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Sammanfattning

Examensarbete i Logistics Service Management, Lunds universitet Campus Helsingborg.
Kandidatuppsats VT 2019.

Forfattare: Amanda Nilsson, Beatrice Asplund
Handledare: Ola Thufvesson

Titel: E-handelsinkubator - entreprendrers guide genom e-handelsdjungeln?

Bakgrund och problem: Den radande bristen pa kunskap hos entreprendrer for att hantera e-
handelsmarknaden har skapat ett 6kat behov av inkubatorverksamhet och det stod som
inkubatorer kan bista entreprendrer med. Inkubatorer &mnar till att bidra med stod for foretag
genom att bista med olika tjanster dar framgangen till foretagsutvecklingen kan ligga i olika
kombinationer av dessa stod eftersom inkubatorer skiljer sig at. Uteslutande skall ocksa
inkubatorer hjélpa till att guida foretag i de faktorer pa marknaden som foretagen behover ta
hansyn till. I samband med e-handelsutvecklingen behdver inkubatorer halla ett uppdaterat utbud
utifran dagens behov for att se till att tjansterna ar vardehdjande och/eller anpassade utifran

Onskade behov.

Syfte: Syftet med denna studie &r att bidra till 6kad forstaelse for hur en e-handelsinkubator kan
fungera som stodfunktion for entreprendrer att utveckla sina nystartade e-handelsforetag. Vidare
syftar studien till att understka hur en e-handelsinkubator anpassas efter entreprendrers

forandrade behov och utmaningar for att hjalpa e-handelsforetagen att utvecklas.

Avgransningar: Denna studien avgransar sig till att undersoka hur tjansten upplevs ge stod at
och hjalpa entreprendrer att utveckla sin e-handel. Vidare avgransas studien till en e-

handelsinkubator och dess verksamhet.



Metod: 9 semi-strukturerade intervjuer med deltagare och alumner pa en e-handelsinkubator i
Helsingborg har genomforts. Det insamlade empiriska materialet har sedan analyserats
tillsammans med den teoretiska referensramen. Utifran analysen har studien sedan mynnat ut i en

slutdiskussion med svar pa studiens fragestallningar.

Resultat och slutsatser: Det framsta stodet hos en e-handelsinkubator visade sig vara att samla
entreprenorer med liknande utmaningar pa ett och samma stalle for kunskapsdelning och
motverka ensamhet, dér ansvariga sjalva ar entreprendrer inom omradet. Vidare visade studien
pa vilket satt en inkubator med fokus pa e-handeln d&mnar att anpassa efter behov och utmaningar

hos sina deltagare.

Forslag till fortsatt forskning: FOr vidare forskning anser vi att det hade varit intressant att
studera skillnaden mellan inkubatorer som ar gratis och inkubatorer som inte ar det. Detta for att
undersoka hur fordelningen av inkubatorers resurser hade sett ut for att utveckla inkubatorns stod

att anpassas till samtliga behov och énskemal hos deltagarna.

Nyckelord: Inkubator, entreprendrskap, e-handel



Abstract

Bachelors Degrer in Logistics Service Management, Lunds university, bachelor thesis VT
19.

Author: Amanda Nilsson and Beatrice Asplund
Director: Ola Thufvesson

Title: E-commerce incubator - entrepreneur’s guide through the e-commerce jungle?

Background: The current lack of knowledge among entrepreneurs to manage the e-commerce
market has created an increased need for incubator activities and the support that incubators can
assist entrepreneurs with. Incubators intend to contribute with support for companies by assisting
with various services where the success of business development can lie in different
combinations of these services because incubators differ. Also, incubators should help to guide
companies in all factors on the market that companies need to take into account. In connection
with e-commerce development, incubators need to keep an updated range based on the current

needs to ensure that the services are value-enhancing and / or adapted to the desired needs.

Purpose: The purpose of this study is to contribute to a better understanding of how an e-
commerce incubator can serve as a support function for entrepreneurs to develop their newly
started e-commerce companies. Furthermore, the study aims to investigate how an e-commerce
incubator is adapted to the changing needs and challenges of entrepreneurs to help the e-

commerce companies to develop.

Boundaries: This study is limited to examining how the service is perceived as providing
support and helping entrepreneurs to develop their e-commerce. Furthermore, the study is limited

to an e-commerce incubator and its activities.

Method: 9 semi-structured interviews with participants and alumni on an e-commerce incubator

in Helsingborg have been conducted. The collected empirical material has then been analyzed



based on our theoretical frame of reference. Based on the analysis, the study has since resulted in

a final discussion with answers to the study's questions.

Results and conclusions: The main support of an e-commerce incubator turned out to be
gathering entrepreneurs with similar challenges in the same place to share knowledge and
counteracting loneliness, where the manager themselves are entrepreneurs in the area.
Furthermore, the study showed how an incubator focusing on e-commerce intends to adapt to the

needs and challenges of its participants.

Suggestion for future research: For further research, we believe it would have been interesting
to study the difference between incubators that are free, and incubators that costs. It would have
been interesting to investigate what the distribution of incubator resources would have been like

to develop the incubator’s support to be adapted to all needs and wishes of the participants.

Keywords: Incubator, entrepreneurship, e-commerce
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1. Inledning

Den forsta delen av uppsatsens avsnitt &mnar att ge en bakgrundsbeskrivning till studiens
innehall, som sedan mynnar ut i en problemdiskussion. Dessa tva formar, tillsammans med
studiens syfte och fragestallningar, uppsatsens problemformulering. Avslutningsvis presenteras

avgransningar och motivering till val av foretag.

1.1 Problematisering

Tva av tio foretag i Sverige driver idag sin forsaljning via digitala kanaler, men ytterligare sex av
dessa tio foretag séger sig anse ha varor eller tjanster som skulle passa bra for digital forsaljning,
visar en undersokning av E-handel.se (2018). Idag genomgar handelsbranschen stora
forandringar och utvecklas i takt med den 6kade digitaliseringen och automatiseringen. E-
handelns expansion saknar granser bade geografiskt och tidsmassigt, vilket ar en av
anledningarna till att allt fler foretag idag, oberoende av bransch, ser stor nytta att etablera sig pa
e-handelsmarknaden (SvD Néringsliv, 2017). Till foljd av detta utgor e-handelns storlek idag ca
8 procent av Sveriges hela detaljhandel och 6kar konstant med en tillvaxttakt pa ungefar 20
procent per ar (SVD Naringsliv, 2017; Dagens Handel, 2018). Dock medfér e-handeln aven
utmaningar menar Bogue (2016) da foretagen behover anpassa sig efter den snabbforanderliga

miljon samt e-handelns utveckling som medfor 6kade kundkrav.

I takt med den fortsatt vixande globaliseringen och teknologin menar Frederick., O’Connor., och
Kuratko (2019) att nyforetagande och entreprendrskap utvecklar samhallet, da nya foretag
tenderar att vara duktiga pa att kommersialisera nya idéer och innovationer. Att foretag och
entreprendrer &nnu inte tagit sig an e-handelsmarknaden grundar sig enligt en undersdkning av
E-handel.se (2018) bland annat i att entreprendrer och foretag upplever sig sakna kompetens for
att méta de utmaningar som medféljer den dkade digitaliseringen. Trots att entreprendrer ar
duktiga pa att kommersialisera nya idéer, sa ar det manga av dessa idéer som aldrig nar
marknaden. Detta ar enligt en undersokning av Forsknings- och innovationsradet (2011) ett

resultat av bland annat bristande kunskap. Vidare krdvs en annan typ av kompetens for



entreprendrer och nyféretagande an for redan etablerade foretag menar Linton och Klinton
(2019), da miljon for entreprendrskap ar unik och utgors av hog osdkerhet. Utdver dessa
utmaningar stélls entreprendrer med idéer om e-handel, dessutom infor att behdva hantera denna
standigt vaxande marknad, pavisar en undersékning utford av Svensk Handel (2018).
Entreprendrer &r saledes viktiga for utvecklingen av samhéllet, men antalet entreprendrer som
etablerar sig pa e-handeln &r farre an antalet som passar bra for digital forséljning, vilket bland

annat ar ett resultat av okunskap.

Peters, Rice och Sundararajan (2004) diskuterar att e-handelsforetag kan utveckla sin verksamhet
och anpassa denna efter en foréanderlig omvarld med hjalp av béttre
kompetensutvecklingsverktyg. Den ¢kade digitaliseringen och foretagandets komplexitet och
juridiska fragor har lett till ett storre behov av féretag som fokuserar sin verksamhet till att
erbjuda hjalp att komma igang med och utveckla nystartade foretag. Berek och Norrman (2008)
forklarar att foretag med denna typ av fokuserad verksamhet bendmns som inkubatorer.
Inkubator ar ett verktyg for verksamhetsutveckling och fungerar som en hjalp fér nystartade
foretag menar Berek och Norrman (2008). Behovet av inkubatorer for entreprenorer som vill
utveckla sina nystartade e-handelsforetag lyfts i undersdkningarna av Svensk Handel (2018) och
E-handel.se (2018) som visar att entreprendrer star infor utmaningar med e-handeln och upplever

sig hammas av okunskap som konsekvens av den 6kade digitaliseringen.

Syftet med inkubatorer menar Berek och Norrman (2008) &r att skapa en stimulerande miljo som
gor att kunskap delas och nya kunskapsintensiva och innovativa foretag skapas. Inkubatorer
erbjuder ett antal tjanster som enligt Redondo-Carreto och Camarero-lzquierdo (2017) kan
underlatta uppstartsprocessen. Mubarak och Busler (2017) motiverar inkubatorer sett till dessa
tjanster som en viktig stodfunktion for manga entreprendrer som vill forverkliga sin affarsidé och
att de pa sa vis skapar nya jobbtillfallen. Inkubatorer kan fungera som hjélp for nystartade
foretag, men effekten av sadan hjalp har inte tidigare matts da sadana matverktyg saknas menar
Berek och Norrman (2008), vilket en undersékning av Myndigheten for tillvéxtpolitiska

utvarderingar och analyser (2018:02) ocksa visar.



Darfor har fokus darfor tidigare legat pa foretags tillvaxtmatt. Bruneel, Ratinho, Claryssem och
Groen (2011) menar att bristen pa studier pa inkubatorers bidrag kan bero pa att det rader en

aterkommande franvaro av en tackande teori som analyserar inkubatorns aktiviteter.

Inkubatorer anvands enligt Sudana, Apriyani och Kamis (2019) idag bland annat av nystartade
foretag som ett verktyg for att vidareutveckla innovativa kunskaper med bidrag av bland annat
radgivning och lokaler. Detta for att foretagen battre ska kunna forbereda sig infor intrade pa
detaljhandelsmarknaden och fa lattare att etablera sig, visar en undersokning av Myndigheten for
tillvaxtpolitiska utvarderingar och analyser (2018:02). Inkubatorer har enligt Mubarak och
Busler (2017) ursprungligen funnits till for foretag som ett finansiellt st6d, att erbjuda lokaler
och att aktivt coacha foretagen till att bli mer innovativa. Vidare visar undersokningen av
Myndigheten for tillvéaxtpolitiska utvarderingar och analyser (2018:02) att inkubatorer pastas
bidra till organisationsutveckling, kontakter och natverkande med potentiella framtida
investerare. Vilket ar da det huvudsakliga stodet som inkubatorer bistar med i foretagens
uppstartningsprocess? Ar det genom att erhalla resurser och minska transaktionskostnader? Eller
ar det genom att bistd med praktisk gemenskap som inkubatorer bidragit till delat larande och
mening bland sina hyresgéster? (Mubarak & Busler, 2017) Kan det vara en kombination av
dessa, och vilka stod blir viktiga for foretag hos inkubatorer som fokuserar sin verksamhet till e-

handelsmarknaden?

Undersokningar utfardade av bade HUI research (2018) och Svensk Handel (2018) visar att e-
handeln utvecklats i hog fart, vilket bidrar till stora utmaningar. Saridakis, Lai, Mohammed och
Hansen (2018) menar att e-handeln darmed ar nddvandig att ta i beaktning och kan pa olika satt
forbattra foretagens prestanda. Men trots att e-handeln idag &r en stor marknadsplats for
spridning av produkter och tjanster, har fa nya foretag tagit sig an marknaden. Vidare menar
Cuervo, Ribeiro och Roig (2007) att dven entreprendrer forbattrar foretagens prestanda genom
att de skapar nya mojligheter och darmed ny ekonomisk verksamhet. Eftersom inkubatorer enligt
bland andra Mubarak och Busler (2017) kan fungera som stdd och for att hjalpa nystartade
foretag att utvecklas, finns det grund for att belysa entreprendrers behov av inkubatorer for deras

nystartade e-handelsforetag.

10



Eftersom forskning tidigare lyft fram att entreprendrer upplever att kunskapsbrist hdmmar att
deras ideér och foretag utvecklas pa e-handelsmarknaden, &r det intressant att undersoka hur en
e-handelsinkubator kan sta till stod med detta. Det finns tidigare forskning pa hur inkubatorer
kan fungera som stod for foretag att fa sin verksamhet att vaxa. Baserat pa denna forskning har vi
identifierat ett behov av en studie som utvecklar denna forskning till hur foretag kopplade till just
e-handelsmarknaden upplever hur inkubatorn kan bista som stéd. En empirisk studie pa en e-
handelsinkubator som fokuseras till entreprenérskap och nyféretagande ar darfor intressant att

bidra med till forskningen.

1.2 Syfte och fragestallningar

Manga entreprendrer upplever sig hdmmas av kunskapsbrist for att etablera sina foretag pa e-
handelsmarknaden. Syftet med denna studie &r darfor att bidra till 6kad forstaelse for hur en e-
handelsinkubator kan fungera som stodfunktion for entreprendrer att utveckla sina nystartade e-
handelsforetag. Vidare syftar studien till att underséka hur en e-handelsinkubator anpassas efter

entreprendrers forandrade behov och utmaningar for att hjalpa e-handelsforetagen att utvecklas.

Detta leder oss in pa foljande fragestallningar:
- Hur kan inkubatorer upplevas sta till stod for entreprendérer som vill utveckla sin e-
handel?
- Hur kan en inkubator anpassas efter entreprendérers behov som medfoljer e-handelns

utmaningar?

1.3 Avgrénsningar

Vi har utgatt fran teori om generell inkubatorsverksamhet och avgréansat var studie om
inkubatorer till e-handelsomradet genom att anpassa och jamféra denna generella teori med E-
commerce parks inkubatorverksamhet. Detta for att analysera hur teori om inkubatorsverksamhet
kan anpassas pa de behov som medféljer e-handel. Vi har fokuserat var teori till att identifiera de
stod som inkubatorn erbjuder. Denna studie &mnar alltsa inte att 4gna huvudfokus till att

undersoka om inkubatorer i sin egenhet uppfyller malet att fa foretag att vaxa, eller inte. Detta da
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tidigare forskning ofta redan fokuserats till de ekonomiska aspekterna av inkubatorverksamhet.
Vi avser istallet att bidra med 6kad forstaelse kring hur en inkubator upplevs ge stod at och
hjélper entreprenorer att utveckla e-handelsforetag. Vidare avgréansas studien till att analysera
endast ett fall av en e-handelsinkubator da det &r den enda i Sverige.

1.4 Motivering av foretag

Helsingborg har under de senaste aren kommit att attrahera allt fler e-handelsbolag och blivit en
tung e-handelsregion. E-handlarna blir allt fler, samtidigt som de sedvanliga
detaljhandelsféretagen borjar anvanda sig av e-handel. Helsingborg som stad besitter stora
logistiska fordelar, vilket gor att de etablerat sig som en viktig e-handelsregion (E-handel.se,
2017). Helsingborgs logistiska lage, samt viljan att sttta entreprendrer ar nagra av anledningarna
till att E-commerce park valde att etablera sin verksamhet i staden ar 2015. Till E-commerce
parks inkubator ar foretag valkomna som precis har startat, driver hobbyverksamhet eller som
ké&nner att de sitter fast och vill komma vidare med sin verksamhet. De presenterar sin
inkubatorverksamhet som att de “...hjdlper framtidens foretagare i Sveriges forsta e-
handelsinkubator!” och de &r den enda inkubatorn i Sverige som &r inriktade till e-

handelsverksamhet (E-commercepark, 2018).

