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FORORD

Under varterminen 2005 skrevs denna magisteruppsats vid Ekonomihdgskolan i Lund i
samarbete med inkubatorn Ideon Innovation. Uppsatsen behandlar afférsutvecklares
betydelse for inkubatorforetag. Amnesvalet grundar sig i den pagdende debatt och det
Okade intresse i samhdllet for tillvaxtforetag och entreprendriell verksamhet.
Inkubatorer &r ténkta att bidratill att hjélpa och utveckla nystartade foretag att véxa och
bli konkurrenskraftiga. Malet med inkubatorer & att skapa en gynnsam miljo for
sméforetag sa att de ska kunna utvecklas och bidra till den regionala tillvaxten. Med
uppsatsen ar var forhoppning att bidratill kunskapen om hjalp till unga foretag.

Vi vill uttrycka véar tacksamhet till alla de personer som varit behjdpligai arbetet med
uppsatsen. Ett sarskilt stort tack riktas till Mikael Kipowsky pa Ideon Innovation som
hjélpt oss med information och kontaktférmedling. Vi vill aven tacka alla de personer
som visat stort engagemang for uppsatsen genom att besvara fragor och stélla upp pa
intervjuer.

Lund, juni 2005

Julia Dahl och Marc Nilsson
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1 INLEDNING

1.1 Bakgrund

Entreprentrskap har och har haft en stor betydelse for Sveriges samhallsekonomiska
utveckling. Nystartande av tillvaxtorienterade sméforetag &r en stark, bidragande faktor
till att arbetsplatser och tillvaxt skapas pa savé lokal som nationell niva (Smallbone &
Wyer, 2000). | Sverige &r foretag som Ericsson, Tetra Pak och Hennes & Mauritz goda
exempel pa detta. Under de senaste decennierna har innovationsforetag och framst nya
teknikbaserade foretag tilldragit sig ett 6kande policyintresse. Detta for att de anses
vara viktiga for industriell férnyelse och darmed utgér en viktig bas fér naringslivets
utveckling och ett lands framtida syssel séttning. (Lindstrém & Olofsson, 1998)

| en internationell jamforel se befinner sig Sverige sedan nagra & hogt upp pa listan nér
det géler forsknings- och utvecklingssatsningar i forhdllande till BNP men inte nar det
gdler ekonomisk tillvaxt. Detta & ett bevis pa att Sverige maste bli béttre pa
nyforetagande baserat pa forskningsresultat och ny teknik. Foretag som sysslar med
sadan verksamhet har ofta en stor tillvaxtpotential och kan enligt VINNOVA?! fungera
som tillvaxtmotorer genom att de genererar servicebehov och underleverantorer.
Studier visar pa att varje nytt arbetstillfalle i ett hogteknologiskt foretag i sin tur
genererar 2.5 - 6 arbetstillféllen i andra verksamheter. Nyforetagande av detta slag ar
darfor betydelsefullt for tillvaxten och for den industriella dynamiken i landet.
(VINNOVA, 2004)

| Sverige har politiker och beslutsfattare insett vikten av att lyfta fram och stimulera
entreprendrskap och tillkomsten av nya foretag med olika program och &garder, for att
pa sikt Oka sysselsdttningen och dynamiken i samhéllet (Landstrom, 2000). En atgard
som vidtagits & utdkningen av entreprendrskapsutbildningar vid universitet och
hogskolor. Enligt Johannisson och Madsén (1997) fanns det i mitten av 1990-talet 70
entreprendrskapsutbildningar av vilka 52 startades under 1990-talet. En annan dtgérd &r
finansiering av forskningsparker. En forskningspark & en métesplats for foretag,
hogskola, samhélle och finansigrer med huvuduppgift att skapa grogrund foér
entreprendrskap och tillvaxt. Konceptet och malsattningen for forskningsparker &r att
arbeta for kommersialisering av idéer baserad p& hogteknologi och hog kompetensniva
och utgdra en bas mellan hogskolevarlden och naringslivet (Arvidsson, 1999). Enligt
Arvidsson (1999, sid 24) erbjuder forskningsparker ett:

" attraktivt koncept och en miljo for olika investeringar, samt en uppsattning
servicefunktioner med regionalt kompetensfokus for innovativa foretag. De tillfor
tekniska, affarsméssiga och finansiella tjanster och har utvecklat ett nétverk av
partners som kan anvandas for att framja teknikbaserad tillvaxt i sma och
medel stora foretag.”

Forskningsparker bygger i de flestafall pa ett inkubatorkoncept. En inkubator &ar ett sétt
att framja uppkomsten av smaforetag genom att erbjuda nystartade foretag ett visst
antal tjanster som underlattar uppstartningsfasen for foretagarna. Inkubatorn ar ofta

1VINNOVA - Verket for innovationssystem - har till uppgift att framja héllbar tillvaxt genom utveckling av
effektiva innovationssystem och finansiering av behovsmotiverad forskning (http://www.vinnova.se).



inriktad pa hogteknologiskt och forskningsbaserat nyforetagande med hog
tillvaxtpotential. De nystartade foretag som av inkubatorn anses har potential for
tillvaxt upptas i inkubatorn och erbjuds dérmed en platsi en dynamisk miljé med nédrhet
till andra nystartade tillvaxtforetag. Inkubatorer har i regel geografisk nérhet till
hogskola, universitet eller forskningsinstitut och stér oftai nara kontakt med néringsliv
samt kommunala och regionala bedutsfattare. Genom inkubatorns néra kontakt med
dessa aktorer utsétts tillvaxtforetagen for positiv uppmérksamhet och kan aven dra
fordel av det varumarke som inkubatorn stér for.

Konceptet inkubator uppstod i sSlutet 1950-talet i USA. Den rédande politiska
instéllningen vid denna tidpunkt var att stora foretag var drivhjulet i ekonomin gallande
tillvéxt och sysselsédttning. Det fanns déarfor inte mycket federalt och statligt stod for
sméforetag. Inkubatorer uppstod som ett resultat av sméaforetagens behov av kapital
(Wallon & Jonsson Franchi, 2004). Idag & hjdp att hitta finansidrer fortfarande ett
viktigt dtagande for inkubatorer men inkubatorns utformning och uppgift har forandrats
Over tiden. Forutom hjdlp med kapitalanskaffning erbjuder inkubatorerna lokaler,
affarskompetens, administrativa funktioner och servicefunktioner till féretagen.

1.2 Problemdiskussion

Inkubatorer & va omskrivnai litteraturen. Enligt Peters et al (2004) pagdr det en debatt
om inkubatorers betydelse for den entreprendriella processen. Bland annat har
inkubatorer kritiserats for att strypa initiativet hos grundarna (Finer & Holberton,
2000). Kritik framhdlls @en i Cunningham (1999) déar inkubatorer beskylls for att
antingen skydda foretag for lite eller for mycket. Peters et al (2004) forsoker i sin studie
utreda inkubatorns betydelse for smaforetag. Detta gor de genom att studera samband
mellan inkubatorforetag som lyckats fortsétta sin verksamhet utanfor inkubatorn och de
tjanster som dessa foretag erhdllit fran inkubatorerna.

Manga inkubatorer erbjuder sina inkubatorforetag affarsutvecklare som ett steg i
affarsutvecklingsprocessen. Stora resurser 1aggs ofta pa foretagets utveckling med hjép
av affarsutvecklare men forstéelsen for affarsutvecklarens egentliga betydelse for
sméforetag & relativt outvecklad. An s lange finns det ingen Gvergripande definition
av affarsutvecklare men det star klart att begreppet skiljer sig fran konsultverksamhet
och mentorskap. Berglund et al (2001, sid 56) vdljer att benamna affarsutvecklaren som
business coach och skriver att ”business coaching &r [...] inte detsamma som att anlita
en konsult. Business coaching & specifikt anpassat till situationen och ska hjépa
entreprendren att komma pa rétt spar med sin verksamhet” .

Den befintliga litteraturen om hjélp till nystartade féretag behandlar snarare
mentorskapets an affarsutvecklarens betydelse for inkubatorféretag. Mentorer &r, enligt
Bell (1997, sid 6), " nagon som hjélper en annan att lara sig ndgonting som denne
annars skulle lart sig mindre bra, langsammare eller inte alls’. Mentorn kan déarfor
sdgas ha en undervisande roll dar han/hon delar med sig av sina erfarenheter och ses
som ett personligt stod for entreprencren. Begreppet affarsutvecklare skiljer sig fran
mentorskap och kan snarare definieras som en person som ska hjél pa foretaget med ala
de problem som de kan téankas stéta pai sin affarsutvecklingsprocess. Hjapen kan réra
alt frén praktiskt genomforande av en uppgift, strategisk vagledning, larande eller
motivation. Oftast besitter en affarsutvecklare en bred, interdisciplindr kunskap som
exempelvis kan vara en blandning av teknik och ekonomi.



Deakins och Whittam (2000) har i en studie rankat ett antal kriterier som nystartade
foretag ansdg viktiga hos mentorer. Kriterierna mattes genom en undersokning av vad
unga foretag ansdg vara de vérdefullaste aktiviteter som mentorn bidrog med. | sin
studie efterfragar Deakins och Whittam mer forskning om larande i unga foretag. Som
svar pa denna efterfragan samt det faktum att lite dokumenterats om afféarsutvecklare i
inkubatorer, ansag forfattarna till denna uppsats det finnas ett intresse i att understka
vilken afférsutvecklarens betydelse & for inkubatorféretag. Denna betydelse & &aven
intressant ur et samhdlsekonomiskt perspektiv. da inkubatorer och deras
affarsutvecklingstjanster till stor del finansieras av staten. Dérmed &r det véasentligt att
undersoka vilken betydel se dessa satsningar har fOr inkubatorftretag.

Fragor som vacktes vid studiens borjan var forst och framst vilken roll affarsutvecklare
bor inta da detta inte fastslagits tidigare? Vidare ansag forfattarna det dven intressant att
stélla sig frégan vilka egenskaper hos en affarsutvecklare som passar till det enskilda
foretaget. Vetskapen om detta hade kunnat bidra till att 6ka mdjligheterna att forse
inkubatorforetagen med rétt affarsutvecklare. For att oka forstaelsen fér hur en
affarsutvecklare bor arbeta, skulle det avslutningsvis vara givande att klargéra vilken
sorts relation som &r efterstrdvbar mellan ett foretag och afféarsutvecklare?

1.3 Syfte

Syftet med uppsatsen &r att Oka forstael sen for affarsutvecklarens betydel se for foretag i
en inkubator utifrén inkubatorforetagens synvinkel. Uppsatsen syftar aven till att ta
fram en modell for att méta denna betydel se.



2 METOD

2.1 Val av amne och studieobjekt

Fran forfattarnas sida fanns redan innan forstudien paborjades ett intresse for
entreprendrskap, inkubatorer och den tidiga utvecklingsprocessen i unga foretag. Infor
uppsatsens genomforande och sokande efter fallstudieobjekt togs darfér kontakt med
projektledaren for inkubatorn Ideon Innovation i Lund. Tanken var att finna ett omrade
i affarsutvecklingsprocessen hos inkubatorforetag som inte var kartlagt och belyst i
forskning och som Ideon Innovation och andra inkubatorer skulle fa nytta av att fa
undersokt. Redan vid forsta kontakten med inkubatorn upptacktes att afféarsutvecklarens
betydelse for inkubatorforetagen inte hade foljts upp av inkubatorn. En intern
utvarderingsrapport for Vaxthuset, foregangaren till Ideon Innovation, visade att
foretagen i Véxthuset inte hade varit helt ngjda med afférsutvecklarens insatser. |
rapporten lamnades dven ett antal forslag pa forbattringar som kunde goras. Med detta
som bakgrund véaxte fragestalIningen till uppsatsen fram, huruvida och vilken betydelse
affarsutvecklare har for foretag i inkubatorer.

For att ta reda pa affarsutvecklarens betydelse i affarsutvecklingsprocessen gjordes i
studien valet att fokusera pa inkubatorn Ideon Innovation i Lund. Valet gjordes for att
Ideon Innovation lagger ner en stor del av sina resurser pa att forse sina foretag med
affarsutvecklare. Eftersom en stor del av Ideon Innovations bidrag & statliga, blir
vetskapen om resultatet av affarsutvecklarsatsningen inte bara intressant for foretagen
och inkubatorn, utan &ven ur ett samhallsekonomiskt perspektiv.

Forfattarna tog beslutet att i undersokningen utga fran inkubatorforetagens synvinkel.
Det hade naturligtvis dven varit av intresse att utga fran affarsutvecklarna for att fa
deras syn pa betydelsen av sin verksamhet. Denna infallsvinkel valdes emellertid bort
da det enligt forfattarna, & foretagen som stér infor problemen och att de darmed var i
bést situation att véardera den hjép de fatt av affarsutvecklaren.

2.2 Forstudier

Innan undersokningen kunde pabdrjas bearbetades litteratur kring forskningsparker,
inkubatorer, afférsutvecklingsprocesser, entreprendrskap, coachning och mentorskap.
Detta gjordes for att skapa en sa bred bild som majligt av omrédet. Information soktes i
bocker, artiklar och pa hemsidor. Som sokverktyg anvandes framst Lunds Universitets
databaser LOVISA och ELIN déar en mangd artiklar och boktitlar finns tillgéngliga. |
sokandet av artiklar anvéndes @en andra Internetbaserade databaser. UtOver detta
soktes litteratur pd Malmo stadsbibliotek. En diskussion fordes &en med Ideon
Innovation och uppsatsskrivarnas handledare kring ett antal fragestallningar som kunde
vara intressanta att utfora en studie pd Dessa frégestdllningar utmynnade sedan i
uppsatsens syfte.



2.3 Uppsatsens karaktar

Eftersom syftet med uppsatsen var att utforska forhdllanden eller fenomen som &r
mindre kénda eller kanske helt okanda, kan undersokningen bendmnas som en
explorativ och problemidentifierande undersokning (Andersen, 1998). Syftet med
explorativa undersokningar &r att fa fram intressanta fragor som senare kan undersokas
narmare och ge en forklaring eller forstaelse for det undersokta.

Den ofullstandiga forskningen kring afférsutvecklare i teorin medférde att forfattarna
till en borjan i stort sétt var hanvisade till empirin. For att fa storre kunskap om vad en
affarsutvecklare &r, agde tva tréffar med projektledaren rum. Efter tréffarna fanns det
hos forfattarna en tillrackligt stor vetskap om affarsutvecklare for att kunna paborja
arbetet med att sammanstalla en 1&amplig teorigrund for undersokningen.

Under insamlingen av empirin anvandes en blandning av kvalitativ och kvantitativ
metod. Till en bdrjan ansags det 1ampligast att anvanda sig av en kvalitativ metod da
omradet var outforskat och det pa sa sétt inte fanns en tillracklig grund att bygga en
studie pa som var enbart kvantitativ. Holme och Solvang (2001) menar att den
kvalitativa metoden i form av intervjuer eller observationer lampar sig bast vid
undersokning av outforskade amnen.

Att anvanda sig av en kvalitativ metod ansdg forfattarna lamplig da djup snarare an
bredd soktes i informationen. Det fanns emellertid &ven en 6nskan att fa fram data som
var latt att kvantifiera, vilket framkom efter att den modell konstruerats, som |ag till
grund for utvérderingen av affarsutvecklarens betydelse. Tanken vid framtagandet av
modellen var att den skulle vara enkel att anvanda och att de resultat som framkom ur
modellen skulle vara l&tta att jdmfora med varandra. Genom att i viss grad anvanda sig
av en kvantitativ metod kan en generell oversikt létare uppnds och den specifika
informationen som kan erhdllas genom den kvalitativa metoden kan bidra till béattre
fokus i studien. Den kvalitativa datan anvéndes som komplement for att ge béttre
forstéelse och en storre grund for analysen av det kvantitativa materialet. Att anvanda
bada metoderna i understkningen menar Andersen (1998) &r ett sétt att fa bada slagen
av information att dmsesidigt starka varandra.

2.4 Datainsamlingsmetod

Det empiriska materiaet inhamtades framst fran priméardata men aven en stor del
sekundérdata anvandes som komplement.

2.4.1 Insamling av primardata

Den forstéelse for affarsutvecklares betydelse som soktes i empiriunderlaget var tankt
att &erfinnasi intervjuer. Framst ansag forfattarna att detta kunde uppnas genom samtal
med foretagsrepresentanter och aktiva i inkubatorn. Stor vikt troddes &ven den
information ha som kunde utl&sas genom observation av dessa respondenter under
samtalen. Observationerna betraktades som vasentliga vid kartléggningen av
affarsutvecklarens betydelse, da respondenternas sétt att beskriva relationen troddes ge
viktig information fér bedémandet av den.
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Ett viktigt motiv for anvandandet av intervjuer var den flexibilitet som metoden tillater.
Med intervjuer blir det l&ttare att 1&ta respondenterna ga i den riktning de vill och de
begransas inte i lika stor utstréckning, som vore falet med enbat en
enkatundersokning. Likasd uppstdr mojligheten att leda respondenterna in pa
foljdfragor som intervjuarnainte haft for avsikt att stallatill alla respondenter men som
kanske kan vara intressanta att stélla till den enskilde respondenten. Vikten av denna
flexibilitet aterkopplas till det faktum att &mnet annu & outforskat och att uppsatsen &
explorativ. (Jacobsen, 2002)

2.4.2 Val av intervjurespondenter

Totalt utfordes tio intervjuer. Av dessa tio var nio intervjuer med representanter fran
inkubatorforetagen. Representanterna bestod av nyckelpersoner som varit aktiva i
foretaget under den tid som foretaget funnits i inkubatorn. Endast en representant fran
varje foretag intervjuades och sdledes innefattades totalt nio foretag. Déarutover
intervjuades aven en affarsutvecklare som svarade pa fragor om affarsutvecklarens
huvudsakliga uppgifter, ma med arbetet och sétt att arbeta. Denna intervju var tankt att
fungera framst som grund for beskrivningen och definitionen av en afférsutvecklare
men gav aven vardefull information om inkubatorn. Tva tréffar genomférdes dven med
inkubatorns projektansvarige. Dessa tréffar var tankta att ge forfattarna information om
inkubatorn och om verksamheten med afférsutvecklarna.

Vid val av respondenter togs stor hansyn till studiens reliabilitet. Det var dnskvart att sa
manga foretag i inkubatorn som méjligt, som anvande sig av en affarsutvecklare, deltog
i studien. Pa detta vis skulle resultatet spegla asikterna hos sd manga foretag i
inkubatorn som majligt och forhoppningen var att risken skulle minska att intressanta
synpunkter och asikter foll bort. Det faktiska deltagandet ansdg forfattarna vara
tillrackligt. Av den ursprungliga urvalsramen var det endast tre foretag som inte deltog i
studien. Tva av foretagen kunde inte nas och det tredje foll utanfor urvalsramen, da det
inte anvande sig av inkubatorns affarsutvecklare.

Urva ssammanfattning

Ursprunglig urvalsram 12
Ej i malgrupp 1

Ej kunnat nds (2
Justerad urvalsram (9)

Tabell 1: Urvalssammanfattning

Vid ett par av intervjuerna framkom det 6énskemd om anonymitet. Till foljd av detta
gjordes valet i uppsatsen att inte uppge specifikt vilken respondent som sagt vad.
Generell information om vilka foretag som deltagit i studien och vilken inriktning
foretagens verksamhet har ansigs, av forfattarna, emellertid ha stor betydelse for
studiens resultat och darfor gjordes valet att presentera dennainformation.
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2.4.3 Intervjuform

Under intervjuerna, som varade i ca 45 minuter per person, anvandes en
semistrukturerad intervjuform. En intervjumall fanns men i intervjuerna tillats frégor
som |&g utanfor mallen. Respondenterna fick i forvag intervjufragorna skickade till sig
sA att forberedelse infor intervjuerna var majlig. Interviumallen, som anvandes for
inkubatorforetagen, var uppbyggd i tre delar (Bilaga 1).

Den forsta delen behandlade allméan information om foretaget och hade for avsikt att
dels véarma upp respondenten infor mer djupgaende fragor och dels ge intervjuarna en
snabb inblick i foretagets verksamhet. Fragorna var inte djupgdende och besvarades
ofta bade snabbt och I &tt.

Den andra delen inneholl djupare fragor om foretagets relation och samarbete med
affarsutvecklaren. Dessa fragor ansags till stor del utgéra den djupa information som
soktes i intervjun. Fragorna utformades med malséttningen att respondenterna skulle
ges mojligheten att svara sa fritt som majligt pa fragorna. Eftersom frégorna var brett
utformade lamnades stort spelrum for respondenterna att galva leda svaren i den
riktning de ville. Da en del fragor var av 6ppen karaktéar skiljde sig respondenternas
svar i denna del relativt mycket &. En naturlig foljd av detta blev att respondenternas
svar var svarare att jamfora an om frégorna hade varit av mer sténgd karaktar. Eftersom
avsikten med dessa fragor var att djupare kunna analysera det kvantitativa materialet
var det emellertid onskvart att fa sd mycket information om varje fraga som majligt.
Déarmed ansags det for dessa delar inte |lampligt med frégor av mer stangd karaktar.

Frégornai den tredje delen hade en kvantitativ karaktar (enkatstudien). Respondenterna
ombads gradera affarsutvecklarens betydelse i olika faser i afférsutvecklingsprocessen.
Graderingen gjordes med en femgradig Likertskala med extremerna ingen betydelse
och mycket stor betydelse. Respondenterna ombads &ven gradera det behov av
affarsutvecklaren som varit aktuellt inom de olika omrédena. Tanken var att i analysen
kunna stélla statistiken 6ver den betydel se inkubatorforetagen ansag att affarsutvecklare
haft i relation till det behov inkubatorforetagen ansdg sig ha av hjdp inom de olika
omrédena. Aven om frégorna i den tredje delen var av kvantitativ natur bidrog de &ven
till stor del till det kvalitativa material som samlades in. Respondenterna uppmuntrades
att motivera sitt val av gradering av afférsutvecklarens betydelse. Detta gjordes for att
forse intervjuarna med information om de bakomliggande faktorerna av den gjorda
graderingen. Frégorna i den tredje delen byggde pa den modell som togs fram for att
utvardera affarsutvecklares betydel se.

2.4.4 Insamling av sekundardata

De sekundédrdata som anvéndes i uppsatsen var av stor vikt for forberedelsen av
intervjuerna. Sekundardatan anvandes for att forsta problemen och omstandigheterna
runt affarsutvecklingen i Ideon Innovation. Materialet inhamtades fran bocker, artiklar,
forskningsrapporter, uppsatser och elektroniska kélor. Det sekundéra materialet
spelade en viktig roll i forstudien.
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2.4.5 Kallkritik

Ett st att stdrka uppsatsens tillforlitlighet och kvalitet var att lagga stor vikt vid
kédllornas aktualitet och darfér anvandes nypublicerat material i stor utstréckning.
Forfattarna var i valet av sinakalor medvetna om att sekundérdata & skriven i ett annat
syfte d@n uppsatsen och att dessa texter genomsyrats av en viss subjektivitet fran
sekundérdatans forfattare (Jacobsen, 2002). For att Oka reliabiliteten anvandes darfor ett
stort antal kallor for att fa bredd pa informationen.

