for varje pastaende:

v =Ja, jag har funderat pa detta

affarsberedskap 7= Jag behover jobba pa det har
X =lJag har inte funderat pa detta an

Anpassa sig och vaxa (Enhet 5)

Pastaende

Jag har funderat pa vad jag ska gora om efterfragan blir hogre an vantat

Jag har en reservplan om det gar trégare an vantat

Jag forstar skillnaden mellan att anpassa sig, byta inriktning och vaxa
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Del 2:
Reflektionsfrago
r

Svara pa dessa 5

fragor — var arlig mot
dig sjalv:

Vad ar det ENDA jag kanner mig mest
saker pa?

Vad ar det ENDA jag fortfarande behover
reda ut innan jag lanserar?

Vem kan hjalpa mig med det jag annu inte vet?
(mentor, familj, vén, konsult)

Vad ar det minsta forsta steget jag kan ta
DENNA VECKA?

Fyll i meningen: "Om 6 mdnader
kommer jag att kdnna mig stolt om jag

h "
ar... Unga innovatorer inom hastbranschen



Feed back: Titta pa din checklista: |E,\

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
* .

e Rakna dina v'-markeringar — det ar dina styrkor!

. * Titta pa dina ?-markeringar — det har & de omraden du bor
prioritera :
~._* Dina X-markeringar — sok hjalp eller resurser for dessa omraden

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

* Du behover inte ha allt perfekt for att komma igang — men du
maste veta vad du fortfarande behover lara dig.

* Du maste borja for att bli bra.

* Hastbranschen behover DINA idéer, din energi och din passion.

* Din resa som hastentreprenor borjar nu. Lycka till!

Unga innovatorer inom hastbranschen




Julius Guoni Sveinsson —
Grundare av Sveifla (Island)

LAS MER:

Unga innovatdrer inom hastbranschen



Hur det borjade

Julius vaxte upp pa en hastgard i norra Island, dar hastar inte bara var djur —
de var en del av vardagen, familjetraditionen och den turistverksamhet som
hans familj driver. Omgiven av islandshastar sedan fodseln larde han sig tidigt
vad ryttare verkligen behover i sadeln.

Men det var forst nar han tog pa sig ansvaret for att visa upp den islandska
hasten for turister — och demonstrera rasens unika gangarter — som han
borjade se saker pa ett annat satt. Nar han arbetade med hastar och
utrustning dag efter dag blev ett problem omojligt att ignorera

if T

Transerna slets ut for snabbt. Handskarna holl inte. Tyglarna gick sonder. Och

framfor allt prioriterade inte mycket av utrustningen hastarnas valbefinnande pa
det satt som Julius ansag att den borde.

Hans genombrottsidé var enkel men kraftfull:

Julius
G u 6 N i ”Téink om jag kunde skapa produkter som hdller léingre, fungerar béittre och séitter

hédstens komfort i forsta rummet?”

Den idén blev Sveifla — ett foretag som tillverkar hogkvalitativ, praktisk
ridutrustning utformad for riktiga ryttare. Unga innovatérer inom héstbranschen
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Julius vantade inte pa att bli expert innan han satte igang. Vid bara 21 ars alder
tog han sina forsta praktiska steg: han letade efter leverantorer, kontaktade
tillverkare, bestallde prover och — viktigast av allt — testade allt sjalv.

Han forlitade sig inte bara pa sitt eget omdome. Han bad lokala cyklister att
testa produkterna och ge arlig feedback. Han pratade med manniskor som
faktiskt skulle kopa det han skapade. Inom ungefar tre manader anlande hans
forsta produkter.

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
* *

: Det avgorande dgonblicket kom nar de forsta :
u&iﬂa artiklarna saldes — och fortsatte att séljas. Det varda
: Juliusinsag: e

.*
.
.
o®
.
*
kY

.
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Julius
Gudni

SVEinSSOn nagot som cyklister byter ut regelbundet. Detta smarta val holl kostnaderna
under kontroll och gav honom omedelbar likviditet att aterinyestera

nga innovatorer inom hastbranschen
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cyklister behover. Handskar var hans ingang — praktiska, billiga att tillverka och




L
Julius
Guoni
Sveinsson

Utmaningar

Julius stod infor samma utmaning som manga unga entreprenorer:
han borjade fran noll. Han hade anvant ridutrustning hela sitt liv, men
att veta vad man behover och att veta hur man tillverkar det ar tva helt
olika saker.

Att hitta ratt tillverkningspartner var avgorande — och han hade tur.
Foretaget han valde var lyhort, kommunikativt och villigt att samarbeta
med en ung entreprenor som testade nya idéer. Nar saker och ting
inte gick perfekt hjalpte de honom att snabbt [6sa problemen.

