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Abstract

Syftet med uppsatsen var att beskriva och analysera Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen av de
verksamma foretagen pa Lindholmen Center. Foretridare for sex foretag intervjuades. Foretagen hade vid
intréidet natt olika lingt i sin utveckling och foretagen utvecklades dven olika under tiden i inkubatorn.
Chalmers Innovation bidrog till foretagens utveckling pa ett flertal olifa sdtt. Foretagen uppfattade Chalmers
Innovations bidrag som relativt anpassat efter deras bebov. Kombinationen av samtliga bidragsformer var
mycket betydelsefull for foretagens tidiga utveckling. De tvd enskilda bidrag som hade storst strategiskt virde
under foretagens tidiga utveckling var bidraget till finansiering och den positiva image inkubatorn forde med
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Vi skulle inledningsvis vilja tacka de personer som pa olika sitt bidragit till denna uppsats.
Dessa personer ar:

Leif Jagerbrand (Admeta), Patric Nordstrom (Idevio), Roger Persson (OnPosition), Stellan
Bjornesjé (Secureon), Torkel Bergstrom (Stabilizer), Martin Lakéus (Vehco) Jorgen Hansson
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INLEDNING

Entreprenorskapets betydelse for samhallsekonomin har uppmarksammats under senare ar.
Framf6rallt har intresset riktats mot sma teknikbaserade fGretag som anses ha en stor
inverkan pa industrins férnyelse och spridning av ny teknik (Jones-Evans & Klofsten, 1997).
I samband med 1990-talets ekonomiska lagkonjunktur uppmirksammades ocksa betydelsen
av denna foretagstyp for antalet arbetstillfallen. De sma teknikbaserade féretagens betydelse
for framtidens arbetsmarknad har pavisats for bade Europa (Oakey, 1991) och USA (Philips
et al, 1991). De sma foretagen stod fOr nistan tre fjirdedelar av samtliga nya jobb som
skapades inom den teknikintensiva industrin under 1994 (Davidsson m fl, 1996).

For att kunna etablera sig pa en marknad maste sma teknikbaserade féretag 6vervinna en rad
olika hinder (Ferguson, 1999). For att forséka stodja kunskapsintensiva foretag 1 en tidig
utvecklingsfas och hjilpa foretagen att Overvinna initiala problem har sa kallade
foretagskuvoser eller inkubatorer vuxit fram.

Inkubatorer ir ett relativt nytt fenomen och de forsta inkubatorerna startades upp 1 slutet av
1970-talet (European Commission, 2002). En inkubator kan sdgas vara en milj6 for start och
tillvixt av kunskapsintensiva foretag (Falkestrom & Larsson, 2000). Ar 2001 fanns det 6ver
3000 inkubatorer runtom 1 virlden varav cirka 1000 i USA och 900 inom EU. I Sverige fanns
det cirka 40 inkubatorer ar 2002 (European Commission, 2002).

Syftet med verksamheten skiljer sig mellan olika inkubatorer. For teknikbaserade foretag
existerar det en specialiserad typ, teknikinkubatorn (Molnar et al, 1997). Olika inkubatorer
kan skilja sig at i hog grad betriffande deras funktionssitt (Hannon, 2001). Vinnova, Verket
for innovationssystem, menar dock att nagon enhetlighet bland inkubatorers funktionssatt
inte 4r en malsittning utan att olika typer av inkubatorer istillet 4r nagot positivt (Vinnova,
2004).

I en teknikinkubator kan samtliga teknikbaserade foretag i bred mening inga, det vill siga
foretag vars affirsidé bygger pa i princip nigon av de naturvetenskapliga disciplinerna. Aven
om ett foretag kan karaktiriseras som “teknikbaserat” finns det vissa skillnader mellan olika
typer av teknikbaserade foretag. Betriffande exempelvis tidsatgangen for produktutveckling
skiljer sig bioteknikforetag och IT-foretag at. I'T-foretag har en visentligt kortare ledtid dn
bioteknikforetag och IT-foretag kan darfor beriknas ha en kortare aterbetalningstid pa de lan
som de beviljats f6r produktframtagning (Oakey, 1995). Aven betydelse av den omgivande
miljon skiljer sig 4t mellan bioteknikféretag och IT-foretag. For bioteknikfOretag dr
betydelsen av kontakt med hogre universitet/hogskola mycket stor (Powell & Koput, 1996),
medan IT-foretag i hogre grad himtar sin kunskap och bygger upp sin kompetens genom
nitverk (Eneroth & Malm, 1999). Olika typer av teknikbaserade féretag kan alltsa antas
interagera pa olika sitt med sin omvirld och kridva olika typer av resurser 1 ett tidigt
utvecklingsskede.

I Vistra Gotalandsregionen fanns ar 2003 atta olika inkubatorer varav en ir
teknikinkubatorn Chalmers Innovation som invigdes i maj 1999 (Strid, 2004). Ett projekt
inom Chalmers Innovation dr den filial som startades pa Lindholmen ar 2000 dir man
enbart vinder sig till féretag med IT-inriktning.

Enligt Lofsten & Lindel6f (2005) rader det en generell okunskap om det svenska
inkubatorsystemet. For att 6ka kunskaperna om det svenska inkubatorsystemet har Vinnova



startat ett program, Vinnkubator, som syftar till att frimja erfarenhetsspridning och
samverkan inom inkubatorsystemet (Vinnova, 2002).

Tidigare utlindsk forskning har visat att inkubatorer kan ha positiva effekter for foretagen
(Molnar et al, 1996, 1997; Hannon, 2001). Kunskapen om varfor effekterna uppstir ar dock
begrinsad. Gullander (2002) skriver:

“Tnn all studies we lack any explanations to the ways and means the incubator contributes to the development.
A lot more of research is needed to know how the incubator interrelates to its clients.”

Med avseende pa den bristande kunskap angiende inkubatorers effekt i allminhet och
skillnaderna mellan de olika typerna av specialiserade inkubatorer i synnerhet dr det av
intresse att pa ett nirmare sitt studera vilken betydelse en specialiserad IT-inkubator har f6r
foretagen i den tidiga utvecklingsprocessen. Vir studie kan tinkas komplettera den kunskap
som finns inom omradet, di uppsatsen kan bidra till en 6kad forstaelse for de
bakomliggande faktorer som orsakar de positiva effekterna en inkubator synes ha.

Syfte och friagestillningar

Syfte:

Utifran ovanstiende bakgrund har féljande syfte formulerats:

Syftet med uppsatsen dr att beskriva och analysera Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen av de
verksamma foretagen pa Lindholmen Center.

Definition av begrepp

I uppsatsens syfte anviander vi tva begrepp som ir centrala for uppsatsen, utveckling” och
”bidrag”, men som ocksa dr mycket ospecificerade. Betydelsen av dessa begrepp i det hir
sammanhanget kan dirfér behéva definieras.

Utveckling

Att mata ett relativt nystartat foretags utveckling ir inte helt okomplicerat. Bade matt pa
tillvixt i form av antalet anstillda eller ekonomisk prestation kan vara missvisande for ett
ungt foretag (Lowegren, 2003). Modellen 7Affirsplattformen” dr ett sitt att studera
foretagets tidiga utveckling (Klofsten, 1992). Denna plattform bdrs upp av atta olika
“aspekter”. Vi anvinder oss av dessa aspekter, i nagot omarbetad form, nir vi definierar
foretagens utveckling. Denna modell kommer att beskrivas senare i uppsatsen.

Foretagens utveckling definieras i den har uppsatsen som nivahijning av ett antal olika aspekter betriffande
foretagens verksanmbet.

Bidrag

Nir vi studerar bidraget till foretagets utveckling utgar vi frin ett resursbaserat synsitt.
Synsittets utgangspunkt dr att ett fOretag bestir av delmingder av resurser. Med resurs
menas hir:

“all assets, capabilities, organizational processes, firm attributes, information, knowledge, etc. controlled by a
firm that enable [it to] improve its efficiency and effectiveness.” (Barney, 1991 s101)



Denna definition ar mycket bred och innefattar i princip samtliga tillgangar, férmagor, och
egenskaper som gor att ett foretag kan skapa ett virde. Flera olika kategoriseringar av
foretagets resurser har utforts for att 6ka tydligheten 1 resonemang om resursernas betydelse
for foretag. En vanlig uppdelning av Barneys resursbegrepp for att sirskilja vilka resurser ett
foretag har att tillga och vad foretaget kan utritta med dessa resurser dr en uppdelning i
resurser och férmagor (eng capabilities). Resurser dr da vad foretaget har och férmagor dr
vad foretaget kan gora med dessa resurser (Grant, 1991). Om vi viljer att utga fran Barneys
definition ovan men fortydligar resursens mojlighet att forbittra foretagets effektivitet
(¢fficiency and effectiveness) som dess positiva paverkan pa foretagets utveckling, kan vi definiera
Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen pa féljande sitt:

Chalmers Innovations bidrag till foretagens ntveckling definieras som det direkta eller indirekta bidraget till
anskaffande och skapande av resurser som genererar positiv paverkan pd foretagens utveckling.

Chalmers Innovations bidrag handlar alltsa 1 huvudsak om att pa nagot sitt tillféra foretaget
resurser. Pa grund av resursernas olika karaktir dr paverkan pa foretaget olika tydlig
betriffande olika resurstyper. Utifrin ovanstiende definition maste dock en resurs hoja
nivan for en aspekt av foretagets verksamhet for att kunna riknas som ett bidrag. Bidraget
blir ocksa med ovanstiende definition i viss man en friga om passformen mellan den
tillférda resursen och foretagets redan existerande resurser. Virdet av en resurs som overfors
till ett foretag bestims 1 hog grad av féretagets tidigare tillgang till denna resurs. Den tillférda
resursen maste ha en hogre kvalitet eller tidigare ha funnits i otillrdcklig omfattning eller
saknats helt for att den ska kunna paverka foretagets utveckling.

Bidraget blir alltsi den resurstillférsel som vi kan se hojer nivin pd en av de i
Affirsplattformen ingiende aspekterna. Bidraget maste alltsa fylla en funktion for féretaget
och ha en effekt pa utvecklingen for att vara intressant.

Fragestillningar:

Utifran syftet har fyra fragestallningar formulerats. De tva forsta fragestallningarna kan ses
som en logisk uppdelning av den beskrivande delen av uppsatsens syfte och de tva féljande
ir av en mer analytisk karaktir.

For att kunna studera Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen vill vi veta hur foéretagen
har utvecklats. Olika aspekter av féretagets tidiga utveckling kommer att studeras.

- Hur har foretagen utvecklats under sin tid i inkubatorn?

Aven det sitt pa vilket Chalmers Innovation bidrar till utvecklingen kommer att studeras och
kategoriseras utifran olika aspekter av den tidiga utvecklingsprocessen.

- Hur har Chalmers Innovation bidragit till f6retagens utveckling?
Det bidrag som Chalmers Innovation potentiellt sett kan erbjuda ett foretag dr beroende av

det enskilda foretagets forutsittningar. Olika féretag har olika behov betriffande
kompletterande resurser beroende pa deras initiala resurser och verksamhetens utformning.



Ett bidrag som skulle vara ytterst betydelsefullt for ett féretag behdver darfor inte alls vara
lika viktigt fOr ett annat foretag, beroende pa faktorer inom foretaget eller 1 dess omvirld.
For att Chalmers Innovations bidrag ska ge bista mojliga effekt ur foretagens synvinkel
maste bidraget anpassas till det enskilda foretaget.

- Ivilken grad stimmer bidraget 6verens med féretagens behov?

De olika bidragsformerna som Chalmers Innovation erbjuder féretagen kan ha olika stort
strategiskt virde. Vi kommer att analysera de olika bidragen ur ett resursbaserat synsitt for
att kunna faststilla det strategiska virdet.

- Vilken betydelse har Chalmers Innovations bidrag for foretagen ur ett strategiskt
perspektiv?

Avgrinsningar och fortydliganden

En viktig del av Chalmers Innovations verksamhet dr att vilja ut de foretag som har storst
potential. Dessa val borde rimligen ha en stor inverkan pd den ekonomiska prestationen
bland inkubatorns féretag men denna del av verksamheten studeras inte i denna uppsats.

En inkubator kan ocksd ha en attitydférindrande effekt och férekomsten av en inkubator
kan ocksd vara en anledning till att en foretagsidé 6ver huvud taget forverkligas i ett foretag.
Denna effekt av inkubatorn ligger ocksa utanfor syftet med uppsatsen.

Vi underséker endast Chalmers Innovation Lindholmen Center. Vi kommer 1 fortsittningen
att anvinda Chalmers Innovation biade di vi menar verksamheten som ar lokaliserad till
Lindholmen samt hela inkubatorn (Stena Center och Lindholmen Center) da det framgar av
sammanhanget vad vi menar.

Syftet med uppsatsen innebar att vi i viss man tar for givet att Chalmers Innovation har en
inverkan pa foretagens utveckling. Syftesformuleringen grundar sig pa att vi utifran tidigare
studier kan anta att Chalmers Innovation har en paverkan pa foretagens utveckling. Detta ar
dock i egentlig mening inte nagon forutsittning f6r genomférandet av undersckningen.

Uppsatsens disposition

I detta forsta avsnitt har vi gett en bakgrund till vart studieomride samt redovisat syftet med
uppsatsen och de fragestallningar vi vill besvara.

Uppsatsens fortsatta upplagg ar foljande:

I bakgrundsavsnittet kommer Chalmers Innovation och Lindholmen Science Park, som ar
den milj6 i vilken Chalmers Innovation Lindholmen Center ir lokaliserad att presenteras. I
det tredje avsnittet, Teoretisk referensram, kommer vi att presentera den teoretiska
referensram  pd vilken uppsatsen vilar. Tidigare forskningsresultat gillande sma
teknikbaserade foretag, inkubatorer och foéretagets tidiga utvecklingsprocess presenteras hir.
Vi kommer dven att beskriva det strategiteoretiska synsitt vi valt att anvinda oss av. Detta
foljs av ett metodavsnitt dar vi presenterar den metod vi anvint oss av och de val vi har gjort
1 samband med undersékningens genomférande. I avsnittet Resultatredovisning presenteras
resultaten av unders6kningen och 1 det féljande analysavsnittet analyserar vi
undersokningens resultat utifran uppsatsen fragestillningar. Avslutningsvis foljer en
slutdiskussion dir vi diskuterar undersdkningen och resultaten relativt fritt och ger forslag till
framtida studier inom omradet.



BAKGRUND

I det hir avsnittet kommer vi att presentera Chalmers Innovation' och den milj6 1 vilken
inkubatorn verkar, Lindholmen Science Park.

Chalmers Innovation

Chalmers har dnda sedan 1970-talet varit involverade 1 att stodja kommersialisering av
innovationer genom Institutionen fér Innovationsteknik (Strid, 2004). I bérjan av 1980-talet
startade en verksamhet som kallades Innovationernas hus men verksamheten var av relativt
liten omfattning. Chalmers Innovation startade officiellt i maj 1999. Verksamheten var da
endast lokaliserad pa det som idag kallas Stena Center, ett omride i direkt anslutning till
Chalmers.