Eftersom uppsatsen behandlar ett relative ungt och outforskat omréde inom
entreprendrskap, fanns det i vissa fall svarigheter att finna relevant material. Vid
sokande av information fran Internet sallades kallor kritiskt och enbart de som ansags
pdlitliga anvandes. Som pdlitliga betraktades den elektroniska information som kom
fran storre organisationers hemsidor men dven hér var det viktigt for forfattarna att ha
hemsidans syfte i dtanke.

Primardata inhamtades genom intervjuer under maj manad 2005. For att 6ka empirins
tillforlitlighet lades stor omsorg vid valet av respondenter. De valda respondenterna &r
alla vad insatta i problemen som undersoks och arbetar dagligen med dem. Under
intervjuerna var forfattarna medvetna om risken for intervjuareffekt och forsokte att ha
sa liten inverkan som mojligt pa respondenterna. | vilken utstréckning respondenterna
paverkats ar emellertid svart att uttala sig om. Svaren fran intervjun kan &ven praglas av
subjektivitet, da respondenterna kanske haft en onskan att framstélla sig §alva pa ett
visst sétt. Exempelvis skulle respondenternas svar i undersokningen kunna ha influerats
av en vilja hos respondenterna att framstalla sig som mer sjdvgaende an de & eller ha
ett storre behov an de har. En tankbar forvrangning skulle ocksa kunna harledas till att
respondenterna eventuellt kan ha glémt viktiga héndelser och utelédmnat information
(Jacobsen, 2002).

2.5 Teorival

For att fa en teoretisk forstaelse for vilken betydelse affarsutvecklaren har for ett ungt
foretag lades, i uppsatsen, vikt vid att hitta relevanta teorier. Enligt Jacobsen (2002) &r
en teori en forenkling av en komplicerad verklighet. Genom att anvanda sig av teorier
kan det som undersoks sittas in i ett stérre sammanhang och forstéelse skapas for
varfor ett fenomen ser ut som det gor. Vid valet av teori togs stor hansyn till teorins
vetenskapliga forankring, dvs. teorins aktualitet, tillforlitlighet och forfattare. Teorierna
hamtades fran olika kallor sdsom litteratur, artiklar och publicerade rapporter.

For att kunna forsta inkubatorns roll i det resultat som framkom av studien ansdg
forfattarna det relevant att en bakgrund om inkubatorer gavs. Till stor del anvandes
Arvidssons redogorelse om inkubatorer da denna ansdgs ge djup forstdelse for
verksamheten och utformningen av inkubatorer. Darutéver kompletterades Arvidsson
med rapporter fran Vinnova, som regelbundet utvarderar olika aspekter av
inkubatorverksamhet. Dessa kallor ansags ge en bra 6verblick 6ver inkubatorer.

Utbver beskrivningen av inkubatorer behdvdes teorier som foérklarade vilka faktorer
som &r viktiga for ett ungt foretags 6verlevnad, vilka faser som foretaget gar igenom i
sin affarsutvecklingsprocess och vilka problem som kan uppsta i dessa faser. Tanken
var att utga frén de problem som ett ungt féretag ofta stér infor i sin affarsutveckling

13



och sedan undersoka vilken betydelse affarsutvecklaren har nar det géller att hjépa
foretagen att |6sa dessa. For att identifiera de problem som unga foretag star infor
bearbetades teori om unga foretag. Nagra forfattare som beskrivit detta & Klofsten
(1998) och Lindstrom och Olofsson (1998). Dessa teorier ansdgs tillsammans ge en
extensv bild av afféarsutvecklingsprocessen olika dimensioner och valdes da de
fungerar vdl som komplement till varandra. Greiners (1972) teori om ett foretags
livscykel togs ocksd i beaktande vid val av teori om unga foretag men valdes bort da
den inte specidiserar sig pa foretag i tidig utvecklingsfas utan pa foretags fullstandiga
livscykel. | detta avseende ansags teorin, for denna uppsats undersokningsomrade, inte
varalika passande som de valda teorierna.

Delmars (1997) teori om vad som paverkar en entreprenors mojligheter till att lyckas
betraktades som relevant for studien. Denna teori togs med for att kunna vava in
resonemang om entreprendrskap i anaysen av affarsutvecklaren. Teorin ansdgs i detta
avseende vasentlig d& den behandlar egenskaper hos entreprendren, nagot som i stor
utstrackning torde vara relevant i utvarderingen av samarbetet mellan afférsutvecklare
och entreprentrer

Slutligen behtvdes dven teorier om affarsutvecklare. Som namnts tidigare ansdgs den
teori om afférsutvecklare som hittades inte vara tillracklig. Begreppet forekom i
undersokningar om inkubatorer men nagra djupare studier om affarsutvecklare
aerfannsinte. Det fanns daven mycket teori skriven om praxisorienterad konsulthjalp till
sméforetag dar konsulter redogjorde for hur de arbetade med smaforetag. Dessa
redogorelser skiljde sig dock ofta &, berorde inte specifikt foretag i inkubatorer och
hade ofta liten teoretisk forankring. Av denna anledning valde forfattarna att utga fran
samtalen med projektledaren och affarsutvecklaren for att skapa sig en uppfattning om
vad begreppet affarsutvecklare innefattar i inkubatorsammanhang. Efter dessa samtal
och genomgang av teori valdes Hackman och Wagemans teori om hur en coach ska
arbeta for att hjalpa ett team. Denna teori ansags vara den som béast passade in pa
respondenternas beskrivning av de uppgifter en affarsutvecklare har. Teorin innehdll
olika funktioner hos en coach. Forfattarna ansag det intressant att prova vilken relevans
dessa funktioner hade i samband med affarsutveckling for unga féretag. Ovrig teori om
coachning valdes bort antingen da den behandlade sport snarare &n foretag eller for att
den inte passade in pd den beskrivning av affarsutvecklare som framkom vid
intervjuerna.

2.5.1 Framtagande av modellen

Eftersom det inte finns ndgot befintligt skrivet om affarsutvecklaren betydelse i de olika
faserna som det unga foretaget gar igenom, valde forfattarna att skapa en hybrid av de
olika teorierna. Hybriden forvantades ge svar pa frdgan om affarsutvecklarens
betydelse. Vid framtagandet av hybriden utgick forfattarna fran Klofstens
affarsplattformsteori och Lindstrém och Olofssons teori om problem foér unga
teknikbaserade foretag i tidig utvecklingsfas. Eftersom Klofstens teori féresprékar att
ett foretag maste uppna en affarsplattform for att kunna Gverleva togs ett beslut att vava
in detta resonemang i Lindstrom och Olofssons teori. Darutdver lades &ven Hackman
och Wagemans teori om coachning in, for att knyta an till affarsutvecklarens roll i
foretagets tillvagagangssétt for att hantera problemen. Hybriden konkretiserades i en
modell.
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Modellen hade tva avsikter. For det forsta var det tankt att fungera som ett
analysverktyg for det empiriska material som inhdmtades i denna studie. For det andra
hade forfattarna for avsikt att bidra till teorin genom att skapa en modell som kan
anvandas for utvardering av affarsutvecklare &ven utanfor denna studie.

Grundtanken med modellen var att utifran de tre antagandena att affarsutvecklarens
funktion bor vara motiverande, konsulterande och lérande se i vilken utstréckning de
unga foretagen fann dessa roller betydelsefulla, i de olika problemtyperna som
upptréder i den tidiga utvecklingsfasen. Svaren i modellen byggde pa att foretagen, i
den tredje delen av intervjun, graderade i vilken utstréckning afférsutvecklarens roll
haft inverkan pa problemlGsningen i en femgradig Likertskala med extremerna ingen
betydelse och mycket stor betydelse. Att Likertskalan innefattade fem steg berodde till
stor del pa att modellen inte tidigare testats i empirin. Genom att ha en femgradig skala
ans3gs respondenterna ges utrymme till att géra en mer precis bedémning av betydelsen
samtidigt som extremerna kunde fanga upp och visa eventuella avvikelser. Att anvanda
sig av en storre skala valdes bort da modellen i sa fall riskerade att bli for komplicerad.
For att kunna gora en jamforelse pa hur foretagen onskar att affarsutvecklarens roll
hade varit i de olika problemtyperna togs en jamforelsemodell fram. Den s3g likadan ut
som det forsta men byggde pa fragorna i vilken grad foretagens behov av
affarsutvecklarens hjélp hade varit i de olika problemtyperna

2.6 Studiens tillforlitlighet

For att en inkubator ska kunna kallas for en inkubator bor de uppfylla vissa krav. Ett av
dessa krav & att de ska bistd med hjédp i foretagens affarsutvecklingsprocess. Hur
mycket resurser som laggs pa affarsutvecklingen varierar och &ven sdttet som
affarsutvecklaren arbetar pa. Det som dock & gemensamt for dem alla &r att de pa ett
eller annat vis erbjuder tjanster i form av affarsutvecklare. Genom att begrénsa studien
till att enbart ha inkubatorforetag fran en inkubator kan uppsatsen generaliserbarhet ha
begransats. Det & dock tvivelaktigt om studien hade blivit mer generaliserbar genom en
storre undersokning med fler inkubatorforetag och fler inkubatorer. Detta grundar sig |
att manga av de problem som inkubatorforetag méter & vanligt forekommande och inte
unika for foretagen i 1deon Innovation. | en annan inkubator skulle utfallen kunna skilja
sig fran det som framkommer av denna studie. Detta kan bero pa det faktum att olika
inkubatorer har olika sétt att arbeta med sina afférsutvecklare och att olika foretag har
olikabehov i olikafaser i sin utveckling.

Den metod och den modell som tagits fram for att utvardera inkubatorforetags syn pa
affarsutvecklarens betydelse i affarsutvecklingsprocessen kan generaliseras. Detta da
modellen inte innehdller parametrar som & specifika for studieobjektet Ideon
Innovation. Darmed bor modellen &ven kunna appliceras pa andra inkubatorer och
utgora ett hjalpmedel for utvéardering av affarsutvecklare.

Forfattarna & val medvetna om att det resultat som studien har lett fram till i stor grad
paverkats av valet av metod. Tidigare kunskaper, egna forestdlIningar, varderingar och
erfarenheter har satt pragel pa de valda undersokningsmetoderna och slutsatserna. Valet
av teori kan till stor del ha paverkats av forfattarnas bakgrund som ekonomistuderande.
Om teorier fran andra discipliner hade anvants skulle studien ha kunnat leda till andra
slutsatser 8n vad som framkom i denna studie. En aternativ metod dér till exempel
enbart observationer hade anvants hade kunnat ge annorlunda slutsatser da foreteel ser
skulle iakttas som kanske forbisettsi denna studie.
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3 FORSKNINGSPARKER OCH INKUBATORER

Det har kapitlet &r tankt att ge en bild av forskningsparker och inkubatorer. Inkubatorer
utgdr den miljo dér afférsutvecklarna och inkubatorforetagen samverkar. Av den
anledningen kan det vara vasentligt for lasaren att fa en insikt om vad en inkubator &r
och vad begreppet inkubator innefattar.

3.1 Forskningsparker

Forskningsparker & en relativ ny foreteelse i Sverige. De férsta forskningsparkerna
startades i borjan av 1980-talet med amerikanska och brittiska parker som forebilder.
Syftet med parkerna var att attrahera och behalla kompetensi en region och darmed 6ka
sméforetags etableringar, vilket i sin tur skulle starka den kommunala och regionaa
ekonomin. (Lofsten & Lindel6f, 2005)

En forskningspark kan ses som en motesplats for foretag, hogskola, samhélle och
finansidrer med huvuduppgift att skapa grogrund for entreprentrskap och tillvaxt.
K onceptet och malséttningen for forskningsparkerna &r att arbeta for kommersialisering
av idéer baserad pa forskning och teknisk utveckling. Forskningsparken ska utgéra en
bas mellan hogskolevarlden och naringslivet. | parken finns det bade nyetablerade
foretag och andra féretag som har behov av anknytning till universitet eller htgskola.
(VINNOVA, 2004)

Forskningsparkerna bygger i de flesta fall pa ett inkubatorkoncept. Enligt Arvidsson
(1998) kan en inkubator ses som ett verktyg eller ett afférsméassigt koncept som kan
hjdlpa nya foretag att utvecklas, etablera arbetsplatser och producera féretag som
utvecklar nya tekniker och idéer. VINNOVAs (2004) distinktion mellan inkubatorer
och forskningsparker ar att inkubatorer & helt inriktade pa nystartade foretag med sin
basi ny teknik medan det i forskningsparker &ven finns etablerade foretag.

3.2 Inkubatorer

Den storsta svarigheten idag med att bedriva innovationsverksamhet & finansiering i
nyféretagandets séddstadium?. Anledningen till detta & att verksamhet i det stadiet &
forknippad med mycket stor risk och darfor ar oattraktiv for riskkapitalbolag och andra
privata finansiarer. Ett annat problem for foretag i saddstadiet &r att det i denna fas
oftast réder en brist pa affarsutvecklingskompetens. Inkubatorer med sina tjanster och
natverk utgor darfor ett stod for forsknings- och teknikbaserade nyforetagande genom
att kombinera finansiering med afférsutvecklingskompetens i en loka miljo
(VINNOVA, 2004).

Den forsta inkubatorn uppstod under 1950-talet i USA. Sedan dess har inkubatorer
etablerats runt om i hela varlden och blivit ett framgangsrikt koncept for att ta fram och
ge néring & unga innovationsforetag. Grundtanken med inkubatorer &r att de ska hjépa
foretag som har tillvaxtpotential genom att |&ta dem verkai en miljo dar foretagen kan
utnyttja tjanster som erbjuds i inkubatorn och dra nytta av de synergieffekter som
uppkommer genom nérheten till andra tillvaxtforetag. Genom att |8ta foretagen verkai

2VVINNOV As definition pa sddstadium &r verksamheten fram till verifierad produkt och marknad
(VINNOVA, 2004)
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inkubatorn och fa tillgang till inkubatorns nétverk och tjanster hjalper inkubatorn de
nyetablerade foretagen att undvika de vanligaste misstagen som ofta begas i startfasen
och darigenom oka foretagens vaxtpotential. (Arvidsson, 1998)

| inkubatorns uppgifter ingdr aven att bedriva attitydforandrande verksamhet i
universitet och hogskola. Uppgiften syftar till att fa studenter och forskare intresserade
av att starta egna foretag. Inkubatorn ska &ven ta reda pa vad forskare gér och vara
uppdaterade pa om deras forskning kan vara intressant for kommersialisering
(Falkenstrom & Larsson sid 7 i VINNOVA, 2004). Inkubatorforetagen & oftast
avknoppningar fran universitet och htgskola men kan aven komma fran storre foretag.
For inkubatorn handlar det om att fanga upp entreprentrer och idéer i verksamheten
och ge dessa mdjligheten att testa sin idé. Inkubatorn kan pa sa sétt ses som en brygga
mellan hogskola och naringdliv. VINNOVA betecknar inkubatorn som en: ” fysisk plats
i en kreativ milj6 som uppmuntrar till kontakt och erfarenhetsutbyte genom ett etablerat
natverk” .

De viktigaste tjansterna som inkubatorn erbjuder & hjdlp med afférsplans- och
marknadsplansutveckling, marknadsféring, ekonomi och ledning. Tjansterna erbjuder
oftast inkubatorerna géva eller organiserar genom stodprogram i sitt ndtverk. For att en
tillvéxt ska maojliggoras krévs att stodet till foretaget anpassas till de olika behov som
uppstdr i takt med att de véxer. | inkubatorns natverk finns ofta tillgang till
ledningskompetens med mangsidig erfarenhet. De kan inga i ledningsteamet for de
nyetabl erade foretagen eller inneha rollen som rédgivare. (Arvidsson, 1998)

Arvidssons (1998) har listat fyra grundlaggande kdnnetecken for inkubatorer:

1. Det finns utvecklings- eller etableringskriterier genom vilka foretag kan visa

Overlevnads- och tillvéxtpotential. Inkubatorn véljer ut och arbetar aktivt for

foretag med tillvaxtpotential.

Ledningen har en néra” hands — on” relation till hyresgésterna’.

Foretagen ska vara beredda att flytta till en annan enhet nar de nétt en viss

storlek eller mognad.

4. Enheterna blir inte bara betygsatta efter antalet hyresgaster utan ocksa efter
antalet lyckade etableringar och efter hur féretagen vaxer.

W

VINNOVA har utarbetat ett nationell inkubatorprogram och fastlagt nio krav med syfte
att sakerstélla kvaliteten for saval teknisk-vetenskaplig som affarsméassig bedémning
for en inkubator. Kraven som finns painkubatorerna &r:

1. Inkubatorn ska vara inriktat pa hogteknologiskt och forskningsbaserat
nyforetagande med hog tillvaxtpotential

2. Inkubatorn ska hjapatill att finna riskkapital i sdddfasen

3. Inkubatorn ska tillhandahalla processer for affars- och foretagsutveckling (minst
ett mandr eller 50 procent av inkubatorns resultatomsl utning)

4. Inkubatorn ska tillhandahdlla lokaler, infrastruktur och service (reception,

posthantering, telefon/fax/Internet etc)

Inkubatorn & egen juridisk person med VD och styrelse

Inkubatorn har i regel geografisk narhet till hogskola, universitet eller

forskningsinstitut

7. Inkubatorn har kontakter med kommunal a/regionala beslutsfattare

o U

3 Med "hands — on” menas dels att man ska l&ra genom att préva, dels att ageraistéllet for att klaga.
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8. Inkubatorn har kontakter med naringslivet (foretag, banker, riskkapitalforetag
och " afférsanglar)
9. Inkubatorn stimulerar och anvander i regel inflode av kompetenstill Sverige

Inkubatorn kan genom &garandelar, vinstdelning eller royaty fa del i foretagens
framgang. Detta for att de pa skt ska uppna en viss grad av salvfinansiering.
(VINNOVA, 2004)

Framgangsfaktorn for att en inkubator ska lyckas ligger i dess forméaga att véja ut
fOretag. FOretagen som véljs ut for en plats i inkubatorn & de som anses ha béast
forutséttningar att dra nytta av den radgivning och samverkan med andra foretag som
erbjuds i inkubatorn. Kriterierna for vilka som anses vara lampliga kan variera fran
inkubator till inkubator. Vissa inkubatorer efterfrdgar foretag som exempelvis ar
teknikorienterade. Gemensamt for alla inkubatorer & dock att de vill ha féretag som
anses haen stor tillvaxtpotential. (Arvidsson, 1998)
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4 TEORI

For att fA en teoretisk forstaelse for vilken betydelse affarsutvecklare har for unga
foretag har teorier for problemomradet valts ut. | det hér kapitlet gors en presentation av
teorierna.

4.1 Problem vid nyforetagande

Som tidigare namnts & nyforetagande viktigt for Sveriges tillvaxt. | VINNOVAS
rapport (2004) presenteras statistik pa att allt nyféretagande forutom for teknikbaserat
nyforetagande gar ner i Sverige. Anledningen till detta anser rapporten vara att flodet
av nya teknikbaserade idéer inte & sd konjunkturbetingat som annat nyféretagande. For
att 6ka nyforetagande och pa sikt tillvéxten i landet bor darfor takten ka i generering
av nyateknikbaserade foretag. (VINNOVA, 2004)

For nya foretag, vars verksamhet ar uppbyggd kring en unik teknik, finns ett antal
svarigheter. Intrédesbarrigrerna for dessa foretag ar oftast stérre an for annat
nyforetagande. De teknikbaserade foretagen & i initialskedet i behov av stora
investeringar i teknikutveckling. Detta medfor att investeringar & n6dvandiga tidigt |
utvecklingsfasen och teknik- och afférsriskerna blir darfor betydligt storre for dessa
foretag an for annat nyforetagande. Andra kénnetecken for teknikbaserat nyforetagande
ar att dynamiken i utvecklingen & mycket stor, vilket medfér att finansiellt stod,
radgivning och affarsutveckling & av stor betydelse. Ett sétt att fa tillgang till detta ar
darfor att verkai en miljé som kan hantera denna dynamik och dér det finns nérhet till
finansiering, stodfunktioner och radgivning. (VINNOVA, 2004)

Afféarsutveckling

Enligt VINNOVAS rapport (2004) har nystartade teknikbaserade fOretag ofta ett
kompetensgap vad galler att bedriva en verksamhet. Det finns enligt rapporten fa
manniskor som idag besitter en "cross-border” profil med kompetens inom bade
teknologi, affarsutveckling och tidiga faser. Detta far effekten att det inte heller finns
manga inkubatorer som har tillgang till sddan kompetens och darfor behover tillgangen
pa kvalificerade affarsutvecklingsresurser 6kas. Som foljd av detta blir en viktig uppgift
for staten att finansiera en struktur som stédjer och underléttar framvéxten av nya
teknikbaserade foretag samt att finansiera kompetent afférsutveckling i de tidiga
faserna av foretagsetablering. (VINNOVA, 2004)

Finansiering

Det forsta stadiet som nyforetagande baserat pa ny teknik gar igenom & det sk.
saddstadiet. Eftersom de teknikbaserade foretagen & i behov av finansiering i detta
stadium & det viktigt att det finansiella systemet hanger ihop. Problemet & bara att
finansiering i detta stadium & forknippad med mycket stor risk, vilket gor att
riskkapitalbranschens aktorer ofta inte stodjer foretagen i denna fas. For att fylla gapet
blir offentlig sdddfinansiering viktigt, da den finansierar teknikutvecklingen som ar
nodvandig innan privata finansiarer investerar i foretaget. Investeringsbehovet i denna
fas & en till tvad miljoner kronor och tiden fram till avkastning & relativt 1ang. Detta
medfor att de ekonomiska kalkylerna som gors indikerar pa lag avkastning, vilket gor
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denna fas till oattraktiv for riskkapitalbolag. | Sverige & saddfinansierings traditionen
inte speciellt utbredd, vilket gor att tillgangen pa riskvilliga finansirer & begransad.
Detta begransar i sin tur kvaliteten pa de nystartade foretagen samt antalet foretag som
startas och dverlever (VINNOVA, 2004). Idag finns det ett antal organisationer, privata
och offentliga, som sysslar med saddfinansiering. Dessa &r:

Inkubatorer

Teknikbrostiftel ser

Industrifonden/NUTEK

Stiftel sen Innovationscentrum

Ventrure Captial foretag med saddaktiviteter.