2. Teoretisk referensram

Den teoretiska referensramen ar uppdelad i tre huvudrubriker med medféljande underrubriker.
Inledningsvis beskrivs en definition av e-handeln, dess snabba utveckling samt vilka utmaningar
utvecklingen medféor. Den andra huvudrubriken beskriver entreprendrskap och varfor det rader
kunskapsbrist hos entreprendrer samt hur kunskapsbristen kan éverkommas. Den tredje
huvudrubriken presenterar vad en inkubator ar och dess utveckling. Avslutningsvis

sammanfattas den teoretiska referensramen.
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2.1 E-handeln

2.1.1 Definition av e-handel

E-handeln &r enligt Hjort och Hellstrom (2014) ett nytt fenomen och forskningsomrade. De
forsta e-handelsforetagen som startade upp pa allvar var dock redan i mitten av 1990-talet, da
mycket investerades i e-handeln samtidigt som internet utvecklades. Enligt en undersékning av
HUI research (2018) har e-handeln haft en stark tillvéxt sedan mitten av 2000-talet, efter att ha
bygats upp igen sedan efter IT-kraschen 2000-2001.

De forsta definitionerna av e-handel &r att det beskrivs som en process for kop och forséljning av
varor Over internet, dock har ett 6kat antal publikationer gjort att det idag finns en storre
variation av begreppet. Termen e-handel definieras som en process for integration av foretags
samtliga aktiviteter och processer mot kdp och forséljning av produkter och/eller tjanster. Det
beskrivs ocksa som utbyte av information via natverk (Rayport & Jaworski, 2002; Chaffey, Ellis-
Chadwick, Johnston & Mayer, 2007; Chong, 2008; Rainer & Cegielski, 2011; Saridakis et al.,
2018).

2.1.2 Faktorer till utmaningar med e-handel

Dagens e-handeln accelererar allt snabbare, nya affarsmodeller véxer fram och Saridakis et al.,
(2018) menar att nathandeln innehar en stor marknad som féretag kan fa tillgang till. 1dag
genomgar handelsbranschen stora forandringar, och en undersokning av Svensk Handel (2018)
menar att den digitala era vi lever i kommer forandra var samvaro i grunden. Enligt en
undersokning av HUI research (2018) har e-handelns omséttning i Sverige ckat fran 7 miljarder
ar 2004 till 67 miljarder ar 2017. Denna expansion och kraftiga utveckling som e-handlare
genomgar, 6ppnar upp for manga majligheter. Samtidigt menar Bogue (2016) att foretagen stalls
infor utmaningar da de standigt behdver anpassa sig till den snabbforanderliga miljon och
utveckling som e-handeln medfér i form av krav pa uppdaterade lager, olika fraktalternativ och

kravande kunder. En utmaning ar exempelvis att fa kunder att na foretags webbplatser och salja
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ratt produkter. Ytterligare en utmaning &r att konsumenterna blir allt mer lattrorliga och
valinformerade, samt har en allt stérre marknad dar de kan hitta produktinformation och jamféra

priser pa, visar en undersokning utford av GS1 Sweden (2012).

2.1.3 E-handels utmaningar

Tre faktorer har enligt en undersokning fran GS1 Sweden (2012) utvecklats och kan ses som de
mest drivande inom e-handeln. Den forsta faktorn &r den 6kade mognaden hos konsumenterna.
Nar barridren som finns i form av osékerhet eller ovetande gallande exempelvis betalning och
leverans inom e-handeln, har brytits ner sa menar Hjort och Hellstrom (2014) att konsumenterna
oroar sig mindre. Den andra faktorn till e-handelns utveckling ar ocksa den 6kade mognaden hos
e-butikerna. Detta ar en forutséattning for att e-handeln ska kunna véxa. En stor konkurrensfordel
och nagot som &r nédvandigt, ar att kunna leverera ratt produkt i tid och halla vad som lovas.
Aktorerna inom e-handeln lar sig allt mer om hur bakomliggande logistik och inkép tillsammans
med hur hemsidan presenteras och utformas bidrar till forbattrade affarer (GS1 Sweden, 2012).
Att latt kunna frakta och leverera produkter dit kunden énskar &r ocksa nagot som Saridakis et
al., (2018) menar paverkar digitaliseringsgraden och som an idag ar en viktig faktor. Den
tekniska mognaden &r en tredje drivande faktor. Teknikens utveckling har skapat och skapar &n
idag, helt nya forutsattningar for e-handeln. Detta genom datorer, sociala medier, mobiler och
olika affarssystem (GS1 Sweden, 2012). Da e-handelns utveckling intensifieras allt mer, behover
foretag standigt arbeta med att utveckla teknologin och dess processer menar Boutellier och
Heinzen (2014), samt ha eventuella sidoeffekter under kontroll for att halla sig kvar pa
marknaden. De menar att ifall teknologin &r enkel att forsta, genom exempelvis en utvecklad

hemsida, sa ar det ocksa enklare att den accepteras av konsumenter.

Trots stora utmaningar sa menar Saridakis et al., (2018) att e-handeln &r viktig att ta hansyn till
da e-handeln pa olika satt kan forbattra féretagens prestanda. Till en borjan var det framst de
stora foretagen som applicerade e-handel, da det var dessa som hade resurser och mojligheterna
att utforska omradet. E-handeln medforde en 6ppen struktur som skapade nya marknadsplatser,
ny form av kommunikation och kraftfulla informationssystem, menar Coppel (2000) och idag

etablerar sig d&ven mindre och nya foretag pa marknaden.
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2.2 Entreprendrskap

2.2.1 Definition av entreprendrskap

Entreprendrer beskrivs av Curevo, Ribeiro och Roig (2007) som de personer som upptécker och
ser affarsmojligheter for att sedan skapa sma, eller medelstora foretag. Entreprendrskap som
begrepp beskrivs liknande av Wang, Wang och Archer (2018) som menar att entreprendrskap ar
det sétt som foretag utforskar och utnyttjar marknadsmajligheter. Det innebar upptéckt,
beddmning och utnyttjande av mojligheter som exempelvis kan vara produkter, tjanster eller
produktionsprocesser. Vidare kan det handla om att hitta nya strategier, organisationsformer eller

andra insatser som inte funnits tidigare (Wang, Wang & Archer, 2018).

2.2.2 Kunskapsbrist

Entreprendrer ar noga med hur deras tid disponeras och amnar att lagga sin tid pa nagot som
kommer att ge dem utbyte och som de ser som meningsfullt, menar Cairney (2018). Detta kan
vara en forklaring till undersokningen av Forsknings- och innovationsradet (2011) som visar att
tidsbrist, i kombination med ointresse eller bristande kompetens, ar en av anledningarna till att
manga av de idéer som finns hos entreprendrer inte nar marknaden. Undersokningen visar att det
finns for fa entreprendrer som har kunskapen att gora nagot av sina idéer. Fredrick et al., (2019)
menar att nyforetagande och entreprendrskap utvecklar samhéllet da nya foretag tenderar att vara
duktiga pa att kommersialisera nya idéer och innovationer. For att kunna dverleva i en snabbt
foranderlig miljo, menar Fredrick et al., (2019) att utbildare av entreprendrer behtver lara dem
de fardigheter som krévs. Amini, Arasti och Bagheri (2018) menar att genom utbildning och
erfarenhet kan dessa kompetenser laras ut, vilket dven Linton och Klinton (2019) pavisar. Linton
och Klinton (2019) menar dock att trots detta sa har entreprendrsskap traditionellt larts ut med ett
fokus pa utveckling av affarsplan. Aven de idéer som redan etablerats till féretag behéver ny
kunskap, men denna kunskap behdvs istallet for att fortsatt kunna konkurrera och dverleva, visar

en undersokning av Regeringskansliet (2018). Foretagen ar da beroende av standigt nya
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innovationer gallande marknader, processer och produkter for att utvecklas, och behdver darmed

kompetens for att kunna hantera férandringsprocesser.

2.2.3 Idéer och kostnader

Entreprendrer kan inte sélja sina idéer till andra entreprendrer som kan utveckla dessa menar
Cuervo et al., (2007), da den typen av marknad inte existerar. Detta innebar svarigheter for
entreprendrer, da det innebér att hen sjalv maste lara sig att utnyttja idén, utveckla sin formaga i
att hitta resurser samt organisera. Schuh, VVogt, Lau och Bickendorf (2017) menar att for att
entreprendrer ska lyckas utveckla radikala innovationer, kravs hog kreativitet och organisatorisk
flexibilitet. Nystartade foretag uppfyller en stor grad av handlingsfrihet som 6ppnar upp
mojligheterna for en organisatorisk flexibilitet, menar Darnihamedani, Block, Hessels och
Simonyan (2018). Detta till f6ljd av ofta platta hierarkier och en organisationsstruktur som

saledes ar lamplig for innovation.

For entreprendrer kan utveckling av innovationer och foretag associeras med héga kostnader.
Inkubatorer kan genom att bista med resurser, minska dessa utvecklingskostnader och gor det
darmed enklare och mer attraktivt for ménniskor att bli entreprenérer menar Darnihamedani et
al., (2018). Entreprendrers idéer och satsningar kan enligt Nambisan, Siegel och Kenney (2018)
gynnas av ekosystem dar entreprendrer engagerar sig och samarbetar tillsammans med andra
aktorer, entreprendrer och jamlikar. Oppna innovationsmetoder och plattformar kan daremot
ocksa hamma entreprendrer i deras uppstartsprocess och/eller for etablerandet och fortsatta
tillvéxten av deras satsningar. Detta framst relaterat till beslutsfattande under osékerhet,

marknadsspecificeringar och tillvaxt.

2.2.4 Mentorskap

Genom att arbeta med en mentor kan manniskor utveckla specifika formagor, och mentorer kan
hjalpa dem i personlig utveckling av entreprendrsférmagor och identiteter, menar Kubbergd,
Fosstenlgkken och Erstad (2018). Traditionellt har entreprendriellt mentorskap involverat att

erfarna entreprendrer och organisationsledare arbetar tillsammans med mycket mindre erfarna
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personer. Mentorinteraktionen forser efterféljaren med flertalet mojligheter att omvandla

komplexa upplevelser och erfarenheter till larande.

Vid sidan av detta traditionella asymmetriska mentorskap finns jamlik-mentorskapet “peer-to-
peer”. Detta mentorskap matchar istédllet personer med varandra som ar i ungefar samma
position, dar malet ar att forse mentorskapet med andra larande fordelar. Den mer erfarna
personen bistar den mindre erfarna personen med radgivning, feedback saval som psykologiskt
och kanslomaéssigt stod (Kubbergd et al., 2018). Peer-to-peer ar enligt Teichman (2019) ett 6ppet
mentorskap dar olika aktorer ar med for att bidra med olika kompetens till ett gemensamt
projekt. De flesta motiveras oftast av en 6nskan att skapa nagot dmsesidigt anvandbart for de
som bidrar. Detta gor saledes att de som bidrar, vanligtvis gor det da de finner det meningsfullt

och anvandbart.

2.3 Inkubator

2.3.1 Vad ar en inkubator?

Inkubatorer har i Sverige funnits sedan slutet pa 1990-talet och beskrivs frekvent av forskning
som ett satt att hjalpa sma, nystartade foretag vid tillkomst (Dahl & Nilsson, 2005; Myndigheten
for tillvéxtpolitiska utvarderingar och analyser, 2018:04). Inkubatorer har etablerats runt om i
varlden for att stimulera nytt affarsskapande, dar dess roll har utvecklats och nya modeller tagits
fram. Aldre och yngre inkubatorer erbjuder liknande tjanster, men i samband med samhéllets
utveckling tenderar de nya inkubatorerna att battre halla deras servicetjanster uppdaterade utifran
dagens behov pa marknaden, till skillnad fran de sedan tidigare etablerade inkubatorerna.
Inkubatordeltagare tenderar att anvanda mindre av de aldre inkubatorers utbud da de inte &r

anpassade efter nutida behov, vilket resulterar i missndjdhet menar Bruneel et al., (2011).

Forskning visar att inkubatorn kan hjalpa till vid tidig uppstart och utveckling av nya foretag
genom att erbjuda ett specifikt antal tjanster, enligt Redondo-Carreto och Camarero-lzquierdo
(2017). Av Bruneel et al., (2011) bendmns inkubatorer som ett populart verktyg for att accelerera

skapandet av framgangsrika entreprendrer. Entreprendrer och nystartade foretag har ofta
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begrénsade erfarenheter géllande férvaltning av verksamheter samt att hantera de stora
miljoférandringarna sasom e-handeln. Inkubatorer fungerar enligt Hagberg, Henriksson och
Strath (2015) som en ruvningsstation dar tanken &r att hjalp ska finnas nara till hands, och tiden i
inkubatorn kan vara allt fran 6 manader till 3 ar. Inkubatorer ska gora entreprendrer redo for
marknaden under en kort tid, och fungerar saledes som en viktig stodfunktion for innovatorer
som Onskar att forverkliga sin affarsidé (Myndigheten for tillvaxtpolitiska utvarderingar och
analyser, 2018:04; Hagberg et al., 2015).

Alla forskare ar dock inte 6verens om att inkubatornsverksamhet ar en I6sning pa problem som
kan uppsta vid uppstart. Peters et al., (2004) staller sig emot inkubatorer som raddning for alla
nya foretag da de menar att systemet skyddar vissa foretag for mycket och andra for lite. D
inkubatorn hjalper foretag med vissa saker mer an andra, till exempel tar de bort initiativ fran
sjalva foretagsteamet och forskarna framstéller darmed inkubatorer som en bristfallig modell.
Hagberg et al., (2015) menar att inkubatorer riskerar att skydda somliga entreprendrer for mycket

da de i manga fall undviker larandeprocessen av att lara sig av sina misstag.

2.3.2 En inkubators delar

Forskning har tidigare bendmnt inkubatorer som foretagsinkubatorer och visat att de ar effektiva
for att stimulera utvecklingen av nyféretagande, menar Redondo-Carretero och Camarero-
Izquierdo, (2017). Detta genom att forse nya foretag med 6ppna kontorslandskap, stod av
professionell radgivning, de har bistatt med resurser, delad kunskap och sammankopplat natverk
med andra aktorer. FOr entreprendrer har inkubatorns roll fordndrats genom tid menar Peters et
al., (2004), fran att endast erbjuda ett affarscenter med kontors faciliteter till att idag erbjuda
nystartade foretag hjalp med att bygga upp ett natverk samt med radgivning inom olika

kompetensomraden.
Enligt Shih och Aaboen (2017) erbjuder inkubatorer vanligtvis fem olika typer av tjanster for att

paskynda och underlatta uppstartsutvecklingen. Dessa ar; tillgang till fysiska resurser, olika

administrativa tjanster, tillgang till finansiella resurser, handledning vid uppstartsprocedurer och

18



tillgang till olika natverk. De viktigaste elementen for nystartade foretag som gar med i en
inkubator ar enligt Mubarak och Busler (2017) de konkreta tjanster som inkubatorn erhaller,
samt natverkandet. De konkreta tjansterna inkluderar delade kontorsplatser, marknadsféring och
bokforing. Natverkandet definieras senare av Nair och Blomquist (2018) som uppkoppling mot
intressanta aktorer, mojliga kunder och finansiarer for foretaget dar inkubatorn fungerar som en
mellanhand. Kontorsplatserna definieras av att de ska stréva efter att bidra med vardehdjande
system av 6vervakning och assistans av foretagsutveckling. Vidare definierar Mubarak och
Busler (2017) samtliga av inkubatorns tjanster gallande innovation som processen av att

utveckla, forandra, fornya, vardeadderande och att skapa ekonomiska och sociala fordelar.

Trots att olika inkubatorer kan skilja sig at, s& finns det ndgra gemensamma egenskaper. Dessa
definieras av Peters et al., (2004) och Sudana et al., (2019) som samlokalisering av foretag,
natverkande, delade tjanster och entreprendriell expertis. Detta innebér enligt Peters et al., (2004)
att det inte nédvandigtvis behover vara infrastrukturen och/eller personlig assistans som hjélper
till i foretagsprocessen, utan snarare en kombination av olika faktorer. Inkubatorer har en
ambition att bidra till mentorskap, dar foretaget gar igenom en process tillsammans med erfarna
entreprendrer. De erfarna entreprendrerna skall guida foretagen genom den djungel som finns
och som préglas av olika faktorer som foretagen behdver ta hansyn till menar Peters et al.,
(2004). Enligt en understkning av Myndigheten for tillvéxtpolitiska utvéarderingar och analyser
(2018:02) handlar natverkandet till stor del om nétverk som dels &r internt inom inkubatorn, men
ocksa externa sasom till leverantérer, kunder och finansiarer. Med hjalp av affarsradgivning och
lankning till kunder samt finansidrer ar tanken att detta sedan ska vaxla upp och bygga bolaget.
Processen att véaxla upp och bygga upp foretaget kan besta av flera olika delar (Myndigheten for

tillvéxtpolitiska utvarderingar och analyser, 2018:02).