Chalmers Innovation beskriver pa sin hemsida sin affarsidé:

"Chalmers Innovation erbjuder innovatirer och entreprendrer den mest virdeskapande och effektiva processen
[ir att utveckla teknikbaserade idéer till livskraftiga tillvéixtfiretag med internationell potential.”*

Chalmers Innovation mojliggjordes tack vare en donation pa 50 miljoner fran Sten A.
Olssons stiftelse for forskning och kultur, dir syftet med donationen var att bygga en
entreprendrsfrimjande struktur kopplad till hogskolan. Pengarna sattes in i en stiftelse och
skulle anvindas till att dels iordningstilla lokaler i ett fore detta sjukhus i anslutning till
Chalmers, dels driva sjilva verksamheten.

Lindholmen Center

Frin borjan var det inte tinkt att verksamheten skulle bedrivas niagon annanstans dn i
lokalerna vid Stena Center. Da beslutet fattades att skapa en teknikpark pa Lindholmen,
Lindholmen Science Park, blev Chalmers Innovation tillfrigade om de ville vara den link
mellan hégskola och niringsliv teknikparken efterfragade. Samtidigt borjade det bli fullt i
lokalerna pa Stena Center. Under sommaren 2000 drog verksamheten ute pa Lindholmen
igang och den officiella invigningen holls 1 oktober samma ar.

Filialen pa Lindholmen drivs som ett projekt och har separerad ekonomi fran Stena Center,
men man har delade resurser med Stena Center 1 form av nitverk och personella resurser
och foretagen erbjuds samma stodsystem som vid Stena Center. Lindholmen Center
finansierar sin verksamhet med hjilp frin Teknikbrostiftelsen, Lindholmen Science Park,
Vistra Gotalandsregionen och Business Region Goteborg. Pa Lindholmen dger Chalmers
Innovation inte sina lokaler utan hyr ett vaningsplan i en byggnad som tidigare var en
experimentverkstad for dieselmotorer. Lindholmen Center riktar sig mot teknikbaserade
tillvaxtforetag med inriktning mot IT och telekom. Kontorens storlek varierar och kan
utokas efter foretagens behov.

For- och huvudinkubator
Chalmers Innovation ir uppdelad i tva olika delar, en férinkubator och en huvudinkubator
dir syftet och verksamhetens utformning skiljer sig at.

! Avsnittet om Chalmers innovation bygger pa en intervju med J6érgen Hansson, filialchef Lindholmen Center
2004-03-17 om inget annat anges.
2 http:/ /www.chalmersinnovation.com/chalmers/chalmers_affarside.htm 2004-02-17



Forinkubatorn har en tidsbegrinsning satt till sex manader. Under denna tid ska fOretaget
utarbeta en affirsplan. Affirsplanen anvinds dels internt, dels for att kommunicera med
andra aktorer t ex finansidrer. Affirsplanen ska innehélla foljande delar:’

Utformning av affirsidé
Uppskattning av marknadspotential
Tankbar affirsmodell

Analys av konkurrenssituationen
Immaterialrittsliga forutsittningar
Loénsamhetsbeddmning

OO0Oo0Oo0OO0O0

I forinkubatorn agerar Chalmers Innovation nistan som en operativ enhet i foretaget enligt
Jorgen Hansson, filialchef Lindholmen Center. For att bli antagen till férinkubatorn maste
man bli accepterad av en intern kommitté bestaende av personer frain Chalmers Innovation.

Chalmers Innovation samarbetar med Chalmers Entreprenorskola som dven fungerar som
férinkubator, dd de driver en process som ir likartad Chalmers Innovations férinkubator
men under en lingre tid, och i form av ett utbildningsprojekt.

Efter forinkubatorn sker en utvirdering av foretagets resultat och ett beslut om huruvida
projektet ska tas in i huvudinkubatorn fattas. Utvirderingen sker i tva steg. Det fOrsta steget
ir att Chalmers Innovation beslutar att ta upp fragan for intagningskommittén som i
huvudsak bestir av externa ledamoter, det vill siga personer som inte jobbar direkt med
foretagen. Det andra steget dr att kommittén avgoér om foretaget ska antas till
huvudinkubatorn eller e¢j genom att de gbr en samlad bedomning av foretaget och dess
moijligheter.

I huvudinkubatorn fungerar Chalmers Innovation mer som en strategisk hjilp till bolagen
jamfort med i forinkubatorn. Till skillnad fran verksamheten i férinkubatorn koncentrerar
sig Chalmers Innovation 1 huvudinkubatorn enligt Jérgen Hansson pa att eliminera svagheter
och jobbar mer med foéretaget internt. Foretaget ska redan ha tagit fram en affirsplan som
beskriver hur man vill kommersialisera sin idé, fatt in en eventuell patentansékan och
presenterat en modell/prototyp. Marknaden ska ocksd redan vara definierad. Den fortsatta
processen dr mer ett foretagsbyggande — rekrytera in personer, fa igang siljfunktionen,
vidareutveckla produkten samt l6sa de problem som uppkommer under resans gang.

I Chalmers Innovations avtal med fOretagen finns en bortre grins for féretagen pa tre ar.
Chalmers Innovation har sedan mdijlighet att sdga upp avtalet. J6rgen Hansson siger att man
fran Chalmers Innovations sida inte vill fungera som en hyresvird utan det ar under start-up
fasen som foretagen ska sitta 1 lokalerna. Efter denna period ska man férhoppningsvis ha
vixt ur sina lokaler och byggt sin egen foretagskultur och didrmed vilja etablera sig i andra
lokaler. Foretagen i inkubatorn dr inte subventionerade betriffande hyresnivan utan betalar
“marknadshyra”, bade i forinkubatorn och 1 huvudinkubatorn. Frin Chalmers Innovations
sida har man inte for avsikt att ha samtliga lokalytor uthyrda eftersom det maste finnas en
mojlighet f6r foretagen att vixa inom inkubatorn och man vill ocksd ha en méjlighet att
kunna ta in nya intressanta foretag.

3 http:/ /www.chalmersinnovation.com/chalmers_erbjuder/erbjuder_forinkubator.htm 2004-04-06

10



Chalmers Innovations erbjudande
Chalmers Innovations beskrivning av sitt erbjudande formuleras pa foljande sitt pa
webbplatsen:

Chalmers Innovation erbjuder groddforetagen kompetens inom flera omraden, via sex erfarna affdrsutvecklare
med spetskompetens for tillvixctorienterade teknikforetag. Dessutom erbjuder vi ett externt natverk av
professionella radgivare som bjdlper tillvixtforetagen i en mdingd olika fragor. Vi anordnar dven seminarier,
kurser och utbildningar for att hija kunskapen och medpetenheten hos entreprenirerna inom relevanta
omrdden.

Minga tillvixctforetag ar beroende av externt kapital i nagot hanseende. Vi har mijlighet att gira forsta
investeringen och fungera som en link mellan entreprendrer och olika finansieringskdllor. Genom vir
erfarenhet och kontaktndt dkar maijligheten att finna en passande finansiar till varje enskilt foretag eller
projekt.”

Ovanstdende erbjudande preciseras ocksd 1 form av ett antal punkter som sammanfattas

nedan.’

e Samtliga foretag far tillging till Chalmers Innovations affirsutvecklare och en ansvarig
coach knyts till foretaget.

e Nirheten till Chalmers och Goteborgs universitet dr tinkt att skapa en moijlighet till
samarbeten och erfarenhetsutbyten som stirker foretagets konkurrenskraft.

e Chalmers Innovation erbjuder dven féretagen ett anpassat utbildningsprogram.
Utbildningarna ar praktiskt inriktade for att deltagarna direkt ska kunna anvinda
kunskapen 1 sina foretag. Exempel pa utbildningar dr projektledning, férsiljning,
torhandlingsteknik och styrelsearbete. Utbildningspaketet 4r subventionerat for
foretagen pa inkubatorn.

e Chalmers Innovation erbjuder stod 1 den initiala satsningen pa PR,
marknadskommunikation och omvirldsbevakning.

e FDor att effektivisera foretagets utveckling anvinder Chalmers Innovation
affirsutvecklingsverktyg som analyserar och visar pa nya mojligheter f6r féretaget.

e Inom Chalmers Innovation sitter foretaget nira andra foretag och minniskor i samma
situation. Detta ger en méjlighet att utbyta erfarenheter, dela resurser, ge rad och bolla
idéer. Nya kontakter knyts och affirer genomfors mellan féretagen pa inkubatorn.

e Chalmers Innovation har dven ett antal externa radgivare knutna till sig inom omraden
som  revision, marknadsforing/marknadskommunikation,  rekrytering,  juridik,
forsikringar och har ramavtal med tjansteleverantorer rérande exempelvis resor,
datautrustning, kontorsmaterial och stidning.

Finansiering dr en viktig fraga for foretagen. Eftersom det kan dréja i genomsnitt mellan 12
och 18 manader innan fOretaget tjanar pengar ir ett tillskott av kapital i princip alltid
nédvindigt. Chalmers Innovation arbetar dirfor aktivt med att finna finansiering at
foretagen och har dven mojlighet att ga in med upp till 300.000 kronor i férinkubatorn och
upp till 200.000 kronor i inkubatorn. Med hjalp av detta kapital kan foretaget ofta fa
ytterligare finansiering av andra aktorer exempelvis 1 form av statliga lan och riskkapital
eftersom dessa ofta kriver att nagon annan aktor (Chalmers Innovation) har gitt in med
pengar och delfinansierat projektet.

4 http:/ /www.chalmersinnovation.com 2004-02-17
> http:/ /www.chalmersinnovation.com/chalmers_erbjuder/erbjuder_kunskap.htm 2004-04-06
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Jorgen Hansson menar att systemet fOr att fa finansiering dr komplicerat och att aktorer
torsvinner och tillkommer. Frain Chalmers Innovations sida dr malet att hjilpa till med att
bygea finansieringsstrategier, sa att fOretaget kan klara sig si linge som mdijligt under
processen. I bade f6r- och huvudinkubatorn tar Chalmers Innovation betalt f6r det kapital,
de processer och den kompetens de tillfér i form av dgarandelar. Chalmers Innovation finns
kvar som dgare sa linge foretaget vill och ”tvingar” inte fram en forsiljning i samband med
att foretaget flyttar ut eller i samband med att foretaget tar in pengar fran exempelvis
riskkapitalister. Chalmers Innovations malsittning 4r att vara oberoende och medlet for att
bli oberoende ir att ta dgarandelar. Genom igarandelarna aterfors sa smaningom pengar till
Chalmers Innovation. Chalmers Innovation har enligt Jérgen Hansson endast limnat sina
dgarandelar 1 3 eller moijligen 4 foretag.

Lindholmen Science Park

Chalmers Innovation och dess foretag paverkas av den miljo i vilken man dr verksam.
Chalmers Innovation Lindholmen Center ryms geografiskt och verksamhetsmassigt i den
specialiserade teknik- och forskningspark som vixer fram inom omradet, Lindholmen
Science Park.

Den beskrivning som Lindholmen Science Park presenterar pa sin webbplats ar:

Lindholmen Science Park dr ett geografiskt samlat kluster av virldsledande aktirer inom néringsliv,
institut och akademi. V'i har samlat viktiga aktorer inom mobil kommunikation, intelligenta transporter
och modern medieindustri, alla med intresse for avancerad anvindning av informationsteknik. Tillsammans
med universitet och samhille skapar vi okad innovationskraft, internationell konkurrensformaga och tillvéxt
Jor hela regionen.

Bakom Lindholmen Science Park star Lindholmen Science Park AB som dger varumirket
och ansvarar for idéutveckling av klustret. Lindholmen Science Park AB idgs 1 sin tur av
Chalmers Tekniska Hoégskola, Goteborgs universitet, Goteborg Stad och niringslivet.
Aktiebolagets uppgift beskrivs vara att skapa de absolut bista fOrutsittningarna for en
effektiv samverkan mellan klustrets aktorer och intressenter.

% http:/ /www.lindholmensciencepark.se/ext/Isp_organisation.php 2004-02-17
7 http://www.lindholmensciencepark.se/ext/Isp_organisation.php 2004-02-17
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TEORETISK REFERENSRAM

I detta avsnitt presenteras utvalda delar av den tidigare kunskap som finns inom
studieomradet och de teoretiska synsitt och modeller som undersékningen grundar sig pa.
Inledningsvis presenteras den typ av foretag studien behandlar och direfter féretagets tidiga
utveckling och en modell f6r att beskriva denna. Vi beskriver sedan en inkubators funktion
och arbetssitt. Efter detta presenteras det strategiteoretiska synsitt vi valt att anvinda och
detta fOljs av en beskrivning av synsittets mojliga tillimpning pa sma foretag i ett tidigt
utvecklingsskede. Vi kommer avslutningsvis att beskriva féretagens resursbehov och
moijligheter till resurskomplettering.

NTBFs - New Technology-Based Firms

NTBF, New Technology-Based Firm, ar en i litteraturen vanlig beteckning fér den typ av
féretag som ingar 1 var studie. Det finns dock olika definitioner av ett NTBF.

Little (1979) menar att ett NTBF kinnetecknas av foljande:

e [Foretaget ska vara yngre dn 25 ar;

e Affirsverksamheten ska vara baserad pa innovation eller ha en substantiell
teknologisk niva vars risk Gverstiger det normala;

e [oretaget maste ha etablerats av en eller flera individer — och inte vara ett
dotterbolag till ett etablerat foretag;

e [oretaget maste ha startats med syftet att exploatera en uppfinning eller en
innovation.

Lindholm-Dahlstrand (1999) ger féljande definition av ett NTBF:

The definition of a NTBE is a firm whose strength and competitive edge derives from the know-how within
natural science, engineering or medicine, of the people who are integral to the firm, and upon the subsequent
transformation of this know-how into products and services for a market. Thus, this refers not only to firms
developing or using high technology but to all firms where natural science, medical or engineering skills and
expertise are central to achieve competitive advantage. (Lindholm-Dahlstrand, 1999, s 382)

Dessa olika definitioner skiljer sig ganska visentligt 4t dir den forsta definitionen kan ses
som en kravlista med miniminivaer som maste vara uppfyllda medan den andra 1 princip vill
framhilla en bredare tolkning av ”Technology”. Ferguson (1999) menar att det inte har helt
klart om ”New” star for ny teknik eller nytt féretag. I ovanstiende definitioner ligger fokus
mer pa att tekniken ska vara ny eller anvindas pa ett nytt sitt.

Foretagen i var undersdkning uppfyller bada dessa definitioner och ir dessutom mycket unga

foretag. Det dr dirfor betydelsefullt att se vad som kidnnetecknar foretagets tidiga
utvecklingsprocess.
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Foretagets tidiga utveckling

I litteraturen beskrivs ett foretags utveckling ofta utifran ndgon variant av livscykelmodell
som 1 princip utgar fran att fOretaget gar igenom ett visst antal olika stadier under sin
utveckling (Klofsten, 1992).