Foretagsanglar som & privata personer som investerar sitt eget kapital och
kompetensi nyetablerade foretag.

O 0O O0OO0OO0OOo

Winborg i Landstrom 2003, skriver att svarigheter med att fa in kapital i nystartade
foretag i manga fall aven hanger ihop med att entreprendrerna saknar information och
kunskap om olika finansieringsmdjligheter. Oftast & entreprendrerna heller inte villiga
att anvanda extern finansiering, i t.ex. form av agarkapital fran nya égare. Dennarédsla
beror i manga fall pa att entreprendren inte vill dventyra kontrollen dver sitt foretag.
Den traditionella synen &r att foretag, for att kunna anskaffa resurser i andra skeden,
maste sikerstdla finansiella medel. Winborg menar att det synsattet inte till fullo
Overensstammer med verkligheten. Enligt forfattaren & finansiella medel inte den enda
I6sningen pa foretagets resursbehov utan kreativa entreprendrer kan fa tillgang till
resurser pa annat Sétt, till ingen eller 1&g kostnad. Inom forskning kallas behovs Gsning
utan finansiella resurser bootstrapping. Exempel pa bootstrapping som innebar att
finansieringsbehovet elimineras & enligt Winborg (2003, sid 39):

"lana resurser av andra foretag utan kostnad, att bygga kompetens utan
kostnad tex. genom att engagera studenter i examensprojekt och att ordna sa
att foretagets varumérke eller produkter marknadsfors utan kostnader.
Exempel pa metoder som innebéar att finansieringsbehovet minimeras ar att
dela resurser med andra foretag (tex. lokal, personal, utrustning etc.), att
forma slakt och vanner att arbeta utan 16n och kopa begagnade resurser
istallet for nya”

Inkubatorn med sina afférusutvecklingsprogram & téankta att hjélpa entreprendrer i
deras uppstartningsfas samt att bygga upp en bas som foretaget kan Gverleva och bli
framgangsrika pa. Kortsiktigt kan inkubatorn kompensera de gap i kompetens, kunskap
och resurser hos entreprendren. Men for att detta ska kunna lyckas krévs att det finns ett
gemensamt intresse fran bade entreprendrens och inkubatorns hall att samarbeta och
lara av varandra. Inkubatorn erbjuder hjdlp i form av en gynnsam miljé som
inkubatorforetagen kan verkai, hjalp med strategiska problem samt ett utbyggt nétverk.
(Rice, 2000)

4.2 Den tidiga utvecklingen i ett innovationsforetag

Det startas varje ar ett stort antal foretag i Sverige men det & inte alla som véxer och
utvecklas till medelstora och stora foretag. Klofsten (1999) har bedrivit forskning kring
vad som ligger till grund for ett ungt foretags utveckling. Det han har kommit fram till
& att ett foretags Overlevnad till storsta del beror pa hur va foretaget utvecklas i de
tidiga utvecklingsfaserna i foretagets livscykel. De tankegangar och drivkrafter som
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existerar i dessa faser &r ofta avgbrande for den fortsatta tillvéxten och utvecklingen av
foretaget. Varfor vissa sma foretag vaxer till medelstora och stora foretag beror enligt
Klofsten pa att de uppnétt en affarsplattform och darmed 6vervunnit de svarigheter och
behov som nystartade foretag maéts av i de olika skedena i sin affarsutvecklingsprocess.
Affarsplattformen beskrivs av Klofsten som ett tillstand déar det nystartade foretaget
blivit mindre s&rbart, da olika grundfaktorer uppnétts. Foretaget har darmed fétt storre
forutsattningar att Overleva och utvecklas.

4.2.1 Grundstenarna i affarsplattformen

For att forsta vilka faktorer som & avgorande for ett foretags 6verlevnad har Klofsten
(1999) listat atta grundstenar som bar upp affarsplattformen. For att affarsplattformen
ska uppfyllas maste alla &tta grundstenar finnas pa plats och varje grundsten maste i sig
varatillrackligt stark for att kunna bara upp affarsplattformen.

De &tta grundstenarna som bar upp affarsplattformen &r enligt Klofsten (1999):

| dé — Formulering och fortydligande av idén bakom foretaget.

Produkt — Utveckling av fardiga produkter som accepteras pa marknaden.
Marknad — Definition och avgrénsning av marknaden.

Organisation — Utveckling av en fungerade organisationsstruktur.
Drivkraft — Aktorernas drivkraft och engagemang.

K ompetens — Entreprendrernas kunskap och kompetens

Kundrelationer — Bygga upp relationer till kunder

Ovrigarelationer — Ovrigarelationer med t.ex. finansiarer och banker.

0O OO0 O0OO0OO0OO0OO0

For att uppfylla affarsplattformen kravs enligt Klofsten (1999) att foéretagen uppfyller
tva grundvillkor. Det forsta villkoret & att foretaget maste trygga sitt inflode av
finansiella resurser in i foretaget. Detta kan gbras genom att en tillrackligt stor och
I6nsam marknad definieras, att det finns fardiga och accepterade produkter samt att det
finns goda kundrelationer och dvriga relationer tillgangliga. Det andra villkoret som
maste uppfyllas &r att det inom foretaget finns formagor, kompetens, drivkrafter och en
organisationsstruktur som kan tatillvara paresursernai foretaget. (Klofsten, 1999)

Kort kan affarsplattformen sammanfattas i tva riktningar, den externa och den interna.
Den externa riktningen bygger pa att foretaget maste etablera relationer pa marknaden
med kunder, leverantorer och finansiarer for att fa resurser in i foretaget. Den interna
riktningen handlar om att skapa en effektiv organisationsstruktur for att kunna
administrera, etablera, bibehdlla och utvecklarelationer. (Klofsten, 1999)

Klofsten (1999) menar att ett foretag gav kan utvardera ndr och om en affarsplattform
& uppnadd. Detta kan goras genom att foretaget studerar grundstenarna, som i stort sett
altid finns i foretag, men av varierad storlek och karaktér. Till féljd av den varierande
storleken pa grundstenarna, har Klofsten tagit fram tre nivaer, som visar i vilken
utstrackning de ar utvecklade inom foretaget. De olika nivaerna ar 1&g niva, mellanniva
och hog niva Den laga nivan anger att en grundsten inte & hdllbar, medan en hog niva
anger att en grundsten & hallbar och stark. Genom att definiera nivaerna kan foretaget
méta om man har en stadig affarsplattform eller vad som saknas for att na dit. For att
affarsplattformen ska vara hdllbar och foretaget ha en chans att 6verleva, ar kvaliteten
pa de olika grundstenarna avgorande. Dock & det inte altid nodvandigt att ala
grundstenar maste uppna en hog niva for att foretaget ska dverleva. Ett minimum &r att
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ndgra av grundstenarna uppnar den hogsta nivan och de andra uppnar mellannivan och
& pavag mot hog niva. (Klofsten, 1999)

Grundstenarna & mer eller mindre svérarbetade. En del kan vara perfekta redan fran
starten medan andra aldrig nar 6nskad niva. Klofsten (1999) har delat in grundstenarna
i fyra kategorier efter utvecklingsmajlighet och ingangsnivad. De som &t uppndr en
mellanniva men som & svéra att arbeta upp till en hdgre niva & idé, marknad och
organisation. De grundstenar som l&t uppnar bade mellanniva och hdg niva ar
produkt, kundrelationer och Gvriga relationer. Redan fran starten finns oftast
kompetens minst pa mellannivan och som I&t uppndr hog niva. Den grundsten som
oftast redan fran starten har uppnatt hog niva ar drivkrafter. (Klofsten, 1999)

Klofsten (1999) har i sin forskning konstaterat att om ett foretag uppndr sin
affarsplattform sker det under de tvatill tre forsta aren i foretagets liv. Det & de tvatill
tre forsta aren som & de mest intensiva for foretagets utveckling och det & da
grundstenarnas dlutniva avgors. Om affarsplattformen inte uppnds under denna tid
kommer den med storsta sannolikhet inte heller att uppnds. Detta leder i sin tur till att
foretaget forr eller senare forsvinner fran marknaden och gar under. (Klofsten, 1999)

4.3 Teknikbaserade foretag i tidig utvecklingsfas

Lindstrom och Olofsson (1998) har i en studie identifierat och analyserat kritiska
problem for teknikbaserade foretags utveckling, med tyngdpunkt pa de tidiga faserna.
Den generella bilden som de ger av det teknikbaserade foretaget i dess forsta
utvecklingsfas & en stark teknikorientering, avsaknad av en tydlig marknads-
beskrivning, svaga finanser och en oerfaren féretagsledning. Produktutvecklingen
innebar en hog teknisk risk, den kréver stora investeringsbehov, férhallandevis langa
utvecklingstider och kundbehov och efterfrégan & osékra. Eftersom manga
innovationsforetag utvecklar tekniker och produkter som tidigare varit okénda pa
marknaden kan projekten fa problem med att skaffa fram kapital via den traditionella
kapitalmarkanden. Detta & en av orsakerna till att staten tagit fram speciautformade
hjapfunktioner till entreprendrer exempelvis i form av 1an och bidrag. (Lindstrom &
Olofsson, 1998)

4.3.1 Det unga féretagets innovationsprocess

Lindstrom och Olofsson (1998) har delat in innovationsprocessen i ett antal
grundlaggande dimensioner som sorteras in under tre huvudomréaden, vilka &r:

- Marknadsinriktat utvecklingsarbete
- Produkttekniskt utvecklingsarbete
- Produktionstekniskt utvecklingsarbete

| de olika dimensionerna stéter de unga foretagen ofta pa svarigheter och problem.
Lindstrom och Olofsson (1998) menar att det enda séttet att 10sa de olika problemen
och fora foretagets projekt framét &ar att tillfora resurser i form av information,
finansiella och materiella resurser, kompetens och arbetskraft. For att kunna driva
utvecklingen framgangsrikt kravs sdledes att projektet kopplas till olika miljcer dar
resurserna &r tillgangliga (Lindstrém & Olofsson, 1998).
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Det har i forskning pavisats att den tidiga utvecklingsfasen & den mest kritiska for det
unga foretaget (Klofsten, 1997 i Lindstrom & Olofsson, 1998). Férutom att det unga
foretaget ska utveckla sin produkt till en marknadsféardig produkt ska kunder
identifieras och marknaden avgransas. Dartill tillkommer organisationsarbete,
utvecklingen av en fungerande ledning och hitta finansidrer. Lindstrom och Olofsson
(1998) har med hjdlp av en fasmodell beskrivit utvecklingen 6ver tiden for ett ungt
foretag. Fasmodellen bygger pd idén att olika faser stdller olika krav pa
ledningsforméaga och finansiell styrka. Modellen skiljer mellan tre huvudfaser, vilka ar:

Tidig utvecklingsfas fram till forsta kundinstallation
Den tidiga utvecklingsfasen definierar Lindstrém och Olofsson (1998) som tiden
fram till installation av en forsta fungerande prototyp hos kund.

Marknadsetabl eringsfas
Markandsetableringsfasen innehaller arbetet att skapa en tillracklig kundbas sedan
vél den fosta installationen gjorts.

Tillvaxtfas
Tillvaxtfaser den fas som intréder nér inkomsterna stadigvarande overstiger de
|6pande utgifterna.

4.3.2 Problem i de olika affarsutvecklingsprocessfaserna

Mot bakgrund av fasmodellen har Lindstrom och Olofsson (1998) identifierat fyra
grundldggande problem som uppkommer i samband med affarsutvecklingen. Var och
en & mer eller mindre kritisk. Dessa &r:

Utveckla affarsidén sa att den kan kommuniceras

Vélja ett marknadssegment och bygga relationer till strategiska kunder
L 0sa de tekniska utvecklingsproblemen

Rekrytera foretagsledning och andra kritiska personella resurser

0O 0O 0O

Lindstrom och Olofsson (1998) har koncentrerat sin studie kring den tidiga
utvecklingsfasen och utvecklar de olika problem som foretagen upplever i denna fas.
De problem som unga foretag speciellt upplevt & enligt Lindstrom och Olofsson
(1998):

1. Problem med att precisera foretagets marknad

Ett problemomrade &r att bygga upp och utveckla foretagets marknad. Ett delmoment i
problemet & valet av marknadssegment for den |angsiktiga utvecklingen, men aven att
"véljaom”, dvs. att byta marknad i det fall da utvecklingen kort fast eller om det visar
sig svart att intressera kunder i det valda segmentet. Det storsta problemet &r att bygga
upp en forstdelse for kundbehov och den langsiktiga utvecklingen pa marknaden.
Lindstrom och Olofsson (1998) betecknar darfor denna problemdimension som den
strategiska marknadsutvecklingen, dvs. den som & avgorande for framtiden pa lang
sikt.
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2. Kapitalanskaffning

Problem med kapitalanskaffning ser Lindstrom och Olofsson (1998) som en egen
dimension utan ndgon namnvard korrelation med andra del problem om tidsfaktorn inte
inkluderas. Né&r fragan om tid tas med i anaysen korrelerar den med
finansieringsproblem och problem med den tekniska utvecklingen.

3. Resursanskaffning och affar sutveckling

Den h& dimensionen ror hela affarsutvecklingsproblematiken.  Forutom
resursanskaffningsproblematiken finns hér aven indag av teknisk utveckling och
marknadsprecisering. Lindstrom och Olofsson (1998) menar att det i denna dimension
inte finns ndgon korrelation mellan finansieringsproblem och problem med andra
resurser. De antar darfor att svarigheter med att tillgodose resursbehoven i olika
utvecklingsfaser mer har att gora med tillgangen eller utbudet pa olika typer av
kompetens. Den kompetens som & sérskilt efterfragad & ledningskompetens och
teknisk expertis. En anledning till att kompetensen kan vara kritiskt i nystartade foretag
& den forhallandevis osakra anstallningssituationen som ofta inte ens nétt fram till en
fungerande kundinstallation.

4. Konceptutveckling och kundengagemang

Den fjarde faktorn & bedéktad med den forsta som berdr foretagets
marknadsutveckling. Lindstrom och Olofsson (1998) menar emellertid att om den
forsta mer handlar om de langsiktiga problemen och underhalla relationerna till hela
markanden, handlar denna om de tidiga problemen med att inrikta utvecklingen mot
tydliga behov. Det handlar &ven om att 6verhuvudtaget fa kontakt med "riktiga® kunder
for att den vagen bygga om kunskap om anvéndarsituationer och behov. Lindstrdm och
Olofsson (1998) ar av asikten att detta ofta ar ett mycket viktigt och avgorande val som
i manga fal kan synes ske mer eller mindre slumpartat. Ofta sker sadan kontakt med
nagon som berattar om en problemsituation dar tekniken kan utgdra en l6sning, vilket
kan leda till ett samarbete som kan sluta med en framgangsrik produkt. Lindstrém och
Olofsson (1998) belyser att en av aktdrernas viktigaste uppgift darfor &r att i det
stbdjande innovationssystemet bidra till att mojliga samarbetskontakter etableras
mellan det utvecklande foretaget och de kunder med stora behov av probleml ésningar.

Ur dessa problem har Lindstrom och Olofsson (1998) tagit fram en problemprofil.
Problemprofilen bestar av nio aktiviteter som har kritisk betydelse for ett ungt foretag i
den tidiga utvecklingsfasen. Dessa &r:

Teknisk utveckling

Finna kunder

Bestédmma marknad

Skifta segment

Bild av kundbehov

Rekrytera tekniker

Rekrytera ledning

Finansiering under utvecklingen
Finansiering idag

0O 0O O0OO0OO0OO0OO0OO0OOo
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Lindstrém och Olofssons (1998) studie baseras pa antagandet att foretag méter ett antal
mer eller mindre generiska problemtyper som maste |0sas. Forekomsten av sddana
klasser av problem kan leda till att aktGrerna som upptrader i innovationssystemet kan
agera i olika roller beroende pa de olika problemtyperna och pa vilket sitt problemen
kan |0sas. De olika rolluppséitningarna kan sdgas svara mot olika typer av
specialiseringar som aktOrerna besitter i innovationssystemet. Exempel pa detta kan
vara att finansiérer upptrader bade som kompetens och kompl etterande resurser.

Forutom problemet med sma resurser som manga unga foretag star infor, finns ocksa
problemet med att vara okand for omvérlden. Fran forskning gjord av Klofsten et a
1987 och Stinchcombe 1965 kan hypotesen formuleras att foretag med rétter i tidigare
affarsverksamhet har |&ttare att skaffa de nbdvandiga resurserna én foretag startade av
unga forskare utan tidigare affarserfarenhet. Roberts (1991 i Lindstrom och Olofsson)
har funnit att de projekt som lyckas attrahera externt kapita i tidig fas ocksa & de som
har léttast till senare finansiering.

4.4 Entreprendoren

Insikten om vilken betydelse entreprendren och smaforetagaren har for samhallets
utveckling har under de senaste dren fétt allt stérre utrymme i forskning. Delmar
(1997) utgédr ifrén att erfarenheter och beteendet hos de ekonomiska aktorer som han
benamner entreprendrer utgor k&rnan i den entreprendriella processen. Utan dessa
individers ihardighet, idéer, mad och handlingskraft skulle inga nya foretag eller
innovationer kommersialiseras pa marknaden. Delmar betecknar entreprendrskap som
ett resultat av individens handlingar. Hans definition av entreprendrskap & att en
individ aktivt startar, stoder och leder en foréndringsprocess som resulterar i ett
konkurrenskraftigt foretag som i sin tur gynnar initiativtagaren ekonomiskt. Hur vél
foretaget lyckas beror darfor till stor del pa individens egenskaper och inre drivkrafter.
(Delmar, 1997)

| Delmar (1997) beskrivs att entreprendren uppbér en viktig funktion och roll i
ekonomin. De genererar innovationer, skapar nya kombinationer och férandringar i
samhallsekonomin, styr och samordnar tillvaxt och expansion samt tar pa Sig
samhédllets risker och osékerhet.

4.4.1 Delmars modell for entreprendrers beteende och
prestationsniva

Delmar (1997) har utvecklat en modell som forklarar faktorer som paverkar
entreprendrers beteende och prestationsnivaer. Modellen innehdller fyra grundbegrepp
som &r foretagets prestationsniva, entreprendrens beteende, individen (motivation och
begavning) samt miljon.

1 FOr etagets prestationsniva

Foretagets prestationsniva bestams enligt Delmar (1997) av miljons reaktioner pa
entreprendrens handlingar. Om det finns en efterfrégan pa de varor eller tjanster som
foretaget tillhandahdller kommer med storsta sannolikhet foretaget att lyckas bra
Foretagets resultat blir darfor dels beroende av entreprendrens prestationsniva, dels av
den inre som den yttre miljons handlingar. Exempel pa yttre handlingar kan vara
forandringar i kundrelationer.
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Delmar har i modellen valt att skilja pa entreprendrens prestationsniva och foretagets
prestationsnivad. Detta for att en entreprenor kan ha hog prestationsniva trots att
foretaget har ett daligt resultat tillfoljd av t.ex. oforutsedda handelser eller faktorer som
ligger utanfor entreprendrens paverkan. En entreprendr kan inte styra eller paverka alla
de faktorer som paverkar foretagets utveckling. Exempel pa detta &r att en entreprendr
kanske vill expandera sitt foretag men lagstiftning eller konkurrens hindrar detta. Ett
mer logiskt st att definiera entreprendrens prestationsniva ar efter de specifika
uppgifter som kan eller bor styras av honom/henne. (Delmar, 1997)

Foretagets prestationsniva méts enligt modellen efter dess formaga att Gverleva eller att
vaxa. Delmar menar att tillvaxt kan ses som en direkt indikation pa entreprentrskap.
Overlevnad &r inte ett tillrackligt kriterium for entreprendrskap, men visar att foretaget
har férmagan att halla sig kvar pa marknaden.

2 Entreprendrens prestationsniva

Entreprendrens prestationsniva betecknar Delmar som de atgéarder som entreprendren
vidtar for att na de uppsatta malen. Prestationsnivan begransas till de uppgifter som kan
kontrolleras av entreprendren gdlv, t.ex. styrelsens roll, organisationsformen,
beslutsfattande och ma och strategier. Entreprentrens prestationsniva blir mer
lattforstalig om man analyserar de beteenden som entreprentren kan styra. For att
kunna faststélla hur entreprendrens handlingar paverkar foretagets resultat maste man
veta vad en entreprendr gor och varfor han/hon gér pa detta vis. Pa sd vis kan
entreprendrens  prestationsniva kopplas till entreprendrens beteende till foretagets
prestation (Delmar, 1997).

Delmar menar &ven att entreprendrens prestationsniva paverkas av miljon och
hans/hennes individuella forméga och vilja, dvs. begdvning och motivation.

3 Miljon

Miljon indelas i modellen i foretagets inre organisation och yttre omgivning. Delmar
menar att den organisationsstruktur som entreprentren skapar & den som han/hon tror
har bast forutsittningar att na de uppsatta maen. Organisationen och den yttre miljon
utgor den arena som entreprendren anpassar sig efter och & verksami. (Delmar, 1997)

4 Individen

Individen definieras hdr som de egenskaper som entreprenoren besitter. Dessa utgors av
begavning och motivation. Entreprendrens beteende grundar sig i och formas efter
hans/hennes egenskaper samt av den milj6 som han/hon befinner sig i. Skillnader i
entreprendrers beteende som & kopplade till en individ kan darfor hérledas till
skillnader i motivation och begavning. (Delmar, 1997)

Definitionen av begavning i detta sammanhang & fakta= och procedurinriktade
kunskaper. Faktakunskaper i form av konkreta ting, varderingar, ma och
géalvkéannedom & nddvandiga for att en individ ska kunna utfora vissa uppgifter.
Procedurinriktade kunskaper, dvs. kognitiva och sociala formagor maste enligt Delmar
kombineras med faktakunskaper for att kunna vara anvandbara.
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Delmar menar att motivationer har en direkt inverkan pa entreprendrers beteende.
Motivation & enligt honom en kombinerad funktion av tre val. Dessa &:

1. Valet att rikta sinaambitioner i en bestdmd riktning
2. Valet att 6ka ambitionsnivan
3. Valet att upprétthalla ambitionsnivan

Med andra ord kan motivationer betecknas som ett visst beteendes riktning, varaktighet
och omfattning. (Delmar, 1997)

Delmars modell bygger pa ett antagande fran psykologisk prestationsteori. Denna sager
att man kan tala om entreprencriellt beteende nér nagon agerar under en begransad
tidsperiod. Motivation blir darfér en avgorande framgangsfaktor for entreprendren.
Framgang &r inte heller mgjlig utan en viss niva av begavning. Ju hdgre begavning en
individ besitter, desto stOrre drivkraft anser Delmar att individen har att stréva mot
framgang. Men begavningen i sig har inget direkt samband med valet av ambitionsniva
(Delmar, 1997)

Delmar menar att faktakunskap & en forutséttning for procedurkunskap. For att kunna
utfora en uppgift maste personen i fraga ha kunskapen om hur han/hon ska goéra. Denna
distinktion anser forfattaren vara viktig da prestationsnivan kan undergravas tillfoljd av
att den nédvandiga procedurkunskapen aldrig har utvecklats eller att faktakunskaperna
& fordldrade eller adrig har insamlats. Modellen sager darfor att for att en entreprendr
ska kunna utféra en uppgift krévs att (Delmar, 1997):

1. Entreprendren har de nddvandiga kunskaperna

2. Entreprentren vet hur kunskaperna ska tillampas

3. Entreprendren véjer att arbeta med uppgiften under en viss tid och pa en viss
ambitionsniva

4.5 Team coaching teori

Enligt Hackman och Wageman (2005) har det mesta som skrivits om coachning skrivits
i gportsammanhang och relativt lite av litteraturen behandlar coachning i
foretagssammanhang. Mycket av teorin bygger, enligt dem, pa tanken att
interpersonella redtioner paverkar effektiviteten. Med detta har menats att coachen,
genom att forbéttra de interpersonella relationerna i ett team, kan oka effektiviteten.
Hackman & Wageman pastér emellertid det motsatta. Enligt dem visar manga studier
pa att det istéllet & teamets effektivitet som paverkar de interpersonella relationerna. |
och med detta véljer de att i sin studie koncentrera sig pa coachens betydelse i att tka
ett teams effektivitet. Detta gor att Hackman & Wagemans teori & va tillampbar i
denna studie da aven denna studie fokuserar mer pa foretagens effektivitet an pa
interpersonella relationer. | studien fokuserar Hackman och Wageman pa funktionen
som en coach har for ett team och under vilka forhallande och vid vilka tidpunkter som
coachning ger mest effekt.