Ovan definitioner kan 6vergripande sammanfattas enligt nedan modell;
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Inkubatorns kirnprocesser och tjinster

Killor

Fysiska resurser (exempelvis 6ppna
kontorslandskap)

Bedondo-Carreters & Camarero-
lzguierdo [2017)

Shih & Aaboen [2017)

Mubarak & Busler (2017)

Peters et al,, (2004)

Professionell radgivning [exempelvis
affirsradgivning vid marknadsforing och
bokforing)

Bedondo-Carreters & Camarero-
lzpuierde (2017)

Shih & Aaboen [(2017)

Peters et al., [2004)

Sudana et al., [2019)

Mubarak & Busler (2017)

Bistd med finansiellt stod

Redondo-Carretero & Camarero-
lzguierdo [2017)

Shih & Aaboen [2017)

Mubarak & Busler (2017)
Myndigheten for tillviaxtpolitiska
utvarderingar och analyser (2018:04]
Mair & Blomguist (2018)

Dela kunskap

Redondo-Carretero & Camarero-
lzguierdo (2017)

Mubarak & Busler (2017)

Sudana et al., (2019)

Myndigheten for tillviaxtpolitiska
utvarderingar och analyser (2018:04)

Sammankoppla natverk

Bedondo-Carreters & Camarero-
lzpuierdo (2017)

Mubarak & Busler (2017)

Mair & Blomguist (2018)

Peters et al., (2004

Sudana et al., (2019)

Myndigheten for tillviaxtpolitiska
utvarderingar och analyser (2018:04)

Entreprendriell expertis (exempelvis
mentorskap och handledning)

Sudana et al., [2019)

Peters et al., (2004)

Myndigheten for tillviaxtpolitiska
utvarderingar och analyser (2018:04)
Shih & Aaboen [2017)

Delade tjianster (exempelvis administrativa
tjidnster)

Sudana et al., (2019)
Peters et al., (2004)
Shih & Aaboen [2017)

Samlokalisering av foretag

Sudana et al., [2019)
Peters et al., (2004)

Modell 1: Overgripande sammanfattning av inkubatorers karnprocesser och tjanster.

2.3.3 Urvalsprocessen

Inkubatorer har ett antal krav pa vilka idéer fran foretag som kan vara aktuella for att ta in och
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vara en del av inkubatorn. Dessa kan skilja sig at, men handlar i allménhet om foretagets
tillvaxtpotential samt krav pa en viss innovationshojd, visar en undersokning av Myndigheten for
tillvéxtpolitiska utvarderingar och analyser, (2018:04). Vidare kravs det en frivillighet dar bade
foretaget och inkubatorn finner det passande att fortsatta for att ett foretag ska inkuberas. Detta
innebér saledes att alla potentiella inkubatorforetag inte soker inkubation, utan istallet de foretag
som har behov av support. Inkubatorn gor sjalv en bedémning av potentialen i projekten och
staller egna krav pa idéer som ska vara aktuella. Vidare upprattas en plan mellan foretag och
inkubator som innefattar vad som ska astadkommas och nar foretaget kan examineras for att ga
ut pa marknaden. Denna plan utvecklas i olika faser utefter att foretaget vaxer (Myndigheten for

tillvéxtpolitiska utvarderingar och analyser, 2018:02).

2.3.4 Innovation och science parks

Inkubatorer kan vara beldgna pa science parks som kan bedriva inkubatorsverksamhet i form av
exempelvis universitetsbaserade inkubatorer och/eller statliga inkubatorer (Berek & Norrman,
2008). En science park &r enligt en undersékning av Swedish incubators & science parks (2018)
en utvecklingsmiljé som ar designad for att skapa méten mellan samhélle, akademi och
néringsliv dar syftet &r att skapa en stimulerande miljé som gor att kunskap delas och nya
kunskapsintensiva och innovativa foretag skapas. For att inkubatorer ska addera vérde for
nyforetagande och skapa innovationsfordelar for foretagen i en stimulerande miljo, menar Kohler
(2016) att inkubatorer behdver vara effektivt designade. En undersékning av Myndigheten for
tillvaxtpolitiska utvarderingar och analyser (2018:04) visar att syftet med stod fran inkubatorer
bor vara innovation istéllet for tillvaxt, da nya unga foretag séllan har en snabb och stor tillvaxt i

borjan.
2.4 Sammanfattning av teori

E-handel har sedan 2000-talet haft stark tillvéxt, och utvecklas i hog fart. Den snabba
utvecklingen bar med sig utmaningar som kan delas in i tre faktorer. Faktorerna ar 6kad mognad
hos konsumenter, 6kad mognad hos e-butikerna, samt 6kad teknisk mognad. Den digitala eran vi

lever i idag bidrar till stora marknadsplatser och majlighet till konkurrensférdelar, men for att
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detta ska vara mojligt behover foretagen hanga med i den snabbfdrénderliga miljon.
Entreprendrer och nya foretag utvecklar samhallet och ar duktiga pa att kommersialisera nya
idéer och innovationer. Dock finns for fa entreprendrer som har kunskapen att gora nagot av sina
idéer. Sadan kunskap kan ldras ut och skapas med hjélp av utbildning och mentorskap, vilket
inkubatorer kan bista med. Inkubatorer stimulerar nytt affarsskapande genom att erbjuda olika
stdd och har som uppgift att gora foretag redo for e-handelsmarknaden under en kort tid. Det
rader dock somliga oenigheter gallande inkubatorsverksamheten, dar den kan ségas skydda vissa

foretag mer &n andra och beskrivas som en bristfallig modell.

Sa har langt racker tidigare forskning for denna studie. For att kunna svara pa studiens
fragestallningar om hur en inkubator som inriktar sig pa e-handel kan upplevas som stod av
entreprendrer, samt hur inkubatorn anpassas efter entreprentrers behov som medfoljer e-
handelns utmaningar, behdver empiri samlas in. Teorin har fungerat som ett verktyg infor

studiens insamling av empiri.

3. Metod

Inledningsvis i metoden presenteras varfor vi valt att utfora en kvalitativ forskningsstudie med en
abduktiv ansats. Vidare beskrivs tillvagagangssatt vid insamling av teori, urval av respondenter
samt insamling av empiri som utforts av intervjuer samt dokumentanalys. En tabell 6ver
insamlad empiri presenteras samt etik och trovardighet. Avslutningsvis presenteras ett avsnitt
om dokumentering och analys dar vi beskriver hur vi med den insamlade empirin gatt tillvaga

for att svara pa studiens syfte och fragestallningar.

3.1 Forskningsstudie

Denna studie &r en kvalitativ forskningsstudie. Bryman (2011) menar att tyngden i den

kvalitativa metoden ligger i att skapa en forstaelse och ett djup av den sociala verkligheten och
pa vilket satt deltagarna tyder den. Da studiens syfte ar att forsta hur en e-handelsinkubator kan
upplevas sta till stod for entreprendrer som vill utveckla sina nystartade e-handelsforetag ansag

vi darmed att den kvalitativa ansatsen var passande. Utgangspunkten i denna studie ett
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hermeneutiskt tolkande epistemologi som enligt Bryman (2011) forklaras som ldran om kunskap
och uppkommer fran en samhallsvetenskaplig infallsvinkel. Enligt Alvehus (2013) utfors studier
utifran detta perspektiv i forsok att forsta tankegangar, varden och kanslor som respondenterna
upplever. Respondenternas beteenden tolkas sedan av forskare som utifran detta ska kunna dra

palitliga slutsatser som bidrar till en mer allméan forstaelse.

3.1.1 Fallstudie

Studien dmnar att svara pa fragestillningarna “hur kan inkubatorer upplevas sta till stod for
entreprendrer som vill utveckla sin e-handel? ” samt “hur kan en inkubator anpassas efter
entreprendrers behov som medfdljer e-handelns utmaningar?”’ och ar en fallstudie da vi har
samlat empiri fran aktorer som deltagit eller ansvarat for ett storre fall. Bryman (2011) menar att
en fallstudie fokuserar pa antingen ett storre fall, eller flera liknande men mindre fall. Studiens
syfte ar att bidra till en 6kad forstaelse for hur en e-handelsinkubator kan upplevas fungera som
stodfunktion for entreprendrer att utveckla sina nystartade e-handelsforetag, da manga
entreprendrer upplever sig hammas av kunskapsbrist for att etablera sina foretag pa e-
handelsmarknaden. Vidare &r syftet att undersdka hur en e-handelsinkubator anpassas efter
entreprendrers forandrade behov och utmaningar for att hjélpa e-handelsforetag att utvecklas. For
att uppfylla detta syfte har ett storre fall undersokts. Empiri fran ansvarig samt grundare till e-
handelsinkubatorn har samlats in for att undersoka e-handelsinkubatorns anpassning efter
forandrade behov och utmaningar. Vidare har empiri fran flera mindre men liknande fall samlats
in, vilket ar alumner och deltagare, for att skapa en forstaelse for hur e-handelsinkubatorn kan
fungera som stod. Bryman (2011) definierar ytterligare en fallstudie som en forskningsdesign dar
en viss plats undersoks. Denna studie undersoker e-commercepark som en viss plats och

organisation da de driver en e-handelsinkubator.

3.1.2 Abduktivt tillvagagangssatt

| denna studie har vi anvant oss av ett abduktivt tillvagagangssitt. Alvehus (2013) beskriver detta
tillvagagangssatt som en kombination av induktivt och deduktivt tillvagagangsséatt. Vi har genom

att vaxla mellan teori och empiri, omarbetat och omformat studiens riktning. Patel och
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Davidsson (2011) menar att forskaren kan tolka materialet mer fritt vid ett abduktivt
tillvagagangssatt, istallet for att enbart tillampa induktion eller deduktion. Da vi under
intervjuerna fick fram information som 6ppnade upp for nya fragor som kravde ytterligare
insamling av teori och referenser, ansag vi att det abduktiva tillvagagangsséttet var bast lampat

for denna studie.

3.2 Insamling av teori

For insamling av teori gjordes sokningar pa databaserna LUBsearch, Google scholar, Business
Scource Complete och Science Direct. Vidare anvande vi oss av Lunds universitets
bibliotekskatalog Lovisa, samt Géteborgs universitets bibliotek Pedagogen for att hitta teori.
Huvudbegreppet inkubator, och de tva underbegreppen e-handel och entreprendrskap utgor den
teoretiska referensramen. Eftersom inkubator &r studiens huvudbegrepp, utgor ocksa detta

begrepp en storre del i den teoretiska referensramen.

Utover vetenskaplig forskning som star till grund for var teori, har vi anvént oss av tryckta
rapporter fran instutitioner och myndigheter sdsom HUI research och GS1 Sweden. Detta for att
fa en definition av de utmaningar som e-handeln idag definieras av. For att styrka var teori fran
forskning och rapporter har vi dven anvant undersokningar i form av tidningsartiklar. Dessa
fungerar som en typ av tryckt empiri och darmed som en mellanhand till var empiri déar vi

analyserar och skapar en uppfattning om samtlig teori med hjalp av var insamlade empiri.

3.3 Insamling av empiri

3.3.1 Relation och urval av respondenter

Enligt Bryman (2011) ror det sig om ett snobollsurval da vi borjade med att kontakta en av
grundarna till E-commerce parks inkubator, vilken sedan rekommenderade oss vidare till
inkubatorsansvarig. Denne rekommenderade sedan i sin tur vidare oss till 6vriga deltagare och

alumner som ocksa ar respondenter i denna studie. I mailet till inkubatorsansvarig (se bilaga 1)
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onskade vi hjalp med att komma i kontakt med nu aktiva deltagare, samt alumner till E-
commerceinkubatorn. Vi mottog darefter en fil med tio personer vi kunde kontakta innehallande
deras information for mailkontakt, samt information gallande om de var alumner eller nuvarande
deltagare. Utefter denna information kontaktade vi respondenterna via mail (se bilaga 2), dar sju
stycken ville stalla upp i var studie varav fyra av dessa &r aktiva deltagare. De tre alumnerna har
alla deltagit i olika inkubatorterminer. Vi & medvetna om att det valda urvalet kan riskera ett
vinklat utfall da inkubatoransvariga stod for vart urval av deltagare och alumner. Daremot har vi
inte upplevt att intervjupersonerna alla delade samma asikter och perspektiv pa vara fragor, utan

bidragit med nyanserade svar som hjalpt studien framat.

3.3.2 Intervjuer

Intervjuer &r ett satt att skapa en uppfattning om hur individer uppfattar sin omgivning, menar
Kvale och Brinkman (2009). Da studien ar en kvalitativ studie har vi valt att intervjua individer
med fokus pa hur e-handelsinkubatorn upplevs som stéd och hur den kan anpassas utefter behov
och utmaningar. Intervjufragorna har utformats for semistrukturerade intervjuer, vilket innebér
att en uppstallning av fragor formulerades. Enligt Bloor och Wood (2006) har semistrukturerade
intervjuer en mer informell och konversations karaktar vilket delvis formas av en intervjuguide,
men ocksa av samtalen som framtrader i intervjun. Fragorna stalldes utifran ett frageschema med
varierad ordningsfoljd. Enligt Bryman (2011) &r en varierad ordningsfoljd en fordel for att
intervjupersonerna ska fa chans att forklara och uttrycka sig fritt, och allmant formulerat for att
inte styra respondenternas svar. Ut6ver att ordningsfoljden varierade, stalldes aven foljdfragor
for svar som uppfattats som viktiga. Intervjuerna var flexibla och fragestallningarna utformade
for att undersoka hur respondenterna upplevde de olika omradena, vilket enligt Bryman (2011) ar

avgorande for att intervjuare ska fa ratt information.

Sammanlagt har nio intervjuer genomforts. Intervjuguiderna ar utformade utifran olika
fokusomraden. Den forsta intervjun var med Karsten Deppert, en av tre grundare av rapportens
studiefall dvs e-handelsinkubatorn. Intervjuguide ett som anvéndes for denna intervju fokuserade
till stor del pa e-handeln som marknad, initiativ till inkubatorn och entreprendrers utmaningar

kring e-handeln och foretagande. Denna gav oss saledes en 6vergripande bild av inkubatorns
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bakgrund. Intervjuguide tva och tre avsag inkubatordeltagarna samt alumnerna. Dessa
intervjuguider fokuserade framst pa hur respondenterna upplevde inkubatorn och anledning till
att de gatt med. Intervjuguide fyra anvandes vid intervju med Amelie Lidén som &r bade
grundare och ansvarig for e-handelsinkubatorn idag. Har amnades fragorna till storre del pa att
undersoka hur verksamheten ar uppbyggd och vilka aktiviteter som ingar samt hur dessa
anpassas och utvecklas. Inga av fragorna for nagon av intervjuguiderna skickades ut i forhand till
nagon av respondenterna, pa grund av att vi inte ville riskera att svaren vinklades eller

diskuterades utan oss.