En variant pa detta tema presenteras av Adizes (1987). Enligt Adizes modell kan f6éretagets
livscykel delas in i étta olika faser. I de tva forsta faserna dr fOretagets viktigaste mal
6verlevnad. Nir foretaget trider in i den tredje fasen, benimnd “go-go”, har det dock
uppnitt en sa pass stabil bas att vixa vidare ifran att chansen for 6verlevnad ar god. Hur ling
tid varje fas tar varierar och beror pa det enskilda foretagets formaga att utvecklas.

Ett annat sitt att se pd foretagets utvecklingsfaser dr den modell som Kazanjian (1988)
utarbetat. Modellen fokuserar pa det huvudsakliga problem som det teknikbaserade féretaget
moter. Kazanjian identifierar fyra olika stadier med tillh6rande huvudsakligt problem ur
foretagets synvinkel. Dessa stadier ér:

®  conception and development — det huvudsakliga problemet for foretaget ror forvarvande
av resurser och teknikutveckling

® commercialization - det huvudsakliga problemet for fOretaget rér uppstarten av
produktionen

e growth - det huvudsakliga problemet for foretaget ror forsiljning, marknadsandelar,
tillvaxt och organisatoriska fragor

o  stability - det huvudsakliga problemet for foretaget ror 1onsamhet, intern kontroll och
framtida tillvixt

Adizes tva fOrsta nivaer fram till ”go-go” fasen och Kazanjians tva foérsta faser kan i
huvudsak  jamstillas med det som Klofsten (1992) benidmner den tidiga
utvecklingsprocessen.

Som sammanfattning av vad som karaktiriserar féretagets tidiga utvecklingsprocess skriver
Klofsten att processen:

“bast beskrivs som just en process. Viktiga inslag dr bl a ntveckling av idéer, nyskapande, och generering av
resurser. En eller ett fatal drivande personer dominerar foretaget. Foretaget dr litet med enkel och flexibel
struktur.” (Klofsten, 1992 s 13)
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Affiarsplattformen

En modell som kan anvindas for att beskriva och diagnostisera ett féretag i den tidiga
utvecklingsprocessen dr Affirsplattformen (Klofsten, 1992).

Klofsten menar att ett foretag kan na ett tillstind dar foretaget har minskat sin sarbarhet i sa
hog grad att det kan 6verleva och utvecklas, forutsatt att inget dramatiskt intriffar i
verksamheten eller i omvirlden. Detta tillstaind kallar han Affirsplattformen. For att
foretaget ska uppna en Affirsplattform maste tva problem I6sas:

e [6r det forsta maste resursflodet in i foretaget tryggas.
e F6r det andra maste en formaga att utnyttja dessa resurser utvecklas.

Med detta som utgangspunkt definierar Klofsten Affarsplattformen som

“ett tillstand dar foretaget tillfors resurser och kan utnyttia dessa pa ett sadant sitt att det kan overleva och
utvecklas — under nagoriunda normala forhallanden.” (Klofsten, 1992 s 9)

Affirsplattformen birs upp av atta olika aspekter av foretagets verksamhet som samtliga
maste vara narvarande och tillrickligt starka. Genom att studera varje aspekt var for sig och
bedoma dess styrka gar det att mita om Affirsplattformen ar uppnddd eller inte. De étta
aspekterna ar:

Formulering och fértydligande av idén bakom foretaget (Id¢€)
Utveckling av firdiga produkter (Produkt)

Definition av marknaden (Marknad)

Utveckling av en fungerande organisationsstruktur (Organisation)
Foretagsnira aktorers kompetens (Kompetens)

Foretagsnira aktorers drivkrafter och engagemang (Drivkrafter)
Etablerande av kundrelationer (Kundrelationer)

Ovriga relationer

NI

Klofsten menar att Affarsplattformen dr bade externt och internt betingad:

V.. externt betingad i den bemdrkelsen att foretaget maste etablera relationer pa marknaden med exempelvis
kunder, leverantirer och finansidrer m fl for att tillforas erforderliga resurser. Plattformen dr internt betingad
genom att man maste utveckla en fillrdckligt effektiv struktur och process, vitket bl a bebivs for att kunna
administrera verksambeten och etablera, bibeballa och ntveckla relationer.” (Klofsten, 1992 s 9f)

Nedan féljer en sammanfattning av Klofstens bedomningar av de olika aspekterna.

Formulering och fértydligande av idén

Idén dr unik och avgrinsar foretaget fran andra foretag. Den dr ocksi bestindig i den
bemirkelse att den inte kontinuerligt férdndras. Vid grundandet ér det tinkbart att idén inte
ar sarskilt vilutvecklad. Det giller dirfor att sa snabbt som méjligt formulera och tydliggéra
den inriktning som foretaget ska ha. Med detta menas att det finns en foérstaelse f6r det unika
1 foretagets produkter och kunnande. Idén ska kunna kommuniceras till aktorer utanfor
foretaget.
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Utveckling av firdiga produkter

Foretaget maste ha en produkt eller tjdnst att erbjuda marknaden. Milet med
produktutvecklingen dr att snabbt fa fram en produkt som ir sia pass klar att den gar att
leverera till kunder.

Definition av marknaden

Det dr viktigt att foretaget pa ett tidigt stadium ar aktivt i marknadsarbetet for att finna
relevanta kunder, salla ut och prioritera kundkategorier. Marknaden maste vara tillrickligt
stor for att vara I6nsam.

Utveckling av en fungerande organisationsstruktur
Med foretagets organisationsstruktur avses foretagets arbetsorganisation. Med en fungerande
struktur menas en struktur som goér det mojligt att samordna interna och externa aktiviteter.

Foretagsnira aktorers kompetens

Med aktorernas kompetens avses affirsmassig kompetens och teknisk kompetens. For att
tillgodose behovet av kompetens erfordras en grupp vars kompetenser kompletterar
varandra.

Foretagsnira aktorers drivkrafter och engagemang
For att bygga upp foretaget krivs det under den tidiga utvecklingsprocessen starka
drivkrafter och ett stort engagemang hos aktorerna

Etablerande av kundrelationer
Kundrelationerna ir viktiga eftersom de ar intiktsskapande och ir de relationer som pa ling
sikt ska béra upp foretaget.

Ovriga relationer
Bland de Gvriga relationerna ar de finansiella relationerna sirskilt viktiga. FOretaget dr ofta
under den tidiga utvecklingsprocessen 1 stort behov av finansiella resurser.

Nivabestimning av de olika aspekterna

Klofsten menar att det ar mojligt att bestimma nivan pa de olika aspekterna. For att beskriva
de olika aspekternas nivder anvinder han sig av en tregradig skala dér nivderna ir; lag niva,
mellanniva och hog niva. Klofsten papekar dven att nivaerna inte utgdr nagon intervallskala
utan snarare “etiketter pa en ordinalskala”. Detta innebdr i vart fall att det 4r moijligt att
diskutera dven kring mindre nivaférindringar och inte enbart férindringar i hela steg fran
exempelvis mellanniva till h6g niva.

Vad krivs for att uppna en Affiarsplattform?

Klofsten menar ocksa att det 4r moijligt att bestimma nir och om en Affirsplattform ar
uppnadd. Om Affirsplattformen uppnas sker det vanligen under de tva till tre forsta aren.
Om inte Affirsplattformen uppnas kommer foretaget forr eller senare att ga under. Klofsten
menar att tillgdngen pa kapital inte dr den viktigaste foérutsittningen fOr att uppna en
Affirsplattform och dirigenom skapa en tryggare framtid for foretaget. Istillet menar han att
det dr de ”mjuka” delarna i fOretagets tidiga utveckling som maste fungera for att
Affirsplattformen ska uppnas. Till dem hor inte minst att utveckla idén bakom féretaget och
att definiera en marknad.
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Klofsten menar att sjilva grundandet dr ett viktigt skeende i fOretagets utveckling.
Grundandet och den fortsatta utvecklingen beskriver han sammanfattningsvis pa féljande
satt:

Vid grundandet har foretagen olika ingangsvirden och skiljer sig i flera avseenden dt vad galler nivan pa
aspekterna. Efter grundandet sker visserligen en hijning av nivan, men utvecklingen av aspekterna dr sa
olika att det inte klart gar att nrskilja nagot gemensamt monster for alla foretag. (Klofsten, 1992 s 174)

For att en Affirsplattform ska uppnas ar det tillrickligt att vissa aspekter nar en mellanniva
medan de andra aspekterna maste na en hog niva. Vilken niva som behévs f6r de olika
aspekterna presenteras i nedanstdende tabell, dir ocksid svarighetsgraden att uppna
erforderlig niva anges.

Tabell 1 Nipa pa aspekterna for att uppna en Affdrsplattform
(bygger pa figur 1 Klofsten, 1992 s 177)

Niva for att . .
X Svar eller latt att
Aspekt uppna en UpDNA

Affirsplattform PP
Formulering och N
fortydligande av idén Mellan Latt
Utveckling av firdiga Hog Litt
produkter
Definition av en .. .
marknad Hog Svar
Utveckling av en
fungerande Mellan Latt
organisationsstruktur
Kompetens Mellan Latt
Drivkrafter och Hog Lite
engagemang
Etablering av . .
kundrelationer Hog Lite
Etablermg av Ovriga Mellan Litt
relationer

Klofsten menar att det dr viktigt att ritt aspekter utvecklas da det krivs olika nivaer f6r olika
aspekter och da det ir olika svart att uppna den noédvindiga nivan. Det racker alltsa inte med
att na en hog niva for de aspekter dir denna niva relativt enkelt kan uppnés. Nigon
kompensation mellan de olika aspekterna ér inte mojlig, det vill sdga foretaget kan inte
kompensera en lag nivé f6r en viss aspekt med en hogre niva for en annan aspekt. En aspekt
som dr mycket viktig f6r utvecklingen ar aspekten Marknad eftersom denna aspekt, om den
ar ”stark”, har en formaga att 6ver tid kunna paverka 6vriga aspekter i positiv riktning.
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Inkubatorer

Ett centralt begrepp i1 uppsatsen ir begreppet inkubator. Vi kommer dérfér att 1 det hir
avsnittet forsoka definiera detta begrepp och klargora vilken funktion en inkubator ar tinkt
att fylla, i forsta hand for féretagen inom densamma, men dven for 6vriga delar av sambhillet.

Definitioner
Det finns ett antal olika definitioner av begreppet inkubator. Enligt Europakommissionen
(European Commission, 2002) definieras en inkubator pa f6ljande sitt:

A business incubator is an organisation that accelerates and systematises the process of creating successful
enterprises by providing them with a comprebensive and integrated range of support, including: Incubator
space, business support services, and clustering and networking opportunities.

By providing their clients with services on a "one-stop-shop’ basis and enabling overbeads to be reduced by
sharing costs, business incubators significantly improve the survival and growth prospects of new start-ups.

A successful business incubator will generate a steady flow of new businesses with above average job and
wealth creation potential. Differences in stakeholder objectives for incubators, admission and exit criteria, the
knowledge intensity of projects, and the precise configuration of facilities and services, exist and will
distinguish one type of business incubator from another. (European Commission, 2002 s 11-12)

En annan definition kommer frin USNBIA (The US National Business Incubation
Association):

"An economic development tool designed to accelerate the growth and success of entreprenenrial companies
through an array of business support resources and services. A business incubator’s main goal is to produce
successful firms that will leave the program financially viable and freestanding.” (Falkestrém & Larsson,
2000 s 3)

Vinnova (2004b) har valt att folja den definition som UKBI, United Kingdom Business
Incubation, anvinder och som férutom att beskriva sjilva inkubatorn dven beskriver
inkubationsprocessen, vad en inkubator tillfér foéretagen och vilka férdelar detta innebir f6r
foretagen:

"Business Incubation is a dynamic business development process. 1t is a term, which covers a wide variety of
processes, which help to reduce the failure rate of early stage companies and speed the growth of companies,
which have the potential to become substantial generators of employment and wealth

A business incubator is usually a property with small work units, which provides an instructive and
supportive environment to entreprenenrs at start-up and during the early stages of businesses.

Incubators provide three main ingredients for growing successful businesses:
o An entrepreneurial and learning environment
o Ready access to mentors and investors
o Visibility in the marketplace.
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The benefits of business incubation are numerous. In particular it:
o Eunconrages faster growth and greater survival rates of new companies
®  Helps to identify investment opportunities
o Facilitates the commercialisation of university or corporate research and new ideas
®  Helps to create jobs and tackles specific urban or rural economic development problems.”

Gemensamt for dessa tre definitioner ar att malet med inkubatorns verksamhet ar att bidra
till framgang for foretagen genom stodjande aktiviteter, det vill siga frimja tillvixt och
Overlevnad.

Utvecklingen av inkubatorns verksamhet har blivit alltmer inriktad pé sjilva processen att
frimja tillvixten och Overlevnadsgraden av nystartade foretag (European Commission,
2002). Detta blir mirkbart om vi studerar vad som enligt Falkestrom & Larsson (2000 s 2)
var "BEU:s” definition ar 2000, det vill siga tva ar tidigare dn den definition som
presenterades ovan. I denna tidigare definition ges den fysiska lokalen och utbudet av
faciliteter en mer central roll:

" A business incubator is a place where newly created firms are concentrated in a limited space. Its aim is to
mprove the chance of growth and rate of survival of these firms by providing them with a modular building
with common facilities (telefax, computing facilities, ete.) as well as with managerial support and back-up
services. The main emphasis is on local development and job creation. The technology orientation is often
marginal.”

Science Park — definition och klargérande

Inkubatorer har historiskt sett utvecklats inom ramen fér teknik- och forskningsparker, eng
Science Parks (Lindel6f, 2002). Det finns ocksa likheter mellan en inkubators och en teknik-
och forskningsparks syfte och funktion. Det dr dock inte heller nir det giller teknik- och
forskningsparker problemfritt att definiera begreppet.

En av de mest anvinda definitionerna 1 litteraturen av begreppet Science Park ir enligt
Loéwegren (2003) den definition som UKSPA, United Kingdom Science Park Association,
anvander. I den senaste versionen lyder definitionen:

" A Science Park is a business support and technology transfer initiative that:

®  encourages and supports the start up and incubation of innovation led, high growth, knowledge based
businesses.

®  provides an environment where larger and international businesses can develop specific and close
interactions with a particular centre of knowledge creation for their mutual benefit.