Hackman och Wageman (2005, sid 272) definierar coachens arbetsuppgifter som att:

" helping individual members strengthen their personal contributions to the team,
and working with the team as a whole to help members use their collective
resources well in pursuing team purposes.”
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Forfattarna bygger sin teori pa tva olika existerande teorier som kan anvandas for att
forsta sig pa coachning. Den forsta bendmns operationell coachning och bygger pa en
véletablerad princip om att upptrédande & en funktion av dess konsekvenser. Den
operationella coachingteorin innefattar tre olika uppgifter hos coachen. Den fOrsta &r att
forse teamet med instruktioner om hur man bor agera. Den andra uppgiften involverar
att 6vervaka gruppens prestanda och den tredje uppgiften & att forse teamet med
prestandabetingade konsekvenser. (Hackman & Wageman, 2005)

Hackman och Wageman menar emellertid att det kravs en kompletterande teori till den
operationella teorin. Denna bendmns som det utvecklande angreppsséttet till coachning.
Detta angreppssétt innehdller tva forutsattningar. Den forsta & att team behdver hjap
med olika saker vid olika tidpunkter i teamets livscykel. Den andra &r att det finns olika
stadier i ett teams livscykel da teamet & mer eller mindre Oppna for
intervention.(Hackman & Wageman, 2005)

Ett teams effektivitet utgors, enligt Hackman och Wageman, av tre ”performance
processes’. Om dessa ”performance processes’ byggs upp rétt, menar forfattarna att
effektiviteten hos teamet kommer att vara htg. Om ndgot av dem emellertid inte skulle
vara tillrackligt uppbyggt sd innebdar det att teamet formodligen kommer att
underpresterai ndgot effektivitetsavseende. De tre ” performance processerna’ &r:

1. Den kollektiva anstrangning som gruppmedlemmarna gor for att utféra en
uppgift.

2. Hur pass lamplig teamets strategi ar for den uppgift som skalésas.

3. Vilken mangd kunskap och fardighet som gruppen besitter och anvander for att
|6sa uppgiften.

Pa dessa tre determinanter bygger Hackman och Wageman tre coaching funktioner som
stérker ett teams prestanda. Dessa tre funktioner beskriver de som att:

"Coaching functions are those interventions that inhibit process losses and foster
process gains for each of the three performance processes.” (Hackman & Wageman,
2005, sid 274)

De tre coaching funktionerna delas upp i:

e Motivational — Syftet med Motivational Coaching & att minimera
gruppmediemmarnas bendgenhet att &ka snalskjuts pa varandra och oka
gruppmedlemmarnas gemensamma hangivenhet till uppgiften.

e Consultative — Consultative Coaching handlar om att, i osdkra €ller
forandrande uppgiftsmiljoer, fa gruppmediemmarna att utféra arbetsmoment pa
ett sdtt som maximerar resultatet och framjar deras mojlighet att hitta nya vagar
att arbeta som & speciellt anpassade till uppgiften.

e Educational — Educational Coaching innebér att lyfta fram gruppmediemmars

prestationer och se till att prestationer inte undervérderas. Dessutom innebér det
att framja utvecklingen av gruppmediemmarnas kunskap och fardigheter.
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| sin undersokning delar de in ett teams livscykel i tre stadier: Beginnings, Midpoints
och Ends.

Beginnings involverar det skedet dar granserna sédtts for medlemmar och icke-
medlemmar, roller definieras, normer formuleras och arbetet borjar med gruppens
uppgifter. | detta stadium & medlemmarna 6ppna for idéer som kan bidra till att
projektet far en god start och att medlemmarnas osakerhet suddas ut. En bra coachning i
borjan kan darfér 6ka medlemmarnas motivation till uppgiften vasentligt. Beginnings ar
ett vadigt bra tillféle att ge motvational coaching som okar medlemmarnas
hangivenhet till uppgiften. Daremot & det, enligt studien, inte lampligt att ge
Consultative Coaching i detta stadium da det helt enkelt & for tidigt att borja bearbeta
strategier och tillvagagangssétt.

| Midpoints har teamet skaffat information om vilket angreppssédit som skulle kunna
fungera for att l6sa uppgiften och vilka metoder som & béttre respektive sdmre
tillampliga. Under denna fas uppstar ofta ett uppror som grundar sig i medlemmarnas
oro Over hur mycket som finns kvar att géra och medlemmarna ifragasétter eventuellt
det nuvarande tillvagagangsséttet. Det finns stor dppenhet for nya sétt att arbeta. Har
lampar det sig med strategi-fokuserad (consultative) coaching. Vid denna tidpunkt ar
medlemmarna mycket 6ppna for forslag pa nya sétt att arbeta.

Né&r teamet har kommit till fasen Ends besitter gruppmedlemmarna mycket information
om den uppgift de nyligen avslutat. Saknaden av oro och det faktum att det finns tid for
utvérdering gor att det finns stort utrymme for educational coaching. Utan coachens
inblandning tenderar gruppmediemmarna att inte utvardera och reflektera dver de
l&rdomar som kan dras av arbetet. Coachens betydelse som lérande &r darfor stor har.

4.6 Hybridmodell - affarsutvecklarens roll i inkubatorforetags
tidiga utveckling

For att kunna besvara syftet har utifran ovan namnd teori en modell tagits fram.
Grundlaggande for modellens upplagg & antaganden fran Lindstrom och Olofssons
teori att foretag moter ett antal problemtyper som maste |6sas i nystartade foretags
affarsutvecklingsprocess. Forekomsten av olika problemklasser innebar att
affarsutvecklaren saledes ocksa bor upptrada och agera i olika roller som svarar mot de
skilda problemtyperna. Ett antagande for modellen & darfoér att de i unga foretag
forekommande problemtyperna mots av affarsutvecklare som upptréder i roller som
avser att hjalpatill att |6sa problemen pa olika sétt.

Hackman och Wagemans resonemang om hur en coachs roll bor vara, beroende pa
situation, har forfattarna utvecklat och anpassat till afférsutvecklarens roll och teorin
utgor den vertikala axeln i matrisen. Utifran Hackman och Wageman har tre funktioner
identifierats. Dessa a motiverande, konsulterande och larande. Tanken med modellen
ar att det i den dels ska kunna utl&sas vilka funktioner som uppfattas som betydelsefulla
i de olika problemfaserna och dels ska modellen visa vilka funktioner som en
affarsutvecklare bor koncentrera sig pa. For att kunna gradera betydelsen anvands en
femgradig Likertskala med extremerna 1 (ingen betydelse) och 5 (mycket stor
betydelse).

Modellen bygger horisontellt pd Klofstens affarsplattforms resonemang och pa
Lindstrom och Olofssons identifiering av unga teknik baserade foretags problem i
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affarsutvecklingsprocessen. Lindstrom och Olofssons formulerade problemtyper har
varit utgangspunkt for problemtyperna i inkubatorforetag. Problemtyperna har dock
modifierats for att de aven ska técka de grundstenar som Klofsten anser & nédvandiga
for att en affarsplattform ska uppnas och darmed 6ka sannolikheten for att foretaget ska
bli livskraftigt och dverleva efter inkubatortiden. | Figur 1 presenteras modellen.
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Figur 1: Verktyg for utvardering av affarsutvecklare

4.6.1 Coachens roll

Hackman och Wagemans teori om Team Coachning & inte framtagen for
affarsutveckling i inkubatorforetag utan avser coachning av team i allménhet.
Exempelvis kan teorin anvandas till projektteam inom stora koncerner. Av den
anledningen anses teorin behdva anpassas till att specifikt behandla coachning av
affarsutvecklare i inkubatorforetag. For att gora detta kommer innebérden av de tre
coachning funktionerna motivational, consulting och educational att modifieras. For att
minska forvaxlingssannolikheten kommer de modifierade funktionerna att bendmnas
med de svenska termerna motiverande, konsulterande och l&rande. Innebdrden av
funktionerna forandras inte, fran den ursprungliga teorin, utan fortydligas for att passa
de problemtyper som kan uppstd i den tidiga utvecklingsfasen i inkubatorforetag.
Affarsutvecklarens funktioner blir siledes:
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o

Motiverande: Att som afférsutvecklare inneha en motiverande funktion i det
unga foretaget innebdr att Oka hangivenheten och géavfortroendet hos
gruppmediemmarna och darmed fa dem att viljaldsa uppgifterna pa basta sétt.

Konsulterande: Att som afférsutvecklare inneha en konsulterande funktion i
det unga foretaget innebér att 6ka gruppmediemmarnas arbete med strategiska
fragor. Aktiviteten handlar om att 6ka gruppmediemmarnas formaga att hitta
sitt  att [6sa uppgiften som maximerar resultatet och minskar
gruppmediemmarnas bendgenhet att fastna i rutiner. Har efterstravas att fa
gruppmediemmarna att |6pande ifragasitta det sétt de arbetar pa.

Larande: Att som affarsutvecklare inneha en larande funktion i det unga
foretaget innebar att de ska fa gruppmedlemmarna att |ara sig av sitt arbete med
att |6sa uppgifter och reflektera dver de problem och I16sningar som framkommit
under arbetets gang. Affarsutvecklaren ska aven lyfta fram insatser som varit
bra och bidramed sitt eget kunnande till gruppen.

4.6.2 Problemfaser

Problemfaserna som identifierats har valts efter Lindstrom och Olofssons teori om de
olika problem som nystartade foretag upplever sarskilt i de tidiga utvecklingsfaserna.
Ambitionen har inte varit att rangordna problemen efter svarighetsgrad, utan snarare att
fa ett underlag for att kunna se monster i vilken utstrackning affarsutvecklaren spelar en
roll i de underliggande problemdimensionerna. Problemdimensionerna har sedan
kopplats samman med Klofstens affarsplattforms grundstenar. Valet att gora detta lag i
att for att foretaget ska kunna bli livskraftigt kravs att de nar en mellanniva eller hogre
niva pa grundstenarna. De &tta problemtyper som tagits fram i matrisen &r:

(e}

I dé - Formulering och fortydligande av idén bakom féretaget.

For att foretaget ska kunna utvecklas maste det ha en idé som verksamheten kan
bedrivas och utvecklas fran. Foretaget bor ha en grundlaggande forstéelse for
vad som & unikt i foretagets produkter och kunnande. Efter detta tas steget till
affarsidén som ska deklarera anvandare, kunder, deras behov och vad som ska
goras for att tillfredsstélla behovet. Problem som kan uppkomma med
utvecklingen av idén & problem med att foradla projektidén, dvs. utvecklaidén
sA att den blir tydligare, blir léttare att kommunicera och far en attraktivare
forpackning.

Utveckling av produkt och teknik — For att foretaget ska kunna utvecklas
kravs att produkten och tekniken utvecklas.

Bestamma Marknad — Definition och avgransning av marknaden. Problem
som kan uppkomma under markand &r att finna eller valja en marknad eller ett
marknadssegment att inrikta utvecklingen mot. Mer konkreta problem kan vara
att Finna kunder och bygga upp relationer till dessa.

Utveckla en fungerande or ganisationsstruktur — Utveckling av en fungerade

organisationsstruktur. En fungerande organisationsstruktur & nodvandig for att
kunna koordinera samordning av interna och externa aktiviteter i foretaget.
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o Fatillgang till kompetens — Att grunda och driva foretag kréver olika former
av kompetens. Saknas nagon form av kompetens maste foretaget komplettera
denna. Detta kan vara nodvandigt bade inom det tekniska som den
aff arsméassiga omradet.

o Bygga natverk — Ofta saknar unga foretag en mangfald i relationer. Ett kritiskt
moment for foretaget & darfor att bygga upp en mangfald vad géller relationer
for att kunna tillfora viktiga kompletterande resurser i form av t.ex. kapital,
management och trovérdighet.

o Finansiering: Unga foretag & beroende av att fa in kapital i foretaget for att
kunna utveckla sin idé och kunna agera for att fa ut sin produkt eller teknik pa
marknaden. Ofta & produkterna eller teknikerna okanda pa marknaden eller sa
a marknaden okand, vilket kan forsvara for foretagen att fa in kapital i
foretaget.

Modellen i Figur 1 kommer i studien vara utgangspunkten vid sammanstélining av det

empiriska materialet som inhdmtats genom intervjuer med inkubatorféretagen och
tanken &r att den ska fungera som ett analysverktyg.
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5 EMPIRI

5.1 Ideon Innovation

Ideon Innovation &r en del av ett innovationssystem som vuxit fram i Lund och &r ténkt
att stédja innovationsprocessen att kommersialisera innovationer. Innovationssystemet
ar uppbyggt av olika enheter som tillsammans ska utgdra en resursbank for innovatorer
och entreprencrer. De resurser som tillhandahdlls &r bland annat kapital, rédgivning och
fysiska miljoer. Innovationssystemet har inget linjart handelseférlopp, det finns ingen
klar ingang eller utgang, utan det finns manga olika sitt att narma sig det
(http://www.ideon.se).

Ideon Innovation startades 2004 och & en av tre inkubatorer som ingar i
forskningsparken Ideon. De 6vriga tva inkubatorerna & Venture Labs och Venture
Hubs. D& ldeon Innovation & relativt nystartat har inga foretag hunnit lamna
inkubatorn och nagra stora uppfoljningar pa verksamheten har &nnu inte gjorts.
Foregangaren till I1deon Innovation, Véaxthuset, producerade emellertid ett antal starka
foretag under sina verksamhetsar. Scalado, ErySave och Ludesi &r alla foretag som
startade i Vaxthuset. Ideon Innovations &r uppfoljaren till Vaxthuset och kan pa sa sétt
drafordel av den samlade erfarenhet som fanns i féregangaren. Som en del av Ideon far
Ideon Innovation aven ta del av forskningsparkens starka varumérke. ldeon Innovation
har nyligen av VINNOVA? utsetts till en av landets tolv starkaste inkubatorer och
darmed fétt ett bidrag pa tolv miljoner kronor for tre &s verksamhet
(http://www.ideon.se).

Ideon Innovations finansieras av Teknikbrostiftelen® i Lund, Lunds Kommun och
Vinnova samt sponsras av Setterwalls Advokatbyrd, Ohrling Pricewaterhousecoopers
och Sparbanken Finn. Inkubatorn stéller htga krav pa sina foretag som maste visa upp
saval innovativ hojd som stor marknadspotential for att upptas i inkubatorn. Krav stélls
dven pa att entreprendren/erna besitter egenskaper som anses vara lampliga for
entreprendriell verksamhet. (Projektledaren, 2004-04-08)

5.2 Ideon Innovations inkubatorkoncept

Ideon Innovation har plats for mellan 20 och 30 foretag. Idag & 15 féretag aktiva i
inkubatorn. Hur mycket yta varje foretag far tilldelat sig varierar efter behov men det
finns altid plats for tillvaxt. Foretagens inriktning, marknad och produkter kan skilja
Sig avsevart men gemensamt for de flesta foretagen & att de & hogteknologiska. Via
Ideon Innovation far foretagen tillgang till en rad resurser. Resurserna bestar av:

- Arbetsplatsen dar e, varme, tillgang till fax, skrivare, konferens- och
samtalsrum, Internet, telefoni, kok, stadtjanster och kopiering ingadr. Darutéver

*VINNOVA - Verket fér innovationssystem - har till uppgift att framja héllbar tillvaxt genom utveckling av
effektiva innovationssystem och finansiering av behovsmotiverad forskning (www.vinnova.se).

® TEKNIKBROSTIFTELSEN i Lund & en av Sju regionala stiftel ser inréttade av Sveriges Regering. Syftet &r att

Oka kunskapsutbytet och samarbetet mellan universitet/ hdgskolor och ndringsliv
(www.teknikbrostiftel senilund.se).
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tillkommer servicetjanster som innefattar bland annat receptionsservice och
posthantering.

Kapitalkontakter och strategiska relationer innebér att Ideon Innovation skapar
kontakter med investerare och ger inkubatorforetagen rad om hur man bast
forhdller sig till dessa. Dessutom arbetar inkubatorn med andra viktiga,
strategiska aktorer sdsom referenskunder och partners.

Nétverksaktiviteter och seminarier i vilka innovatOrer i regionen tréffas.
Inkubatorforetagen har tillgang till alla arrangemang som inkubatorn anordnar.

Utbildning ges till inkubatorforetag vid behov av kunskapskomplettering.
Aktuella omraden & marknadsforing, forsaljning och produktutveckling.

Affarsutvecklare och affarsrédgivning innebar att inkubatorforetagen har
affarsutvecklare till sitt forfogande som ska hjdlpa dem att folja tidsplanen och
fora en standig dialog om afférsplanen.

Forutom inkubatorforetag tillhandahaller 1deon Innovation dven rum for administrativ
personal, affarsutvecklare fran LU Innovation och Teknopol AB samt representanter
fran narliggande organisationer sasom Venture Cup Syd och LNC (www.ideon.se). For
arbetsplats och de tjanster som inkubatorn erbjuder betalar inkubatorforetagen en
manadshyra pa ca 1000 SEK (Projektledaren, 2004-04-08).

Sammantaget &r tanken att den totala kvaliteten pa inkubatorforetagens prestationer och
framgangen i inkubatorforetagens affarsutvecklingsprocess ska Okas genom
anvandandet av resurserna. Denna differensillustrerasi Figur 2:
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Figur 2: Det mervérde som inkubatorn tillfor inkubator for etaget



Enligt projektledaren (2005-04-08) ser Ideon Innovations ungeférliga resursférdelning®
ut som foljer av Figur 3. Med miljé menas den fysiska miljé som inkubatorforetagen
befinner sig i. Gruppen 6vrigt innefattar representation och evenemang etc.

Ungefarlig resursférdelning i Ideon
Innovation

@ Urvalsprocess
| Affarsutveckling
O Miljé

O Utbildning

W Varumarke

@ Owrigt

Figur 3: Ideon Innovations uppskattade resur sfordelning

Som framgér av diagrammet utgor afférsutveckling en stor del av inkubatorns resurser.
|dag finns &tta aktiva affarsutvecklare pa Ideon Innovation som individuel It arbetar med
olika foretag. Ansvariga for rekryteringen av affarsutvecklare & Teknopol och LU
Innovation.

5.2.1 Affarsutvecklarna

Affarsutvecklingstjanster och afférsutvecklarna utgdr som namnts ovan en stor del av
inkubatorns resurser. Tanken med afféarsutvecklingstjansterna och affarsutvecklaren ar
att de ska vara informella och integrerade i inkubatorn. Inkubatorféretagen ska dagligen
kunna ta kontakt med sin affarsutvecklare och fa hjap med sin affarsutveckling. For att
detta ska kunna mdojliggbras sitter affarsutvecklarna i samma hus som
inkubatorforetagen och darmed uppstar dagligen naturliga och informella méten.

Afféarsutvecklarens priméara uppgift ar att bidra med kompetens som inkubatorforetagen
saknar. Vid intervju med en affarsutvecklare (2005-05-09) framkom det att
affarsutvecklarnai Ideon Innovation inte har specialkompetens pa alla de omréden som
inkubatorforetagen & aktiva inom, men att de har kunskap om var den
specialkunskapen finns. P& s vis kan sigas att affarsutvecklarna har mer kunskap om
manniskor &n om foretaget och & nagot av konsulternas konsult. En viktig roll som
affarsutvecklaren har &r att vara bollplank for entreprendrernai ala aspekter i foretaget.
Ofta, menade respondenten, &r entreprendrerna i inkubatorn tekniker eller har sasmma
bakgrund, vilket innebér att de har bristande kunskap i hur man startar och bedriver en
verksamhet. De huvudsakliga omradena som entreprendrerna vill ha hjap med & med:
affarsstrategier, affarsmodeller, prisséttning, marknadsfragor, patentréttigheter, legala

® Fordelning av budget
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fragor, finansiering och bolagsbildningsfragor. Projektledaren fér Ideon Innovation
menade att afférsutvecklaren i inkubatorn ska vara entusiasmerande, motiverande och
engagerande for foretagen.

En av de viktigaste egenskaperna hos en affarsutvecklare &r, enligt respondenten (2005-
05-09), att ha htg social kompetens. Om afférsutvecklaren inte kan hantera olika
sorters manniskor & det svart for honom/henne att skapa en relation och bl
fortroendeingivande for foretaget. Affarsutvecklarna har déarutover oftast géava
erfarenhet fran entreprendriell verksamhet eller besitter sakkunskaper som kan var till
nytta for det enskilda foretaget. Da olika foretag & i behov av olika kompletterande
kompetenser spelar matchningen en avgdrande roll. Afférsutvecklarna & ansvariga for
de foretag de matchas mot och ska folja upp verksamhetens resultat (Projektledaren,
2005-04-08). ldeon Innovation & inte sdlva delaktiga i urvalsprocessen nar det géller
vilka som ska bli affarsutvecklare for inkubatorn. Detta st&r Teknopol och Lu
Innovation for. Ideon Innovation medverkar dock i matchningen mellan foretagen och
affarsutvecklare. Den person som utses till inkubatorforetagets affarsutvecklare &r ofta
den som hjépt entreprenéren/erna innan de kom in i inkubatorn genom t.ex. Teknopol
eller Lu Innovation. Om nadgon sadan kontakt inte finns véljs affarsutvecklare efter sin
kompetens och specialkunskap som passar foretagets inriktning.