3.3.3 Dokumentanalys

Utover intervjuer valde vi att utféra en dokumentanalys av studiefallets hemsida. Enligt Bryman
(2011) klassificeras denna hemsida som officiellt dokument fran en privat sida da hemsidan
representerar foretaget. Vara intervjuer bidrog till relevant information, men genom att ga in pa
studiefallets hemsida, sag vi att mycket av den information som vi var intresserade av fanns dar.
For att hitta den mest relevanta informationen for var studie, analyserades materialet med hjalp
av en dokumentanalys. Bryman (2011) menar att dokument som finns pa internet utgor en stor
potentiell informationskalla, men att det ar viktigt att ha Scotts fyra kriterier i beaktning vid en
sadan analys. Dessa &r; autenticitet, trovardighet, representativitet och meningsfullhet och ar
viktiga da vem som helst kan starta en hemsida och darmed bor man vara vaksam fér potentiellt
missvisande information. Vi kom med hjélp av Scotts fyra kriterier fram till att hemsidan kunde
anvandas i var studie da vi ville undersoka vilka tjanster de erbjuder, och hur de beskriver att de
anpassar sin verksamhet utefter forandrade behov och utmaningar. Materialet som analyserades i

dokumentanalysen var i var studie ett bra komplement till de semistrukturerade intervjuerna.
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3.3.4 Tabell 6ver insamlad empiri

Respondent Typ av datainsamling Datum och tid  Placering Mamn i studie
Karsten Deppert Semistrukturerad intervju 29/4, 40 min Telefon Karsten
Inkubatordeltagare  Semistrukturerad intervju 30/4, 45 min Skype Deltagare A
Inkubatoralumn Semistrukturerad intervju 2/5, 35 min Telefon Alumn 1
Inkubatoralumn Semistrukturerad intervju 2/5, 45 min P4 foretagets kontor Alumn 3
Inkubatordeltagare  Semistrukturerad intervju 2/5, 45 min Skype Deltagare B
Inkubatoralumn Semistrukturerad intervju 3/5, 45 min Skype Alumn 2
Amelie Lidén Semistrukturerad intervju 3/5, 1,5 tim Telefon Amelie
Inkubatordeltagare  Semistrukturerad intervju 3/5, 1 tim Skype Deltagare C
Inkubatordeltagare  Semistrukturerad intervju 6/5, 1 tim Pa foretagets kontor Deltagare D
Webbplats Dokumentanalys 15/5, 3 tim www.ecommercepark.se

3.4 Etik och trovardighet

Fragorna som stalldes till inkubatordeltagarna och alumnerna var mer emotionellt kopplade an
fragorna till grundarna da dessa &mnade att samla information om hur personerna upplevt att
vara en del av inkubatorn. Av denna anledningen har vi i denna studie valt att halla samtliga
deltagare och alumner anonyma ur ett etiskt perspektiv for att undvika integritetsévertramp.
Etiken syftar till att tanka pa moral, integritet och skillnaden mellan ratt och fel (Bloor & Wood,
2006).

Fragorna som stalldes till Amelie Lidén och Karsten Deppert var dock mindre kanslomassigt
kopplade. Istallet fokuserade dessa intervjuer pa bakgrund, upplagg och initiativ till inkubatorn
och darfor halls Karsten och Amelies namn med deras godkénnande, inte anonyma. Eftersom
deltagare och alumner halls anonyma har de istéllet tilldelats fiktiva namn baserade pa vilken
inkubatorstermin som de varit del av. Till exempel syftar ddrmed Alumn 1 till deltagande i den
forsta inkubatorn 2015. Respondenter som idag &r aktiva deltagare i inkubatorn och gar antingen

termin ett eller tva skiljs at genom att bendamnas med en unik bokstav.

For att behalla hog validitet och reliabilitet &r det viktigt att beakta Brymans (2011) fyra etiska
principerna som dven Helgesson (2015) skriver om. Dessa dr; konfidentialitetskravet,

nyttjandekravet, samtyckeskravet och informationskravet och beskrivs i nedan modell;
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Etiska principer Beskrivning
Konfidentialitetskravet Intervjudeltagarna skall informeras om att
de har full konfidentialitet och att
personuppgifter inte kommer synas for
obehdriga (Helgesson, 2015).

Nyttjandekravet Likt konfidentialitetskravet ska
intervjudeltagarna informeras att de
uppgifter som samlas in, enbart kommer

anvindas for studiens andamal (Bryman,
2011).

Samtyckeskravet Denna princip innebér att medverkan ar
frivillig och att varje deltagare sjilva
bestimmer ifall de vill vara med i studien
eller inte (Bryman, 2011). Detta giller
dven ifall respondenterna i ett senare
skede dndrar sig och inte lingre vill
medverka (Helgesson, 2015).

Informationskravet Deltagarna skall informeras om vad
studiens syfte ar och att medverkan ar
frivillig och kan avbrytas nar de vill
(Bryman, 2011).

Modell 2: Brymans fyra etiska principer.

| mailet (se bif 2) som skickades ut till inkubatordeltagarna informerade vi dem om att det skulle
vara valfritt att vara anonym for studien samt att det var valfritt att svara pa fragorna utifran hur
de upplevde dem. Under studiens gang har vi vidare tillampat principen om konfidentialitet da de
uppgifter som samlats in har behandlats med stor respekt och diskretion. Uppgifterna kommer

inte att spridas vidare eller anvéandas av andra personer for andra studier.

3.5 Dokumentering och analys av empiri

Studiens nio intervjuer har skett pa olika platser. Tva intervjuer holls pa foretagens kontor, tre
stycken via telefon och fyra stycken via Skype. Da manga av respondenterna idag sitter utspridda
pa olika platser i hela Skane, var detta det basta sattet for att oka tillgangligheten och vara

chanser att fa halla intervjuerna. Under tre av intervjuerna var det enbart en av oss som
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medverkade, vilket aterigen var for att oka mojligheten att kunna ha intervjun. Trost (2005)
menar att tva intervjuare kan vara bra da de kan vara stod for varandra under intervjun, men det
kan ocksa gora sa att respondenten upplever att hen hamnar i underlage. Detta gjorde att vid de
tillfallen vi var tva som intervjuade, sa var det enbart en av oss som stallde fragorna. Vi spelade
in samtliga intervjuer och transkriberat i efterhand for att underlatta en noggrann analys av vad
respondenterna har sagt. Bryman (2011) menar att transkribering ar fordelaktigt da det
underlattar analysering av vad aktorerna sagt och hur de tolkar intervjufragorna. Trost (2005)
menar att det kan uppsta problematik ifall inte alla som ska analysera materialet narvarar under
intervjun. Detta da det inte gar att delge samtliga detaljer i efterhand, vilket gor att den eller de
som inte har narvarat behéver vara med under bearbetningen av materialet. Da det under tre av
intervjuerna endast var ndgon av oss som medverkade, transkriberades och darmed bearbetades

den intervjun darfor av personen som inte kunde medverka.

Vidare &r vi medvetna om att de tre intervjuer som genomforts dver telefon medfér svagheter
sdsom att vi inte kunnat se respondenternas ansiktsuttryck eller tyda hur de reagerar pa fragorna.
Bryman (2011) menar att det finns uppfattningar om att telefonintervjuer passar samre for
kansliga fragor, men da var studie inte beror kéansliga fragor sasom alkoholvanor, sa dvervagde
de positiva aspekterna vilka enligt Bryman (2011) &r att det ar tidseffektivt och kostnadseffektivt
med telefonintervju. Detta da dessa respondenter bodde pa annan ort. Samtliga deltagare och
alumner har tilldelats fiktiva namn i studien och i transkribering. Detta ur ett etiskt perspektiv (se
3.4 “etik och trovirdighet™).

| forberedelse infér den kommande analysen fargkodade vi intervjuerna i olika farger per
respondent, och tematiserade aterkommande @mnen som uppfattades som viktiga. Enligt Alvehus
(2013) kan tematisering jamforas med sortering och kategorisering av det insamlade materialet.
Exempel pa aterkommande teman i var kategorisering ar; Utmaningar, forvantningar, metodik
och anpassning. Rennstam och Wasterfors (2015) menar att kvalitativt material inte blir klart
ifall det inte reduceras och sorteras. Kategoriseringen och fargkodningen underlattade var analys
da det var enklare att hantera mangden insamlad empiri, och att uppméarksamma den empirin

som var av relevans for denna studie.
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4. Empiri & analys

Analysen inleds med en presentation av vart studiefall for skapa forstaelse for den insamlade
empirin. Darefter ar analysen uppdelad i tre delar dar del ett behandlar behoven av inkubatorn,
del tva behandlar stoden hos inkubatorn och del tre hur inkubatorn anpassas efter behoven.
Delarna ger tillsammans svar pa vara fragestallningar med syftet att bidra till 6kad forstaelse
for hur en e-handelsinkubator kan fungera som stédfunktion for entreprendrer att utveckla sina

nystartade e-handelsforetag.

4.1 Foretagsfall

E-commerce park i Helsingborg driver Sveriges enda e-handelsinkubator, vilken ar gratis och
amnad for entreprendrer med nystartade foretag. E-commerce park beskriver pa sin hemsida att
det som entreprendr och e-handlare inte finns nagra klara l6sningar eller handlingsplaner for
utmaningar och problem. Darfor erbjuder E-commerce park foretagare hjélp och har som mal att
entreprendrerna skall lara sig, vaxa och skala upp/av sig. Det stalls samtidigt krav pa deltagarna i
form av ataganden att de skall vara dedikerade och 6ppna for att lara och lara av andra (E-
commercepark, 2018). Varfor det &r den enda e-handelsinkubatorn i Sverige tror sig Karsten bero

pa att:

“vi sdg att nu dr marknaden mogen, nu finns behovet, det finns tillrickligt mdanga bolag som dr aktiva

inom det sa det har gar ju att gora /.../ det ar ju sakert 20 pers till i stockholm som har tankt pa detta men

>

ingen har gjort det skulle jag sdiga, och det hjdilper ju inte, du mdste ju utfora det ocksda.’

Karsten

Detta pastaende stodjer samtidigt undersokningen av Forsknings- och innovationsradet (2011)
som hévdar att manga av de idéer som finns hos entreprendrer inte ndr marknaden da det &r for fa
entreprendrer som har tiden, intresset eller kunskapen att géra nagot av sina idéer. Men Karsten
bidrar ocksa med perspektivet att det samtidigt behdver finnas behov och en mogen marknad for
ideérna att utforas. Néar vi fragade deltagarna och alumnerna om hur de kom i kontakt med

inkubatorn, uttryckte de att e-handelsinkubatorn var dalig pa att marknadsfora sig. Detta kan
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resultera i att idéer och foretag riskerar att inte ta sig ut pa marknaden da entreprenorer inte heller

har vetskap om att inkubatorer kan finnas till stod for dem.

Utveckling av innovationer kan for entreprendrer associeras med hdga kostnader, vilket kan vara
avskrackande for ménniskor att bli entreprenérer. Darnihamedani et al., (2018) menar att
inkubatorer kan minska uppstartskostnader for foretag och bidra med finansiellt stod, vilket
darmed gor det enklare och mer attraktivt for manniskor att bli entreprendrer och att utveckla
sina idéer. Da e-handelsinkubatorn ar gratis kan inkubatorn darmed fungera som ett stod for

entreprendrer att vaga satsa pa att utveckla sina idéer och foretag genom att uppna kunskap.

“att vi fick gora detta gratis ar helt ofattbart. De &r véldigt givmilda med E-commerce park, det &r helt
fantastiskt”
Alumn 2

Trots att det upplevs som en positiv aspekt att e-handelsinkubatorn &r gratis, ger denna
givmildhet ocksa konsekvenser av avsaknaden av kapitalresurser. E-handelsinkubatorn erbjuder
inget finansiellt stod till sina deltagare da de saknar resurser for detta. Modellen nedan
sammanstéller de moment som e-handelsinkubarorn uppger erbjuder som stdd och hjalp till sina

deltagare under de tva terminer som utgor inkubationstiden;

Unschedule Deltagarna bestimmer innehdllet

Workshops Hjilp i praktiska moment

Workalong Kraften i att arbeta tillsammans

Round table Rundabordssamtal runt specifikt Amne

Forelasningar Experter, alumni eller nuvarande
deltagare

Site review Ger feedback pa varandras butiker

ltoZellerltol Coachning pé foretag/individniva med
inkubatoransvarig eller expert inom visst
omride eller med de andra deltagarna

Feedbackforum | mindre grupper erbjuder de varandra
feedback

Modell 3: E-handelsinkubatorns moment (E-commercepark, 2018)

Grundarna till e-handelsinkubatorn har tidigare sjalva drivit e-handelsbolag och menar att de

darmed vet vilka problem eller utmaningar det medfér. De teman som deltagarna far ta del av for
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att anpassa inkubatorn till e-handeln utgar darmed fran grundarnas egna erfarenheter och
bakgrunder. Exempel pa de teman med fokus pa e-handel som erbjuds pa e-handelsinkubatorn

ar;

Verktyg till din e-handel

Struktur och strategi

Malgrupp och konkurrenter

Google och sdkmotoroptimering - SEO

Férsiljning online

Content marketing & sociala medier

Facebook och instagram

Google analytics

Marknadsféringsritt

Modell 4: Exempel p& e-handelsteman som erbjuds pa e-handelsinkubatorn.

Utover dessa teman och namnda moment fran modell 3, erbjuds deltagarna i e-handelsinkubatorn
aven traff pa E-commerce park science park varje tisdag, en intern facebookgrupp endast for
inkubatordeltagare, marknadsféring i parkens egna kanaler samt ett stort natverk av manniskor

inom e-handel.

De moment och teman som ingar i E-handelsinkubatorn amnar enligt grundarna att hjalpa
entreprendrerna att utveckla sina foretag utifran deras forutsattningar och behov. Det tkade
behovet av inkubatorer menar Berek och Norrman (2008) kommer fran den 6kade
digitaliseringen och foretagandets komplexitet och juridiska fragor. For att med denna studie
lyfta hur deltagarna i e-handelsinkubatorn upplevt att momenten och teman statt till stod for
deras behov, behdver darfor behoven av e-handelsinkubatorn ocksa identifieras hos deltagarna i

studien.
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4.2 Behov av inkubatorer

4.2.1 E-handelsutmaningar

Den 6ppna strukturen som e-handeln medfért har skapat en ny form av kommunikation, nya
marknadsplatser och kraftfulla informationssystem (Coppel, 2000). Detta har ocksa inneburit
Okade utmaningar med att hantera e-handeln, menar Bogue (2016). Inkubatorer kan enligt en
undersokning av Svensk Handel (2018) hjalpa till att urskilja och prioritera mellan olika
utmaningar som annars kan vara svara att greppa. Nar vi fragade deltagarna och alumnerna hos
e-handelsinkubatorn om vad de sag for utmaningar med e-handeln, lyfte samtliga att utmaningen
fran borjan var generell och att e-handelsinkubatorn hjélpt till att specificera och prioritera

utmaningarna, likt undersokningen av Svensk Handel (2018).

“Men nir det kom narmare sa har det blivit mer konkret kring e-handelsplattform, sociala medier, google
och allt man kan gora dar med analys och ads och alla de bitarna. Sa jag skulle val sdga att det har varit
generellt och blivit mer konkret under resans gang.”

Deltagare B

“Herregud man maéste ju kunna allt, allt, allt. Men det man har lart sig &r att det dr s& himla viktigt att
kunna vélja bort, det ar jatteviktigt /---/ men den kunskapen vi hade och da hade man val lagt in produkter
efter basta moéjliga kunskap som var véldigt otillriacklig...”

Alumn 3

Samtliga entreprendrer i var studie uppgav att de upplevde bristande kunskap géllande att kunna
hantera och forsta e-handelsmarknaden da den upplevs som massiv och komplex. Detta ar den
framsta anledningen till att de sokt sig till e-handelsinkubatorn. Vilket stdammer 6verens med
undersokningen av E-handel.se (2018) som visar att entreprendrer upplever sig hammas av
okunskap gallande digitaliseringen, for att utveckla sina idéer och féretag. Karsten menar att e-
handelsinkubatorn amnar att skapa tillfalle for entreprendrer att fa kunskap och verktyg att
genomfora och utveckla sina idéer och foretag vilket ocksa Berek och Norrman (2008) beskriver

ar syftet med inkubatorer.
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Amelie menar ocksa att inkubatorn hjalper entreprendrerna att anvanda sig av och skapa
handling av sin kunskap som hon menar att de egentligen redan besitter. Det dr snarare i
genomforandet av idéer och anvandandet av kunskapen som problematiken ligger, &n i
avsaknaden av kunskap menar hon. Amelie lyfter ytterligare behovet av inkubatorer, och bidrar
med vidare perspektiv till undersékningen av Forsknings- och innovationsradet (2011) som
pekar pa bland annat kunskapsbrist som en av anledningarna till att manga av idéerna hos
entreprendrer aldrig nar marknaden. E-handelsinkubatorns roll blir da att samla entreprendrer att
sitta och arbeta tillsammans och faktiskt verkstélla det som de lart sig, vilket Amelie menar ar en
av anledningarna till att foretagen i inkubatorn lyckas utveckla sina foretag. Entreprendrer maste
annars sjélva lara sig att utnyttja och utveckla sina formagor i att hitta resurser samt organisera
menar Cuervo et al., (2007). Flera av deltagarna i e-handelsinkubatorn, menar ocksa att en av
utmaningarna med att starta en e-handel som entreprendr, ar att de sitter sjalva hela tiden och ar

ensamma om att hantera komplexitet med foretagande.