®  )as formal and operational links with centres of knowledge creation such as universities, higher education
institutes and research organisations.” (UKSPA, 2005)

I definitionen ovan ses inkubationsverksamhet i princip som en del av teknik- och
forskningsparkens funktion men definitionen beskriver dven en tillvixtfrimjande miljo for
etablerade foretag. Kopplingen mellan inkubatorer och teknik- och forskningsparker ar
saledes mycket stark och Lofsten & Lindelof (2005) menar att det i Sverige dr teknik- och
forskningsparkerna som agerar inkubatorer.
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Olika typer av inkubatorer

Det bakomliggande syftet med inkubatorn kan se olika ut och syftet paverkar i sin tur
inkubatorns agerande. Molnar et al (1997) delar in olika typer av inkubatorer i tre olika
kategorier med avseende pa vilka typer av foretag man stodjer.

o Mixed use incubators — syftar till att stédja alla olika typer av féretag.

o Empowerment/ Microenterprise incubators — syftar till att stddja foretag i omriden med
strukturella problem som har ekonomiska konsekvenser fér omradet. Inkubatorer i
denna kategori dr ofta ’mixed use incubators”.

o Technology incubators — syftar till att stodja foretag som dr verksamma inom framvixande
teknologier.

Inkubatorernas framvixt

Inkubationsverksamhet ar ett relativt nytt fenomen och de forsta inkubatorerna startade 1
slutet av 1970-talet (European Commission, 2002). Okningen av antalet nya inkubatorer har
varit mycket stor. Ar 2002 fanns det ca 3000 inkubatorer runtom i virlden varav cirka 1000 i
USA och 900 inom EU. I Sverige fanns det citka 40 inkubatorer dr 2002 (European
Commission, 2002). Enligt Falkestrom & Larsson (2000) fanns det knappt 250 foretag i
inkubatorverksamhet 1 Sverige 1999.

En avgorande orsak till inkubatorernas framvixt dr samhillets 6kade tro pa det
kunskapsintensiva foretaget och dess betydelse for en konkurrenskraftic ekonomi
(Falkestrém & Larsson, 2000).

Inkubatorns erbjudande

Det erbjudande som en inkubator tillhandahaller kan se relativt olika ut beroende pa dess
individuella férutsittningar och mal. Vad en inkubator bor erbjuda sina foretag varierar
mellan olika férfattare. Utgangspunkten for samtliga forfattare dr emellertid att sma fOretag
behover specifika resurser vid kritiska tidpunkter for att klara av potentiella kriser och
fortsitta utvecklas. Dessa resurser kan och bor tillgodoses av inkubatorn, och genom att

delta i ett inkubatorprogram Okar fOretaget sina chanser till 6verlevnad (Falkestrom &
Larsson, 2000).

Vi kommer nirmare att diskutera foretagens resursbehov och vilken funktion inkubatorn
skulle kunna ha for féretagen 1 senare avsnitt.

Nedanstaende tabell visar forekomsten av olika tjdnster i en studie av europeiska inkubatorer
samt 1 vilken grad dessa erbjuds internt av inkubatorn eller externt.
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Tabell 2 Firekomst av tianster for inkubatorns foretag

(European Commission, 2002 s 56-57)

Types of Business Support Setvices In house External

No. % No. %
(1) Pre-incubation services 66 11.7 15 3.3
(2) Business planning and forming a company 62 11.0 25 5.5
(3) Training to develop business skills 36 6.4 47 10.3
(4) Accounting, legal and other related services 16 2.8 57 12.5
(5) Market research, sales and marketing 31 5.5 52 11.4
(6) Help with expotting and/ot partner search abroad 28 5.0 42 9.2
(7) Help with e-business and other aspects of ICT 39 6.9 35 7.7
(8) Advice on development of new products and services | 43 7.7 35 7.7
(9) Help with raising bank finance, grants, venture capital | 68 12.1 28 6.1
(10) Incubator venture capital fund, business angel network | 31 5.5 32 7.0
(11) Advice on recruitment of staff and personnel|32 5.7 35 7.7
management
(12) Networking, e.g. with other entrepreneurs, customers | 64 114 24 5.3
(13) Mentors, board members and other senior advisers 38 6.8 27 5.9
(14) Other services 8 1.4 3 0.7
Total/Percentage 562 100.0 457 100.0

Trots skillnader mellan olika inkubatorer menar Falkestrém och Larsson (2000) att foljande
tjanster i princip alltid erbjuds inkubatorns foretag:

Fysisk infrastruktur sasom tillgang till kontor, konferensrum och mébler.
Administrativ service 1 form av t ex posttjanster och telefonpassning.

IT och kommunikationstjinster, exempelvis internet, fax och telefon.

Radgivning inom bland annat finansierings-, redovisnings- och marknadsfoéringsfragor.
Utbildningsservice inom till exempel entreprenérskap och ledarskap.

Nitverkstjanster fOr att bygga upp foretagets kontaktnit.

Utvecklingstjanster for att forbereda féretaget pa att klara sig sjilv utanfor inkubatorn.

De svenska inkubatorernas erbjudande
Den huvudsakliga erbjudna servicen bland de svenska inkubatorerna som Falkestrom och
Larsson (2000) fann i sin studie innefattade f6ljande:

Kontorslokaler som 1 de flesta fall var moblerade. 1 de mer forskningsfokuserade
inkubatorerna erbjods dven foretagen tillgang till laboratorier.

Betriffande &ontorsutrustning erbjods foretagen oftast natuppkopplingar och datorer,
kopieringsmoiligheter, fax och telefon. Som kontorstianster térekom ofta gemensamma
l6sningar vad avser reception, telefonvixel och postadministration.
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e | samtliga inkubatorer erbjéds olika former av radgivning. Till de rad som tillhandahélls
internt horde olika former av affirsradgivning och idéutveckling. I forsta hand férsokte
inkubatorerna anvinda sig av sin interna kompetens men de behov som inte kunde
tillcodoses internt slussades ofta ut till externa aktérer. Exempel pa problem som ofta
lostes externt var finansieringsfragor, redovisningsfrigor, juridiska fragor kring t ex
bolagsbildning, licens och patent. Den erbjudna radgivningen varierade kraftigt mellan
olika inkubatorer och grinsen for vad som generellt behandlades internt respektive
externt var flytande. I manga fall tillhandaholl inkubatorn kontakten med en mentor
samt 1 vissa fall styrelsestod. Vad giller intern radgivning var denna nistan alltid gratis.
Extern radgivning kunde vara alltifrdn gratis (genom avtal med den radgivande parten)
till marknadsprissatt.

e [ syfte att stodja foretagen bedrevs dven i de flesta fall nagon form av #tbildning. 1 vissa
fall var dessa utbildningstillfillen obligatoriska. Gemensamt genomfordes dven 1 vissa fall
samordnade projekt. Detta skedde framfér allt inom marknadsféring, men dven inom t
ex forskning och miljédiplomering.

o  Finansieringsfragor beskrevs i manga fall vara en prioriterad del av verksamheten. Exempel
pa externa finansidrer var Nutek, ALMI, Teknikbrostiftelsen, banker och regionala
stodorganisationer. Samarbeten med riskkapitalbolag och banker forekom. I nagra fa fall
kunde aven inkubatorn sjilv gi in med villkorslan eller som delagare. I den sistnimnda
formen utgjorde ett visst deldgarskap ett av kraven for att foretaget skulle fa ta del av
inkubatorns stod.

e Generellt tycktes arbetet med att skapa olika slags wdtesplatser vara prioriterat. Internt
uppmuntrades kontakten féretagen emellan genom t ex lokalernas utformning, kontakter
1 samband med utbildningsverksamhet, uppférande av en gemensam webbplattform och
socialt umginge i olika former. Man férsékte skapa en samarbetskultur for att stimulera
att foretagen utbytte tjanster och olika typer av samarbeten. Exzernt torsékte man skapa
kontakter genom att ge foretagen access till teknikparkens och universitetets/hogskolans
kontaktnat. Genom att behalla kontakten med utexaminerade foretag tillvaratogs i vissa
fall iven deras erfarenhet. Mentorsverksamhet och samarbeten med andra forum som t
ex foretagarforeningar utgjorde andra sitt genom vilka inkubatorerna foérsokte
uppmuntra skapandet av externa kontakter.

e Inkubatorerna medforde en imagefordel tor foretagen.

Det kan ocksa nimnas att inkubatorerna i samtliga fall hade en koppling till universitet eller
hégskola.

Inkubatorns arbetssitt

Smilor & Gill (1986) menar att de utifran sin studie av amerikanska inkubatorer har funnit
tio critical success factors”. Till sin karaktir skiljer sig dessa tio faktorer at betydligt.
Faktorerna innefattar beskrivningar av inkubatorns arbetssitt, goda forutsittningar for
inkubatorns verksamhet samt inkubatorns férdelar for dess foéretag. Framgangsfaktorerna
presenteras nedan med Falkestrom & Larssons (2000) sammanfattningar.
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Affarsexpertis

Nystartade foretag besitter ofta resurser 1 form av tekniskt kunnande, idéer och dven kapital.
De saknar dock ofta, till olika grad, den affirsmissiga kompetensen att utveckla dessa
tillgingar till en hallbar affirsidé. Det handlar om brister i férmagan att uppritta en
affirsplan, effektiv marknadsforing samt rutiner for redovisning och ekonomisk styrning.
Inkubatorn kan hjilpa féretagen med detta antingen genom att tillsitta en egen expertgrupp
eller genom att ge foretagen tilltride till ett konsultnatverk dér de kan képa tjansterna, ofta
till en férmanlig kostnad.

Finansiering och kapital

Finansieringen 4r en viktig del av det nystartade foretaget. Inkubatorns uppgift dr bland
annat att bista foretaget med rad. Detta kan galla virderingen av olika finansieringsalternativ,
formedling av kontakten mellan féretaget och den investerande parten och stédja foretaget
vid férhandlingar.

Basutbud av vardagstjinster

Genom att lata foretagen dela pa gemensamma faciliteter f6r exempelvis kopiering, reception
och andra administrativa stodfunktioner kan foéretagen undvika tidiga investeringar i
funktioner som man nyttjar timligen sillan och oregelbundet. Foretagen betalar istillet
kostnaden som bestims utifran hur ofta man anvinder de olika tjansterna.

Offentligt stod
Stodet fran de lokala offentliga institutionerna dr ocksa viktigt. Ofta dr inkubatorerna
startade med kommunen som en av projektets initiativtagare och finansiarer.

Entreprenériellt nitverk

Entreprenorskap dr en dynamisk process och som sadan kriver den kopplingar inte bara
mellan individer utan ocksa med en mingd institutioner. Ju starkare, mer komplext och mer
diversifierat detta nitverk dr desto snabbare finner entreprenérens olika problem sina
l6sningar och desto storre dr chansen att ett nytt foretag lyckas. Inkubatorn anses i detta
sammanhang kunna fungera som ett interface som ger foretaget tilltrade till ett bredare och
mer komplett nitverk.

Undervisning i entreprendrskap

Denna undervisning skall syfta till att underlitta den fas dd foéretaget limnar inkubatorns
omsorg och stir pd egna ben. Trining och utbildning kan ske genom formella och
strukturerade program, eller genom mer informella interaktionsprocesser, diskussioner och
erfarenhetsutbyten.

Image

Inkubatorns rykte dr viktigt for att skapa en positiv anda och for att attrahera resurser och
littare knyta till sig starka finansidrer. Ett bra rykte kan skapas genom moderna och attraktiva
lokaler, koppling till nyckelinstitutioner, bade offentliga och privata, en erfaren och
framgangsrik forvaltare, en bra styrelse (ledning), en erkind radgivningsgrupp, en grupp
lovande uppstartsforetag, framgangsrika ’utexaminerade” féretag etc.
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Valprocess av foretag

Att driva en inkubator handlar ocksa om att vilja vilka foretag man skall hjalpa. De kriterier
man sitter upp for urvalet blir viktigt for inkubatorns utveckling. Kriterierna skall sittas upp
utifrin det syfte och de mal inkubatorn har. Exempel pa kriterier som ir
bedémningsgrundande kan vara tillvixtpotential, potential att skapa jobb, fokus pa viss
bransch, betalningsférmaga, affirsplan och marknadsanalys.

Koppling till ett universitet eller en hégskola

De flesta inkubatorer har etablerat en kontakt till ett universitet eller en hégskola. Dessa
kontakter har skapats ur ett 6msesidigt win-win-férhallande. Kontakten kan var bade formell
och informell.

Koncisa program och tydliga policys och procedurer

En tydlig bild av vad inkubatorns syfte dr, biade hos inkubatorns ledning och hos dess
foretag, anses som viktigt. Detta gor att foretagen vet vad som forvintas av dem, hur de
virderas och vad de kan férvinta sig av inkubatorn. En 6ppen kommunikation mellan
toretagen och inkubatorns ledning 6kar méjligheten att 16sa de problem som uppstar.

Aven andra undersokningar har forsokt identifiera vad som ska anses vara ”’best practice”.
Enligt Europa kommissionen (European Commission, 2002) bor en inkubator strava efter
toljande betriffande sin verksamhet:

e Integrera verksamheten i utvecklingen av (teknik inom) regionen

e Identifiera malgrupper och anvinda intagningskriterier som fokuserar pa foretag dir
inkubatorn kan gora storst nytta.

e Utveckla hogkvalitativa stodfunktioner
e Skota verksamheten pa ett affirsmissigt satt
e Utveckla “virtuella” tjdnster som foretag utanfor inkubatorn kan ha nytta av.

Dessa punkter ingar till viss del i Smilor & Gills (1986) faktorer ovan.

Smilor & Gill (1986) menar att ett foretag i en inkubator kan och ska forvinta sig vissa
fordelar av att sitta 1 en inkubator. I vart konkreta fall har dessa férdelar ocksa ett pris, i det
hir fallet 1 form av dgarandelar. Fordelarna bedéms da troligen vara mycket betydelsefulla
for foretaget 1 den tidiga utvecklingsprocessen. Denna bedémning av vikten av att vara
verksamt inom en inkubator gor att det borde vara rimligt att se pa inkubatorns bidrag som
ett strategiskt beslut fran foretagens sida.
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Strategiteori - det resursbaserade synsittet

Fragan hur ett foretag skapar och behaller en konkurrensfordel har besvarats av teoretiker pa
1 princip tva olika sitt (Lowegren, 2003). Vi kommer att presentera dessa tva olika synsatt till
vad som dr grunden till att ett foretag uppnir och behaller konkurrensférdelar, det
industriella synsattet och det resursbaserade synsittet. Det sistnimnda kommer att ges en
mer utforlig beskrivning i och med att detta synsitt kommer att anvindas i uppsatsen.

Strategi och konkurrensférdelar
I litteraturen kan man finna en mingd olika definitioner av vad strategi dr. Barney (2002)
anviander en definition som ursprungligen presenterades av Drucker:

"Strategy is defined as a firm’s theory about how to compete successfully.” (Barney, 2002 s 06)

Barney (2002) menar ocksa att att konkurrera framgangsrikt dr detsamma som att fGretaget
har en konkurrensférdel. Konkurrensfordel definierar Barney pa foljande satt:

"A firm experiences competitive advantages when its actions in an industry or market create economic value
and when_few competing firms are engaging in similar actions”. (Barney, 2002 s 9)

Om definitionen av strategi och definitionen av konkurrensférdel oversitts och sitts
samman kan med detta resonemang strategi definieras som:

"Ett foretags teori om bur det ska uppna konkurrensfordelar.”