De ekonomiska begransningarna var patagliga. Att bo i det avlagset
belagna norra Island med begransat kapital innebar att varje
investering maste dvervagas noggrant. Han hade inte rad att gora
misstag.

Och sa var det logistikutmaningen: alla produkter importeras, vilket
kraver noggrann planering for att balansera kostnader, tidplan och
miljdansvar. Varje bestallning maste vara strategisk — planerad i god
tid och dimensionerad pa ratt satt.

Unga innovatdrer inom hastbranschen
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Utmaningar

Ett av hans storsta bakslag kom tidigt: en sats varma
vinterhandskar levererades med ett tillverkningsfel som
paverkade kvaliteten. Istallet for att aventyra sitt rykte genom att
salja undermaliga produkter fattade Julius ett svart beslut: han
skulle inte salja dem alls.

Istallet delade han ut dem gratis och forklarade
kvalitetsproblemet redan fran borjan. Manga kunder blev glada
over hans arlighet — och den ovantade gavan. Det beslutet
starkte hans engagemang: Sveifla skulle aldrig kompromissa
med kvaliteten.

Unga innovatdrer inom hastbranschen
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Stod som hjalpte

Julius tackar flera viktiga stodpersoner for att de hjalpt
Sveifla att vaxa:

Familjen och flickvannen: Hjalpte till dar det gick —
spred ryktet, hjalpte till pa marknader och gav
uppmuntran

Vanner och tidiga kunder: Kopte produkterna och blev
ambassadorer, vilket bidrog till att bygga upp
trovardigheten

Marknadsarrangorer och evenemangsvardar: Gav
honom moijligheter att salja direkt till cyklister pa
marknader och sammankomster

Hans tillverkningspartner: Gav ovarderliga rad om
material, designforbattringar och problemldsning

Northwest Iceland Development Foundation:
Tillhandaholl finansiering specifikt for
produktutveckling

Projektet Young Equine Innovators: Bjod in honom till
ett mote i Irland, vilket kopplade honom till ett bredare

@U

Utover konkret stod
vardesatter Julius
nagot enkelt men

kraftfullt:
uppmuntran fran
manniskor som
trodde pa det han
byggde upp. Den
mest vardefulla

vagledningen han
fick?

Var intresserad. Var
forsiktig. Men ha
ocksa modet att vara
innovativ.

Unga innovatdrer inom hastbranschen



Var Sveifla finns idag

Julius sdljer via flera kanaler:

* En e-handelsbutik som betjanar kunder 6ver hela Island (och utanfor):
www.sveifla.is

* Direktforsaljning pa (hast)marknader och evenemang

* Sponsring av tavlingslag — vilket placerar Sveiflas produkter precis dar
kunderna finns

2026 kommer han att delta i Landsmat, Islands storsta hastmassa, dar 8 000—
10 000 personer forvantas delta. Det ar en viktig milstolpe for ett foretag som

_ startade for mindre an tva ar sedan.
ueﬂa Effekten stracker sig bortom forsaljningen. Julius har skapat ett jobb och en

framtid at sig sjalv — en som gor det mojligt for honom att bo och arbeta pa
familjegarden i det avlagset beldgna norra Island och gora det han alskar.
Hans kunder uppskattar hans engagemang for kvalitet, praktiskhet och
rattvisa priser.

Julius
Gudni

Sveinsson flickvan hjalper till dar de kan. Nar verksamheten vaxer kanske han satter
ihop ett team — men just nu bevisar han att en person med en tydlig vision

Han bygger upp Sveifla i stort sett pa egen hand, daven om familjen och hans

Unga Innovatorer inom hastbranschen

och stark arbetsmoral kan gora stor skillnad.


http://www.sveifla.is

Vision for framtiden

Julius ser en stor och ljus framtid for Sveifla. Han ar 6vertygad om att det

finns en stark efterfragan pa Island pa hogkvalitativ, praktisk ridutrustning till
rimliga priser. Hans kunder ar inte ute efter lyx — de vill ha produkter som
fungerar, haller lange och respekterar hasten.

Det ger Sveifla en bred kundbas: fran turistforetag som hans familj till
tavlingsryttare och vanliga hastagare.

-----------------------------------------------------------------------------------------------------
* L4

ueiﬂa . Hans mal ar tydligt: att expandera Sveifla sa att
. foretaget blir oumbarligt for Islands ryttare —
och sa smaningom dven na ryttare av
islandshastar i andra lander.

Julius
Guoni
Sveinsson
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Rad till unga entreprenorer = —

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------
. .

”Gor upp en bra plan och sditt upp ett
mal — och sditt igang. Var éppen for
att dndra saker som inte fungerar.
Var modig, lyhord och se dina
mojligheter.”
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Han betonar genomtankt innovation — inte att skynda sig, men inte heller att
tveka. Framgang kommer fran att balansera forberedelser med handling.

Unga innovatorer inom hastbranschen
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