Hur intensivt utbytet & mellan affarsutvecklaren och inkubatorféretaget ar vadigt
individuellt (Affarsutvecklaren, 2005-05-09). Nagra av entreprendrerna i inkubatorn
har stor erfarenhet fran att bedriva verksamhet sedan tidigare och & darmed i behov av
mindre stéd an de entreprentrer som t.ex. kommer direkt fran forskningsvérlden och
aldrig bedrivit affarsverksamhet tidigare. Aven om skillnaden i behovet & mycket stor,
anser respondenten att alla i langden vinner pad att sitta i inkubatorn. En fraga som
affarsutvecklarna stéller sig @& emellertid vilka foretag som ska tas in i inkubatorn.
Enligt respondenten Gverlever den riktigt drivne entreprentren i vilka miljoer som helst
och om entreprentren inte & i behov av afférsutvecklarens stod kan man stéla sig
fragan om de eventuellt skulle klarat sig lika bra utanfor inkubatorn och darmed lamnat
plats for de entreprendrer som ar i storre behov av hjép. Detta &r ett dilemma inte bara
for inkubatorn utan aven ur en samhallsekonomisk synpunkt, dvs. var ska samhéllet
investera sina pengar for att de ska gora mest nytta?

Vid intervjun med projektledaren (2005-04-08) framgick det att affarsutvecklarens roll
i Ideon Innovation inte & klart uttalad. Det som ses som afférsutvecklarens framsta
uppgift ar att engagera, motivera och véagleda féretagen i deras utvecklingsprocess. Den
priméra utgangspunkten &r att foretagen ska arbeta galvstandigt och vara galvdrivande
med utvecklingen av sin verksamhet. For att foretaget framgangsrikt ska arbeta med sin
uppfyllelse av affarsplanen & beddmningen pa Ideon Innovation att delmd bor
utstakas. Utbver sin engagerande, motiverande och véagledande funktion, forvantas
affarsutvecklarna ocksa bidra till att delmadlen sdtts som milstolpar i féretagens
framtidsplanering.

N&gra av inkubatorféretagen har genom andra innovationsorganisationer tilldelats en
mentor. Enligt respondenten (afférsutvecklaren, 2005-05-09) &r den storsta skillnaden
mellan en affarsutvecklares roll och en mentorsroll att affarsutvecklaren inte gar in sa
mycket i personen. Mentorer & oftast mer ett personligt stod foér entreprendren, som
stér vid sidan om verksamheten. Han/hon har inte nagot direkt ansvar i verksamheten,
vilket affarsutvecklaren i mangafall har.
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5.3 Affarsutvecklingsprocessen i Ideon Innovation

Efter att ett foretag genomgatt antagningsprocessen, da dess affarsplan och framtida
utvecklings- och marknadspotential utvarderats, pabdrjas affarsutvecklingsprocessen i
inkubatorn. Den tid som foretaget far vara verksam i inkubatorn och far drafordel av de
resurser som tillhandahdls ar begransad till tva &. Déarefter forvantas foretaget vara
moget for kommersialisering.

| samrad med inkubatorn och affarsutvecklaren ska i borjan av inkubatortiden tre till
fyra milstolpar séttas upp i omradena teknikutveckling, marknad och organisation.
Dessa milstolpar fordelas darefter under tvaarsperioden och foljs upp var atte manad i
sa kallade halvarsutvarderingar dar inkubatorn tillsammans med affarsutvecklarna och
foretaget utvarderar det senaste halvarets arbete. Foretagen ska vid denna tidpunkt, &r
det tankt, salva redogora for vad som gjorts for att uppna malen och forklara eventuella
ouppnadda mal. Om det vid halvarsutvarderingen framkommer att foretaget inte langre
bedoms ha nagon framtidspotential, eller inte langre bedoms kunna nd den
kommersiella fasen inom den uppsatta tiden, ifragasétts foretagets plats i inkubatorn
(Projektledaren, 2004-04-08).

Affarsutvecklarna tréffas salva med inkubatorledningen en gang i manaden for att
utvardera bolagens utveckling, hjé pa och stédja varandra samt diskutera projekt som &r
pavag ini eler pavag ut ur inkubatorn. | resursférdel ningsplaneringen &r riktlinjen att
foretagen tilldelas mellan 100 — 300 timmar per ar i afférsutvecklingshjalp. Skillnaden i
antal timmar beror till viss del pa att foretagen &r i olika stadier i sin utvecklingsprocess
men &ven pa att entreprendrerna har olika erfarenheter i att driva foretag, dvs. en del
entreprendrer har erfarenhet fran att tidigare ha bedrivit verksamhet medan andra &r
oerfarna egenforetagare (Projektledaren, 2004-04-08)

5.4 Teknopol

Ideon Innovation drivs i samarbete med Teknopol AB, Ideon Science Park och LU
Innovation. | Ideon Innovation sitter 8 affarsutvecklare som kommer fran LU
Innovation och Teknopol AB (Projektledare, 2005-05-16). Syftet med Teknopol &r att
skapa en arena som ska attrahera idéer fran bade néringdiv och offentliga
organisationer. ldéerna och projekten ska erbjudas skraddarsydda miljoer pd MINC
(inkubator i Mamd@) och Ideon Innovation. Teknopols grundtanke & att ge
kompetensstod & entreprendrer och nybildade forskningsbaserade foretag. Tanken ar
att med kunskap och erfarenhet hjalpa entreprendren i de viktiga faserna fran kreativ
idé till innovativt foretag att formulera en fungerande affarsplan och sbka och
identifiera forsta finansieringen. Mdlet & att skapa den rétta miljon for varje enskilt
foretagsprojekt (http://www.teknopol.se).

Teknopol AB &gs av Teknikbrostiftelsen i Lund, Region Skane och ALMI Skane.
Samarbetspartners & universitet, hogskolor, forskningsparker och andra aktorer i
innovationssystemet i sodra Sverige. Huvudkontoret ligger i Lund men ett ndra
samarbete finns pa universitet och hogskolor i Kalmar, Karlskrona/Ronneby, V&xjo,
Halmstad, Kristianstad, Helsingborg och Malmo (http://www.teknopol.se).

Styrkan med Teknopol &r att de anstéllda ar personer som sjélva upplevt de svarigheter

som nyféretagande kan medfora och har byggt upp ett starkt nétverk som de nystartade
foretagen kan fatadel av. Genom att fata del av Teknopols natverk och kompetens kan
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de nystartade foretagen spara tid med att hitta kontakter sasom finansiarer,
marknadsforingsfolk och experter inom olika omraden. Teknopol arbetar med en
affarsutvecklingsmetodik dar teknikutvecklingen, marknadstanket och
affarsverksamheten sker samtidigt. Teknopol och de unga foretagen har ett gemensamt
intresse att skapa storsta vérde till bolaget. Darfor gar Teknopol tillsammans med
foretagen igenom vilka behov som finns i afférsplanen, syrelsearbete, marknad,
strategier, partners/samarbeten och nétverk (http://www.teknopol.se).

Teknopol & inget konsultforetag med vinstmaximering som mal. Teknopol har tva
modeller som de erbjuder inkubatorforetagen ndr de blir antagna till inkubatorn.
Antigen kan foretaget vélja att 13ta Teknopol bli delagare pa maximum 10 procent av
bolaget, eller sa kan de vélja att fortsétta vara savstandiga. Avsikten med varfor
Teknopol vill bli delégare ar inte for att tjana pengar utan for att férsakra foretagets och
Teknopols gemensamma md att tillféra bolaget maximalt varde och skapa tillvéxt
(Affarsutvecklaren, 2005-05-09). Teknopol och projektet avtalar i borjan av samarbetet
vad som ska utforas och gor tillsammans upp en detaljerad plan. Aktiviteter som ingar i
planen & ofta bolagsbildning, styrelsearbete, nyckelpersoner, mentorer,
finansieringsfragor, lokaler etc. (http://www.teknopol.se). Anledningen till att bli
delagare &r aven att affarsutvecklaren ska kunna stalla mer krav pa inkubatorforetaget.
Eftersom de lagger ner mellan 300-400 timmar per & vill de kanna att de far ut
ndgonting tillbaka fran inkubatorforetagen (Affarsutvecklaren, 2005-05-09). Enligt
affarsutvecklarna & det viktigt att entreprendren & fokuserad pa sin uppgift men
samtidigt flexibel for att pa basta sitt kunna dra nytta av den hjdp som
affarsutvecklaren ger. Entreprendren bor vara ”coachable’, dvs. vara beredd pa att
lyssna och tartill sig rad frén affarsutvecklaren, men givetvis inte helt okritiskt. Det ar
viktigt att entrprentren &r besjdlad av afféren och inte av produkten for att pa basta sétt
kunna uppna reslutat. Vid utvarderingen av mdjliga inkubatorforetag har darfor mer
vikt borjat léggas pa méanniskan bakom produkten och mindre pa produkten.
(Affarsutvecklaren, 2005-05-09)

5.5 Inkubatorforetagen i Ideon Innovation

| foljande avsnitt redovisas resultaten av de genomforda intervjuerna. Den forsta delen
redovisar basinformation om de studerade foretagen och darefter kommer en
redovisning ske i vilken utstrackning foretagen uppfattat afférsutvecklarens funktion i
foretaget samt vilket behov de haft.

Respondenterna i studien har olika verksamhetsinriktningar vilket framgér av Tabell 2.
De omraden som foretagen verkar inom & medicinteknik, energi, tele- och
datakommunikation och processer for industrin. Aven ursprungsmiljon skiljer sig at
mellan foretagen. En stor del av foretagen har sitt ursprung i en miljé som kénnetecknas
av forskning och utbildning, dvs. universitetsvarlden men dven en stor del av féretagen
har sitt ursprung i affarsorienterad milj0. Det som har kunnat konstaterats &r att de
studerade foretagen i stor utstréckning representerar teknikbaserade foretag.

Det har vid intervjuerna framkommit att inkubatorforetagen varit aktiva olika lange i
inkubatorn. Endast ett av foretagen i urvalsgruppen var aktiv i Vaxthuset, ldeon
Innovations foregangare. Ovriga foretag har kommit in i inkubatorn under inkubatorns
forsta verksamhetsar.
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Hur pass val utvecklade foretagen var innan de kom in i inkubatorn har varit av mycket
hog variation. En del av féretagen har i stort sett haft sin afféarsverksamhet och
affarsplan fardig innan de kom in i inkubatorn, medan en del foretag har startat upp fran
borjan i inkubatorn. Det har under intervjuerna visat sig att &ven erfarenhet av att
bedriva ett bolag har skiljt sig kraftigt & mellan foretagen. En del av entreprendrerna
har sedan tidigare erfarenhet av att starta och driva en verksamhet medan en del av
entreprendrerna & helt oerfarna. Agarstrukturen i de studerade foretagen har i de flesta
falen utgjorts av enbart grundarna. | vissa fall finns dven externa &gare, sasom
Teknopol, Luab eller privata foretag som gatt in och stétt foretagen mot del av

agarskap.
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Foretag

Bildat

Antal
sysselsatta

Antal agare

Verksamhets-
omrade

Foretagens
ursprungsmilj6

Compower 3 &gare Foretaget utvecklar i né&ra | Universitet och néringsliv
samarbete med Lunds
Tekniska Hogskola kraft
och— varmeaggregat for
smaskalig kraftgenerering

Lyyn 2002 lanstalld 5 &gare: Hogteknologisk utveckling | Traff mellan forskningsvérld

+ 4 dvriga aktiva av en mjukvaramed vilken | och IT-kunniga personer
4 grundare man i realtid kan forbéttra
+ extern 8gare 4099 sikti dis, dimmaetc.

NovoSense | 2004 1 anstélld 4 &gare Hogteknologisk utveckling. | Traff mellan sma foretag och
Utvecklar den nya forskningsinstitut
generationens
pati entdvervakningssystem.

Trédlos EKG

OneCafé 2004 3 aktiva pa heltid, 4 &gare Forpackningsldsningar for | Néringsliv

totalt 7 personer] forpackningsindustrin
inblandade

Silentcontrol | 2004 2 anstéllda 4 &gare; Teknologisk utveckling av | Forskning Lunds Universitet

algoritmer och programvara,
2 grundare for diagnostik av
+Teknopol 7.5% | processdata.
+ Luab 7.5%

TerraNet 2003 8 aktiva 1 &gare Teknologisk utveckling av | Mindre, medelstort féretag.
kommunikationssystem och
kommunikationsenheter.

Utvecklar mobiltelefoner
for utvecklingslander
WeAidU 1999 7 aktiva Luab Teknologisk utveckling a] Forskning hdgskolaoch
2 Riskkapitalister | medicinskt beslutsstod. universitet.
Aktiva

Z€elus 2003 2 aktiva 2 &gare Teknologisk utveckling, Universitet och naringsliv
system framtagning.
Prediktion av finansiella
marknader och instrument.

Zemission 2005 1 aktiv 3 dgare: Teknologisk utveckling och| Hégskola och industri
forskning inom omradet

1 grundare katalytisk férbranning.
+ 7.5 % Teknopol
+7.5% Luab

Tabell 2: Inkubatorforetag i Ideon Innovation 2004-05 som ingick i urvalet av studieobjekt

" Aktivai foretaget &r oftast sysselsatta pa heltid men inte juridiskt anstallda av foretaget.
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5.6 Foretagsindelning

Nystartade foretag och innovationsforetag genomgar ett antal utvecklingsfaser och sa ar
fallet aven for inkubatorforetagen i ldeon Innovation. Grénserna mellan de olika
faserna & ofta flytande och darmed svara att definiera. Vid intervjuerna har det
framkommit att inkubatorforetagen har kommit olika langt i sina utvecklingsfaser samt
att entreprendrerna har olika erfarenhet sedan tidigare av att bedriva verksamhet. Vid
presentationen av de kvalitativa intervjuerna har darfor forfattarna valt att presentera
fOretagen efter entreprentrens erfarenhet av att bedriva verksamhet sedan tidigare samt
efter vilken utvecklingsfas foretagen vid intervjuerna befann sigi.

Foretag som befinner sig i en tidig utvecklingsfas kénnetecknas av att bolagen precis
har bildats och precis har paborjat eller & i borjan av sin affarsutvecklingsprocess.
Foretag som befinner sig i en sen utvecklingsfas daremot & i dutet av sin
affarsutvecklingsprocess inom inkubatorn och nésta steg & kommersialisering och
tillvaxt utanfor inkubatorn. Grupperna som foretagen indelatsi ar:

Grupp 1: Ingen erfarenhet sen tidigare, tidig utvecklingsfas

Foretagen som ingar i denna grupp befinner sig i ett tidigt skede av sin utveckling.
Entreprentrerna & renodlade tekniker som inte har erfarenhet sedan tidigare av att
bedriva en verksamhet. Foretagen har enbart ett fatal aktiva och & aven till viss del
agda av Teknopol och/eller Luab. Gruppen bestar av tva foretag.

Grupp 2: Erfarenhet sedan tidigare, tidig utvecklingsfas

Foretagen i denna grupp befinner sig i ett tidigt skede av sin utveckling, men tillskillnad
fran grupp 1 har entreprendrerna erfarenhet av att bedriva affarsverksamhet sedan
tidigare. Foretagen har ofta ett flertal aktiva. Gruppen bestdr av tre foretag.

Grupp 3: Erfarenhet sedan tidigare, sen utvecklingsfas

Foretagen i denna grupp befinner sig i en sen utvecklingsfas och entreprentrerna har
erfarenhet sedan tidigare av att bedriva afférsverksamhet. Foretagen har ofta ett flertal
aktiva. Gruppen bestar av fyra foretag.

5.7 Foretagens relation till affarsutvecklaren

5.7.1 Grupp 1: Ingen erfarenhet sen tidigare, tidig utvecklingsfas

Entreprendrerna i grupp ett bestod av tekniker som forskat inom sina olika
verksamhetsomraden. Gemensamt for gruppen var &ven en avsaknad av erfarenhet av
eget foretagande. Den tid som foretagen varit aktiva i inkubatorn & enbart ett fatal
manader men under denna tid anser de sig redan haft stor fordel av att utnyttja
inkubatorns tjansteutbud. Vid starten av foretagen tilldelades entreprendrerna vars en
affarsutvecklare. | ett av de intervjuade foretagen, som var relativt nystartat, var synen
pa affarsutvecklaren att matchningen mellan foretag och affarsutvecklare varit mycket
framgangsrik Métena mellan entreprendrerna och affarsutvecklarna var téta. Eftersom
affarsutvecklaren sitter i huset fann respondenterna att det var 14t att nd honom nér man
behovde honom. Entreprendren och affarsutvecklaren tréffades informellt dagligen och
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hade formella méten varje vecka. P4 métena behandlades aktuella fragestaliningar och
mal séttningar foljdes upp.

Relationen mellan affarsutvecklaren och entreprendren ansags i denna grupp variera
mellan formell och informell beroende pa var och i vilka sammanhang man tréffades.
Entreprentrerna hade en stor tillit till sina affarsutvecklare, och ansdg att dessa hade en
viktig roll i det tidiga skedet som de befinner sig i. Den géllande uppfattningen var att
affarsutvecklarna var valdigt kompetenta och att de hade en bra kanda for vad ett
foretag i uppstart behdvde. Ett av foretagen ansdg sig fatt sd bra kontakt med sin
afféarsutvecklare att han tagit med honom i sitt fOretags styrelse.

Respondenterna var av asikten att affarsutvecklarna hade en passande bakgrund for sin
uppgift. Kunskapen inom omradena teknik och ekonomi, som respondenterna ansdg
affarsutvecklarna ha, fann de vara ett gott komplement och en nyttig resurs for sina
foretag. Detta da affarsutvecklaren kunde fylla de gap som entreprendren hade inom
t.ex. ekonomi och styrelsearbete. Entreprendrerna sag garna att affarsutvecklarna hade
erfarenhet av just teknik och ekonomi men aven att de hade en lang erfarenhet fran
styrel searbete.

Den storsta hjdpen hade afférsutvecklaren bidragit med genom att hjdlpa
entreprendrerna att sétta ihop idén till en produkt och déarmed klargjort for foretaget vad
det var de egentligen séljer och vad de ska tjéna sina pengar pa Genom upptagningen i
inkubatorn tvingades foretagen snabbt till att ta fram en affarsplan, vilken de haft hjap
av att stétta sig pa nér de sokt finansiering. Genom att tvingas ta fram affarsplanen pa
kort tid, var entreprendrerna tvungna att konkretisera foretagens verksamhet. Négot
som afférsutvecklaren varit till stor hjélp vid.

| utvecklingen av affarsidén ansdg entreprendrerna ha drivet gjava. Detsamma géllde
med utvecklingen av produkten. Entreprendren var av asikten att affarsutvecklaren inte
behovde ha denna kompetens. Afférsutvecklaren och entreprentren arbetade inte heller
med teknikutvecklingen utan endast med fragor rérande marknad, affarsidé och hur
foretagen bor sdlja sin teknik. Affarsutvecklaren var aven behjalplig i utvecklingen av
processen for hur man ska forhdlla sig till kunder vid méten etc, vilket vardesattes av
foretagen.

En av respondenterna lyfte fram att affarsutvecklaren ofta fick foretaget att ga i den
riktning affarsutvecklaren galv ville utan att ge nagra specifika direktiv. Med detta
menade respondenten att affarsutvecklaren inte bestdmde for foretagen hur de skulle
agera utan snarare vagledde dem. Foretaget kande pa detta sétt att de i stor grad galva
gjorde sinaval. Detta sétt att arbeta fran affarsutvecklarens sida fann respondenten vara
mycket bra.

Entreprentrerna fann att Teknopol och inkubatorn var enorma arbetstidsresurser. De
ansdg &aven att det skulle vara svart att bygga upp samma struktur och kontaktnét
utanfor inkubatorn. Respondenterna menade att entreprendren oftast har kontaktnatet pa
den tekniska sidan féardig sedan innan, men inte pa marknads- och forsaljningssidan.
Vidare havdade respondenterna att de genom afférsutvecklaren och inkubatorn fick
tillgang till ett valutvecklat kontaktnat och pa sa sétt kunde utvecklas i en snabb takt.
Alla respondenter i denna grupp fann det oOnskvart med mer hjdp med
patentansokningar. Daremot ansag respondenterna att affarsutvecklaren inte behdvde ha

42



specialist kunskap pa den produkt eller teknik som foretaget utvecklar. Det viktiga var
att han hade kunskap om marknad och hur produkten eller tekniken kan sdljas.

Foretagen var till viss del dgda av Teknopol och engagemanget fran Teknopols sida
ansags ha varit mycket bra. Det storsta problem som respondenten mott under sin korta
tid i inkubatorn var tidsbrist. Inkubatorn ansags ha skapat mycket uppméarksamhet kring
foretagen, vilket enligt respondenterna forde bade positiva och negativa aspekter med
sig. Positivt var al den uppméarksamhet foretagen fick gentemot eventuella kunder och
finansiarer. Negativt ansags den splittring vara som skapades nar det blev for manga
tidskrévande evenemang som medforde att det blev svart att hinna med alla uppgifter
inom foretaget.

5.7.2 Grupp 2: Erfarenhet sedan tidigare, tidig utvecklingsfas

Entreprentrerna i grupp tva hade erfarenhet sen tidigare av att bedriva
affarsverksamhet. Hur lange foretagen varit aktiva i inkubatorn varierade fran foretag
till foretag. En del hade suttit fran inkubatorns start medan de andra kommit in nagra
manader senare. Foretagen tilldelades en affarsutvecklare vid uppstarten. Det visade sig
dock att relationen till afférsutvecklaren var sporadisk i denna grupp. Métena mellan
foretagen och deras afférsutvecklare varierade i frekvens. En del tréffade sina
affarsutvecklare var tredje vecka medan andra tréffade dem mer sédllan. Anledningen till
den sporadiska kontakten var enligt respondenterna gavvad. Grunden till detta var
bland annat att entreprendrerna ansag sig ha gedigna erfarenheter av att bedriva foretag
och att arbeta i néringslivet sen tidigare och missade darmed relevansen av att ha en
affarsutvecklare.