De flesta strategiforskare har sedan 1960-talet utgatt fran att foretaget ska skapa en passform
mellan foretaget och omvirlden (Mintzberg et al, 1998). Man har da arbetat utifran det
ramverk som innebir att:

“firms obtain sustained competitive advantage by implementing strategies that exploits their internal strengths,
through responding to environmental opportunities, while neutralising external threats and avoiding internal
weakness”. (Barney, 1991 s 99)

Det finns alltsa en intern aspekt och en extern aspekt av hur konkurrensférdelar kan skapas.
Utifran dessa tva olika aspekter har tvd olika strategiteoretiska synsitt vuxit fram, ett som i
huvudsak fokuserar pa de externa fOrutsittningarna och ett som istillet betonar foretagets
interna forutsittningar. Under 1980-talet dominerade det mer externt inriktade synsittet och
det mer internt fokuserade synsittet var till en borjan en motreaktion till dessa externa
analyser (Grant, 1991). Dessa olika synsitt ses i nuldget alltmer som komplement till
varandra och Dierickx & Cool (1989) menar att positionen pa marknaden och de
foretagsunika resurserna tillsammans bestimmer foretagets konkurrenssituation.

Det industriella synsittet

Detta synsitt fokuserar i huvudsak pa den industri som foéretaget dr verksamt inom.
Foretaget bor positionera sig pa ett sadant satt att det kan forsvara sig mot fem olika krafter.
Dessa krafter dr: konkurrenter, potentiella nykomlingar, ersittningsvaror, leverantorer och
kopare (Porter, 1980). Krafterna dr det som driver konkurrensen inom branschen och
bestimmer dirmed lonsamheten i branschen. Det 4r konkurrenssituationen, intrades- och
uttrideshinder, forekomsten av ersittningsvaror och képarnas och leverantorernas kraft i
férhandlingar som avgor hur I6nsamt ett foretag kan bli 1 en specifik bransch. Den position
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som ett foretag har i en bransch dr dirfér av storsta virde. Det dr marknaden och
konkurrensen som avgor vilken strategi foretaget ska vilja (Rumelt, 1984). Det finns enligt
detta synsatt endast tva framkomliga vigar for foretaget. Det kan antingen vilja en
lagkostnadsstrategi, dar fOretaget producerar stora volymer och diarmed erhaller
stordriftsfordelar, eller en differentieringsstrategi, dir foretaget producerar en produkt som
det kan ta ut ett hogre pris for. Om fOretaget inte f6ljer ndgon av dessa tva strategier, utan
istallet hamnar mitt emellan drabbar det foretaget genom sjunkande I6nsamhet och foéretaget
forsamrar sin konkurrenssituation pa marknaden.

Ett alternativt, eller kompletterande, synsitt till det industriella synsdttet dar det
resursbaserade synsittet.

Det resursbaserade synsittet

Det resursbaserade synsittets utgangspunkt dr att ett fOretag bestar av delmingder av
resurser (Grant, 1991). Ursprungligen var synsittet kritik mot den ekonomiska inriktning
som innebar att foretages produktionsverksamhet i modellerna sags som en ”’black box”. En
av de tidigaste och mest uppmarksammade foérfattarna inom omradet var Penrose som redan
1959 diskuterade foretagens heterogena uppsittning av resurser och deras betydelse for
toretagets tillvixt (Foss & Robertson, 2000).

I dagsliget 4r det resursbaserade synsittet ett sitt att beskriva och forklara hur
konkurrensférdelar kan skapas dér fokus ar riktat mot foretagets sammansittning av interna
toretagstillgangar (Barney, 1991). Utifran detta synsitt skapas ett foretags konkurrensférdelar
genom anvindande, anskaffande och skapande av foretagsunika resurser.

Det resursbaserade synsittet grundar sig pa tva antaganden (Barney, 1991).
O For det forsta har foretagen inom en industri en heterogen tillgang till strategiska
resurset.
O For det andra dr dessa resurser inte perfekt mobila mellan olika foretag. Detta
innebir att heterogeniteten kan bevaras over en tidsperiod

Utifran dessa antaganden har Barney utvecklat ett ramverk, VRIO-ramverket. Barney (2002)
menar att ett fOretags resurser maste ha fyra attribut for att erhdlla en uthillig
konkurrensférdel.” Dessa attribut ir:

e Resursen mdste vara vardeful/ i den mening att den skapar moijligheter och/eller
neutraliserar hot i féretagets omgivning.

e Resursen miste vara sallsynt bland foretagets nuvarande och potentiella konkurrenter.

e Resursen maste vara svar att imitera.

e [oretaget maste organiseras sa att det stodjer och utnyttjar resurserna.

De tva forsta attributen, att resursen ska vara virdefull och sillsynt, for att kunna generera
en konkurrensférdel dr mycket grundliggande. Betriffande det tredje attributet, det som
sdger att en resurs bOr vara svar att imitera fOr att den ska ha potential att generera en
uthéllig konkurrensférdel, skulle en resurs som litt gick att imitera inte kunna generera en
konkurrensférdel eftersom foretagets konkurrenter da skulle kunna anskaffa denna resurs.
Om resursen didremot dr svarimiterbar upplever konkurrenter eller potentiella konkurrenter
en konkurrensnackdel i form av en kostnad om de forsoker imitera resursen. Imitering

Ramverkets ingdende attribut har omdefinierats jimfért med Barneys ursprungliga utformning.
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férekommer i princip antingen i form av kopiering eller substituering (Barney, 2002). Vad
som avgor om en konkurrent viljer att 6ver huvud taget fors6ka kopiera eller substituera en
resurs ar hur kostsamt detta ér f6r det konkurrerande foretaget. Det finns flera olika faktorer
som kan vara orsaken till att en resurs dr svar att kopiera eller substituera och ddrmed
innebira kostnader for ett konkurrerande foretag (Dierickx & Cool, 1989).

Tre av dessa faktorer dr (Barney, 2002):

o Unika historiska forutsittningar. Ett foretag kan pa grund av unika historiska férutsittningar
ha kunnat fa tillging till eller skapat resurserna till en lig kostnad. For de foéretag som
senare vill anskaffa resursen kan kostnaden for detta vara avsevirt hogre.

o Opydligt orsakssamband. 1 vissa fall kan det vara svart att se vilka resurser det 4r som ger ett
foretag dess konkurrensfordel. Eftersom det dr svart att forsta vilka resurser det dr som
bér kopieras av konkurrerande foretag forsvaras och fordyras en imitering,

o Social komplexitet. Vissa resurser kan vara kostsamma att imitera pa grund av att de ar
socialt komplexa och dirmed sviara att kontrollera och didrmed imitera.

Resurser
Det dr inte bara fOretagsinterna resurser som kan vara en tillgang utan ocksa resurser som
foretaget har tillgang till utanfor sin egen organisation.

Barney (1991) citerar Daft nir han definierar vad fOretagets resurser bestar av:

“Firm resources include all assets, capabilities, organizational processes, firm attributes, information,
knowledge, etc. controlled by a firm that enable [it to] improve its efficiency and effectiveness.” (Barney,
1991 s 101)

Detta dr en mycket vid definition dir i princip allt som gor att ett féretag kan fungera
effektivare ses som en resurs. For att battre forstd och kunna beskriva foretagets resurser har
flera olika klassificeringar gjorts.

Typer av resurser
Flera forskare har gjort kategoriseringar av olika typer av resurser. Vi kommer i
nedanstaende stycke att presentera nagra av dessa.

Penrose (1959) gjorde ett mycket tidigt forsok till en uppdelning av olika resurstyper. Hon
skriver att “Jand, equipment, labour and capital” skulle kunna vara limpliga indelningar men
fortsitter:

“but the subdivision of resources may proceed as far as is useful for the problem at hand” (L.owegren, 2003
s 13)

Ansoff (1965) presenterade en annan av de tidigt utférda indelningarna mellan olika typer av
resurser. Han delade in resurserna 1 fysiska, monetira och humana resurser. Till denna tidiga
kategorisering har senare kategorier som management (Learned et al, 1965), teknologi
(Andrews 1971) och image (Grant 1991) tillkommit.

I litteraturen finns en rad ytterligare indelningar av resurser. Grant (1991) delar upp Barneys
definition av resurser i dels resurser som dr det man har och férmagor som beskriver hur
resurserna anvands av foretaget. Grant menar att en viss uppsittning av resurser inte
nédvandigtvis innebir att dessa resurser leder till pa férhand bestimda f6rmagor. Diremot
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sitts granserna for vilka férmagor ett foretag kan utveckla av vilka resurser ett foretag
torfogar 6ver, deras kvalitet och kvantitet (Grant, 1991).

I det resursbaserade synsittet dr det endast de resurser som kan generera konkurrensférdelar
som dr av intresse (Amit & Schoemaker, 1993). I manga fall 4r det de immateriella resurserna
som dr svarast att imitera. Immateriella resurser utgors av exempelvis patent, varumirken
och image. En indelning av de immateriella resurserna utifran mojligheten for foretaget att
dga resurserna dr resurser som har ett sakinnehall och resurser som har ett egenskapsinnehall
(Miller & Shamise, 1996). Resurser som har ett sakinnehall kan dgas av fOretaget medan
resurserna med ett egenskapsinnehall inte kan dgas. Exempel pa resurser med sakinnehall i
exemplet ovan ér patent och varumirken medan imagen har ett egenskapsinnehall.

Ytterligare indelningar kan goras utifrdan hur enkla resurserna dr att uppfatta, de kan vara
olika tydliga. Hall (1992) har gjort en atskillnad mellan olika resurser av typen, “tangible”
eller ”intagible”, vilka skulle kunna oversittas med gripbara eller ogripbara. Hall menar att ¢j
gripbara resurser ar vardefullare dn de gripbara eftersom de ér svarare att skapa, de kan inte
kopas och de forstors litt. Hall (1993) delar dven in de ogripbara resurserna i underkategorier
och gor skillnad pa 7assets, skills and competencies”. ”Assets” och 7skills” dr vad foretaget
har och ”competencies” dr vad foéretaget gor. Prahalad & Hamel (1990) talar om “core
competencies” for att beskriva ett foretags styrkor. Dessa “core competencies” kan sdgas
utgbras av foretagets dynamiska formaga att férnya sin egen verksamhet och denna férmaga
ir foretagets frimsta konkurrensmedel. Ett liknande synsitt har Teece et al (1997) nir de
talar om ”dynamic capabilities”. I litteraturen existerar ett visst matt av begreppsforvirring da
de olika begreppen for att kategorisera olika typer av resurser inte anvands pa ett enhetligt
satt.

Dynamiska resurser och nitverk

Collis & Montgomery (1995) menar att resursers virde aldrig kan bestimmas utan att hinsyn
tas till marknadskrafterna. En viss resurs kan ha ett virde i en viss industri men inte i en
annan industri eller vid en annan tidpunkt. Detta dr grunden till att omvirlden kan ses som
toranderlig eller dynamisk ur ett foretags synvinkel. Den dynamiska omvirlden okar virdet
av att foretaget kontinuerligt utvecklar sina kunskaper och sina formagor. Inom det
resursbaserade synsittet finns det fa forklaringar till hur ett foretags resurser skapas (Foss,
1997). Under senare tid har dock betydelsen av foretagets natverk och dess resursskapande
funktion uppmirksammats. Nitverksstrukturer kring ett foretag antas ge fOretaget
mojligheter att erhalla kompletterande resurser. Gulati et al (2000) argumenterar for att
nitverk och relationer utifrin ett resursbaserat synsitt dr en viktig killa f6r skapandet av icke
kopierbara virdeskapande resurser. Das & Teng (2000) menar att féretag genom att ingd 1
“strategiska allianser” kan skapa konkurrensfoérdelar och édven Foss (1999) menar att
nitverksrelationer (“network capabilities”) kan vara en killa till konkurrensfordelar genom
att vara virdefull, sallsynt och vara svar att kopiera.

Virdet av ett nitverk kan vara kopplat till dess formaga att reducera konkurrenters
mojligheter att etablera samma kontakter (Ahuja, 2000). Denna sa kallade “lock-out”-effekt
héller konkurrerande foretag utanfor nitverket da ett foretag har fyllt ett kompetensgap i
nitverket. En nétverksrelation kan ocksa lasa in resurser ndr ett val att alliera sig med en
partner omojligg6r samarbeten med andra (Gulati et al, 2000). En férdel med en
nitverksrelation med ett etablerad, trovirdigt foretag kan vara att trovirdigheten dven
passerar 6ver till det inte sa etablerade foretaget (Stuart et al, 1999).
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En viss typ av nitverk, kluster, dir foretagen ér lokaliserade inom ett begrinsat omrade har
fatt stor uppmirksamhet under senare ar. Porter (1998) menar att ett kluster av likartade
foretag kan vara en killa till konkurrensférdelar pa flera olika satt. Ett foretag 1 ett kluster har
bittre tillgang till arbetskraft och leverantorer, det har battre tillgang till specialanpassad
information som byggs upp inom klustret och det kan dra férdelar av andra foretags
prestationer som Porter menar kan forstirka det egna fOretagets framgang. Porter menar
ocksa att produktiviteten kan forbattras genom tillgang till infrastruktur och utbildning som
tillhandahalls inom klustret samt det faktum att konkurrensen mellan de olika féretagen
forstarks. Inom ett kluster dr det dven mojligt att foretagen drar nytta av varandras
erfarenheter, det vill siga det kan férekomma en form av kollektivt lirande (Camagni, 1991).
Informell kommunikation mellan féretag anses vara viktigt for utbytande av idéer och for att
bygga den lokala innovativa kapaciteten. De informella kontakterna bér ocksa 6ka kianslan av
gemenskap mellan foretagen. Detta fortroende okar féretagens 6ppenhet och information
overtors lattare (Larsson m fl, 1999).

Kritik mot de bada synsitten

De béda strategiinriktningarna har i viss man stallts mot varandra. I den traditionella SWOT-
analysen kan det industriella synsittet sdgas fokusera pa externa “Opportunities” och
7Threats” medan det resursbaserade synsittet fokuserar pa interna “Strenghts” och
”Weaknesses”. Kritik mot det industriella synsittet har i forsta hand bestitt i att synsittet
kan uppfattas som begrinsat och utestingande av alternativa forklaringar (Mintzberg et al,

1998).

Det resursbaserade synsittet har kritiserats for att det inte forklarar hur resurser skapas och
att synsittet i analyser av foretag resulterar i en form av cirkelbevis. Virdefulla resurser ger
ett foretag konkurrensfordelar och ett foretag med konkurrensfordelar har virdefulla
resurser (Powell, 2001). For att undvika detta bor resurser enligt Foss (1997) studeras utifran
pa forhand givna kriterier f6r vad som karaktariserar virdefulla resurser samt att dessa ska
bedémas sa objektivt och insiktsfullt som mojligt vilket enligt Foss ocksa ar mojligt med
hjalp av exempelvis expertpaneler.