“ Alltsé hade jag suttit ensam och inte fatt den mentala kraften som jag upplever att jag har fatt av att

traffa manniskor i inkubatorn i min egen situation, sa vet jag inte om jag hade varit lika uthallig”

Deltagare C

Med e-handelsinkubatorn &mnar grundarna att samla entreprenérer for att hjalpa dem utveckla
sina formagor for att fa sina foretag att vaxa utan att samtidigt konkurrera med varandra. Darmed
tjanar deltagarna pa att hjalpa varandra, vilket Karsten menar borde bli en véldigt effektiv miljo
for att hjalpa entreprendrer att utveckla sina foretag. Med hjalp av béttre
kompetensutvecklingsverktyg hévdar Peters et al., (2004) att e-handelsforetag kan utveckla sin
verksamhet och anpassa denna efter en foranderlig omvarld. Inkubatorer pastas likt
kompetensutvecklingsverktyg kunna hjélpa till att guida féretag mellan olika utmaningar och
faktorer pa marknaden som annars kan upplevas som en djungel for entreprendrer. Vidare &r
sjalva grundtanken med e-handelsinkubatorn att skapa en miljo dér nastintill alla deltagarna
upplever samma problem, och bista entreprendrer med kunskap och verktyg for att hantera den

djungel av utmaningar som kommer med ett driva en e-handel. Detta bekraftas &ven av deltagare
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C som upplever det som en styrka att det enbart &r e-handlare som &r med da det blir en

konstruktiv miljo dar alla kan bidra med nagonting. Vidare forklarar Amelie att;

“/.../ det &r ju dir de hjilper varandra. Det 4r ju nar man kan frga nagon “okej men hur ser dina
fraktavtal ut? Och varfor ser de ut sa? Och hur har ni valt att lagga upp med returer? Och hur kan det
vara sa?”

Amelie

Sammanfattningsvis rader det kunskapsbrist pa den kunskap som entreprendrer behover for att
utveckla sina idéer och foretag. Bristande kunskap som kan grunda sig i att kunna forsta och
hantera e-handelsmarknaden. E-handelsinkubatorn @mnar av grundarna att samla entreprenérer
pa samma stalle utan att de upplever sig konkurrera med varandra. Att e-handelsmarknaden
upplevdes som massiv och komplex av deltagare och alumner i inkubatorn férandrades under

tiden i inkubatorn, dé&r de fick hjélp att identifiera och prioritera utmaningarna.

4.2.2 Identifiera faktorer till e-handelsutmaningar

De e-handelsutmaningar som deltagare och alumner lyfte under intervjuerna var pa olika satt
kopplade till den 6kade digitaliseringen och beskrevs som svarhanterliga pa grund av okunskap,
som Berek och Norrman (2008) pekar pa ar en bidragande faktor till 6kat behov av inkubatorer.
En undersokning fran GS1 Sweden (2012) identifierade tre faktorer som mest drivande inom e-
handeln, vilka dven beskrevs av deltagare och alumner som utmaningar som e-handelsinkubatorn

hjalpt dem att identifiera utifran en fran borjan generell okunskap kring en komplex e-handel.

Den forsta faktorn ar den 6kade mognaden hos konsumenterna. Néar foretag kan erbjuda enkla
och bekvdma leveranser och returer upplever konsumenter minskad osékerhet och ovetande
(Hjort & Hellstrom., 2014). Deltagare C uttrycker sig angdende problematiken kring kraven att
kunna leva upp till den 6kade mognaden hos konsumenterna;

“mina produkter kan va jittebra men folk kommer inte handla om de inte far handla pa det séttet dom vill

med dom betalningssétten som dom vill och kénner sig bekvdma med etc”
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Deltagare C

Den andra faktorn &r den 6kade mognaden hos e-butikerna. Detta har beskrivits som en given
forutsattning for att e-handeln ska kunna véaxa. En stor konkurrensférdel och nagot som ar
nodvandigt for e-butikerna, ar att kunna leverera ratt produkt i tid och halla vad som lovas (GS1
Sweden, 2012). Att latt kunna leverera produkter hem till kund eller till ett utlimningsstalle ar
ocksa pa senare tid nagot som paverkar digitaliseringsgraden och som &n idag ar en viktig faktor,
visar undersokningen utford av Svensk Handel (2018). Denna faktor upplevs av deltagarna i e-
handelsinkubatorn som utmanande gallande att fa ut produkterna till ratt marknad, med attraktiva

och anpassade betalningsméjligheter och fraktmojligheter;

“Den stdrsta utmaningen &r ju liksom att fa skérmen att tala till ménniskor pa ett personligt sitt. Den ar
inte latt. Vi maste ju ha nagot mervarde, vi maste ju pa nagot satt tala till kdparna, racka ut handen och
séga “kom till oss och handla’ liksom. Och hur gor man det? Det &r val egentligen det grundlaggande
inom e-handeln”
Alumn 3

Den tekniska mognaden é&r en tredje drivande faktor som enligt inkubatordeltagare och alumner
varit en av de mer patagliga utmaningarna och handlar framst om att kunna hantera och ha
kunskapen om snabbt utvecklande digitaliserad teknik. Medan de andra tva faktorerna snarare
syftar till att kunna konkurrera pa marknaden och maéta kundkrav genom bra produkter och
smidiga och snabba frakt-och betalningslosningar. Teknikens utveckling skapar helt nya
forutsattningar for e-handeln. Detta genom datorer, sociala medier, mobiler och olika
affarssystem (GS1 Sweden, 2012). Denna utveckling intensifieras enligt Boutellier och Heinzen
(2014) och de menar att ifall teknologin &r enkel att forsta, genom exempelvis en utvecklad

hemsida, sa ar det ocksa enklare att den accepteras av konsumenter.

“...Vad ir e-handel egentligen? /---/ och inkubatorbiten handlar ju faktiskt en hel del om féretagande

ocksa, det &r ju inte bara e-handel utan det ér ju att driva ett foretag”
Alumn 2
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“Hur driver man trafik/hur fir man in relevant trafik (kunder)? Jag menar att detta &r ocksa en av de stora
fallgroparna for nya foretag idag om man inte sysslat med e-handel sedan innan. Récker inte med att man

har en snygg webbsite och/eller produkt liksom.”
Alumn 3

Bade deltagare och alumner sokte sig till e-handelsinkubatorn framst pa grund av den generella
okunskapen kring att hantera e-handeln, att marknaden upplevdes som massiv och komplex samt
den ensamhet som de upplevt som entreprendrer. Att lara sig om e-handel och utvecklas som
entreprendrer och ta sina foretag framat ar just vad e-handelsinkubatorn amnar att hjélpa till med
(E-commercepark, 2018). Eftersom inkubatorer ocksa enligt undersokningen av Svensk Handel
(2018) amnar att hjalpa till att specificera och prioritera utmaningarna som utgdér behovet av
inkubatorer, kan behovet hos deltagarna darmed forandras under tidens gang i inkubatorn, likt
for deltagarna och alumnerna i e-handelsinkubatorn. For att deltagare i inkubatorer inte skall
uppleva sig missnojda behdver inkubatorer halla sina servicetjanster uppdaterade utifran dagens
behov menar Bruneel et al. (2011). Darfor behover e-handelsinkubatorn kunna sta till stod for de
tre mognadsfaktorer som driver utmaningarna med e-handeln for att kunna hjalpa
entreprendrerna att utveckla sina nystartade foretag. E-handelsinkubatorn behover saledes
anpassa stoden efter dessa faktorer nar utmaningarna 6vergatt fran att uppleva generell okunskap

och ensamhet som entreprendrer.
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4.2.3 ldentifiera behov

De teman som e-handelsinkubatorn erbjuder deltagarna som stod ar framtagna utifran grundarnas
egna erfarenheter och bakgrunder som e-handlare och entreprentrer. Kohler (2016) beskriver att
inkubatorer behover vara effektivt designade for att addera varde for nyforetagare och skapa
innovationsfordelar for foretagen. Detta gor alltsa att inkubatorernas innovationsprocesser ar
betydelsefulla for att kunna bygga kunskapsintensiva och hallbara foretag (Swedish incubators &
science parks, 2018). Deltagarna i e-handelsinkubatorn far i borjan av den forsta terminen sjélva
vara med och paverka vad som skall inga i kursplanen under resten av aret, genom att rangordna
de teman som erbjuds. Amelie upplever att dnskemalen pa vilka teman som skall gas igenom i
inkubatorn ser ungefar likadana ut varje gang, vilket gor att termin 1 och termin 2 schemamassigt
ser valdigt lika ut. Det ar darmed samma teman som de gar igenom bade pa varen och pa hosten
och grupperna i inkubatorn éverlappar varandra. E-handelsinkubatorns utbud upplevs av
grundarna, hallas uppdaterat av att det kommer in nya deltagare i termin 1 med e-
handelsproblem som é&r i tiden. Utdver denna typen av anpassning utvarderar inkubatorn varije ar
deltagarnas feedback. For att se till att halla kursplanen uppdaterad har Amelie nagra tillfallen
per termin dar hon inte bokat upp nagot, och som hon kan ga igenom med deltagarna om vad
som ligger i ropet just da. Denna arbetsmodell passar bra ihop med forskningen av Bruneel et al.,
(2011) som menar att inkubatorer maste halla sitt utbud standigt uppdaterade, for att deltagarna

skall uppleva inkubatorns utbud som vérdehdjande.

Trots att deltagare och alumner deltagit i olika inkubatorsomgangar under olika ar, samtidigt som
e-handeln utvecklas i snabb takt, ser 6nskemalen pa teman liknande ut mellan terminerna i
inkubatorn Detta kan grunda sig i att samtliga deltagare och alumner uttryckt att de upplevde
liknande utmaningar med e-handeln och entreprendrskapet nar de sokte sig till inkubatorn,
géllande att e-handeln till en bérjan upplevdes som massiv och komplex. De fardiga teman som
inkubatorn erbjuder blir da ett satt att hjalpa deltagarna att identifiera och prioritera mellan
utmaningarna. Flera av inkubatordeltagarna berattar under intervjuerna att de upplevde det som
en trygghet i att dessa 6nskemal togs om hand for kursupplagget. Exempelvis uttrycker sig en av

dem sahar:
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“Sa det tyckte jag va vildigt valdigt bra, for da blev det ju utifran véra behov helt enkelt.
Deltagare C

Vidare upplevde en av alumnerna att 6nskemalen pa teman togs om hand, men att e-
handelsinkubatorn inte var anpassad for deltagarnas behov efter enskilda verksamheter eller
branscher men att den kan ses som ett styrverktyg for alla branscher och verksamheter. Eftersom
deltagarnas 6nskemal pa teman grundar sig i den generella utmaningen de upplevt med e-
handeln, anpassas e-handelsinkubatorn efter marknaden snarare &n efter de enskilda féretagens

behov som férandras under tiden i inkubatorn. Daremot uttrycker Amelie att:

/...I jag tror att vi kollar mer pa vad gruppen behover dn pa vad marknaden pastar att de behover

Amelie

Amelie lyfter vidare att:

“man kan tycka att allt gar s& himla snabbt och foridndras s& himla snabbt sé, ja, det gor det absolut. Och

det ar mycket i verktygen, exempelvis i facebookannonsering och liknande som férandrats. Men om man

ser dar vi ar med och paverkar, sa handlar det ju mycket om att grunda att det ar sa har “okej, men vem dir
egentligen din madlgrupp?”

Amelie

Amelie menar att bara for att det dyker upp nagot nytt pa e-handelsmarknaden som man kan
tycka att alla borde ha koll pa, behdver det inte vara sa att alla féretag har anvandning av samma
sak. E-handelsinkubatorn amnar istéllet att lara deltagarna hur mycket jobb det &r med att driva
en e-handel, vilka resurser de behdver for just sin marknad, vilken som ar malgruppen, vilka
konkurrenterna ar och vad de gor annorlunda. De behdver léra sig de olika teman och framférallt
foretagets grund, forst, menar hon. De olika teman l&rs ut genom e-handelsinkubatorns olika

moment.
Deltagare D lyfter under intervjun att det ocksa ar svart att stalla krav pa inkubatorn eftersom den

ar gratis. Hade det istallet varit en tjanst som man betalar for, uttrycker hen, hade hen dnskat att

tjansten var mer skrédddarsydd efter individuella behov i termin 2. Att e-handelsinkubator inte
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anpassar sig efter pa detta sattet efter e-handlarna grundar sig framst i att de saknar resurserna for
att skraddarsy och anpassa sin verksamhet efter enskilda onskemal, eftersom e-
handelsinkubatorn &r gratis och har begransat finansiellt stod. Amelie forklarar att genom att ta
betalt for e-handelsinkubatorn kan de i sin tur kréva stérre engagemang av deltagarna. Genom att
borja ta betalt kan de dven fa andra resurser att rora sig med vilket skulle stalla hogre krav pa

bade dem sjalva och deltagarna i inkubatorn.

4.3 Moment som stod

Som den enda e-handelsinkubatorn i Sverige ar E-commerce park inkubatorn unik per sin

definition men innehaller i grunden liknande egenskaper som andra inkubatorer.

Unschedule Deltagarna bestimmer innehdllet

Workshops Hjélp i praktiska moment

Workalong Kraften i att arbeta tillsammans

Round table Rundabordssamtal runt specifikt Amne

Foreldsningar Experter, alumni eller nuvarande
deltagare

Site review Ger feedback pd varandras butiker

lto2ellerltol Coachning pd féretag/individnivd med
inkubatoransvarig eller expert inom visst
omrade eller med de andra deltagarna

Feedbackforum | mindre grupper erbjuder de varandra
feedback

Modell 3: E-handelsinkubatorns moment (E-commercepark, 2018)

Vad som sarskiljer e-handelsinkubatorn fran tidigare forsknings definitioner av inkubatorers
karnstod ar bland annat benamningen pa vad deltagarna erbjuds. Av forskare i modell 1 lyfts
stoden framst fram som “tjanster” och “processer”, medan e-handelsinkubatorn bendmner stdden
for “moment” och “teman”. Genom att utgd frin teorins kérnprocesser och tjénster och e-
handelsinkubatorns beskrivningar av sina moment har vi konstaterat att inkubatorerna utgors av
liknande grund. Detta styrker Peters et al., (2004) och Sudana et al., (2019) forskning som visar
att gemensamma faktorer for inkubatorer ofta & samlokalisering av foretag, natverkande, delade
tjanster och entreprendriell expertis. Aven e-handelsinkubatorn samlar ihop foretag till en plats

vilket de kallar for work along, erbjuder dem internt- och externt natverk, delar tjanster sasom
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forelasningar, feedback och hjalp i praktiska moment. Entreprendriell expertis erbjuds ocksa
genom foreldasningar eller 1 to 1 och 1 to 2. Utdver detta erbjuds dven unschedule, round table
och de olika teman med fokus pa e-handel som karnmoment i e-handelsinkubatorn. Vilket vidare
innebér enligt Peters et al., (2004), att det kan vara en kombination av olika faktorer som hjalper

till i utvecklingsprocessen for foretag i inkubatorer.

Deltagarna och alumnerna har haft skilda asikter gallande vilka tjanster som &r mest stodjande i
e-handelsinkubatorn. Deltagare B upplever att foreldsningarna och det externa natverkandet har
varit mer givande an gruppdiskussionerna, dven kallade work-along. Alumn 3 har istéllet upplevt
gruppdiskussionerna som nagot av de mest givande. Deltagare D papekar att natverket och
gemenskapen har varit det framsta som hen kommer att ta med sig, i samband med att vaga vara
oppen med sina brister. Deltagare C diskuterar att hen upplevt work-alongs som bade bra och
daligt. Som entreprenor gillar hen inte att behova sitta och arbeta ihop med andra pa bestamd tid.
Dock lyfter hen samtidigt att det inte gar att fa till sammanhallningen och tilliten i gruppen utan
att man sitter tillsammans, vilket hen upplever som mest positiva. Alumn 1 lyfter att e-
handelsinkubatorn ocksa hjalper till med hur man kan hantera féretagande, och hur man skall

tanka kring de saker som man maste ha for att foretaget skall fungera.