Den storsta hjdpen som respondenterna ansdg sig ha fatt av sin affarsutvecklare var
kontakten till Teknopol och till vissa finansiarer. 1 ovrigt fungerade affarsutvecklaren
mest som en allman natverkspunkt. En respondent papekade att affarsutvecklarna
befann sig i en svar situation, da de saknade erfarenhet och kompetens inom de olika
omraden som foretagen i inkubatorn var verksammai. Hjapen, menade respondenten,
blev sdledes bara pa en generell niva och darmed var det inte mgjligt att forvantasig sa
mycket av dem. Det som den hér respondenten kénde ett behov av var kontakt med
proffsen i branschen. Detta var nagot han inte ansdg att affarsutvecklaren kunde bidra
med i det har fallet. Respondenterna var av den allméanna uppfattningen att det inte
fanns n&got behov av att affarsutvecklaren skulle fungera som motiverande. Asikten var
att om motivationen inte fanns hos entreprendrerna gava kunde inte heller foretagen
finnas.

En entreprendr i gruppen pekade pa att det inte var affarsutvecklaren i Ideon Innovation
som var alra viktigaste for hans foretag utan den miljé som inkubatorn utgor.
Respondenten menade att genom att befinna sig i en milj6 dér andra personer har
samma problem kan entreprendrerna, genom samtal med dessa, draldrdom av varandra.
Genom de andra inkubatorforetagen & det majligt att fa tillgang till rétt natverk da
inkubatorforetagens kontaktytor & av stor variation. Darmed ansdg respondenten att
affarsutvecklaren inte var den viktigaste resursen i inkubatorn. Den mest avgorande
faktorn for ett nystartat foretag var istallet det kontaktndt som han/hon kom in med i
inkubatorn. Ett ungt foretags framgang, menade respondenten, beror till stor del pa att
det ar ratt person som & drivande eller star i néra kontakt med foretaget. Nar
affarsutvecklarna och inkubatorn ska vélja ut vem som ska fa vara aktiva i inkubatorn
var respondenten av asikten att det inte bara &r affarsidén som &r avgorande utan &ven
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personen/personerna bakom den och deras kontaktnét. Afférsutvecklarens viktigaste
roll borde darfor vara att sétta ihop ett bra lag i inkubatorn som helhet tyckte
respondenten.

En respondent menade att affarsutvecklarens roll dels bor vara stttande men &ven
drivande. Han hade gérna sett att rutiner utvecklats kring aktiviteter som alla foretag
stéter pa och att han fétt mer hjap med formalisering. Trots sin tidigare erfarenhet hade
han géarna sett att affarsutvecklingen i inkubatorn hade varit mer mastyrd och
affarsutvecklaren mer uppsokande i sin roll. Med detta, menade respondenten vidare,
att affarsutvecklaren och féretaget skulle ha satt upp ma som féretaget skulle uppna
tillsammans och sedan fdlja upp. Ju mer stod man f& desto béttre & det var
respondentens avslutande kommentar. Det framkom ocksa fran en del av intervjuerna
att affarsutvecklaren tidigt borde hjdpa till med att fa kontakt med branschfolk och
finansiérer.

Generellt upplevde respondenterna i gruppen att afférsutvecklarna hade en skriande
brist pa erfarenhet gélande finansiering och kapitalanskaffning. Respondenterna sig
detta som allvarligt d& finansiering och kapitalanskaffning pastods vara en av de
vanligaste anledningarna till att flera foretag inte lyckas efter inkubatortiden. En av
respondenterna betonade att affarsutvecklarna var mycket kompetenta till att skriva
affarsplaner. Att skriva en afférsplan menade respondenten & en sak men att lyckas
som foretagare & en annan. Ett foretag kan inte bedrivas pa bésta affarsplanen utan
entreprendren maste vara bast pa att genomfdra den, vilket ansdgs vara omajligt utan
kapital. Respondenterna i gruppen var ala av asikten att de innovationslan som de fatt
genom inkubatorn och affarsutvecklarnas hjélp i stor grad bidragit till foretagens
Overlevnad under forsta tiden.

En av foretagarna menade att inkubatorn skapade en spelplan och att
inkubatorforetagen inte borde klaga pa gruset. Det fanns, enligt honom, dock alltid
mojlighet att forbéttra spelforhdlandena. Respondenten avslutade intervjun med att
konstatera att det inte fanns nagon béttre inkubator i Sverige att vara pa

5.7.3 Grupp 3: Erfarenhet sedan tidigare, sen utvecklingsfas

Entreprentrerna i grupp tre hade adla erfarenhet sen tidigare av att bedriva
affarsverksamhet. Till skillnad fran de foregaende grupperna hade dessa foretag
kommit langre i sin utvecklingsfas. Hur lange foretagen hade varit aktiva i inkubatorn
varierade. Ett av foretagen fanns med redan under V axthustiden och de resterande hade
kommit in i inkubatorn vid uppstarten av Ideon Innovation. Under uppstarten av
foretagen tilldelades de en afférsutvecklare. Foretagen tréffade sina afférsutvecklare
formellt htgst en gang per manad. Relationen ansags Gverlag vara god mellan foretagen
och afférsutvecklaren. Den almanna uppfattningen var emellertid att féretagen kommit
sa pass langt i sin affarsutveckling att affarsutvecklaren inte spelade nagon betydande
roll fér dem langre.

Ett foretag papekade att aff arsutvecklarens engagemang var gott men att det fanns vissa
svarigheter med att komma i kontakt med affarsutvecklaren vid behov da han/hon ofta
var upptagen. | manga situationer, konstaterade respondenten, tog de aktiva i foretagen
gava bedut eftersom de inte kunnat na sin affarsutvecklare. Vid en del tillfallen hade
foretaget inte haft en tanke pa att afférsutvecklarens kompetens hade kunnat vara
hjalpsam, vilket medforde att han inte radfragats. Entreprendren trodde att om



affarsutvecklaren hade konsulterats i dessa situationer, hade foretaget kanske agerat pa
ett annat sétt an vad som gjorts. Vad foretaget s3g som problematiskt var att
affarsutvecklaren arbetade reaktivt snarare én proaktivt. Nagra fasta méten bokades inte
utan om problem uppstod kontaktade foretaget affarsutvecklaren. Overlag fanns det hos
foretagen en efterfraga pa kontinuitet i métena. De flesta motena bokades pa initiativ
fran foretagens sida. Genom att traffas oftare trodde sig foretagen kunna fa storre nytta
av sin affarsutvecklare.

Ett annat fOretag ansag att nyttan av affarsutvecklaren varit av marginell betydelse. En
aktiv extern agare hade spelat en véasentlig roll for affarsutvecklingen i detta foretag.
Déarfor hade behovet av hjalp fran affarsutvecklaren inte varit sa stort. Dartill var det
ocksd av stor betydelse att foretaget ansag sig forvarvat en stor del av sin kompetens
innan tiden i inkubatorn. Stérst betydelse under inkubatortiden spelade det varumérke
som Ideon Innovation star for samt den exponering som medfoljer.

En annan respondent i denna grupp ansag sig ha kommit sa langt i sin affarsutveckling
att foretaget inte langre hade nagot behov av hjap fran en affarsutvecklare. Foretaget
och affarsutvecklaren hade 2-3 moten om daret och detta kandes lagom for
respondenten. | foretaget menade respondenten att foretagets styrelse hade den
kompetens som de aktiva i foretaget géva saknade. Det som affarsutvecklaren hjalpt
foretaget med pa de senaste métena var att stélla kritiska fragor, vilket fatt foretaget att
bromsa och fortydliga sitt arbete och sin verksamhet. Respondenten ansdg att
affarsutvecklarens kompetens borde ligga i att vara duktig pa forsdjning och det
kommersiella ténkandet. Vidare tyckte han att det & bra att ha en person som foretaget
kan bollaidéer med. Foretaget hade fler &n 1-2 aktiva och ansag sig darfor inte varai sa
stort behov av afféarsutvecklaren men respondenten trodde att for foretag med farre
aktiva utgjorde affarsutvecklaren en mycket vardefull resurs med sitt kontaktnét och sin
kunskap. Lardom i foretaget ansdg foretaget dragits internt i foretaget och
affarsutvecklaren hade inte stor inverkan i det avseendet. Skillnaden i det hér foretaget
gentemot andra foretag i inkubatorn var att de var fler aktiva i det hér foretaget an i
andra. Entreprendren trodde att det hade betydelse hur manga man &r i foretaget, da
man l&r av varandra. D&for uppfattades afférsutvecklaren vara viktig for foretag |
uppstart som oftast bara bestar av en till tva personer.

Vid intervju med ett av fortagen pastods utvecklingen av produktens teknik tillsammans
med finansieringen av verksamheten vara de delar i affarsutvecklingsprocessen dar
foretaget stott pa mest problem. Nér det géllde finansieringen var foretaget tillfredsstallt
med afférsutvecklarens bidrag till att hitta finansiering via lan. Detta var en uppfattning
som de flesta foretagen i denna grupp delade och det var for detta andama som mest
kontakt tagits med affarsutvecklaren. Foretagen ansag sig emellertid inte ha fatt nagon
storre hjédp fran affarsutvecklaren néar det gallde att finna externa finansiarer. Aven
betréffande tekniken ansdg de sig inte ha fétt ndgon betydande hjdp av
affarsutvecklaren. Respondenterna menade att det inte heller hade funnits nagot behov
av hjap inom denna bit. Att bestémma marknad var for de flesta foretag redan avklarat
och det som foretagen behdvde hjdlp med var att identifiera hur, till vem och till vilket
pris man skulle sdlja sin produkt. Manga av féretagen ansdg det vara idealt om
affarsutvecklaren beharskade den marknaden som foretaget var aktivt i.

Ett av foretagen anmérkte att foretagen inte kunde férvanta sig att afférsutvecklaren ska

hitta kunder till dem. Respondenten ansdg affarsutvecklaren vara mycket kompetent
och ha en stor kunskap om den marknad som foretaget arbetade inom. Han pastod dock
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att det inte &r affarsutvecklarens roll att vara bra pa produkten, den kompetensen maste
finnas i foretaget. Affarsutvecklarens uppgift ar istéllet att vara duktig pa forsaljning
och det kommersiella tankandet, dvs. att kunna hjélpatill att utveckla afféren.

En respondent havdade att foretaget hade stora problem med sitt nétverksbyggande.
Enligt respondenten var detta problem det absolut tyngsta som foretaget arbetade med.
Det faktum att marknaden for foretagets produkt var uppbyggd s att varuméarke och
rykte hade stor betydelse, samt att marknaden till stor del var geografiskt begrénsad till
en annan ort &n den som foretagen befinner sig i, innebar att foretaget var i stort behov
av nétverksbyggande just pa den orten. Inom foretaget sokte man darfor ndgon som
kunde bista med vardefulla kontakter inom foretagets specifika marknad. Respondenten
ansdg inte att affarsutvecklaren hade bidragit tillrackligt inom detta avseende da dennes
kontaktnat i viss man var begransad geografiskt.

Overgripande for grupp tre foretagen var att motivation var ndgot som redan
uppfattades finnas i foretagen. | och med detta upplevdes inte affarsutvecklaren vara
nodvandig inom detta omréde. Slutligen var den allmanna meningen i gruppen att
kunskap om att driva foretag inte var ndgot man laste sig till. Det larde man sig béast
genom att géalv tillskansa sig erfarenhet. Afférsutvecklaren kunde déarfér bara spela en
vagledande roll i hur man bedriver ett foretag.

5.8 Resultat fran enkatstudien

| det har avsnittet sammanfattas den upplevda betydelsen och behoven i de studerade
grupperna, som framkom fran enk&ten (Bilaga 2). Datan har analyserats och framstallts
med hjélp av enkla och vakéanda metoder sasom berékningar och gruppjamforelser av
medelvarde. Resultaten presenteras i diagramform. Tanken med sammanstallningen ar
att den tillsammans med svaren fran intervjuerna ska ligga till grund for analysen i
kapitel sex. FOr sasmmanstallningen har den framtagna modellen i kapitel 4 anvants och
resultaten presenterasi det.

De tre staplarna i modellen visar medelvéardet av gruppernas uppfattning om den
betydelse affarsutvecklaren spelat i de olika problemfaserna. Varje diagram om
affarsutvecklarens betydelse fdljs av ett diagram som visar medelvérdet av gruppernas
uppfattade behov av hjdlp fran affarsutvecklaren i de olika problemfaserna
Diagrammen & indelade efter affarsutvecklarnas tre funktioner som motiverande,
konsulterande och lé&rande. Betydelsen som affarsutvecklaren haft i de olika
problemfaserna har méatts genom att lata respondenterna sialva gora en subjektiv
beddmning av betydelsen. En femgradig svarsskala anvandes med andpunkterna 1
(ingen betydelse) och 5 (mycket stor betydelse). Skalan visas pa den vertikala axeln.
Problemfaserna visas pa den horisontala axeln.

5.8.1 Sammanstallning av enkatstudien grupp 1:

Affarsutvecklarens betydelse for inkubatorforetagen i grupp 1

Resultaten av afférsutvecklarens betydelse for grupp ett har ssmmanstélits i Figur 4.
Staplarna visar att det finns en spridning av den upplevda betydelsen bade i vilka av
affarsutvecklarnas funktioner som varit betydelsefulla och i vilka problemfaser som
affarsutvecklaren haft en betydande roll. | sex av de &tta problemfaserna visade det sig
att affarsutvecklaren som motiverande aktor haft betydelse for foretaget. De
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problemfaser dar betydelsen varit liten eller ingen alls var i utvecklingen av produkt och
teknik samt i utvecklingen av en fungerande organisation. Affarsutvecklarens roll som
konsulterande visade sig vara av betydelse for den héar gruppen i sex av étta
problemfaser. De faser dar den konsulterande funktionen haft liten eller ingen betydelse
var i utveckling av produkt och teknik samt i att fa tillgang till kompetens.
Affarsutvecklarens funktion som larande visade sig vara betydelsefull i fem av atta
problemfaser. De problemfaser déar foéretagen inte upplevde sig ha haft en betydande
hjdlp av affarsutvecklaren var i utveckling av produkt och teknik, utveckling av en
fungerande organisation samt i byggandet av natverk.

Affarsutvecklarens betydelse i problemfaserna utifran
de tre funktionernai grupp 1
5
4
B m Motiverande
3 N - | @ Konsulterande
m Larande
2 | |
1 : :
@ g > y S SN
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Figur 4. Diagram Over affarsutvecklarens betydelsei grupp 1

Det upplevda behovet av affarsutvecklaren

Det upplevda behovet av affarsutvecklarens tre funktioner skiljer sig &. | Figur 5
framkommer det att behovet av affarsutvecklaren som motiverande i grupp ett finns i
fyra problemfaser av ata De faser dar inkubatorféretagen upplevde att behoven av
affarsutvecklaren som motiverande var liten eler ingen alls var i idé, utveckling av
produkt och teknik, utveckling av en fungerande organisation samt i att fa tillgang till
kompetens. Behoven av affarsutvecklarens funktion som konsulterande upplevdes i sex
av de atta problemfasernai den har gruppen. Det var i utveckling av produkt och teknik
och fa tillgang till kompetens som behoven inte upplevdes vara sa stora. | fem av sex
problemfaser ansdg foretagen att behov fanns for affarsutvecklarens funktion som
larande. De faser dar inget behov ansdgs finnas var i utveckling av produkt och teknik,
utveckling av en fungerande organisation och byggande av natverk.
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Foretagens uppfattade behov av affarsutvecklaren
Grupp 1
5
4 i . L
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Figur 5: Diagram Over grupp etts upplevda behov av affér sutvecklaren

5.8.2 Sammanstallning av enkéatstudien grupp 2:

Afféarsutvecklarens betydelse for inkubatorforetagen i grupp 2

Resultaten av affarsutvecklarens betydelse for grupp tva har sammanstéllts i Figur 6.
SammanstélIningen av enkétsvaren visar att betydelsen av affarsutvecklarens funktion
som motiverande i de atta problemfaserna var liten eller ingen als for foretagen i grupp
tva Affarsutvecklarens funktion som konsulterande visade sig aven den vara liten eller
ingen allsi de ata problemfaserna. Betydelsen av affarsutvecklaren som larande ansags
aven varaliten éller ingen alsi de dtta problemfaserna.
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Affarsutvecklarens betydelse i problemfaserna utifran de
tre funktionernai grupp 2
5
4
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Figur 6: Diagram Over betydelsen av afférsutvecklaren i grupp 2

Det upplevda behovet av affar sutvecklaren

| Figur 7 presenteras de resultat som framkommit ur enkétstudien angaende foretagen i
grupp tvas upplevda behov av affarsutvecklaren i de olika problemfaserna. Det visade
sig att behovet av affarsutvecklarens funktion som motiverande fanns i tre av &ta
problemfaser. De faser dar foretagen inte ansdg att det fanns ndgot behov var i idé,
utveckling av produkt och teknik, bestdmma marknad, finna kunder och utveckla en
fungerande organisation. Behovet av affarsutvecklarens funktion som konsulterande
fanns i su av de &tta problemfaserna. Den problemfas dar foretagen i grupp tva inte
ansdg att det fanns ett behov var i problemfasen utveckling av produkt och teknik.
Inkubatorforetagens uppfattning om behov av afférsutvecklarens funktion som larande
visade sig finnas i sex av de &tta problemfaserna. De tva problemfaser dar behovet inte
ansdgs vara sa stort var i utveckling av produkt och teknik samt i utveckling av en

fungerande organisation.
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Foretagens uppfattade behov av affarsutvecklaren

m Motiverande
& Konsulterande

m Larande

Grupp 2
5
4
3 4
2 _ L
1 |
& \{-(.\& 0?’6 & & & {\‘Q
2 'bs\l- \lgf\ s QQ' QN 2
SN S S &
& O R 4
$ 2 X
&Q f &@ &\szr
N i
N &<
O 5
& éeo
© N

Figur 7: Diagram Over behoven av afférsutvecklaren i grupp 2

5.8.3 Sammanstallning av enkatstudien grupp 3:

Affarsutvecklarens betydelse for inkubatorforetagen i grupp 3

Afféarsutvecklarens betydelse for inkubatorfOretagen i grupp tre visas i Figur 8.
Resultaten fran enkétstudien visar att affarsutvecklarens funktion som motiverande haft
en liten eller ingen betydelse alls i de atta problemfaserna. Inkubatorforetagen i denna
grupp upplevde &ven betydel sen av afférsutvecklaren som konsulterande vara liten eller
ingen alls. Funktionen larande hade dven haft en liten eller ingen betydelse alsi de étta

problemfaserna.
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Affarsutvecklarens betydelse i problemfaserna utifran de
tre funktionernaigrupp 3
5
4
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Figur 8: Diagram Over betydelsen av afférsutvecklaren i grupp 3
Det upplevda behovet av affarsutvecklaren

Det upplevda behovet av affarsutvecklaren presenteras i Figur 9. Staplarna visar att
behovet av affarsutvecklaren som motiverande fanns i tva av de atta problemfaserna.
De problemfaser dar inkubatorforetagen i grupp tre inte ansag sig ha ett behov av en
motiverande affarsutvecklare var i idé, utveckling av produkt och teknik, bestamma
marknad, finna kunder, fa tillgang till kompetens och bygga natverk. Behovet av
affarsutvecklaren som konsulterande ansdgs finnas i sju av &tta problemfaser. Den fas
dar behovet inte ansdgs vara sa stort var i utveckling av produkt och teknik. Det
upplevda behovet av affarsutvecklarens funktion som larande fanns i su av de étta
problemfaserna. De faser dar det inte upplevdes finnas nagot behov var i utveckling av
produkt och teknik.
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Figur 9:

Foretagens uppfattade behov av affarsutvecklaren
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Diagram 6ver behoven av affarsutvecklaren i grupp 3
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6 ANALYS

| det har kapitlet ges en analys av det empiriska materialet med hjap av teorin. For att géra
anaysen overskadlig har valet gjorts att forst analysera resultaten fran enkéten med koppling
till intervjuerna. Dérefter ges en mer generell analys av det empiriska material som inhamtats.

6.1 Betydelsen och behovet av affarsutvecklarens tre funktioner

Betydelsen och behoven av affarsutvecklarens tre funktioner som motiverande,
konsulterande och larande i de olika problemfaserna har sammanfattats i Tabell 3 och
4. | tabellen tas de problemfaser med som har uppnétt ett medelvarde av tre eller hogre,
dvs. afférsutvecklaren har haft betydelse, stor betydelse eller mycket stor betydelse for
grupperna. Anledningen till att medelvéardena ett och tva inte innefattas &r att dessa
innebar liten till ingen betydelse for foretagen.

Motiverande

Grupp 1
Idé
Marknad
Kunder
Kompetens
Natverk
Finansiering

Grupp 2
Liten till ingen betydel s

Grupp 3
Liten till ingen betydelse

Konsulterande

Idé
M ar knad
Kunder
Organisation
Natverk
Finansiering

Liten till ingen betydels

Liten till ingen betydelse

Larande

Idé
Marknad
Kunder
Kompetens
Finansiering

Liten till ingen betydel s

Liten till ingen betydelse

Tabell 3: De problemfaser dér foretagen upplever att affarsutvecklaren haft betydelse

Grupp 1 Grupp 2 Grupp 3
M otiverande Marknad Kompetens Organisation
Kunder Natverk Finansiering
Natverk Finansiering
Finansiering
Konsulterande Idé Idé Idé
M ar knad Marknad Marknad
Kunder Kunder Kunder
Organisation Organisation Organisation
Natverk Kompetens Kompetens
Finansiering Natverk Natverk
Finansiering Finansiering
Léarande Idé Idé Idé
Marknad Marknad Marknad
Kunder Kunder Kunder
Kompetens Kompetens Kompetens
Finansiering Natverk Natverk
Finansiering Finansiering

Tabell 4: De problemfaser dar foretagen upplever ett behov av hjalp fran affar sutvecklaren
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6.1.1 Motiverande

Betydelsen av affar sutvecklaren

Afféarsutvecklarens funktion som motiverande visade sig enbart ha betydelse for
foretagen i grupp ett. De problemfaser dar funktionen var betydande var i idé,
bestamma marknad, finna kunder, fa tillgang till kompetens, bygga néatverk och
finansiering. Da foretagen ansag att affarsutvecklarna var val insatta i de problem som
foretagen stoter pa ansdg de att affarsutvecklaren motiverat dem att arbeta med sin
utveckling av foretaget. De problemfaser dar grupp ett uppfattade att affarsutvecklaren
inte haft en betydelse var utveckling av produkt och teknik och utveckla en fungerande
organisation. Anledningen till detta kan ligga i att féretagen gdva redan varit
motiverade i dessa faser. Entreprendrerna hade stor tilltro till sin produkt eftersom de
tagit fram den. Darfor var de ocksa motiverade till att kommersiaisera den. Eftersom
foretagen i grupp ett anu inte bestod av sa stora organisationer fann de att
organisationsstrukturen och  arbetsférdelningen  féll  sig  naturlig och  att
affarsutvecklarens betydel se darfor var liten hér.

| de 6vriga grupperna utfoll resultaten av afférsutvecklarens funktion som motiverande,
i de olika problemfaserna, vara av liten eller ingen betydelse. Den framsta forklaringen
till detta torde vara att manga respondenter i dessa grupper ansag att om entreprentren
inte & motiverad sav, skulle inte foretaget ha kommit sa langt i sin utveckling som de
gort idag. Detta stammer Overens med Delmars resonemang om entreprenorens
egenskaper. En annan anledning till att foretagen ansdg att affarsutvecklarens betydelse
i denna funktion var liten skulle kunna vara att féretagen i grupperna tva och tre hade
fler aktivai sina organisationer. Darfor ar det tankbart att foretagen i grupp tva och tre
kunde dra nytta av varandras motivation inom féretaget i stbrre utstrackning &n
foretagen i grupp ett dar foretagen endast bestod av en eller tva aktiva.