Kritik som riktats mot bada strategiperspektiven ror vad man kan kalla den dynamiska
omvirlden och bada perspektivens avsaknad av iakttagande av detta (D’Aveni, 1996). For
den industriella skolan innebdr detta att forindringar pa marknaden sker sa snabbt att
konkurrensférdelar kommer och gar i ett mycket hégt tempo vilket leder till att en strategi
som innebir en anpassning till marknaden inte dr en framkomlig vag. For det resursbaserade
synsattet innebdr denna “hyperkonkurrens” att det ar mycket svart for ett foretag att med
hjalp av en eller flera resurser skapa uthalliga konkurrensfordelar. Istillet handlar det om att
utveckla temporira foérdelar jimfort med konkurrenter.
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Konkurrensférdelar, NTBFs och resursdynamik

De flesta studier som har gjorts kring konkurrensférdelar har behandlat stora framgangsrika
foretag (Lowegren, 2003 s 16). Utifran de speciella férutsittningar som rader for ett NTBF 1
den tidiga utvecklingsfasen behdver vi férindra och fortydliga den roll resurser har i denna
utvecklingsfas och hur denna roll férindras.

Resurser och NTBFs i den tidiga utvecklingsprocessen

Nir det giller NTBFs har tekniken en central betydelse eftersom féretagets frimsta
konkurrensmedel hirstammar frin kunskap inom teknologi i bred bemirkelse (Lindholm-
Dabhlstrand, 1999). Med denna utgangspunkt kan vi konstatera att resurser kopplade till
tekniskt kunnande ér viktiga for ett NTBF. I den tidiga utvecklingsprocessen ér det dock inte
enbart den tekniska férmdgan som dr av betydelse. Ferguson (1999) menar att ett ungt
toretag kommer i kontakt med flera problem speciellt nir det ska etablera sig pa marknaden.
Anskaffning av resurser som kompletterar resursbasen och leder till att innovationen kan
realiseras och marknadens acceptans vinnas dr avgorande for foretaget.

Mycket av entreprendrsforskningen som behandlar resurser beskriver och diskuterar dirfér
hur féretag anskaffar och anvinder resurser (se exempelvis Vesper, 1990). Detta ses oftast
inte som en mojlighet att skapa uthalliga konkurrensférdelar utan snarare som en
noédvindighet for att kunna férverkliga den tinkta framtida konkurrensférdelen kopplad till
den tekniska produkten eller tjansten.

Att diskutera resurser utifran ett NTBFs utgangspunkter i den tidiga utvecklingsprocessen ar
alltsé till stor del att diskutera kompletterande resurser till den tydligaste och mest sannolika
konkurrensférdelen vilken tar sig uttryck i foretagets produkt eller tjdnst.

I den tidiga utvecklingsprocessen handlar konkurrensen for ett NTBF inte alltid om att tivla
mot likartade konkurrenter utan istillet att tivla om tinkta kunders alternativa anvindning av
sina ekonomiska resurser, de resurser som ska utgora det nystartade foretagets intaktsbas. De
foretag som Gverlever den forsta svira tiden har enligt Klofsten (1992) skaffat sig en grund
som de dirmed kan utvecklas vidare frin.

Att utifran uppsatsens syfte i allminna ordalag diskutera vilka resurser som skulle kunna ge
konkurrensférdelar for ett NTBF 1 forlingningen 4r 1 det har fallet inte tillrickligt for att
uppfylla vart syfte. Detta beror pa att det dr innovationen som har sa stor betydelse 1 det hir
sammanhanget och det faktum att vi i férsta hand studerar en tidig utvecklingsprocess.
Foretagens hela verksamhet ar inriktad mot en produkt/tanst som ligger till grund for den
konkurrensférdel som kan uppsta pa kort sikt. Potentiella konkurrenstérdelar som inte ar
direkt kopplade till den fysiska produkten/tjdnsten Okar i betydelse forst i de senare skedena
av foretagets utveckling.

I den tidiga fas som studeras i1 den hir uppsatsen dr det istallet i forsta hand
“konkurrensnackdelar” som ska elimineras istillet f6r konkurrensférdelar som ska skapas.
Skillnaden kan upplevas som akademisk men har implikationer f6r hur resurser ska virderas.
En grundtanke i det resursbaserade synsittet dr att foretagsspecifika resurser kan skapa
konkurrensférdelar (Barney, 1991). I det har sammanhanget kan det vara svart att anskaffa
resurser som alla, som Gver huvud taget konkurrerar pa en marknad, redan har. Resurser
som dr livsnédvindiga for ett foretag 1 den tidiga utvecklingsfasen finns oftast i tillricklig
utstrickning bland etablerade konkurrenter. Exempel pa resurser som ett etablerat foretag
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troligen har tillgang till 4r kapital och fortroende bland leverantorer och kunder. I den tidiga
utvecklingsprocessen dr fokus 1 lika hog grad riktat mot att upphiva brister,
konkurrensnackdelar, som skapandet av konkurrensfordelar.

Man kan utifran definitionen av Affarsplattformen ezt tillstand dar foretaget tillfors resurser och
kan utnytlia dessa pa ett sadant sdtt att det kan dverleva och utvecklas — under nagorlunda normala
Sforballanden” (Klofsten, 1992 s 9) se det som att foretag kan borja konkurrera utifran niagot
mer likvirdiga forhallanden jamfort med sina konkurrenter nar denna plattform éar uppnadd.
Detta eftersom det ar forst da som féretaget med viss automatik tillférs resurser och har en
formaga att utnyttja dessa resurser. Resursanskaffningen och resursanvindandet kan ske
utifrin en mer genomtinkt plan det vill siga en strategi kan implementeras. Innan dess ar
fokus i hogre grad inriktat pa 6verlevnad (Adizes, 1987).

Brush et al (1997) menar att resursbehovet forindras over tid f6r det unga foretaget. Detta
skulle kunna innebara att resurser som ar viktiga 1 den tidiga utvecklingsprocessen 1 teorin
kan vara betydelsel6sa som en killa till konkurrensfordelar i framtiden. Det finns alltsa en
inbyged dynamik 1 vilka resurser som efterfragas. Pd samma sitt kan virdefulla resurser som
kan ligea till grund fér en konkurrensférdel for foretaget i framtiden, dvs efter det att
Affarsplattformen har uppnatts, sakna betydelse i den tidiga utvecklingsfasen.

I ménga fall finns det emellertid inte nagon fardig strategi 6ver hur foretaget ska konkurrera
péa sikt, utan grundarna utgar fran innovationen som i sig inte kan vara en killa till en
konkurrensférdel 6ver tid da den urholkas genom att konkurrenter kopierar och hittar
ersattningsprodukter till innovationen (Anderson & Tushman, 1990). Det ar darfér mojligt,
eller sannolikt, att strategierna vixer fram successivt allt eftersom foretaget utvecklas (jmf
Mintzberg, 1985). Under utvecklingens ging kommer foretaget kontinuerligt gora
bedomningar om vilka resurser som bor anskaffas (Brush et al, 1998) och 6ver tid kommer
foretagets resursbas darfor att struktureras om och specialiseras (Grant, 1991).

Ovanstiaende resonemang leder till att vi behdver omdefiniera vad en konkurrensférdel f6r
ett NTBF ar 1 den tidiga utvecklingsprocessen. Eftersom vi utgar frin Chalmers Innovation
behover vi dven specificera hur Chalmers Innovation kan bidra till att en konkurrensfordel
genereras. Att ett NTBFE skulle ha en konkurrensfordel i den tidiga utvecklingsprocessen nir
" dess aktiviteter i en industri eller pa en marknad skapar ett virde och ndr fa konkurrerande foretag dgnar
sig dt samma aktiviteter” (Barney, 2002 s 9, fritt 6versatt) kinns inte relevant eftersom
oklarheter finns betriffande konkurrenter och om aktiviteterna skapar ett virde.

Definition av konkurrensfordelar for ett NTBF i den tidiga

utvecklingsprocessen

En vanlig definition av vad en konkurrensférdel ger f6r resultat fOr ett fOretag ér att det ar
mer l6nsamt dn genomsnittet (Priem & Butler, 2001). I det hir sammanhanget dr det dock
svart att veta vad den genomsnittliga avkastningen ér eftersom for det forsta ndgon
lonsamhet 1 manga fall inte har kunnat uppvisas, och for det andra att det ar svart att
konstruera ett medelvirde att jimfora fOretagen i inkubatorn med. Eftersom féretagen
grundar sin idé pa en teknisk innovation kan marknaden i vissa fall helt eller delvis ha
skapats av foretaget eller vara sa pass ny eller instabil att det inte gar att sdga vad medelvirdet
1 branschen ir.
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I sin avhandling studerar Lowegren (2003) resurserna i teknik- och forskningsparker och
deras betydelse for NTBFs. Lowegren definierar att ett NTBI har en konkurrensférdel:

“when firms increase their efficency and effectiveness by employing resources which help them to grow and
develop faster than their competitors”.

Eftersom vi 1 uppsatsen vill undersoka hur Chalmers Innovation bidrar till foretagens
utveckling kommer vi i det hir fallet att sdga att ett foretag har erhallit en konkurrensfordel
av att vara verksamt i inkubatorn om det utvecklas snabbare dn det hade gjort om det varit
verksamt utanfér inkubatorn. Under den tidiga utvecklingsprocessen édr en
konkurrensférdels uthallighet inte av nagot intresse eftersom utvecklingsprocessen ir en
avgransad period 1 tid och betriffande aktiviteter. I den tidiga utvecklingsprocessen finns det
dock fortfarande konkurrensférdelar som dr mer betydelsefulla dn andra. Dessa kallar vi i det
hir sammanhanget som avgorande konkurrenstordelar. En avgorande konkurrensfordel under den
tidiga utvecklingsprocessen definieras som en fordel som har avgirande betydelse for om en Affirsplattform
kan uppnds over huvud taget eller uppnas visentligt snabbare. Med visentligt snabbare menar vi att
problem kan I9sas av att foretaget sitter i inkubatorn vilka man vid tidpunkten da de uppstod
inte hade kunnat 6vervinna utanfor inkubatorn. Att en 16sning till ett sidant problem aldrig
nagonsin skulle kunna 16sas utanfér inkubatorn ér svart att uttala sig om och diarmed fyller
tilligget “visentligt snabbare” en funktion.

I den tidiga utvecklingsprocessen definierar vi alltsa att foretagen har en konkurrensfordel av att
vara verksamt inom Chalmers Innovation om de utvecklas snabbare dn vad de hade gjort
annars. En avgorande konkurrensfordel innebiar att foretaget utvecklas vasentligt snabbare eller
ges moijlighet att 6verhuvudtaget utvecklas jamfért med att inte vara verksamt inom
inkubatorn.

Efter det att en Affirsplattform har uppnatts kan foretaget anses ha nitt en mer normal
konkurrenssituation. I detta skede definierar vi konkurrensfordelar utifran Barneys

definition:

"A firm experiences competitive advantages when its actions in an industry or market create economic value
and when few competing firms are engaging in similar actions” (Barney, 2002 s 9).

I fortsittningen kommer saledes definitionen av konkurrensfordel att skilja sig at beroende
pa var 1 utvecklingen foretaget befinner sig.
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Resurser av virde for NTBFs och former for
resurskomplettering

Utifrin ett resursbaserat synsitt ir ett foretags Overlevnad beroende av resursanskaffning.
Foretaget maste anpassa sig till omgivningen och de fOrutsittningar som rader och
dirigenom moijligegbéra en nodvandig resurstillforsel utifran samtidigt som det maste
uppritthalla ett godtagbart ”makt-beroende”-férhéllande vid utbyte av resurser (Pfeffer &
Salancik, 1978). Detta innebir att foretaget maste hitta vigar for att interagera med andra
aktorer 1 omgivningen pa ett sadant sitt att dessa ér villiga till ett saidant resursutbyte.

Det ir inte nodvandigt att viktiga resurser finns inom ett foretag utan det ar fullt tillrackligt
att resurserna finns inom foretagets kontroll. Det dr alltsi mojligt att foretag delar och
gemensamt skapar nddvindiga resurser (Gulati et al, 2000). Med dessa utgangspunkter ir det
dirfor av intresse att studera vilka resurser som kan vara virdefulla f6r ett NTBF 1 sin
resurskompletterande uppbyggnadsfas och hur detta resursbehov kan tillgodogoras. Detta
for att battre forsta relationen mellan foretagens behov och inkubatorns verksamhet.

Klofsten m fl (1988, i Ferguson, 1999) har identifierat ett antal behov som ett NTBF kan
forvintas behova fa tillgodosedda. Nagra av dess behov ar:

e Kapital
e Personal
e [.okal

e Produktionsutrustning

e Tekniskt kunnande

e Kunskap inom finansiering och redovisning
e Marknadsforingskunskap

e Produktionskunskap

e Kunskap inom personalarbete

e Kunskap inom management

Dessa resurser har dock inte nagon egentlig koppling till foretagets omvirld, det vill siga
tillgdng till dessa resurser siger ingenting om marknadens bedémning av foretaget och dess
produkt.

Ferguson (1999) menar att ett NTBF kan ha storre svarigheter med att tdcka sitt externa

resursbehov dn andra féretag och att detta kan forklaras med tre olika férutsdttningar som
rader f6r NTBFs.

e F6r det forsta dr NTBFs foretag som ir i ett tidigt utvecklingsskede.

e F6r det andra har NTBFs speciella behov betriffande teknisk kompetens bade beroende
pa foretagets tekniska intensitet och pa att tekniken som produkten eller tjansten bygger
pa ar ny.

e F6r det tredje kan ett NTBF ha speciella problem med att uppna en legitimitet pa grund
av att foretaget ar baserat pa ny teknik som kan vara svar att forstd och ta till sig.

Ovanstaende tre forutsittningars betydelse f6r ett NTBF sammanfattar Ferguson som att ett

NTBF ir ett ungt foretag som ir under utveckling med en ny, eventuellt svarforstalig
produkt. Foretaget maste knyta kontakter med omvirlden for att fa tillgang till kapital,
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medarbetare, kunder och Gvriga resurser. Dessutom kan de ha speciella behov betriffande
tillgdng till hogteknologiskt kompetens, bade for att kunna utveckla sin produkt vidare och
for att astadkomma ytterligare innovationer. Det unga féretaget maste skaffa sig en plats i ett
sammanhang och dir Gvertyga sin omgivning att det ar palitligt och har ndgonting vardefullt
att erbjuda. Foretaget maste skapa legitimitet fOr sig och sin produkt och har inte férdelen av
tidigare referenser.