4.3.1 Samlokalisering av foretag och mentorskap

Pa grund av en numera 6kad variation i inkubatorers verksamhet beroende pa olika branscher
och férandrad organisation av inkubatorsprocessen, har forskning annu inte definierat hur ide-
och foretagsframjandet med hjalp av en inkubator gar till (Redondo-Carretero & Camarero-
Izquierdo, 2017). E-handeslinkubatorn amnar till kunskapsdelning och féretagsframjande framst
genom att samla e-handelsentreprendrer pa ett stalle, vilket Peters et al., (2004) och Sudana et al.,
(2019) lyfter som en viktig stodfaktor hos inkubatorer. Att samla entreprendrer pa att stélle ar

ocksa grundtanken bakom peer-to-peer metodiken i e-handelsinkubatorn.

Detta mentorskap &mnar att matcha personer med varandra som dr i ungeféar samma position,

men, menar Kubbergd et al., (2018), dar malet ar att forse mentorskapet med andra larande
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fordelar an vid traditionellt mentorskap. Metoden gar i e-handelsinkubatorn ut pa att termin 1
och 2 6verlappar varandra, deltagarna sitter tillsammans och gar pa samma forelasningar. E-
handelsinkubatorn anvéander sig utav peer-to-peer metodiken bade for att entreprendrerna skall
lara sig utav varandra, men det ar ocksa med malet att anpassa inkubatorn efter forandringar i
omvarlden. Genom att deltagarna i termin 1 kommer in med nya problem blir kunskapen och de
fragor som dyker upp uppdaterade. Annars kommer inkubatorn med lésningar som de sjélva
gjorde for fem ar sedan vilket inte ar hallbart i e-handelsbranschen dar det sker mycker pa fem

ars tid, menar Karsten.

“vi har bara ett kursprogram men vi har inte de enskilda lektionerna, utan lektionerna gors egentligen av
gruppen sjalv”

Karsten

Kursprogrammet baseras pa de teman som grundarna tagit fram och som deltagarna far
rangordna i borjan pa termin 1. Lektionerna utgdrs av de moment som e-handelsinkubatorn
erbjuder deltagarna som stdd, och som deltagarna i termin 1 och 2 gar igenom tillsammans.

“vi vill ju att de som har gatt en termin ska ldra de som &r nya, sa att man liksom bdorjar sadér, rotationen

utav kunskap. /---/ personerna kommer ju in med olika kunskap och erfarenhet. Och det &r ju lite det som

gruppen bygger pa.”
Amelie

Malet med Peer-to-peer mentorskap menar Kubberad et al., (2018) ar att forse mentorskapet med
andra larande fordelar. Teichmann (2019) utvecklar detta och menar att den mer erfarna
personen bistar den mindre erfarna personen med radgivning, feedback samt psykologiskt och
kanslomassigt stod. P& e-commerceinkubatorn anvands peer-to-peer som ett sétt for deltagarna i
de tva terminerna att lara lika mycket av varandra. Terminerna utgér dock olika kunskapsnivaer
eftersom den andra terminen redan samlat pa sig kunskap fran olika e-handelsteman i e-
handelsinkubatorn. Detta paverkar darmed att personerna som skall lara av varandra kan befinna
sig i kunskapsnivaer for langt ifran varandra. Teichmann (2019) menar att peer-to-peer ar ett

Oppet mentorskap dar de olika aktdrerna ar med for att bidra med olika kompetens till ett
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gemensamt projekt, vilket deltagare och alumner i e-handelsinkubatorn upplevt fungerat olika
bra. Alumn 2 och Deltagare D upplevde att da samtliga i gruppen hade olika erfarenheter och
bakgrund kunde de hjalpa varandra nar de satt tillsammans pa e-handelsinkubatorns 6ppna
kontorslandskap.

“jag larde mig dér att jag aldrig har kunnat ndgot med e-handel éver huvud taget fast att jag har haft en e-
handel”

Alumn 2

Deltagare A, C och D beréttar att de upplever de olika kunskapsnivaerna som positiva da man
kan fa hjalp av andra som har béttre koll pa de saker man sjélv saknar kunskap inom. Enligt
Teichmann (2019) motiveras de flesta av en 6nskan att skapa nagot 6msesidigt anvandbart for
samtliga som bidrar. De som bidrar, gor vanligtvis det da de finner det meningsfullt och
anvandbart att delta. Deltagare C beskriver att peer-to-peer skapar en konstruktiv miljé dar alla

kan bidra med nagonting.

“Och sen ar det véldigt trevligt dom géangerna nir man kan bidra med saker som andra inte vet. /.../ Sa det
har varit bra att vi varit pa olika stadier, jattepositivt.”

Deltagare C

Deltagare D i termin 2 uttrycker dock att det d&ven kan kdnnas som att behdva borja om pa ruta
ett igen nar den nya gruppen for termin 1 kommer in. Hen upplever inte att det &r nagot hen vill
behova ldgga sin tid pa igen, vilket stimmer dverens med Cairney’s (2018) pastdende om att
entreprendrer amnar att lagga tid pa sadant som bidrar till utbyte och som de upplever som
meningsfullt. Hen podngterar att repetition dr bra men att det ofta dyker upp fragor som hen
klarat av for langesen. Amelie forsvarar daremot metodiken med 6verlappande terminer och
menar att man som ny inte tar at sig allt da det &r ett helt nytt &mne att ta in forsta gangen. Andra
gangen deltagarna kommer till exakt samma forelasning hor de andra saker och har andra fragor,
fortsatter hon. Deltagare D 6nskar daremot att forelasningarna i termin 2 hade fokuserat pa ett
annat djup i informationen som man redan fatt pa samma forelasning i termin 1 da man i det

skedet garna vill fortsétta framat. Deltagare A delar samma asikt men lyfter ocksa att det ar
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viktigt att underhalla informationen man far, darfor kan det vara bra med upprepning om man

inte tagit till sig tillrdckligt av vissa av delarna under forsta terminen.

UtGOver peer-to-peer mentorskap tar e-handelsinkubatorn dven in experter for att ge professionell
radgivning, som forelaser om de olika teman som ingar i inkubatorn. Peters et al., (2004) och
Sudana et al., (2019) menar att profesionell radgivning ar en av de egenskaper som inkubatorer
ofta har gemensamt, och som bland andra Redondo-Carretero och Camarero-lzquierdo (2017)
och Mubarak och Busler (2017) beskriver som nagot av det viktigaste och mest effektiva stodet
hos inkubatorer. Deltagare A upplever sammanhallningen i gruppen som ett bra komplement till
forelasningarna. Hen forklarar att férelasningarna ger en bra grund men att man kan fa lika bra
hjalp for sina problem genom att rikta sig till sin grupp. Deltagare B forklarar vidare att det ar
bra att traffa andra som star infér samma utmaningar dar man tillsammans kan l6sa problem men

hen upplever inte alltid att det fungerar bra att arbeta tillsammans i gruppen.

“... det som inte &r riktigt bra i processen det dr ju den har work-along nér man arbetar i grupp. Det tror
jag hade behovts styras upp pa nagot satt... Exempelvis “vilka har problem med sociala medier?” Och sa
kanske det &r 3 stycken, sa ber man dom séatta sig i ett rum.

Deltagare B

Oppna innovationsmetoder och plattformar likt peer-to-peer pastés av Nambisan et al., (2018)
h&mma entreprendrer i deras uppstartsprocess och/eller for etablerandet och fortsatta tillvéxten
av deras satsningar. Detta framst relaterat till beslutsfattande under osakerhet,
marknadsspecificeringar och tillvaxt. Metoden peer-to-peer syftar till att deltagarna skall lara
varandra och hjélpa varandra i de tva terminerna med sina problem. Karsten menar att denna
metodiken endast funkar om deltagarna har hégt fortroende for varandra och delar med sig. Han

menar att en sadan metod vardesatter skapandet av relationer mellan deltagarna i inkubatorn.

Under andra terminen i e-handelsinkubatorn blir deltagarna tilldelade en mentor som de har mote
med ett par ganger under terminen. Kubbergd et al. (2018) menar att den mer erfarna personen i

mentorskapet skall bista den mindre erfarna personen med radgivning, feedback och stod. Vidare
behdver utbildare av entreprenérer enligt Amini et. al., (2018) lara dem fardigheter som krévs for

att kunna dverleva i en snabbt foranderlig miljo. Trots detta har entreprendrsskap traditionellt

44



larts ut med ett fokus pa utveckling av affarsplan. Deltagarna i e-handelsinkubatorn har upplevt
motena med sina mentorer som valdigt givande eftersom de fatt mojlighet att ta upp saval mer
personliga problem och formuleringar, men ocksa vilka mal som deltagarna har med sitt
foretagande.

Alumn 2 beréttar att mentorskapet fran hens inkubatorstid sag liknande ut. Men personen
bendamner &ven den inkubatoransvariga som en form av mentor och forklarar att man
tillsammans med denne fick administrativ hjalp med mycket konkret “hands-on-arbete” for att
jobba med de e-handelsteman som gicks igenom. Hen upplevde detta som positivt dd manga
praktiska delar upplevdes som tunga att sitta med sjalv. Kubbergd et al., (2018) menar att
mentorinteraktionen forser efterféljaren med flertalet mojligheter att omvandla komplexa
upplevelser och erfarenheter till larande vilket ocksa var fallet for flera av deltagarna. Alumn 1
berattade att hen upplevde hands-on arbetet som positivt da det underlattade forstaelse for den

tredje faktorn som av GS1 Sweden (2012) beskrivs som den teknologiska mognaden.

En deltagare uttryckte vidare att en avgorande faktor for en inkubator & vem som driver den.
Deltagaren forklarar utifran egna erfarenheter i att arbeta med inkubatorer att en kommunal -eller

byrakratdriven inkubator ger helt andra resultat &n en som &r driven av entreprendriella experter.

“den stora behallningen med just den hér inkubatorn &r det faktum att de har entreprenérsbakgrund
/...l det var liksom valdigt skont att kunna moétas i att det var entreprendrer man pratade med fran start till
mal.“

Deltagare C

Det upplevdes skapa mervarde att grundarna sjalva ar entreprendrer och tidigare drivit e-
handelsbolag, och darmed vet vilka utmaningar som kan finnas med entreprenérskap och e-
handel. Entreprendriell expertis bendmns dven av Sudana et al., (2019) som en av

karnprocesserna som inkubatorer ofta bistar med som stod.

4.3.2 Oppet kontorslandskap
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Entreprendrers idéer och satsningar menar Nambisan et al., (2018) kan gynnas av ekosystem likt
science parks dar entreprendrer engagerar och samarbetar med exempelvis andra entreprendrer
och jamlikar. Science parks har ofta en form av grupperingar av féretag som har nagon
gemensam namnare och som ror sig inom samma bransch (Swedish incubators & science parks,
2018), dar den gemensamma namnaren for E-commerce park ar e-handelsmarknaden. Miljon pa

E-commerce park &mnar till kunskapsdelning och effektivisering av utvecklingen av foretagen.

Forskning har tidigare benamnt inkubatorer som foretagsinkubatorer och visat att de ar effektiva
for att stimulera utvecklingen av nyféretagande, genom att forse nya foretag med 6ppna
kontorslandskap (Redondo-Carretero & Camarero-lzquierdo, 2017). Aven Hagberg et al., (2015)
papekar att inkubatorns roll ar att med hjalp av kontorsplatser fungera som en ruvningsstation for
innovatorer att forverkliga sin affarsidé. Detta pastaende innebar saledes att inkubatordeltagare
behdver vara pa plats i inkubatorn for att genom inkubatorns kontorsplatser fa hjalp att utveckla
sina ideer. Kontorsplatserna utgor e-handelsinkubatorns fysiska resurser och det &r &ven dér de
delar tjanster 1 form av “work-alongs”. Dessa beskrivs upplevas av deltagare som bristfélligt

utformade, vilket kan ge effekter av att deltagarna inte vill sitta pa inkubatorn och arbeta.

“det 4r lite kritik till oss i gruppen, for vi méste ju kunna prata med varandra men /.../ ifall man &r 12-15
personer och sdger “nu ska ni jobba sjialva”. Och sa gar man dérifran. D4 ar det nagra som kdnner
varandra, nagra kanner inte varandra och sa blir det grupper och s dndras inte dom grupperna.*

Deltagare B

Befinner man sig inte pa inkubatorn med sin grupp nar man foérvantas jobba tillsammans blir
effekterna da att man tappar sammanhallningen i gruppen. En annan deltagare har dven uttryckt
sig uppleva att det ar en utmaning for inkubatorer att fa till en bra sammanhallning i gruppen pa
de dppna kontorsplatserna, och se till att det ar hogt i tak och finns tillit. FOr att uppna detta
menar hen att inkubatorn maste se till att alla i gruppen sitter och jobbar tillsammans, for att de
skall kunna komma till den punkt dar de kan ta hjélp av varandra. Detta &r problematiskt da
inkubatorn aldrig kan tvinga sina deltagare att vara pa plats. Ut6ver dedikation och tillit mellan

deltagarna i gruppen menar Kohler (2016) att inkubatorn behéver vara effektivt och stimulerande
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designad for att skapa vérde for deltagarna. VVardet av kontorsplatserna upplevde flera av

deltagarna visa sig i efterhand:

“Jag kéinde liksom att “det dr ju min tid!” men nu i efterhand kan jag d4nda forsta att det finns liksom en
podang med det. Jag tycker liksom att: okej det kanske inte &r den mest effektiva tiden for mig att géra
saker, /.../ men till synes sist si sparar det mig dnda tid, for nu har jag liksom folk jag kan ringa.”

Deltagare C

“Ja men det &r nog lite sé att séga, nog lite vemodigt, for nu skall man ju &nda lite séhér std p& egna ben
/.../ det har alltid varit skont att ha ndgon att sahér bolla sina idéer med varje vecka liksom.”

Alumn 2

Inkubatorer underlattar verksamhetsutvecklingen for de nystartade foretagen genom att
tillhandahalla olika typer av natverkande men det ligger ocksa i foretagens egen vilja att delta
menar Shih & Aaboen (2017). Deltagare har dven beskrivit problematik med att forlita sin

foretagsutveckling pa att sitta och arbeta tillsammans med andra pa inkubatorn;

“Alltsa arligt talat, jag 4r inte alltid dir nér det inte ar foreldsningar, for da anser jag att min tid far ga till
annat.”

Deltagare B

Medan det ocksa finns de deltagare som endast ser positivt med att sitta pa inkubatorn och arbeta

i grupp:
“...Jag insag att oj det hér &r ju jattebra, det ar klart, sjdlvklart, man ar béttre tillsammans liksom.”

Deltagare D

De inkubatorer som erbjuder dppna kontorsplatser med frivillighet for deltagarna att sitta dar och
arbeta och darmed samtidigt bygga upp en sammanhallning i gruppen, kan ga miste om att det
interna nétverket kan hjalpa deltagarna att utveckla sina idéer. For att kunna sakerstélla att
deltagarna vill anvanda de 6ppna kontorsplatserna behdver de upplevas fungera tillrackligt bra

for att ge ett bra utbyte av entreprendrernas tid. Vidare bistar inkubatorer med sammankoppling
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av natverk i det externa nétverket dar inkubatorn enligt Nair och Blomquist (2018) fungerar som

en mellanhand gentemot externa komponenter. De bistar féretagen med hjalp med att exempelvis
samlokalisera affarer mot externa intressenter sdsom tjansteleverantérer. Detta har av deltagarna

upplevts som positivt da de upplever att inkubatorn har hjalpt till att marknadsféra foretagen och

erbjuda hjalp i form av exempelvis fraktlésningar som de inte hade kommit i kontakt med utan

inkubatorn.

4.4 Anpassa inkubatorn efter behov

4.4.1 Inkubatorns urvalsprocess

Inkubatorer har ofta ett antal krav pa vilka idéer fran foretag som kan vara aktuella for att ta in
och vara en del av inkubatorn. Dessa kan skilja sig at, men handlar i allméanhet om foretagets
tillvéxtpotential samt krav pa en viss innovationshojd (Myndigheten for tillvaxtpolitiska
utvarderingar och analyser, 2018:04). Sarskiljande for e-handelsinkubatorn ar att den staller
andra krav pa de foretag som viljs ut. Det handlar inte om vilka idéer som ar aktuella, utan det &r
istallet ett krav att det redan ska har gjorts ett foretag av en idé. Foretaget skall dessutom redan
omsatta pengar for att vara aktuell for inkubatorn. Vidare ar nasta krav pa foretagen som valjs ut,
hur stora foretagen ar. Karsten beskriver att ett sétt de anpassar inkubatorverksamheten pa ar
genom att anpassa urvalet till storleken pa de foretag som tas in. Féretag som endast har en idé
om en e-handel ar for sma i storlek, da dessa entreprendrer inte upplever samma problem som de
som redan &r igang och har haft sin forsta kund. Genom att stalla dessa krav pa deltagarna styr e-
handelsinkubatorn delvis vad deltagarna kommer att sta infor for utmaningar och mer sakert se

till att de kan hjalpa varandra och att inkubatorn kan sta till stod for dem.