Sambandet som kan konstateras for betydelsen av afférsutvecklaren ar darfor att
motivationens betydelse i stor utstrdckning har ett samband till foretagens tidigare
erfarenhet samt antalet aktivai foretaget.

Behovet av affar sutvecklaren

Utfallen i enkétstudien visade pa en stor skillnad i respondenternas behov av
affarsutvecklaren och den betydelse affarsutvecklar haft for foretagen. FOr grupp ett
ansdgs behovet av affarsutvecklarens hjép finnas i att bestamma marknad, finna
kunder, bygga natverk och finansiering. | grupp tva efterfragades hjalp med motivering
i problemfaserna fa tillgang till kompetens, bygga nétverk och finansiering. | grupp tre
fanns behov av motiverande hjdp frén affarsutvecklaren i utveckling av fungerande
organisationsstruktur och finansiering. Det kanske viktigaste resultatet som framkom
ur jamforelsen mellan betydelsen och behovet av affarsutvecklaren i den motiverande
funktionen var att grupp tva och tre efterfrigade mer hjdp an de fat av
affarsutvecklaren. En anledning till varfor behovet av affarsutvecklaren i de olika
problemfaserna var olika kan bero pa att foretagen befinner sig i olika stadier i sin
utveckling. Att grupp ett upplever ett behov av afférsutvecklarens funktion som
motiverande, i ovan namnda faser, skulle kunna forklaras med att de &nnu inte kommit
sa langt i sin marknadsetablering. Darmed & behoven av hjdp med de problemfaser
som berér marknadsetablering aktuella for féretagen. De problemfaser i vilka foretagen



I grupp tre upplever sig ha ett behov afféarsutvecklare som motiverande skulle kunna
forklaras med att foretagen kommit langre i sin utveckling. Eftersom foretagen ar pa
vag att kommersialiseras och har fler aktiva i sin organisation blir behoven av att
organiserasig mer pafallande.

6.1.2 Konsulterande

Betydelsen av affar sutvecklaren

| den konsulterande funktionen var det endast foretagen i grupp ett som uppfattade att
affarsutvecklaren haft en betydelse. | denna grupp hade afférsutvecklaren haft betydelse
i problemfaserna idé, bestdmma marknad, finna kunder, utveckla en fungerande
organisationsstruktur, bygga natverk och finansiering. Gemensamt for ala foretag i
grupp ett, som framkom ur intervjuerna, var att de ansdg att affarsutvecklaren hade varit
behjdplig for foretagen i arbetet med att kommersialisera produkten. Exempelvis fann
foretagen i grupp ett att affarsutvecklaren hjapt dem med att klargdra produktidén och
var foretaget ska tjana sina pengar. Affarsutvecklaren uppfattades vara vél insatt i de
problem som féretagen stétt pa och affarsutvecklarens forméaga att fa foretagen att
tanka pa nya sétt vardesattes hogt. En av forklaringarnattill varfor affarsutvecklarna haft
betydelse i de ovan namnda problemfaserna kan vara att entreprenrernai grupp ett inte
hade erfarenhet av foretagande sedan tidigare. Pa sa sétt fyllde affarsutvecklarna den
lucka i kompetensen som fanns hos foretagen. | grupp ett togs frégor av konsulterande
karaktar ofta upp pa de moten som foretagen hade tillsammans med sina
affarsutvecklare. Mellan de formella métena ansag foretagen att de vid behov dltid
kunde uppsoka sin affarsutvecklare. Fran affarsutvecklarnas sida framkom det att da
foretagen i grupp ett till viss del var &gda av Teknopol eller Luab, fanns ett intresse fran
Teknopol och Luabs sida att aktivt bidratill utvecklingen av foretagen.

| grupp tva och tre uppfattades betydelsen som liten eller ingen alls. Forklaringen till
detta kan ligga i att de aktiva har erfarenhet sen tidigare och att det finns fler aktiva i
dessa foretag, an vad som finnsi grupp ett. Varfor foretagen och afféarsutvecklarna inte
hade s& manga méten som var falet bland foretagen i grupp ett, berodde enligt
respondenternai grupp tva och tre pa att de sjava valt att ligga lagt med kontakten med
affarsutvecklaren. Anledningen till detta |8g framst i att féretagen redan ansdg sig ha
kunskap fran tidigare foretagande.

Behoven av affarsutvecklaren

En intressant iakttagelse var utfallen i behoven av affarsutvecklarens funktion som
konsulterande. | ala tre grupper visade det sig att behoven av afférsutvecklarens hjélp
var efterfragad i manga problemfaser. Det upplevda behovet av affarsutvecklaren som
konsulterande hos grupp ett fanns i alla problemfaser utom utveckling av produkt och
teknik och fa tillgang till kompetens. | grupp tva och tre var det endast i problemfasen
utveckling av produkt och teknik dér foretagen inte kéant ett behov av affarsutvecklarens
konsulterande funktion. Ett samband har kunnat urskonjas av detta i jamférelse med
den betydelse som afférsutvecklaren spelat. | grupp ett tréffades foretagen och
affarsutvecklarna regelbundet, vilket delvis berodde pa affarsutvecklarnas intresse av
utvecklingen av foretagen da de satt som &gare i foretagen. En annan aspekt visade sig
vara att foretagen i grupp ett var mer uppsokande av affarsutvecklarens hjap da de
ansdg sig ha brister i sin kompetens inom manga omraden att bedriva verksamhet. Till
skillnad mot grupp ett som var uppsokande, ansdg sig foretagen i grupp tva och tre inte

55



ha behov av att sbka upp affarsutvecklaren i lika stor utstrackning. And& framkom det
ur enkéten att de kande ett stort behov av affarsutvecklaren. Instéliningen att ha ett
behov men att affarsutvecklaren inte spelat nagon storre roll for foretagen, kan till viss
del kanske forklaras i de fétaliga motena. En annan forklaring skulle kunna vara att de
berérda foretagen kant ett behov av konsultation men att denna inte nodvandigtvis
behovde komma fran affarsutvecklaren. Det framkom ur intervjuerna att denna funktion
till stor del &ven fylldes av externa &gare, féretagens styrelser eller andra
inkubatorforetag.

En tendens som kan utl&sas &r att oavsett var foretagen befinner sigi sin utveckling och
om de har tidigare erfarenhet av foretagande & de i behov av strategisk ledning genom
den konsulterande funktionen hos afférsutvecklare.

6.1.3 Larande

Betydelsen av affar sutvecklaren

Afféarsutvecklarens funktion som l&rande visade sig enbart ha haft en betydelse for
foretagen i grupp ett. For dessa féretag hade affarsutvecklaren varit betydel sefull framst
i problemfaserna idé, bestamma marknad, finna kunder, fa tillgang till kompetens och
finansiering. For foretagen i grupp tva och tre hade affarsutvecklaren liten betydelse
eller ingen betydelse alls. Anledningen till varfor foretagen i grupp ett ansdg att
affarsutvecklaren som larande haft betydelse, skulle kunna sammankopplas med att de
saknade erfarenhet fran att bedriva verksamhet sen tidigare. Ett samband kan darmed
ocksd ses i betydelsen av affarsutvecklaren som konsulterande. Eftersom féretagen
behovt hjdp med strategiska val, & en naturlig foljd &ven att dralardom av sitt arbete.

Forklaringen till varfor foretagen i grupp tva och tre uppfattade att affarsutvecklaren
inte spelat nagon namnvérd betydelse i funktionen larande skulle delvis kunna bero pa
att de ansdg sig dels dra lardom av de andra foretagen i inkubatorn. Delvis skulle det
ocksa kunna bero pa att de drog lardom av varandra inom foretaget. De problem och
den kompetens som de andra inkubatorfGretagen hade bidrog aven de i stor
utstrackning till larandet i det egna foretaget. Eftersom foretagen i inkubatorn i storre
eller mindre utstréckning befinner sig i samma situation kan de i mangafall larasig av
varandras framsteg och misslyckande.

Behoven av affarsutvecklaren

Behoven av afférsutvecklaren visade sig vara stora i alla grupper. | grupp fanns det
behov i problemfaserna idé, bestamma marknad, finna kunder, fa tillgang till
kompetens och finansiering. | grupp tva och tre upplevdes behov i samma
problemfaser. Dessa var idé, bestdmma marknad, finna kunder, fa tillgang till
kompetens, bygga natverk och finansiering. Intressant ar att foretagen i grupp tva och
tre inte ansdg att affarsutvecklaren haft nagon betydelse som larande funktion men att
behovet med aft lara sig ansdgs vara stort. Ur detta kan utldsas att det ar
efterstravansvért for alla foretag att ha en aktor i innovationssystemet som hjaper dem
att dra lardom av sin utveckling. Att dralardom av varandrai inkubatorn ansags vara
betydel sefullt for alla foretag. Det visade sig dock, med tanke pa behoven, att detta inte
var tillrackligt utan att mer hjdp fran affarsutvecklaren var nagot som efterfrégades. Ett
stort behov av hjdlp med larande stammer va 6verens med Delmars (1997) resonemang
om att kunskap behtvs for att kunna |6sa uppgifter. Genom att dra lardom av
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erfarenheter forbereder sig entreprendrerna pa framtida problem och utmaningar. Utan
utveckling av procedurkunskapen undergravs prestationsnivan hos entreprenorerna.
Den larande funktionen kan saledes anses vara viktigt da den utvecklar foretagen till att
gavstandigt kunna forhdlla sig till problem och sdledes & i mindre behov av
affarsutvecklarens tjanster.

6.2 Generella tendenser i grupperna

Det har vid intervjuerna framkommit att inkubatorféretag har olika behov av
affarsutvecklare beroende pa vilken bakgrund och erfarenhet entreprentren har sedan
tidigare. De olika behoven grundar sig éven i att féretagen arbetar med olika produkter
och marknader. Den stora spridningen i upplevd betydelse av afférsutvecklaren har
dock till storsta del visat sig bero pa entreprentrens bakgrund samt antalet aktiva i
foretagen.

6.2.1 Affarsutvecklarens betydelse

For att ett foretag ska kunna bli livskraftigt och véxa & det enligt teorin nédvandigt att
det under sina tva forsta verksamhetsar nar upp till en affarsplattform. For att
mojliggora detta krévs att foretaget kan trygga sitt inflode av resurser i foretaget. Detta
innebar att foretaget maste bygga upp relationer pad marknaden med kunder,
leverantorer och finansiarer. Samtidigt & det viktigt att skapa en effektiv
organisationsstruktur for att kunna administrera, etablera, bibehdla och utveckla
relationer. Intrycket fréan analysen ovan & att inkubatorféretagen i relativt stor
utstrackning tidigt i sin utveckling visste sin inriktning, visste vilken marknad man ska
inrikta sig mot och vilka som & ens kunder. Detta stér i strid med den bild som
Lindstrom och Olofsson (1998) ger av unga teknikbaserade foretag. De menar att
marknadsorienteringen ofta & underutvecklad och att foretagen & darkt
teknikorienterade. Detta var inte den bild som framkom av intervjuerna med
respondenterna i ldeon Innovation. En anledning till detta resultat kan vara att en stor
del av foretagen bestod av personer som hade tidigare erfarenhet av néringsverksamhet
och sdledes var bekanta med strategifragor. En annan anledning skulle kunna vara att
en del av foretagen redan innan tiden i inkubatorn testat sin produkt mot marknaden i
form konsultverksamhet och sdledes tkat sin kunskap om marknaden. Lindstrom och
Olofsson (1998) menar att kundkontakten & en stark bidragande faktor till hur foretags
forstael se for marknaden utvecklas.

Foretagen hade stor kédnnedom om sin teknik och produkt och betydelsen av
affarsutvecklaren var darfor inte sa stor i dessa avseenden. Problemen som foretagen
upplevde var dock hur de skulle ga vidare med att utveckla sina inriktningar. De kande
att de behovde hjalp med att fortydliga sin idé, hur de skulle na ut till marknaden och
hur de skulle bygga upp relationer till de potentiella kunderna och dvriga intressenter.
Forekomsten av problem visade sig emellertid variera stort mellan foretag. Vad som var
kritiskt for vissa foretag uppfattades inte lika allvarligt i andra. Detta foranleder att de
aktbrer som upptrader i innovationssystemet som afféarsutvecklare, lampligen bor agera
i olikaroller beroende pa problemtyperna och pa vilket sitt problemen skal6sas. Darfor
kan det anses viktigt att afférsutvecklaren sétter sig in i varje specifikt foretags
marknad, produkt och problembild for att pa basta sétt kunna tillgodose det behov av
stod som foretagen har.
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Resultaten av i vilken utstréckning afférsutvecklaren har betydelse  for
inkubatorforetagens utveckling samt i vilka avseende de tillfor mervarde skiljer sig &t.
Det mest sldende resultatet & att affarsutvecklaren i ala tre funktioner hade storst
betydelse for foretagens utveckling bland foretagen i gruppen déar entreprentrerna inte
hade nagon erfarenhet att bedriva verksamhet sedan tidigare, dér foretaget befann sig i
en tidig fas och foretaget till vis del &gdes av Teknopol eller Luab. Det har visat sig att
foretagen i denna grupp traffades mest regelbundet av alla undersokta féretag samt att
affarsutvecklaren engagerade sig mer i féretagens utveckling. En forklaring till detta
torde ligga i att foretagen delvis & &gda av Teknopol och Luab som é&r
affarsutvecklarnas arbetsgivare. Att affarsutvecklarna lagger ner mer tid pa dessa
foretag an andra menar Teknopol bero pa att det finns ett gemensamt intresse fran bada
sidorna att foretaget ska utvecklasi en viss riktning.

| de andra foretagen verkade tendensen vara att affarsutvecklaren fungerade som en
resurs som fanns tillganglig for foretagen. Det ansags emellertid ligga i foretagens
intresse att galva soka upp affarsutvecklaren vid behov av hjédp. FOr dessa foretag
framkom det att afférsutvecklaren inte intog en lika aktiv roll. | vilken utstréckning
detta &r ett resultat av agarskapet eller om det har att gora med att foretagens instélIning
att de sjdva besatt den nddvandiga kunskapen eller en kombination av dessa & en fréga
att bygga vidare pa.

Problemet att vara okand for omvérlden anses av Klofsten et a (1998) var vanligt
forekommande for smaforetag. For manga av foretagen ansags |deons varumarke vara
av valdigt stor betydelse. Mojligheten att exponeras for olika intressenter ansags aven
vara betydande. Darutdver uppfattades den ackreditering det medforde att ha blivit
godkand och antagen i inkubatorn varatill fOretagens nytta.

Att de foretag som hade erfarenhet sen tidigare av néringsverksamhet inte fann
affarsutvecklarens bidrag som betydelsefullt i lika stor utstréackning som 6évriga foretag
var ett resultat som tydligt framkom ur det empiriska materialet. Detta kan hérledas
tillbaka till Klofsten et a (1987) som pastd&r att om rétter finns i tidigare
affarsverksamhet blir det |&ttare for entreprendrer att skaffa de nddvandiga resurserna.
Detta skulle kunna vara en av forklaringarna till att betydelsen av affarsutvecklare
ans3gs vara liten for dessa foretag. Vad som & intressant att anmérka & dock att dessa
foretag anda kande ett stort behov av affarsutvecklarens hjalp i de flesta faserna.

6.2.2 Behov av affarsutvecklaren

De foretag som har erfarenhet sedan tidigare har framst behov av hjép i finansiering
och att bygga nétverk. | resultaten av enkétstudien framkom det att féretagen inte ansett
sig fatt ndgon betydande hjalp av affarsutvecklarnai dessa avseenden men att de i hog
grad hade ett behov av det. Behovet av finansidrer diskuteras i Landstrom (2003) dar
det pdpekas att den langa utvecklingstiden och den hdga risken med de unga
teknikbaserade foretagen leder till att intresset for investerare att finansiera foretagen &r
svalt. Inkubatorn har som en av sina uppgifter att underlétta denna process. For
falforetagen ansdgs de 1an man fick tillgang till frén Teknopol ha haft en essentiell
inverkan pa foretagets Overlevnad. Hjdp med att finna externa finansiarer var
emellertid ndgot som en del foretag uppfattade som otillfredsstéllande. En intressant
aspekt som tas upp i Landstrom (2003) &r att entreprentrerna ofta inte ar villiga att ge
upp agarandelar mot finansiering av externa aktbrer. En del foretag i studien hade
externa agare och sdg inte nagot problem i att ge upp andelar mot finansiering. De
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foretag som redan hade externa &gare var mycket ngjda med den support och det stod
de fick av dessa. Frégan skulle kunna diskuteras om inte den nytta entreprendrer far
fran externa &gare, i form av Okad finansiell stabilitet och support i strategiska fragor, i
stor utstrackning dverstiger nackdelarna med den minskade suveranitet detta medfor.

Aterkommande var att foretagen i grupp tvd och tre gérna hade sett att
affarsutvecklaren hade varit mer malinriktad och uppstkande av foretagen. Med
malinriktad menas att affarsutvecklaren tillsasmmans med foretagen skulle ha satt upp
mal for vad som borde uppnas samt att dessa kontinuerligt f6ljdes upp med regelbundna
formella méten. Genom att ha planerade méten trodde foretagen att de skulle kunna
utnyttja afféarsutvecklarens kompetens och erfarenhet i storre utstrackning an vad de
gort. | Delmars (1997) resonemang om entreprendrers egenskaper framkommer
malséttning som en nodvandighet for att hantera uppgifter. Den upplevda avsaknaden
av hjap med malséttning kan vara en av forklaringarna till varfor foretagen i grupp tva
och tre inte ansag sig ha haft nagot stort utbyte av affarsutvecklarna. Av resultaten fran
studien kan konstateras att for att utbytet mellan affarsutvecklaren och foretagen ska
ske pa basta sétt kravs att det finns ett gemensamt intresse fran bade entreprendrens och
affarsutvecklarnas sida att samarbeta och l&ra av varandra.

Som framkom under samtalen med projektledaren var malsattning och uppféljning en
del av afférsutvecklarens arbetsuppgifter. Enbart de foretag som saknade erfarenhet av
foretagande och som var &gda av Luab eller Teknopol ansdg emellertid att denna
funktion uppfyllts av affarsutvecklaren. Samtidigt som foretagen i grupp tva och tre
ansdg att behoven var stora av affarsutvecklaren, menade de att de salvai manga fall
gjort valet att inte anvanda sig av honom/henne. Anledningen till detta vara att de ansag
sig ha de kunskaper som kravdes for att |6sa problem. Om man ser till resultat fran
studien framstar det som om affarsutvecklarna i storre utstrackning specialiserat sig pa
att medverka med hjdlp nér foretagen galva & uppsokande. | dessa fall dar uppsokande
visade sig det att skillnaden mellan behoven och betydelsen & mindre an for ovriga
foretag. Eventuellt borde darfor affarsutvecklaren formedla tydligare krav pa foretagen
som sedan fdljs upp vid regelbundna moéten. En sadan insats skulle kunna medfdra att
den upplevda betydelsen hos foretagen i grupp tva och tre skulle oka till att béattre
motsvara de upplevda behoven.

Resultaten av skillnaden mellan afférsutvecklarens upplevda betydelse och det
upplevda behovet av affarsutvecklaren &r delvis forbryllande. En av anledningarna till
skillnaden kan anses ligga i att betydelsen av afférsutvecklaren for foretagens
utveckling kanske bleknat i minnet hos entreprendren. Olika skal kan finnas till detta.
Exempelvis kan betydelsen av nérliggande handelser Gverbetonas, tidigare medarbetare
forsvinna ur foretaget och uppfattningen om betydelsen av egna insatser uppvéarderas
efterhand. Det skulle i sa fall ge en ofdrtjant 1ag vardering frén foretagens sida av de
insatser som gjorts av affarsutvecklaren for att stodja foretagens tidiga
marknadsutveckling.

En annan férklaring & starkt férankrad i Delmars (1997) resonemang om den inre
miljon och strukturen pa denna. Det faktum att foretagen i gruppernatvaoch trei storre
utstrackning an i grupp ett bestod av fler aktiva i foretaget skulle némligen kunna vara
en annan anledning. De aktiva i grupp tva och tre har i storre utstréckning kunnat fora
diskussioner och fatta beslut med hjélp och stdd av varandra i foretaget. Foretagen i
grupp ett daremot bestod enbart av en till tva aktiva, vilket gjorde att en aktdr som
agerar som bollplank och idégenererare var av storre betydel se for dessa foretag.
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Ett intressant indag som lyftes fram under intervjun med afférsutvecklaren var det
urval av foéretag som inkubatorn gjorde. Det framkom under intervjun att alla foretag
enligt affarsutvecklaren tjanar pa att finnas i inkubatorn men att en del foretag skulle
lyckas &ven om de bedrev sin verksamhet utanfor inkubatorn. Som diskuteras i Lofsten
och Lindelof (2005) & en del av syftet med inkubatorer att, genom att oka
sméforetagsetableringar, bidra till en starkare regional och kommuna tillvéaxt. Ur
samhallsekonomiskt perspektiv kan det darfor vara av intresse att fora ett resonemang
om de féretag som aven klarar sig utanfor inkubatorn bor tas in. Hypotetiskt sett skulle
foretag som inte hade klarat sig utan inkubatorn kanske Overlevt om de tagits in i de
foretags stélle, som skulle klarat sig aven utan inkubatorn. Problemet & emellertid att
identifiera vilka foretag som hor till vilken grupp. | detta resonemang bor &aven
Arvidssons (1998) fjarde kannetecken vévas in. Han menar att inkubatorer inte bara blir
betygsatta efter antalet hyresgaster utan dven efter hur manga lyckade etableringar som
astadkommits. Ur detta hénseende & det tankbart att inkubatorer kan ha ett intresse i att
ta in si starka foretag som majligt for att 6ka antalet etablerade foretag och sdledes
aven paverka sin betygsattning.
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7 SLUTSATS

| detta kapitel diskuteras erhdllna resultat med utgangspunkt fran uppsatsens syfte.
Syftet med uppsatsen var att undersoka afféarsutvecklarens betydelse for foretag i en
inkubator utifran inkubatorforetagens synvinkel. Uppsatsen syftade aven till att ta fram
ett verktyg for att méta denna betydel se.