Stinchcombe (1965) har presenterat en ofta refererad idé om sma fGretags sarbarhet pa
grund av det faktum att de inte har hunnit bli erkidnda och etablerade. Singh m fl (1986) har
funnit att ett féretag kan uppleva en sarbarhet pa grund av den tidiga fas foretaget ér i. Singh
menar att “liability of newness” 1 forsta hand beror pa att foretaget inte har tillrackligt
effektiva utbytesrelationer med omvirlden. Yuchtman & Seashore (1967) gar si langt som
att definiera effektivitet som just férmagan att anskaffa resurser. Enligt Falkestrém och
Larsson (2000) kan man generellt sdga att de flesta féretag i den tidiga utvecklingsfasen
saknar bland annat ledarskapskompetens, finansiering for utvecklandet av sina produkter,
juridisk kompetens for sikrandet av patent, resurser for forskning, bra lokalisering, samt stoéd
for olika servicetjanster och produktion.

Olika forskare har forsokt knyta olika resursbehov till olika tidpunkter i foretagens
utveckling. Reid & Garnsey (1998 i Falkestrom & Larsson, 2000) skiljer mellan tre olika
utvecklingsfaser i det nystartade fOretaget: resursidentifiering, resursmobilisering och resursgenerering.
Vidare ger forfattarna exempel pd olika resursbehov som normalt uppstir i de olika
stadierna:

Tabell 3 Utvecklingsfaser och resursbeboy

Finansiella Fysiska Informations- Relationsbehov
resursbehov resursbehov behov
Resurs- Prospektering Tillgang till Marknads- Teknisk expertis
identifiering testutrustning undersokning, Potentiella partners
Resurs- Utveckling Lokaler Starta-eget- Finansidrer
mobilisering Utrustning information Leverantorer
Kunder
Resurs- Produktion Lokaler Affirsutveckling Kunder
generering Administration Stodtjanster Marknadsféring Personal
Produktions- Redovisning Leverantorer
teknologi Distributdrer

Resurskomplettering frin omgivningen

Resursbehovet for ett NTBF kan uppfyllas genom att resurser overfors till foretaget eller att
foretaget kan fa del av resurser som dr gemensamma for flera aktorer. Den externa
resurstillférseln kan vara av olika slag. Betriffande féretag i en inkubator menar Smilor och
Gill (1980) att ett foretag kan och ska forvinta sig vissa foérdelar av att vara verksamma inom
denna. Dessa fordelar ar:

e Okad trovirdighet

e Snabbare inlirning

e Snabbare problemlésning

e Tilltride till foretagsnatverk
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I de beskrivningarna av vad inkubatorer ska tillféra for tjdnster finns ett grundliggande
problem. Ju enklare en tjinst dr i sin uppbyggnad, desto tydligare beskrivs den i
redogorelserna. De mer komplexa tjansterna sasom radgivning och utbildning dr mycket
allmint hallna. Ett av Barneys (1991) attribut f6r vad som kinnetecknar en resurs eller
resurskombination som kan ge en uthallig konkurrensférdel 4r om resursen dr svar att
imitera. Denna svarighet kan forklaras med att resursen édr socialt komplex eller att
orsakssambanden idr otydliga. De tjanster som dirmed har potential att generera uthalliga
konkurrensférdelar kan vara de tjanster som inte pa ett enkelt sitt gir att beskriva och
ddrmed imitera. I den tidiga utvecklingsprocessen kan dock resurser som dr mycket enkla att
beskriva, sisom kapital, vara mycket virdefulla. I det fallet 4r problemet att de ar svara att
anskaffa.

Enligt Teece (1986, i Christensen, 1990) krivs det oftast kompletterande tillgangar for att
mojliggéra kommersialisering av en teknisk innovation. Dessa tillgangar behéver inte i
samtliga fall finnas inom foretaget utan kan dven finnas utanfor foretaget om foretaget har
atkomst till dessa externa tillgangar.

Inkubatorer dr som vi nimnt tidigare oftast lokaliserade inom en teknik- och forskningspark
(teknikpark). I teknikparken finns resurser tillgingliga for féretagen om dn med vissa
begrinsningar. LLowegren har i en studie av teknikparkers tillférsel av resurser identifierat
vissa resurser med vissa egenskaper som vi sammanfattar nedan (Lowegren, 2003 s 70 — 75):

Universitetsrelaterade resurser

e Koppling till universitetet
O Tillgang till senaste kunskapen

O Minskad utvecklingskostnad om utvecklingen gbrs pa universitetet

O Tillgang till universitetets utrustning

0 Konkurrenter hindras fran att etablera samma koppling — dvs. de blir
utestidngda fran den senaste forskningen inom omradet

O Specialiseringen av kunskap vid universitetet gor relationen unik

0 Uppbyggnaden av kunskap over tid gor relationen sviarkopierbar, vilket ar en
konkurrensférdel for foretaget
e Utbildning
O Tillginglig for alla — den fysiska nirheten ar enda férdelen
e Tillgang till arbetskraft
O Nirhet som innebir mojlighet att kunna attrahera studenter inom foretagets
omrade

For alla dessa tre resurser giller att det dr ndrheten till universitetet som ar det speciella.
Denna nirhet kan man dven hitta utanfoér teknikparken. Aven om kopplingen till
universitetet ar vardefull sa dr den inte unik, men det dr bara ett visst antal foretag som kan
ligga nara universitetet sa resursen ar 1 viss man knapp.
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Teknikparksfaciliteter
e Affirsradgivning
0 Konsulter, riskkapital — dven tillgingligt utanfor teknikparken
e Service (lokaler, seckreterare, kopieringsmaskiner, datanitverk, konferenslokaler,
restaurang mm.)
O Samma som “f6retagshotell” — dvs. kopierbart och inte unikt
0 Ar tids- och kostnadsbesparande fér ett nystartat foretag
O Ger flexibilitet vad giller storleken pa lokaler, féretaget behover inte flytta till
ny adress nir det behover storre lokaler.
e Teknikparksdirektion/ledning
0 Mycket beroende av vem som ir anstilld som chef/ledare och de finansiella
resurser han/hon har till férfogande

Klustereffekter
e Kollektivt lirande mellan foéretagen inom klustret
0 Okar innovationstakten
0 Klustret bygger intridesbarridrer dvs. gor det svart for utomstiende foretag
att komma in 1 nitverket av innovationer.
0 Utveckling 6ver tid férsvarar imitation
e Image
O GOr det littare for foretagen att etablera det nodvindiga fortroendet for
leverantors- och kundkontakter

Skillnaden mellan teknikparker och inkubatorer enligt definitionerna innebir att det inom en
inkubator kan finnas fler och mer anpassade resurser tillgingliga for foretagen. Till skillnad
fran det som i Lowegrens lista bendmns affarsradgivning édr inkubatorns resurser i princip
inte tillgingliga for utomstiende foretag (utanfor inkubatorn). Resurserna kan ocksa
forvintas vara ytterligare anpassade och storre i omfattning dn de resurser som ir allmint
tilledngliga 1 teknikparken. Detta innebdr att féretag inom en inkubator, lokaliserad inom en
teknikpark kan forvinta sig ovanstiende resurser samt de mer specifika resurserna som
inkubatorn tillhandahaller.
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METOD

I det hir avsnittet kommer vi att beskriva vart metodval, undersékningens genomférande
och resultatens kvalitet.

Val av metodansats

Yin (1989) anger tre faktorer med betydelse vid valet av metodansats. Dessa faktorer ar:

e TForskningsfragornas formulering
e Graden av kontroll som undersékaren har 6ver den aktuella hindelseutvecklingen
e Graden av fokusering pa den samtida hindelseutvecklingen

Av dessa tre faktorer dr den forsta, gillande forskningsfragans formulering den viktigaste.
Syftet med denna uppsats kan i forsta hand betecknas ha karaktiren av en “hur”-fraga. De
metoder som enligt Yin dr limpliga vid denna typ av friga dr experiment, historisk ansats
och fallstudie. Av dessa tre ansatser har fallstudieansatsen valts eftersom experiment kriver
kontroll 6ver hindelserna och den historiska ansatsen inte dr limplig for att underscka en
aktuell hindelse.

En annan ofta anvind metod dr enkiter. Eftersom vér studie var explorativ/deskriptiv till
karaktiren och vi dirmed inte hade klart f6r oss exakt vilka fragor som skulle vara relevanta
nir vi startade med undersokningen valde vi att inte genomféra nigon enkitundersokning.
Risken att missa forhallanden som bidragit till fOretagens utveckling skulle enligt var
bedémning ha varit storre vid en enkitundersokning dn vid en intervjuundersékning. Vi
bedomde ocksa att chansen for att frigorna skulle uppfattas pa ritt sitt var storre vid en
intervjuundersokning, det vill siga uppfattas pa det sitt som vi avsag, da fortydliganden
kunde ske och det var méjligt att stilla uppfoljningsfragor.

Yin (1989 s 23) definierar en fallstudie enligt f6ljande:

"A case study is an empirical inquiry that: - investigates a contemporary phenomenon within its real-life
context; when — the boundaries between phenomenon and context are not clearly evident; and in which —
multiple sources of evidence are used.”

Enligt Yin kan en fallstudie innehélla ett eller flera fall, bestd av kvalitativa eller kvantitativa
data eller en kombination av bada. Betriffande var undersokning var det egentliga fallet
Chalmers Innovations bidrag dar killorna dels var informationsmaterial, dels intervju med
filialchefen Jérgen Hansson, dels sex stycken foéretagsforetridare. Utifran Yins definition kan
var undersokning klassificeras som en fallstudie.

Yin menar att det ar viktigt att ha en genomtinkt design for studien. Designen ska sakra att:

e Data kopplas till forskningsfragan
e Data och forskningsfragan gir att koppla till analys och slutsatser

Vi har genom vart val av modell och teoretisk referensram forsokt att definiera véra
ingaende begrepp pa ett sa tydligt och givande sitt som mojligt. Var sammansatta modell
med ingiende definitioner och genomférande av datainsamling beskrivs nedan for att
torklara vara val och ge en bild av processen.
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Synsitt och modell

Utifran uppsatsens syfte var var forsta uppgift att hitta en eller flera limpliga modeller for att
kunna hantera den mer komplexa verkligheten och dirmed gora det moijligt att underséka
foretagens utveckling och Chalmers Innovations bidrag. Modellen har en tydlig koppling till
de definitioner av bidrag och utveckling vi ansag vara nédvindiga att géra. Vi borjar med att
diskutera kring var definition av “utveckling” for att sedan diskutera kring var definition av
vad vi avser med Chalmers Innovations ”’bidrag” till utveckling.

Definition av utveckling
Foretagens utveckling definieras 1 den har uppsatsen som nzvahijning av ett antal olika aspekter
betrdffande foretagens verksambet.

De aspekter vi valde att studera foretagets utveckling utifrain bygger i huvudsak pa
Affirsplattformens aspekter. Var bedomning ar att dessa olika aspekter tillsammans ger den
bista beskrivningen av den tidiga utvecklingsprocessen.

Affirsplattformen dr endast anvindbar fOr att beskriva den tidiga utvecklingsprocessen for
ett foretag med avseende pa aspekternas nivabedomning. Foretagen i var undersokning bor
darfor inte ha passerat denna tidiga utvecklingsfas.

Vir bedomning i det hir fallet dr att foretagen i undersékningen hiéller sig inom nimnda fas.
Inkubatorn dr som nimnts tidigare endast till fOr att stodja foretagen den forsta tiden, det vill
siga cirka tre ar. Denna tidsperiod motsvarar i princip den tid det tar for ett fOretag att
uppna en Affirsplattform (Klofsten, 1992).

Vi kombinerade Affirsplattformen med ett resursbaserat synsidtt for att bittre kunna
beskriva Chalmers Innovations bidrag.

Generellt sett finns det vissa svirigheter nir utvecklingen for ett foretag 1 den tidiga
utvecklingsprocessen ska studeras (Lowegren, 2003). Andra mojliga sitt att definiera ett
foretags utveckling skulle kunna vara att koppla begreppet till tillvixt och/eller prestation av
olika slag. Tillvixt skulle kunna mitas i exempelvis antalet anstillda eller omsittningens
okning. Foretagets prestation kan mitas med olika typer av vinstmatt. Att anvinda sig av
nyckeltal av olika slag innebidr dock vissa problem i1 den tidiga utvecklingsprocessen
(Klofsten, 1992). I den tidiga utvecklingsprocessen ar det inte sikert att ett foretag gar med
vinst men det kan dnda utvecklas pa ett godtagbart sitt (Lowegren, 2003). Lindelof (2002)
menar att en kombination av flera olika matt bor anvindas for att studera entreprendriell
utveckling. Han kopplar utvecklingen till bide prestation och tillvixt. Aven Barney (2002)
menar att en kombination av flera matt bor anvindas da prestation for ett foretag ska matas,
eftersom samtliga enskilda matt har brister.

Det skulle ocksa ha varit svarare att underséka hur Chalmers Innovation har bidragit till
utveckling pa ett givande sitt om vi anvant oss av ett utvecklingsmatt i form av ett eller flera
nyckeltal, da det inte gar att uttala sig om 1 vilken grad Chalmers Innovation haft en paverkan
pé dessa.

I vart fall 6nskade vi, med avseende pa uppsatsens syfte, att utvecklingen skulle kunna
beskrivas pa ett sa nyanserat sitt som mojligt. Och detta var den huvudsakliga anledningen
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for valet av Affirsplattformen som en struktur for att mita utveckling da denna modell
innehaller ett flertal aspekter som gor att komplexiteten 1 utvecklingen tydliggors.

Definition av bidrag

Vi valde att se Chalmers Innovations bidrag till féretagens utveckling som dez direkta eller
indirekta bidraget till anskaffande och skapande av resurser som genererar positiv paverkan pa foretagens
utveckling.

Bidragsdefinitionen grundas pa ett resursbaserat synsitt. Tillférseln av resurser sker dels
indirekt genom Chalmers Innovations olika aktiviteter sisom exempelvis utbildningar, dels
genom direkt resurstillférsel som kapital. Aven bidrag betriffande skapande och
anvindandet av resurser som ér positiva for fOretaget ér ett viktigt bidrag och togs darfor
med i definitionen.

For att kunna mita vad Chalmers Innovation gor for sina foretag skulle man teoretiskt sett
kunna ha tinkt sig fler olika méjligheter att ga till viga. Ett tinkbart sitt att mita inkubatorns
paverkan kunde vara att studera vad féretagen som ryms inom Chalmers Innovation har
presterat ekonomiskt och sedan jimféra det med foretag inom samma bransch som inte
varit verksamma inom Chalmers Innovation. Denna metod har i det hir fallet inte varit en
framkomlig vig pa grund av svarigheten att fa tag pa ett dylikt jimforelsematerial och med
hinsyn till den tid vi hade till férfogande. Dessutom hade en sadan studie inte givit nagon
information om pa vilka sitt Chalmers Innovation bidrar till féretagens utveckling.