Flertalet deltagare i e-handelsinkubatorn beréttade att E-commerce park var tydliga vid intervjun
vid ansokan att man som deltagare behéver vara villig att 1dgga ner den tid och energi som kravs
for att fa ut fa ut sa mycket som mojligt av inkubatorn. Samt att man behdver vara 6ppen och
arlig gallande problem och framgangar for att lara sig av varandra i gruppen och mellan de tva
terminerna som utgor inkubationstiden. Vid urvalsprocessen for inkubatorer kan det uppsta

svarigheter gallande bedémning av entreprendrens kompetens och fallenhet att vidareutveckla
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sina foretag. Detta gor att inkubatorer ofta anvander sig av en sa kallad forinkubator. Malet dar ar
att inkubatorledningen skapar sig en uppfattning om hur idébéraren utvecklas, samt ifall det driv
som krévs for att bedriva entreprendriellt foretagande finns. Dérefter uppréttas en plan mellan
parterna som innefattar vad som skall astadkommas val i inkubatorn (Myndigheten for
tillvéxtpolitiska utvarderingar och analyser, 2018:04). Karsten beskriver problematik med det
engagemang som kravs av inkubatorsforetagen da e-commercepark inte anvander sig utav en
forinkubator for att underlatta urvalsprocessen. Han upplever att en utmaning &r att alla inte ar sa
dedikerade som inkubatorn vill att de ska vara och att de inte alltid accepterar den 6ppna kulturen
hos e-handelsinkubatorn. Han forklarar vidare att detta skapar utmaningar i planen om vad som
skall astadkommas mellan e-commerceinkubatorn och foretagen. Ibland behdver inte alla
deltagare heller ga pa intervju for antagning, vilket kan gora att missbedémningar géllande

deltagarnas engagemang kan intraffa.

“/.../ da fick jag tydligt veta att man skulle fylla i ndgot pa nitet da vilket jag gjorde. /.../ Och sen sa ska

man ha intervjun. Intervjun hade inte jag for da hade jag redan traffat Amelie i ett annat syfte. ”
Deltagare B

Intervjun i urvalsprocessen kan vid avsaknad av forinkubator hjalpa e-handelsinkubatorn att
skapa sig en uppfattning om foretaget &r passande for inkubatorn, samt om entreprenéren
uppfyller kraven pa dedikation och engagemang. Att sétta upp regler for att sakerstalla krav pa
deltagarna i inkubatorn och avvika fran dessa medfor att inkubatorer utsétter sig for en risk, da
de komprimerar de standard de satt upp for att skapa en effektiv miljo. Genom intervju, och
kraven pa storlek och omsattning ges utrymme for att anpassa e-handelsinkubatorn efter

deltagarnas behov genom att identifiera men dven begrénsa deras behov vid ansokan.
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4.4.2 Att examineras

Med hjélp av urvalsprocessen och att deltagarna i borjan av termin 1 far ranka de teman som de
vill skall gas igenom under terminerna, lagger e-handelsinkubatorn upp en gemensam kursplan
till deltagarna som géller hela inkubatorstiden. For att deltagare i inkubatorer inte skall uppleva
sig missndjda behdver inkubatorer halla sina servicetjanster uppdaterade utifran dagens behov
menar Bruneel et al. (2011). Denna studie visar dven att missnoje kan skapas da inkubatorn inte
halls uppdaterad efter andra kundkrav utéver forandrade marknadsbehov. Inkubatorn behover
ocksa hallas uppdaterad och anpassad efter individuella krav som &ven dessa kan forandras over

tiden.

En undersokning av Myndigheten for tillvéxtpolitiska utvarderingar och analyser (2018:02) visar
att planen som ofta upprattas mellan inkubator och foretag efter antagning, som innefattar vad
som ska astadkommas och nar foretaget kan examineras for att ga ut pa marknaden, utvecklas
vidare i olika faser utefter att foretaget vaxer. En inkubatorsprocess kan vara allt fran 6 manader-
3 ar, vilket gor att de har som uppgift att gora foretagen “flygfardiga” inom en kort tid. E-
handelsinkubatorn ger deltagarna en fast inkubationstid pa tva terminer att bli redo for att sjalva
hantera e-handelsmarknaden. Deltagare och alumner har uttryckt olika asikter angaende hur det
kants att lamna inkubatorn efter ett ars tid. Majoriteten har upplevt att inkubatorn gett det stod de
behover for att hantera kommande utmaningar. Peters et al., (2004) anser att inkubatorer skyddar
vissa foretag for mycket, och andra inte tillrackligt. Deltagare och alumner har uttryckt att de
upplevt termin tva som till stor del repetition av termin ett, vilket visar pa att om inkubatorn inte
har resurser att narmare individanpassa termin tva, bor examination fran inkubatorn vara mer

flexibel och lata foretag komma ut pa marknaden tidigare.

Amelie har planer for framtiden for inkubatorn och for de foretag som daremot inte k&nner sig
redo for att ge sig ut pa e-handelsmarknaden. Hon vill inféra en tredje termin som en
“bonustermin”. I och med att de nuvarande tva terminerna resulterar i att den ena gruppen har ett
halvars mer erfarenhet &n de nya som kommer in sa uppstar ett kritiskt moment i att fanga in de
nya sa att de upplever att de hanger med. Och samtidigt behalla intresset hos de, som redan gatt

en termin sa att de kanner att de utvecklas. Amelie forklarar att dessa 6vergangar fungerat olika
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bra. For att hantera detta kritiska moment kommer hon fran och med i ar att inféra erbjudande
om en bonustermin for de som upplever sig vara besvikna pa ambitionsniva och deltagande. Hon
uttrycker vidare att hon ar orolig dver hur detta skulle kunna paverka peer-to-peer metodiken och

kunskapsutbytet mellan de i forsta och tredje terminen.

“Jag har ju lekt lite med tanken att ha olika nivéer i inkubatorn till exempel. For det &r ju vissa som
kommer in dar man marker att deras ambitionsniva ar att ha en verksamhet som betalar deras egna I6n.
Medan andra kommer in och har globala planer och ambitioner. «
Amelie

Enligt Cairney (2018) ar entreprendrer noga med hur de investerar sin tid. De amnar framst att
lagga sin tid pa saker som kommer ge dem utbyte i framtiden. Bade Amelie och Deltagare B och
C diskuterar vidare utvecklingen av inkubatorn kopplat till tiden som de vistas pa E-commerce
park. Amelie forklarar att det under forsta inkubatorn var obligatoriskt att sitta pa E-commerce
park 100% och satsa heltid pa det man gjorde. Vilket hon menar gick helt emot hur de flesta

brukar starta sin e-handel.
Samtidigt stéller sig bland annat en av deltagarna emot att lagga mer av sin tid pa inkubatorn:

“Du blir ju lite konstig nir du ar entreprenér och med din tid. /.../ For styr du for hart dd kommer folk
sparka bakut och kéinna /.../ att “jag valde inte att bli foretagare for att ndgon annan ska sta med piska

liksom”

Deltagare C

Deltagare B lyfter i intervjun att man behdver varenda minut for att lyckas ndr man startar nytt
foretag. Deltagare C och deltagare D uttrycker att det ar en svar balansgang mellan hur mycket
tid som inkubatorn kan begéra att deltagarna skall vara pa plats eftersom manga vill kunna vara
flexibla men det kravs att man ar pa plats for att skapa bra sasmmanhallning i gruppen. Deltagare
B uttrycker att trots att man behdver all tid man kan fa nar man startar nytt foretag sa har tiden
som gatt till att sitta pa tillsammans med gruppen pa e-handelsinkubatorn anda varit vard att

lagga. Aven detta blir en faktor for inkubatorer att ta i hansyn vid vilken typ av
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behovsanpassning som kan goras. Samtidigt som entreprendrer & noga med sin tid har samtliga
deltagare lyft vikten av att vara pa plats for att kunna skapa ett bra internt natverk att ta hjalp av.
Dedikation och engagemang for att genomfora inkubatorn blir hér da aterigen av stor vikt, vilket
behdver vara viktigare for entreprendrer an att uppleva sig lasta till inkubatorn.

5 Slutdiskussion

E-handeln utvecklas i hog fart vilket bidrar till stora utmaningar fér entreprenérer att hantera.
Tidigare forskning har lyft att entreprendrer upplever att kunskapsbrist kopplat till e-handeln
hammar att deras idéer och foretag utvecklas pa e-handelsmarknaden, samt att inkubatorer kan
fungera som stod for foretag att fa verksamheten att vaxa. Baserat pa denna forskning,
identifierade vi ett behov av en studie om hur entreprentrer med foretag kopplade till e-
handelsmarknaden upplever att inkubatorn kan sta till stod for deras utmaningar, samt hur en

inkubator med fokus pa e-handeln anpassas efter deras forandrade behov och utmaningar.

Behovet av inkubatorer med fokus pa e-handel for entreprendrer, grundar sig utifran studien i att
hjalpa entreprendrer att fa kunskap for att hantera utmaningar pa e-handelsmarknaden och att
lara entreprendrer att skapa handling av sin kunskap. Den frdmsta anledningen till att foretagen i
studien sokte sig till e-handelsinkubatorn var for att fa generell kunskap om e-handeln for att
kunna identifiera, prioritera och hantera problem med e-handelsmarknaden. Inkubatordeltagare
uttryckte aven att de upplevde ensamhet som entreprendrer och att detta skapade svarigheter i att
hantera fragor och utmaningar som kunde uppsta. E- handelsinkubatorn amnar darfor att hjalpa
entreprendrer att identifiera och prioritera mellan e-handelsutmaningarna genom att skapa
tillfalle for entreprendrer att fa och dela kunskap och fa verktyg att genomfara och utveckla sina
idéer och foretag. For att e-handelsinkubatorn skall kunna hjélpa entreprendrerna att ta sig fram
och utveckla sina nystartade foretag behdver den sta till stod for bade den till en borjan upplevda
generella okunskapen men dven de senare utvecklade och identifierade tre mognadsfaktorer som
bade deltagarna och GS1 Sweden (2012) lyfter fram. Inkubatorn maste alltsa kunna anpassa sig

efter forandrade behov for att sta till stod for sina deltagare.
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De moment som erbjuds i e-handelsinkubatorn aterfinns dven i tidigare forskning om
inkubatorverksamhet som stod for entreprendrer. Dessa stod ar samlokalisering av foretag,
nétverkande, delade tjanster och entreprendriell expertis (Peters et al., 2004; Sudana et al., 2019).
De framsta stddmomenten hos e-handelsinkubatorn som lyfts av deltagarna bestar av olika
kombinationer av det interna och externa nétverket, forelasningarna, gruppdiskussionerna (work-
along) och peer-to-peer for kunskapsdelning. De olika momenten upplevdes dock av deltagarna
ge olika mycket stod i att hjalpa dem med att utveckla sina foretag utifran anpassning efter deras
behov. En av deltagarna lyfte forel&sningarna och det externa natverkandet som givande, medan
en annan upplevt gruppdiskussionerna som den framsta stodfunktionen. Aven det traditionella
mentorskapet och det praktiska arbetet har lyfts av deltagarna samt att kunna ta hjalp av varandra
och vaga vara 6ppen med sina brister i en konstruktiv miljo. Studien visar att manga faktorer
kopplade till den fysiska miljon och relationerna som skapas mellan deltagarna i grupperna

upplevts som stodjande.

Utmarkande for e-handelsinkubatorn ar de e-handelsteman grundarna tagit fram utifran sina egna
erfarenheter, och som erbjuds deltagarna for att sta till stod med specifikt e-handelsutmaningar.
Framtradande for studien har ocksa varit vikten av att inkubatoransvariga sjalva fungerat som
mentorer for deltagarna och det faktum att inkubatorn drivs av entreprenérer, vilket kan kopplas
till vad Peters et al., (2004), Shih och Aaboen (2017) och Sudana et al., (2019) beskriver som
entreprendriell expertis. Entreprenoriell expertis utgors aven av de forelasningar som erbjuds da
dessa baseras pa kursplanens teman. Forelasningar har av deltagarna upplevts som ett bra stod
for att ta del av de teman som &mnar att lara deltagarna om e-handeln. Detta har fungerat som en
bra kombination till hands-on-arbetet/workshops dar deltagarna far hjélp i praktiska moment som
upplevs tunga att annars sitta sjalv med. Deltagare har dessutom lyft mentorskapet som mer eller
lika givande av inkubatorsansvariga &n av deras tilldelade mentor i termin 2, vilket visar

ytterligare vikt av entreprencriell expertis som stéd i inkubatorer.

E-handelsinkubatorns teman amnar att samla de omraden inom vilka deltagarna upplever
utmaningar och som deras behov av inkubatorn grundar sig i. Det ar saledes dessa som hjalper
entreprendrerna med den upplevda generella okunskapen kring e-handeln, samt for att identifiera

och prioritera utmaningarna vidare. Termin 1 anpassas saledes efter behov da deltagarna far
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ranka temana. Mognaden hos deltagarna sjalva som e-handlare &ar dock svar for e-
handelsinkubatorn att ta hansyn till i termin 1 just pa grund av den upplevda generella okunskap
kring e-handeln och att de darmed inte alltid vet djupgaende vilka fragor de vill ha hjalp med i
sitt foretag. Inkubatorn skulle déarfor behdva vidareutveckla sina teman efter deltagarnas mognad
som e-handlare nar de nar termin 2 och har storre kunskap om e-handeln. Genom denna
anpassning kan inkubatorn fanga de ganger som deltagare har andra utmaningar och behov an de
som grundar sig i de satta teman, och pa sa vis skapa varde for deltagarna genom att tillgodose

dessa.

Peer-to-peer och entreprendriell expertis bygger pa att grundarna anvander egna erfarenheter fran
sitt entreprendrskap. Grundarna forlitar sig mycket pa sina egna erfarenheter, och att de nya
deltagarna i termin 1 med hjélp av peer-to-peer skall halla lektionerna uppdaterade. E-
handelsinkubatorn behéver en process i borjan av termin 2 for att identifiera nya behov som ger
mening at deltagarna dven i termin 2, vilket stimmer 6verens med Bruneel et al., (2011) som
menar att inkubatorn behéver anpassa sig for att undvika att skapa missnoje. Deltagarna far
tillfallen att ta upp saker som &r i ropet just da och som de onskar lara sig. De far saledes tillfalle
att titta pa fragor som kommer direkt fran deltagarnas 6nskemal och behov, som grundar sig i de
utmaningar de ser med e-handelsmarknaden. Det &r a ena sidan bra att Amelie som &r erfaren,
kan dra i bromsen och begransa vad som skall tas med i kursplanen av det som marknaden pastar
att entreprendrer behover. A andra sidan &r detta ett av tva tillfallen som deltagarna har méjlighet
att fritt vara med och paverka kursplanen. Detta har inte upplevts som tillrackligt for att anpassa
efter mer utvecklade behov, vilket skapar utrymme for en idé att &ven i termin 2 ha intervju med
deltagarna for att definiera behoven fér den kommande terminen. For tillféllet ar den ténkta
I6sningen pa detta problem att tillsdtta en bonustermin som utgor en tredje termin, vilken dock
kommer kréava bade tid och resurser. Som Cairneys (2018) menar, r entreprenorer valdigt noga
med sin tid och som Peters et al., (2004) havdar sa bor inte inkubatorer skydda foretag for
mycket vilket gor att denna losning kan ifragaséttas. Istéallet kan inkubatorn lagga resurser pa att

battre anpassa termin tva efter deltagarnas individuella behov.