Vilken betydelse har affarsutvecklaren haft for inkubator for etagen?

Betydelsen av affarsutvecklaren har vérderats utifran de tre framtagna funktionerna
motiverande, konsulterande och larande. Vilka funktioner hos afférsutvecklaren som
varit betydelsefulla har varierat fran foretag till féretag samt fran problem till problem.

Generellt kan sigas att afférsutvecklarnas funktion som motiverande visade sig ha olika
stor betydelse for foretagen i urvalet. Resultaten i studien visar att den motiverande
funktionen enbart hade en betydelse for foretag, som inte hade tidigare erfarenhet av
eget foretagande sen tidigare. De problemfaser déar afférsutvecklaren haft betydelse for
dessa foretag var i idé, bestamma marknad, finna kunder, fa tillgang till kompetens,
bygga natverk och finansiering. For foretagen som redan hade erfarenhet av att bedriva
foretag hade betydel sen av afférsutvecklaren varit liten eller ingen alls.

Behoven av motivation forefoll vara av storst betydelse for foretagen som saknade
erfarenhet av att bedriva verksamhet och liten fér de andra foretagen. Slutsatsen av
detta & att motivationen kan ha viss betydelse i uppstarten av foretag men att den
langsiktig bor finnas hos entreprendren sialv for att foretaget ska kunna utvecklas och
bli konkurrenskraftigt.

Den konsulterande funktionen visade sig ha hogst betydelse for foretag som inte hade
tidigare erfarenheter av foretagande. De problemfaser dér afférsutvecklaren hade storst
konsulterande betydelse for dessa foretag var i idé, bestamma marknad, finna kunder,
utveckla en fungerande organisationsstruktur, bygga natverk och finansiering. | de
ovriga foretagen spelade afférsutvecklaren en liten eller ingen roll alls. Det visade sig
emellertid att alla foretag ansdg att den konsulterande funktionen var den funktion dar
behovet var som storst av afférsutvecklaren eftersom det hér oftast fanns ett
kompetensgap hos entreprendrerna.

Affarsutvecklarens funktion som larande hade en betydelse i vissa problemfaser for de
entreprendrer som inte hade tidigare erfarenhet av eget féretagande. Dessa
problemfaser var idé, bestamma marknad, finna kunder, fa tillgang till kompetens och
finansiering. Daremot var betydelsen av afférsutvecklaren liten eller ingen i detta
avseende nar det gdller de entreprentrer som hade tidigare erfarenhet av eget
fOretagande. Behovet av afférsutvecklarens funktion som lérande visade sig vara stort i
manga problemfaser for entreprendrerna som hade tidigare erfarenhet av eget
foretagande.

De monster som kunde ses i studien var att afférsutvecklarens betydelse for
inkubatorforetag till stor del paverkades av tre faktorer. Den férsta faktorn var huruvida
entreprendrerna  bakom féretaget hade erfarenhet sen tidigare av att bedriva
affarsverksamhet. Sambandet som kunde urskiljas var att ju mer erfarenhet en
entreprendr besatt i detta avseende, desto mindre betydelse hade afférsutvecklaren
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spelat for foretaget. Den andra faktorn som paverkade betydelsen av affarsutvecklaren
var antalet aktiva inom foretaget. | foretagen dar det fanns fler aktiva var betydelsen av
affarsutvecklaren av mindre karaktar @n i de foretag som hade ett fatal aktiva. Den
tredje faktorn som kunde utl&sas var att foretagens externa agare hade inverkan pa den
betydelse som afférsutvecklaren hade. | de foretag som égdes av den verksamhet som
forsdg inkubatorn med affarsutvecklare uppfattades affarsutvecklaren ha en storre
betydelse. Foretag som hade en annan extern &gare ansdg emelertid inte att
affarsutvecklaren spelade ndgon namnvard betydel se.

Vilken relation ar efterstrévbar mellan ett foretag och affar sutvecklare?

Resultaten fran studien tyder pa att affarsutvecklarens betydelse for inkubatorforetagen
ar kopplad till entreprentrens erfarenhet av foretagande. Olika foretag har olika behov
och darfor & det svart att siga att affarsutvecklaren bor forhalla sig pa ett visst sétt mot
allaforetag. De generellariktlinjer som kan dras av denna studie &r att afféarsutvecklare
bor inrikta sig p& funktionerna motiverande och konsulterande nér de moter
entreprendrer som inte har erfarenhet av att bedriva verksamhet sen tidigare och pa
funktionerna konsulterande och léarande nér det galler foretag som har tidigare
erfarenhet av att bedriva verksamhet.

Hur affarsutvecklaren bor agera gentemot de olika foretagen beror pa hur langt
foretagen har kommit i sin utveckling, vilken erfarenhet entreprendrerna har sen
tidigare, antalet aktivai foretaget samt om foretaget har externa égare eller inte.

Frén studien kan faststéllas att den relation som féretagen finner efterstréavbar &r att
affarsutvecklaren bor ha en mer uppsbkande roll. Foretagen ser helst att
affarsutvecklaren och féretagen har kontinuerliga mdéten dar mgjlighet finns att
ventilera frégor och problem. Pa sa sétt trodde sig foretaget i vidare utstrackning kunna
dra nytta av den kompetens affarsutvecklaren besitter. Efterstravansvart ansag de flesta
foretagen det ocksa vara att affarsutvecklaren tillsammans med foretagen utvecklar mal
som regelbundet f6ljs upp.

Mode€llen

For att kunna besvara syftet med uppsatsen togs inledningsvis en modell fram.
Modelen var tankt att méata vilken betydelse afféarsutvecklaren spelade for
inkubatorforetagen i deras affarsutveckling samt visa pa vilka behov som féretagen
ans3g sig ha av en affarsutvecklare. Anledningen till varfér modellen valdes att ta fram
var for att det inte fanns ndgot befintligt matverktyg for att utvardera affarsutvecklare i
inkubatorforetag. Syftet var dels att ta fram en modell for att utvardera afférsutvecklare
i studien och dels att bidratill teorin.

Modellens viktigaste bidrag var att ge en klar och 6verskadlig bild av det resultat som

framkom i studien. Viktigt var dven att den skulle ge indikation pa var det var viktigast
for affarsutvecklaren att vara motiverande, konsulterande eller lérande.
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Fordelar med modellen

Fordelarna med modellen 13g framst i att den tog hansyn till de vanligt férekommande
problem som nya teknikbaserade foretag stoter pa. Betydelsen av affarsutvecklarens tre
funktioner motiverande, konsulterande och larande kunde |&tt jamféras med varandra i
modellen och bidrog till att ge en 6verskadlig bild av vilka funktioner som var viktigai
de olika problemfaserna. P4 sa sétt bidrog modellen till att dels utldsa i vilka
problemfaser affarsutvecklaren bor agera och dels pa vilket sétt han/hon bor agera.

| studien anvandes modellen till att finna generella tendenser géllande féretagen och
affarsutvecklaren och anvandes inte for att utvardera enskilda féretag. Det visade sig
emellertid i studien att foretag har olika behov och att foretagens problembilder skiljer
sig &. | detta avseende kan modellen fylla en betydande funktion i form av ett styrkort
for affarsutvecklare. Afféarsutvecklaren skulle ndmligen med dess hjélp kunna ta fram
problemprofiler for det specifika foretaget. Genom kontinuerlig utvérdering skulle
affarsutvecklaren |6pande kunna fa feedback pa sitt utforda arbete och samtidigt skulle
foretagets forandrade problembild kontinuerligt foljas upp och bearbetas.

Modellen kan aven ses som anvandbar for inkubatorer i deras |6pande utvardering av
affarsutvecklare, inkubatorféretag och afféarsutvecklingsprogram. Genom att analysera
den betydelse inkubatorféretagen anser att affarsutvecklaren har kan inkubatorerna
béttre utvardera sin affarsutvecklingsverksamhet.

Svagheter med modellen

Det finns idag ingen allmént vedertagen definition av begreppet afférsutvecklare. |
studien tog forfattarna darfor fram en egen definition av affarsutvecklare. Eftersom
innebodrden av begreppet kan komma att utvecklas i framtiden kanske &ven
affarsutvecklarens funktioner som motiverande, konsulterande och lérande kommer att
behova utvecklas. Modellen &r flexibel i avseendet att funktionerna & modifierbara.

Efter att det empiriska materialet samlats in framkom det att foretagens tidigare
erfarenheter av affarsverksamhet hade ett stort inflytande pa affarsutvecklarens
betydelse for foretagen. Detta var inget som modellen tog hansyn till pa ett effektivt
sétt.

7.1 Forslag till vidare forskning

Under arbetets gang vacktes fragor som |ag utanfor uppsatsens syfte och darmed inte
behandlades djupgaende i denna uppsats. Inte desto mindre hade det varit intressant att
fa dessa fragor besvarade och déarfor presenteras de har som forslag till vidare
forskning.

Forst och framst skulle det vara intressant att utfora fler studier av samma karaktar som
gjortsi denna uppsats for att fa storre insikt i affarsutvecklarens betydel se.

En frdga som inte bara & av intresse for inkubatorn, utan dven & intressant ur ett
samhallsekonomiskt perspektiv @& om de entreprendrer som har erfarenhet sen tidigare
och inte anser sig ha nagon storre hjalp av affarsutvecklaren bor tas in i inkubatorer.
Frégan huruvida dessa entreprendrer skulle lyckas bedriva sin verksamhet dven om de
inte suttit i inkubatorn hade varit av intresse att klargora. Genom att inte ta in dessa
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foretag skulle kanske platsen kunna ges till entreprentrer som har storre behov av den
hjalp som inkubatorn kan tillhandahdlla.

En annan fraga som vackts var vilken betydelse mentorer spelar for nystartade foretag.
Ar det mer givande att ha en mentor an en affarsutvecklare och i vilka sammanhang &r
det ena alternativet mer efterstréavansvért an det andra?

Ett annat fordag till vidare forskning skulle vara att géra en uppfdljning av de féretag
som ingatt i studien urvalsgrupp. Det skulle vara intressant att se hur det gar for
foretagen och undersoka vilken betydelse de anser afférsutvecklaren haft i senare skede
av affarsutvecklingsprocessen.
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BILAGA 1- Intervjumall

EMPIRISK UNDERSOKNING

Syfte: Att oka forstaelsen for affarsutvecklarens betydelse for foretagi en inkubator utifran
inkubatorforetagens synvinkel. Uppsatsen syftar aven till att ta fram en modell fér att mata denna
betydelse.

A Basuppgifter om foretaget.

Al:

A2

A3:

A4

A5:

AG:

AT:

A8:

A9:

Nér startades foretaget?

Antal anstéllda

Foretagets omséttning

Hur ser &garstrukturen ut i foretaget?

Vilket & foretagets huvudsakliga verksamhetsomrade?

Hur vill du karaktérisera foretagets teknikniva pa en skala frén 1-5?

1= Tekniken & kénd sedan tidigare
5= Tekniken ligger i teknikfronten

1 2 3 4 5

Vilken &r foretagets ursprungsmiljé?
Ex. Fran universitet/hogskola
Forskning
Storforetag
Mindre eller medelstort féretag
Annan ursprungsmiljo

Hur vill du karaktarisera foretagets marknad vid tiden da utvecklingen paborjades?
Ex. Ny och oarbetad
Begynnande expansion
Kraftig tillvaxt/expansion
Begynnande mognad
Mogen marknad

| vilken utvecklingsfas befinner sig féretaget i idag?

- |l entidig utvecklingsfas: Har definierat som tiden fram till den fosta fungerande kundinstallationen.

- | en marknadsuppbyggnadsfas. Har definierat som tiden nérmast efter de forsta fungerande
kundinstallationerna.

-l entillvaxtfas: Har definierat som fasen efter det att intakter frén forsaljning stadigvarande dverstiger
de |6pande kostnaderna.

B Affarsutvecklingsprocessen

B1.

Hur & er syn paldeon Innovations tjanster och affarsutvecklingsprogram?

B2: Vad har er affarsutvecklare for bakgrund?

B3:

B4:

B5:

Hur gick matchningen mellan ert foretag och er afféarsutvecklare till?
Hur oftatréffas ni?

Hur ser ett méte ut?
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B6: Hur &r er relation?
B7: Hur fungerar samarbetet?
B8: Vilka problemi affarsutvecklingen har ni stétt pa under tiden i inkubatorn?

C Den tidiga utvecklingsfasen

| de har fragornavill vi att ni bedémer affarsutvecklarens betydelse for ert foretags sétt att [6sa olika problem
utifran tre funktioner. Dessa funktioner & motiverande, konsulterande och larande.

Med motiverande menas att affarsutvecklaren innehar en funktion att 6ka hangivenheten och g vfortroendet hos
foretagets anstdllda och fa dem att viljal6sa uppgifter och problem pa basta sétt.

Med konsulterande menas att affarsutvecklaren innehar en funktion att 6ka formagan hos foretagets anstéllda att
hitta st att |6sa uppgifter pa basta sétt, minska anstdlldas benégenhet att fastnai rutiner och fa anstéllda att
|6pande ifragasitta séttet de arbetar pa

Med larande menas att affarsutvecklaren innehar en funktion att f& foretagets anstéllda att l1ara sig av sitt arbete
med att |6sa uppgifter och reflektera Gver de problem och |6sningar som framkommit under arbetets gang.
Afféarsutvecklaren lyfter fram insatser som varit bra och bidrar med eget kunnande till foretaget.
Cl: 1dé
Problem med att foradla projektidén kan bla handla om att utvecklaidén s& att den blir tydligare, kan
kommuniceras | &tare, far en attraktivare forpackning etc.
a) | vilken utstréckning anser du att afféarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5  (HO6g betydelse)

Behov

b) | vilken grad har afférsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydelsefull i arbetat att foradla
projektidén?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

¢) | vilken grad har afférsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydelsefull i arbetat att
foradla projektidén?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

d) I vilken grad har affarsutvecklarensroll som larande coach varit betydelsefull i arbetet att foradla
projektidén?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov
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Kommentarer:
C2  Utveckling av produkt och teknik
Problem med att |6sa produktorienterade — och tekniska problem under utvecklingen.
a) | vilken utstrackning anser du att afférsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HO6g betydelse)

Behov

b) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydelsefull i arbetat med
utvecklingen av produkt och teknik?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HO6g betydelse)

Behov

c) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydel sefull i arbetat med
utvecklingen av produkt och teknik?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HOg betydelse)

Behov

d) I vilken grad har afférsutvecklarens roll som larande coach varit betydelsefull i arbetet med
utvecklingen av produkt och teknik?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

Kommentar:

C3 Marknad — Definition och avgransning av marknaden.

A) Bestamma marknad - Problem som kan uppkomma under markand &r att finna eller vélja en
marknad eller ett marknadssegment att inrikta utvecklingen mot.

a) | vilken utstrackning anser du att affarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov
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b) | vilken grad har afférsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydelsefull i arbetat bestdmma
marknad?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

c¢) | vilken grad har afférsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydelsefull i arbetat att
bestdmma marknad?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5  (Ho6g betydelse)

Behov

d) I vilken grad har affarsutvecklarens roll som |arande coach varit betydelsefull i arbetet att bestéamma
marknad?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

Kommentar:
B) Finna kunder — Finna och bygga upp relationer till viktiga kunder
a) | vilken utstréckning anser du att affarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HO6g betydelse)

Behov

b) I vilken grad har afférsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydel sefull i arbetat att finna
kunder?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5  (Ho6g betydelse)

Behov

¢) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydel sefull i arbetat finna
kunder?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov
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d) I vilken grad har afférsutvecklarens roll som larande coach varit betydelsefull i arbetet att finna
kunder?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov
Kommentar:
C4: Utveckla en fungerande organisationsstruktur — Utveckling av en fungerade

organisationsstruktur. En fungerande organisationsstruktur & nodvandig for att kunna koordinera
samordning av interna och externa aktiviteter i foretaget.

a) | vilken utstréckning anser du att affarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HOg betydelse)

Behov

b) | vilken grad har afférsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydelsefull i arbetat att
utveckla organi sationsstrukturen?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HO6g betydelse)

Behov

c) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydelsefull i arbeta att
utveckla organisationsstrukturen t?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

d) I vilken grad har afférsutvecklarensroll som larande coach varit betydel sefull i arbetet att utveckla
organisationsstrukturen?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

Kommentarer:

C5. Fa tillgang till kompetens — Att grunda och driva foretag kraver olika former av kompetens.
Saknas nagon form av kompetens maste foretaget komplettera denna. Detta kan vara nodvandigt
savé inom det tekniska som den affarsméssiga omradet.

a) | vilken utstréckning anser du att affarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?
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(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

b) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydelsefull i arbetat att fa
tillgang till kompetens?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HOg betydelse)

Behov

c) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydelsefull i arbeta att fa
tillgang till kompetens?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HOg betydelse)

Behov

d) I vilken grad har affarsutvecklarens roll som larande coach varit betydelsefull i arbetet att fa tillgang
till kompetens?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HOg betydelse)

Behov

Kommentarer:

C6: Bygga natverk — Ofta saknar unga foretag en mangfald i relationer. Ett kritiskt moment for
foretaget ar darfor att bygga upp en méngfald vad géller relationer for att kunna tillfora viktiga
kompletterande resurser i form av t.ex. kapital, management och trovardighet.

a) | vilken utstrackning anser du att affarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

b) I vilken grad har afférsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydel sefull i byggandet av
natverk?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov
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¢) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydelsefull i byggandet av
natverk?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

d) I vilken grad har affarsutvecklarens roll somlarande coach varit betydelsefull i byggandet av natverk?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

Kommentarer:

C7: Finansiering : Ungaforetag & beroende av att fain kapital i foretaget for att kunna utvecklasin idé och
kunna agera for att fa ut sin produkt eller teknik pa marknaden. Ofta & produkterna eller teknikerna
okénda pa marknaden €ller s & marknaden okand, vilket kan forsvara for foretagen att fain kapital i
foretaget

a) | vilken utstréckning anser du att affarsutvecklaren har bidragit till utvecklingen i detta avseende?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

b) I vilken grad har afférsutvecklarens roll som motiverande coach varit betydel sefull i
kapitalanskaffning?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov

¢) | vilken grad har affarsutvecklarens roll som konsulterande coach varit betydel sefull i
kapitalanskaffning?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HO6g betydelse)

Behov

d) I vilken grad har affarsutvecklarensroll som |arande coach varit betydelsefull i kapitalanskaffning?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (H6g betydelse)

Behov
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Kommentarer:

C8: Sammantaget, vilken betydelse har afférsutvecklaren haft under den tidiga utvecklingsfasen?

(Ingen betydelse) 1 2 3 4 5 (HOg betydelse)

Behov

Kommentarer:
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BILAGA 2 - Resultat fran enkatstudie

Resultat fran enkatunder sskning grupp 1

Grupp 1- Affarsutvecklarens motiverande betydelse

Betydelse Utveckling av restdmm Utveckla | -atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <undel | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1 1 1 1 1
2 2 1 1 1 1
1

(Ingen) 1 1

Behovet av affar sutvecklaren som motiver ande

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) 1 1
1 1 1 1
1 1 1 1 1
1

(Ingen) 1 1 1 1

Betydelse | de Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil | Byggs | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) | 1
1 2 1 2
1 2 2 1
1 1
(Ingen) 1
Behovet av affar sutvecklaren som konsulterande
Betydelse | de Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil | Byggs | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) | 1 1 1
1 1 1 2
1 2 1 2
1
(Ingen) 1
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Grupp 1 — Affarsutvecklarens larande betydelse

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) 1
1 2
2 1 1 2 1 1
1 1 1

(Ingen) 1

Behovet av affar sutvecklaren som larande

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) 1
2 1
2 1 2 1 2
1 1 1
(Ingen) 1

Resultat fran enkatunder sokning grupp 2

Grupp 2 - Affarsutvecklarens motiverande betydelse

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1 1 2 1
2 2 1 2 1
(Ingen) 1 2 1 2 2 1 1 1

Behovet av affar sutvecklaren som motiverande

Betydelse | de Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil | Byggs | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerandt | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) | 1 1 1 1 1 1
1 1 1 2
2 2 1 2
(Ingen) 2 2 2
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Grupp 2 — Afféarsutvecklarens konsulterande betydelse

Betydelse | de Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil | Byggs | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1 1

1 1 1 1

1 1 1 1 1 1
(Ingen) 1 3 2 1 1 2 1 1

Behovet av affar sutvecklaren som konsulterande

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) | 1 1 1 1
1 2 1 2 1
1 2 1 1 2 2
1 1
(Ingen) 2

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1 1 1 1 2
3 1 1 1
(Ingen) 2 2 1 2 2 2 1

Behovet av affar sutvecklaren som larande

Betydelse | de Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | marknac | <undel | ungerandt | kompetens | iatverl
rganisatio
(Mkt Stor) | 1 1 1 1
1 1 1 2
1 2 1 2 2 2
1 1 1
(Ingen) 2
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Resultat fran enkatunder sbkningen grupp 3

Grupp 3 — Afféarsutvecklarens motiver ande betydelse

Betydelse Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1 1 1 1
2 1 1
(Ingen) 1 1 3 3 2 3
Behovet av affar sutvecklaren som motiverande
Betydelse Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil | Byggs | Finansiering
produkt och teknik | marknac | <undel | ungerandt | kompetens | iatverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1
1 1
2 2 1 1
(Ingen) 1 2 2 2 2 3

Betydelse Utveckling av iestamm Utveckla | -atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | marknac | <undel | ungerandt | kompetens | iatverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1
1
1 1 1 1
(Ingen) 2 2 2 3 2 2 2

Behovet av affar sutvecklaren som konsulterande

Betydelse Utveckling av iestamm | Finna | Utveckla | “atillgangtil | Bygga | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor) 1
1 1
1
1 1 3
(Ingen) 2 2 2 2 2 2
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Grupp 3 — Affarsutvecklarens larande betydelse

Betydelse | de Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil | Byggs | Finansiering
produkt och teknik | narknac | <unde | ungerande | kompetens | atverl
rganisatio
(Mkt Stor)
1 1 1
2 1 2 1 1
(Ingen) 2 1 2 3 2 2 2

Behovet av affarsutvecklaren som larande

Betydelse Utveckling av lestamm | Finna | Utveckla | -atillgangtil Finansiering
produkt och teknik | marknac | <undel | ungerandt | kompetens | iatverl
rganisatio
(Mkt Stor) 1
1 1 1

1 1 2

2 1 1 2 3 1 2
(Ingen) 1 2 1
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