Samtidigt kan det vara svart att anpassa en inkubator efter manga olika individuella behov. De

som upplever termin 2 som upprepning, kan vara “fullfjadrade” redan i termin 1 och bor darmed
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fa examineras redan efter da om e-handelsinkubatorn inte kan individanpassa vidare. Idag menar
deltagarna att de inte staller krav pa inkubatorn da den &r gratis. Men ifall det hade varit en
betaltjanst, hade det funnits krav pa mer individanpassning utifran e-handlarnas mognad. Istéallet
erbjuder e-handelsinkubatorn deltagarna en fast inkubationstid pa tva terminer, och utgar saledes
fran en fast tidsram istéllet for en kvalifikationsram. Detta kan kopplas till Peters et al., (2004)
forskning som beskriver problematiken med inkubatorsverksamhet, om att inkubatorn skyddar
vissa deltagare for mycket och andra for lite. Pa grund av den fasta tidsramen &r det mojligt att
vissa av deltagarna kan ha spenderat onédigt mycket tid vid inkubatorn, och hade kunnat
anvanda sin tid mer effektivt, medan andra deltagare mojligtvis inte ar redo for marknaden efter
de tva terminerna, vilket gor att de utsétter sig for utmaningar de annu inte ar redo for. Amelie
menar att e-handelsinkubatorn anpassas efter deltagarnas behov da de teman som erbjuds hjalper
till att salla mellan alla de utmaningar som marknaden presenterar, och fokuserar pa att lara
deltagarna grunderna i e-handelsforetagande. Deltagarna upplever att detta tillvagagangssatt inte
fokuserar pa mognaden hos e-handlarna utan pa de andra faktorer som presenterats av GS1
Sweden (2012), men for att tillgodose denna anpassning behdver inkubatorn resurser. En 16sning
pa problematiken, utan kapitalresurser, kan istéllet vara att anpassa inkubationstiden efter
upplevd mognad for att lamna inkubatorn, &n att ha en bestdmd inkubationstid. Vilket aven
skulle kunna locka fler entreprendrer att soka till inkubatorer da entreprendrer ar noga med hur

de spenderar sin tid.

Metoden peer-to-peer kraver att deltagarna utnyttjar de 6ppna kontorsplatserna och &ér dedikerade
for att skapa bra sammanhallning i gruppen for att uppna kunskapsdelning. Detta visar pa vad
Shih och Aaboen (2017) menar att deltagarna i inkubatorn sjélva bér ansvara for att utnyttja
natverket och inte forlita sig pa att enbart narvaron i inkubatorn ska hjalpa dem. Darfor ar det
ocksa viktigt att inkubatorn féljer sina rutiner vid urvalsprocessen for att sakerstélla engagemang
hos sina deltagare. Utdver att entreprendrer ar noga med sin tid, har flera deltagare uttryckt att de
upplevt att de behdver likasinnade att bolla idéer med, samt fa energi fran. Ett stod som
inkubatorer erbjuder ar uppkoppling till olika natverk och kunskapsdelning. Samtliga deltagare i
var studie har upplevt att inkubatorn har hjalpt dem med att skapa sig ett kontaktnatverk. Peer-to-
peer metodiken samlar likasinnade och erbjuder deltagarna att dela med sig av olika erfarenheter

och losningar pa problem, vilket av majoriteten av deltagarna har upplevts som ett av de bésta
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stoden. Enstaka deltagare har upplevt metodiken som ett av de samre stoden, vilket visar pa
forbattringsmaojligheter. Problematiken med metoden ligger i kunskapsutbytet for deltagarna i
termin 2, da kursplanen kan uppfattas som upprepande. Det uppstar ett kunskapsgap mellan
deltagarna da deltagarna i termin 1 visserligen kan bidra med nya utmaningar och fragor, men
inte l6sningar pa dessa. Peer-to-peer metodiken upplevs da saledes inte skapa nagot msesidigt
anvandbart for samtliga som deltar, Teichmann (2019) menar ar nddvandigt for att metoden ska
k&nnas meningsfull. De som upplevt metoden som ett av de bésta stoden har uttryckt
upprepningen som nagot positivt da kunskapen underhalls, samt for att det kanns bra att kunna
bidra med kunskap till de nya i termin 1 vilket gor att det upplevs som émsesidigt anvandbart.
Det &r alltsa framst nar behoven pa annan, och djupare kunskap forandras och deltagarna staller
nya krav, som peer-to-peer upplevs som ett svagt stod av deltagare i termin 2. For att forsdka
undvika detta kunskapsgap, anpassar grundarna till viss del i urvalsprocessen i form av krav pa
storlek och omsattning. Detta hjalper saledes till da det begransar och ramar in deltagarnas

utmaningar, for att undvika &nnu storre kunskapsgap.

Att samla entreprendrer med liknande utmaningar pa ett och samma stélle for kunskapsdelning
och motverka ensamhet, dar ansvariga sjalva ar entreprendrer inom omradet har visat sig vara det
framsta stodet hos inkubatorn. Vidare visar studien pa vilket sétt en inkubator med fokus pa e-
handeln amnar att anpassa efter behov och utmaningar hos sina deltagare, samt foreslar mojliga
utvecklingsmojligheter. Studien har ocksa visat pa vikten av att inkubatorer marknadsfor sin
verksamhet, for att idéer och foretag annars riskerar att inte ta sig ut pa marknaden da
entreprendrer inte har vetskap om att e-handelsinkubatorn eller andra inkubatorer kan finnas till
stod for dem. For vidare forskning anser vi att det hade varit intressant att studera skillnaden
mellan inkubatorer som ar gratis och inkubatorer som ar finansierade av deltagarna sjalva.
Grundarna av detta studiefall lyfter vid flera tillfallen fram att deltagarnas dedikation och
inkubatorns resurser kan vara ett hinder for att skapa den mest optimala inkubatorsverksamheten

for dess deltagare.
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7. Bilagor

Bilaga 1 - Utskick till Amelie

Hej!

Vara namn & Amanda och Beatrice, och vi laser just nu var sista termin pa kandidatprogrammet
Logistics service management pa Lunds universitet. Vi fick din mail av Karsten Deppert efter ett
mote angadende vart examensarbete som vi 6nskar att skriva i anknytning till E-commerce park.
Karsten har varit mycket hjalpsam i var process att komma fram till vart forskningsomrade, och
tipsade varmt om dig.

Da Helsingborg &r en tung e-handelsregion och en stor samlingsplats for start ups inom e-handel
vill vi garna kika narmare pa just inkubatorverksamhet i Helsingborg. Beatrice har tidigare
arbetat ihop med Karsten och e-handel och han rekommenderade oss att titta pa e-
handelverksamheten i E-commerce park inkubatorn for vart detta arbete.

Vi vill med vart exjobb bidra med forskning kring vilken typ av process som sker i en inkubator
och hur denna ser ut. Detta for just start ups inom detaljhandel/e-handelsféretag for att
undersoka vilken process som gor att de far mojlighet att véxa genom en inkubator.

Vi hoppas darfor att det finns mojlighet for oss att fa till en intervju med dig géllande
inkubatorsverksamheten och dess process. Samt kortare intervjuer med ca 5 stycken av de idag
verksamma detalj/e-handelsforetag hos e-commerce park. | utbyte kan vi erbjuda er denna
insamlade empiri som underlag for utvardering av er egen verksamhet men ocksa publicitet av
verksamheten da vart exjobb &ar 6ppet for allmanheten. Sjalvklart gar det att halla bade
verksamheten och alla foretag anonyma i studien om detta 6nskas.

Vi diskuterar garna detta narmare med dig! Angaende intervjuerna sa planeras dessa hallas korta,
och kommer saledes inte pafresta er eller de andra foretagen. Vi skulle verkligen uppskatta om ni
kunde stalla upp pa detta, och planerar isafall att halla intervjuerna i manadsskiftet april/maj! :)

Vid fragor nar du oss pa:
Beatrice: 0722-344242, be8330as-s@student.lu.se
Amanda: 0768-934499, am8812ni-s@student.lu.se
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Med vanliga hélsningar,
Amanda Nilsson & Beatrice Asplund

Bilaga 2 - Utskick till respondenter

Hej!

Vi &r tva studenter, Beatrice Asplund och Amanda Nilsson, som nu skriver c-uppsats vid Lunds
Universitet. Vi fick ditt namn av Amelie pa E-commerce park, i syftet att intervjua dig for var c-
uppsats!

Syftet med var uppsats ar att studera vilken typ av process som kan ske i en inkubator - hur
denna hjalper/kan hjalpa e-handelsforetag att utvecklas, med branschfokus pa nyféretagande pa
detaljhandelsmarknaden.

Syftet grundar sig i den radande e-handelskonkurrens som &r en konsekvens av den 6kade
digitaliseringen, samt pastaendet att inkubatorer idag sags fungera som ett verktyg for att hjalpa
nyforetagande inom e-handel.

Detta leder oss fram till foljande fragestallningar:
e Kan klassisk/hur kan inkubatorteori anpassas och fungera pa dagens nyféretagande
inom den vaxande ehandeln?
e Hur kan inkubatorsprocessen vara en viktig stodfunktion for startups som vill
forverkliga sin e-handel?

FOr att testa teorin om att, och hur, en inkubator kan fungera som ett verktyg for foretag att
utveckla sin verksamhet och ta faste pa marknaden har vi valt att anvanda oss utav
intervjumetodik. Vi har som mal att intervjua 5 foretagsalumner till inkubatorn pa E-commerce
park, och 5 foretag som for nuvarande gér igenom inkubatorprocessen. Vi hoppas darfor att vi
skulle kunna fa intervjua Er!

Intervjun tar inte mer an 1 timme. Man svarar pa de fragor som man kéanner sig bekvam med och
det gar jattebra att vara anonym om man vill. | utbyte for 1 timma av er tid, om man inte vill vara
anonym, kan vi erbjuda er publicitet av ert foretag da vart exjobb ar 6ppet for allmanheten. Vi ar
tillgangliga for intervju nar som helst mellan den 30:onde april-3:e maj.
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Hor géarna av dig om du har nagra fragor! Samt nar det passar dig bast med en intervju, vi har
aven skype om om det énskas.

Tack pa forhand och glad pask!

Med vénliga hélsningar
Beatrice Asplund och Amanda Nilsson

Bilaga 3 - Intervjuguider

Intervjuguide 1

Intervju med Karsten Deppert, entreprendr en av tre grundare av E-commerce park och
inkubatorn.

- Borja med att beratta om dig sjélv - vem &r du och vad jobbar du med?

- Beratta om din koppling till och initiativet till e-commercepark

- Varfor inkubator? Varfor behovs det och varfor startades det?

- Inkubator kan beskrivas som en I6sning pa samhéllsproblem. Vad har varit grunden for
initiativet att starta e-commerce park inkubatorn?

- Varfor e-handelsinkubator?

- Vad &r bakgrunden till att e-commerce inkubator som den enda i Sverige endast fokuserar
pa e-handel?

- Vilka utmaningar har du sett med inkubatorn och dess verksamhet?

- Vilka utmaningar har du sett som driver till behovet av inkubatorn?

- Varfor tar startup-foretag hjalp av inkubatorer?

- Vilken kunskapslucka &r vanligast hos startups?

- Hur tycker du att inkubatorverksamheten har funkat? Vad har varit malet och har det
uppnatts?

Intervjuguide 2

Intervju med samtliga inkubatordeltagare:
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- Borja med att berétta om dig sjalv och din bakgrund - vem &r du och vad jobbar du med?

- Varfor sokte ni till e-commerce inkubator?

- Nér gick du med i inkubatorn?

- Vad upplevde du att de kunde erbjuda er?

- Vad hade du for forvantningar innan ni klev in/blev antagna till inkubatorn? Hur sag
isafall dessa ut?

- Har eller &r inkubatorn varit som du forvantat dig?? Varfor/Varfor inte?

- Vilka utmaningar sag du pa e-handelsmarknaden infor inkubatorn?

- Hur upplever du att dessa utmaningar om e-handeln har forandrats fér dig under tiden och
efter inkubatorn?

- Hur upplever du att det fungerar att ga igenom inkubatorn?

- Hur eller pa vilket satt upplever du att inkubatorn anpassas till ert foretag?

- Vad upplever du finns for forbattringsatgarder/utvecklingspotential i inkubatorn?

- Hur tror du att foretaget hade utvecklat er verksamhet utan inkubatorn?

- Har du/ni upplevt ndgon “kritisk fas” 1 inkubatorsprocessen?

- Hur upplever du att det kanns infor framtiden? / hur har det ké&nts efter inkubatorn?

- Vilka aktiviteter ingar? Forelasningar om vad? Var informationen angdende vad som
skulle inga tydlig fran borjan vid ans6kning?

- Hur upplever du metodiken de anvander?

- Vad upplever du har saknats i inkubatorn som du trodde du skulle fa lara dig? Om sa ar
fallet.

- Om du fick tillagga nagot som skulle kunna vara till vikt for oss, vad skulle det vara?

Intervjuguide 3

Intervju med samtliga inkubatoralumner:

- Borja med att berétta om dig sjélv och din bakgrund - vem &r du och vad jobbar du med?

- Varfor sokte ni till e-commerce inkubator?

- Nér gick du med i inkubatorn?

- Vad upplevde du att kunde erbjuda er?

- Vad hade du for forvantningar innan ni klev in/blev antagna till inkubatorn? Hur sag
isafall dessa ut?

- Har du upplevt att inkubatorn varit som du forvantat dig?? Varfor/Varfor inte?

- Vilka utmaningar sag du pa e-handelsmarknaden infor inkubatorn?

- Hur upplevde du att dessa utmaningar om e-handeln férandrades for dig efter inkubatorn?

- Hur upplevde du att det fungerade att ga igenom inkubatorn?
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- Hur upplevde du att inkubatorn anpassades till ert foretag?

- Vad upplevde du fanns for forbattringsatgarder/utvecklingspotential i inkubatorn?

- Hur tror du att foretaget hade utvecklat er verksamhet utan inkubatorn?

- Upplevde du nagon “kritisk fas” i inkubatorsprocessen?

- Hur upplevde du att det kéndes infor framtiden nér du var klar? / Hur har det kants efter
inkubatorn?

- Vilka aktiviteter ingick? Forelasningar om vad? Var informationen angaende vad som
skulle inga tydlig fran bérjan vid ans6kning?

- Hur upplevde du metodiken de anvande?

- Vad upplevde du saknades i inkubatorn som du trodde du skulle fa lara dig? Om sa ar
fallet.

- Om du fick tillagga nagot som skulle kunna vara till vikt for oss, vad skulle det vara?

Intervjuguide 4

Intervju med Amelie Lidén, inkubatoransvarig och en av tre grundare av E-commerce
park och inkubatorn.

- Berétta om din bakgrund inom e-handel

- Beratta om din bakgrund inom inkubatorsverksamhet - hur och varfor boérjade du arbeta
med detta?

- Vad &r e-commerce park?

- Vad &r en inkubator per din definition?

- Berétta om e-commerce inkubatorsverksamhet

- Varfor tror du att ni &r den enda privatagda inkubatorn?

- Vad ér skillnaden pa e-handelsskola och inkubator?

- Hur ser tjansten ut/uppbyggd?

- Hur arbetar ni som inkubator? Vad anser du ar ert storsta/framsta bidrag?

- Hur har ni tagit fram aktiviteterna for inkubatorn och varfor? Nér startades allt?

- Hur har ni anpassat dessa delar efter kundbehov och e-handelsmarknadskrav?

- Inkubator beskrivs ibland som ett processverktyg. Hur arbetar ni enligt processer om ni
gor det?

- Branschanpassar ni er inkubatorsprocess? Hur isafall?

- Hur anpassar ni inkubatorverksamheten efter de utmaningar som nystartade foretag stalls
infor pa e-handelsmarknaden?

- Vilken metodik anvander ni av i verksamheten?

- Hur lange pagar ett inkubatorprogram?
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Nér foretag soker sig till en inkubator, varfér gor de det? Vilken/vilka &r anledningarna?
Vad ser foretagen for utmaningar som leder till att de soker sig till inkubatorn?

Hur ser urvalsprocessen ut? Vilka blir antagna?

Hur ar trycket pa ansokningarna? Verkar det finnas efterfragan pa denna tjanst?

Vad skillnaden pa er forinkubator/ehandelsskola och inkubatorn?

Utvecklar ni inkubatorsverksamheten sett till fordéndrade marknadsbehov?

Hur har det gatt for foretagen som gatt igenom inkubatorn?

Hur kommer det sig att inkubatorn &r gratis?

Hur granskar ni marknaden och utvecklar inkubatorn efter det?

Vad for resurser upplever du saknas?
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