Att vi valt att anvinda oss av det resursbaserade synsittet beror i forst hand pa att
resursanskaffning ses som en mycket viktig del av verksamheten i den tidiga
utvecklingsprocessen (Brush et al, 1997). Det industriella synsittet dr ocksa betydligt svarare
att anvinda 1 en tidig utvecklingsprocess. Med det industriella synsittet dr utgangspunkten i
analysen positionen pa marknaden och att det 4r mojligt for foretaget att ’vilja” strategi. For
ett litet foretag 1 den tidiga utvecklingsprocessen dr det ofta svart att definiera en marknad
eftersom denna kan ha ”skapats” (jmf Schumpeter, 1934) och det dr svart att pa ett
fristaiende sitt gora val av vilka strategier som ska genomféras. Interna och externa
forutsittningar paverkar till stor del valméjligheterna (O"Gorman, 1997).

Unders6kningsmodell

For att strukturera resurstillférseln och goéra det mojligt att studera relevansen i denna
tillférsel kopplade vi resurstillférsel, som tidigare beskrivits, till Affarsplattformen. Modellen
har bade ett internt och ett externt fokus, vilket innebir att féretagets marknad och omvarld
ocksa tas 1 beaktande. Att endast studera tillférda resurser som sadana hade inte gett samma
mojlighet att underséka hur vil resurstillférseln dr anpassad till foretagets faktiska behov. De
resurser som Klofsten m fl (1988, i Ferguson, 1999) menar att ett teknikbaserat féretag kan
behéva siger inte ndgot om hur man kommer att lyckas tillfredstilla marknadens krav.” Det
ar mojligt att ett foretag har anskaffat samtliga resurser men dnda inte kommer att lyckas pa
grund av for dalig anpassning till sin tilltdinkta marknad.

se Resurser av virde fér NTBFs och former for resurskomplettering
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I var modell har vi delat upp aspekten Ovriga relationer i olika delar eftersom vi ansig att
dessa relationer kan ha visentligt olika karaktir. Ovriga relationer bestar i var modell av:

e utbyte med universitet/hogskola

e utbyte med andra Chalmers Innovations-féretag
e utbyte med externa fOretag

e tillgang till extern radgivning

Vi valde ocksa att bryta ut kapitalaspekten ur Ovriga relationer och att inte se denna som en
relation utan snarare som resultatet av en relation. Utifran vart syfte Okar, enligt var
bedémning, tydligheten i Chalmers Innovations bidrag om kapitaltillgangen som sadan ses
som en aspekt. I modellen har dirfér den fristiende aspekten Kapitaltillgang tillkommit.

Vi valde ocksa att forsoka undersoka foretagarnas drivkrafter 1 form av deras malsittning
med fOretaget. Att mita viljan att na denna malsittning bedémde vi inte vara moijligt i denna
undersokning.

De resurser som Chalmers Innovation tillfor féretagen kan ha en tydlig, direkt paverkan pa
utvecklingen av en aspekt som exempelvis bidrag till kapitalanskaffning. De flesta resurser
som Chalmers Innovation tillfér féretagen har dock inte en lika uttalad paverkan pa
utvecklingen. De resurser som vi i forsta hand forsoker hitta dr resurser som utifran
litteraturen kan tinkas ha paverkan pa aspekterna. Aven om vi kan uttala oss om att en viss
resurstillforsel rimligen borde paverka utvecklingen av en viss aspekt kan vi trots det 1 vissa
fall ha svart att uttala oss om och 1 vilken grad detta sker. I dessa fall har vi f6rs6kt gora en
sannolikhetsbed6mning.

Resurstillférsel och paverkan pa enskild aspekt

Det finns inte nagra vattentita skott mellan de olika aspekterna. Den koppling som vi valt att
se mellan olika resurser och Affirsplattformens olika aspekter dr i viss man godtycklig. I
vissa fall kan en resurs ha effekt pa flera olika aspekter. Da vi har placerat en resurs under en
viss aspekt innebdr det inte att denna resurs inte kan ha betydelse fér en annan aspekt.
Typiskt for detta dr att aktiviteter fran Chalmers Innovations sida som péaverkar
kompetensen hos ett foretag ocksa kan paverka andra omraden. Ett exempel dr att
utbildningar inom forsiljning kan paverka bade Kompetensen och eventuellt dven
Kundrelationerna. I intervjuguiden har vi, f6r att inte upprepa oss, valt att endast friga om
ett visst bidrag under sa fa aspekter som mojligt.

Praktiskt tillvigagangssatt

Nista steg var att utifrin var modell utforma en intervjuguide. Var ambition var att skapa en
sa komplett bild som maijligt av hur Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen sag ut.

Utformning av intervjuguide

Syftet med denna guide var att ticka in samtliga méjliga bidragstyper och kunna kategorisera
svaren i storsta mojliga man. Denna undersokningsteknik ar naturligtvis ingen garanti for att
fragorna besvarades korrekt men ger respondenterna en mojlighet att direkt stilla en
motfriga om nagra oklarheter rader. En annan férdel med den direkta intervjutekniken
jamfort med en enkdt var att vi som intervjuare kunde stalla uppfoljningsfragor for att
fordjupa svaren.
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For att 1 ett forsta skede skapa oss en bild av vad en inkubator kan erbjuda sina foretag
studerade vi fOrst litteratur inom omradet. For att fa en forfinad bild av vad en man fran
Chalmers Innovations sida ansag sig erbjuda liste vi forst befintligt informationsmaterial,
bade tryckt material och den information som fanns pa Chalmers Innovations webbplats. I
nista steg intervjuade vi Jérgen Hansson, filialchef Lindholmen Center."’ Eftersom Chalmers
Innovations bidrag inte beskrivs utifrin den struktur som vi anvinder har vi ”6versatt”
Chalmers Innovations aktiviteter till det bidrag dessa resulterar i for ett foretag, sett ur vart
perspektiv. Utifrin den sammanlagda informationen gjorde vi bedémningen att Chalmers
Innovation i huvudsak kunde bidra till utvecklingen pa foljande sitt for respektive aspekt:

Form av bidrag till utvecklingen
Idé

o Okad forstielse for marknadsaspekten
e Forindring/forbittring av affirsmodell
e Forbittrad kommunicerbarhet av idén

Produkt/tjanst
e Assistans betriffande patent
e Tekniska kontakter

Marknad

e Assistans betriffande marknadsundersékningar
e Hjilp med inriktningen

e Utbildning betriffande marknadsanalys

Organisation

e Utbildning

e Assistans betriffande rekrytering

e Assistans betraffande anstillningsavtal

Kompetens

e Utbildning

e Assistans vid rekrytering

e Teknisk kompetenstillforsel

e Affirsmissig kompetenstillforsel

e Styrelse

e Konsulter
e Exjobbare
Drivkrafter

e Vidgning/minskning av malen

10 . : . . . . :
En andra intervju med J6rgen Hansson genomfordes i ett senare skede. Se vidare under Inzervjuernas
genomforande
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Kundrelationer

e Image

e Marknadsforing

e Utbildning i férhandlings- och férsiljningsteknik
e Direkta kundkontakter (externa/interna)

Kapital

o Kontakter

e Hjilp med ansékningar

e Utformning av affirsplan
e Image

e Direkt kapital

Ovriga relationer

o Kontakter med universitet/hégskola

e Kontakter med andra Chalmers Innovations-foretag
e Kontakter med externa féretag

e Kontakter till extern radgivning

Nagra av de paverkanssitt med mojlighet att paverka flera aspekter valde vi att samla under
aspekten Kompetens.

Vad vi moéjligen missar med ovanstdende indelningar skulle kunna vara svarfangade bidrag
till utvecklingen dir resursoverféring inte ar sa tydlig att den registreras, exempelvis
processer som kan liknas vid en diskussion men som dven skulle kunna kategoriseras som en
lirandeprocess genom samtal. Dessa samtal kan bidra med kunskap som paverkar foretagets
handling utan att detta uppmirksammas av fGretagen.

For att kunna ta reda pa hur Chalmers Innovation har bidragit till utvecklingen av de olika
aspekterna undersokte vi forst hur lingt foretaget hade kommit vid intridet till Chalmers
Innovation och hur lingt man hade kommit vid undersékningstillfillet och till sist hur
Chalmers Innovation hade bidragit till utvecklingen. I intervjuguiden stillde vi ocksa fragor
om lokalerna och till dessa kopplade funktioner, men dessa fragor togs inte med i den
fortsatta analysen eftersom lokaler till marknadshyror inte dr givande att studera i detta
sammanhang. Intervjuguiden finns som bilaga.

Vi har vid utformningen av intervjuguiden dven for samtliga aspekter fragat vad Chalmers
Innovation skulle kunna gjort pd ett annorlunda/bittre sitt f6r att bidra till utvecklingen.
Denna sista fraga har i forsta hand stillts for att kunna se hur vil Chalmers Innovation fyller
foretagens upplevda behov. En annan typ av friga for att mita behovsuppfyllelsen, som
ocksa skulle kunna vara ett komplement, skulle vara att lata fGretagen betygstatta det bidrag
till utvecklingen de anser sig ha fatt. Vi valde dock bara en fragetyp for att intervjuerna inte
skulle bli for langa. Var bedémning var att den typ av friaga vi valde, vad Chalmers
Innovation skulle kunna gjort bittre, gav en bittre forstaelse for det enskilda fGretagets
behov och den situation det befann sig i. Vi har ocksa for att ticka in samtliga bidragsformer
stallt fragan om vi glomt att fraiga om nagot bidrag.
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Utrvalet av foretag och intervjupersoner

Vi valde att endast studera foretag som i dagslidget var aktiva inom inkubatorn i nagon form.
Vi bedémde att sannolikheten f6r att dessa foretag skulle vilja delta i undersékningen var
storre. Foretag som 1 ett tidigt skede valt eller tvingats av olika omstindigheter att sluta har
troligen heller inte erbjudits samtliga olika bidragsformer.

Vi ville att de personer vi intervjuade i foretagen skulle ha mycket god kinnedom om
foretagets samtliga delar och att de hade varit verksamma inom foretaget under en lang tid.
Helst ville vi att personen skulle ha varit med fran starten av foretaget och vart minimikrav
var att personen varit med sedan intridet i Chalmers Innovation. Vi valde darfor att i forsta
hand intervjua foretagens verkstillande direktorer om de hade arbetat inom fGretaget i ett
tidigt skede. I ett fall, Secureon, intervjuade vi istillet fOretagets marknadschef. Vir
bedémning var att han hade lika stor kunskap om féretaget som dess VD eftersom bada
hade varit med och arbetat med foretaget lika linge, da foretaget fick en omstart som ett
projekt inom Chalmers Entreprendrskola. Aven efter utférd interviu upplevde vi att var
bedémning var korrekt och att var intervjuperson mycket vil uppfyllde vira krav betriffande
kunskap om foretaget. Att vi endast avsag att intervjua en person per foretag berodde pa att
vi inte ville ta for mycket tid 1 ansprak av foretagen totalt sett. Detta var dven ndgot som var
en grundforutsittning for att vi skulle fa genomféra undersokningen och fa tillgang till
toretagen genom J6rgen Hansson.

I var studie ingar sex fOretag som ir verksamma inom inkubatorn. Var malsittning fran
bérjan var att intervjua samtliga aktiva foretag inom Chalmers Innovation Lindholmen
Center som sammanlagt var atta stycken men under den aktuella perioden hade vi méjlighet
att intervjua endast sex av dessa. Vi planerade att genomféra tva intervjuer med varje foretag,
en huvudintervju och en kompletterande telefonintervju.

Pilotintervju — férsta intervju

Vi bestimde oss for att genomféra en pilotintervju med en foretridare for ett foretag for att
forfina intervjuguiden. Betriffande valet av foretag till denna férstudie hade vi inte nagon
mer preciserad urvalsprincip dn att vi ville att foretaget skulle ha funnits med ett tag och
fortfarande vara aktivt med samma idé som vid intridet som grund fér verksamheten, for att
vi skulle fa en sa komplett bild av bidragsmojligheterna som moijligt och for att undvika att
foretaget Gvergatt till att bli ett konsultféretag med en annan utvecklingsinriktning. Vi ville
ocksa av samma anledning att féretaget hade startat i forinkubatorn och hade gatt vidare till
huvudinkubatorn. Valet av intervjuperson inom foretaget for pilotintervjun grundade sig pa
att vi ville intervjua en person som hade varit med sedan grundandet av féretaget och som
hade god kinnedom om féretagets olika delar. Vart val f6ll darfor pa foretagets VD 1 de fall
ddr han (i samtliga fall) varit med sedan starten eller kort darefter. Eftersom det utifrin vara
urvalskriterier fanns flera fOretag att vilja pa nir vi skulle gora var forstudie gick vi i
bokstavsordning. Valet foll darfér pa foretaget Admeta och dess VD Leif Jdgerbrand.
Intervjun ledde till att vi dndrade den inb6rdes ordningen mellan fragorna i var intervjuguide
1 vissa fall, men i Gvrigt gjorde vi inga dndringar. Eftersom intervjun gick bra och en
kompletterande intervju skulle ske valde vi senare att ta med denna tinkta pilotintervju som
en ordinarie intervju i undersékningen.

Intervjuernas genomférande

Tanken var nu att vi skulle genomfora ytterligare en intervju med Jérgen Hansson (Chalmers
Innovation) for att inte missa ndgon mojlig form av bidrag frain Chalmers Innovations sida.
Omstindigheter gjorde dock att ytterligare tva intervjuer med féretag genomférdes fore den
andra intervjun med Jorgen Hansson. Denna foérindring av planeringen kunde vi godta
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eftersom vi bedomde att den forsta intervjun gatt sa pass bra att vi kunde jobba vidare med
var intervjuguide efter vissa mindre justeringar av strukturen. Eventuella tilliggsfrigor i
intervjuguiden som den andra intervjun med Jorgen Hansson skulle kunna ge upphov till
kunde enligt var bedomning stallas till foretagen vid en andra intervju med dessa.

Efter att den forsta intervjun med Admeta genomférts dndrades ordningen for
intervjuguidens fragor i vissa fall for att passa ett normalt samtal bittre. I 6vrigt gjordes inga
forindringar i intervjuguiden mellan den forsta intervjun och nistkommande intervjuer.
Efter en systematisk genomgang av samtliga aspekter tillsammans med J6érgen Hansson vid
den andra intervjun med honom, gjordes inga forindringar i intervjuguiden. Intervjuerna
med de tre resterande féretagen genomfordes och samtliga intervjuer transkriberades.

Efter att ha studerat intervjuerna gjorde vi kompletterande intervjuer med samtliga foretag
tor att erhalla fortydliganden av svartolkade svar och uteblivna svar pd missade fragor. For
att 1 viss man forsdkra oss om att svaren pa fragorna uppfattats korrekt fick respektive
foretag godkinna den utskrivna intervjun. I det brev som skickades ut med intervjuerna
papekades dven att vi girna sag att de kompletterade med bidragsformer som forbisetts av
oss. Efter att intervjuerna godkénts har vi endast sammanfattat och férkortat det godkinda
materialet.

Huvudintervjuerna med foretagen genomfordes mellan den 31 mars till den 4 maj 2004 och
de kompletterande telefonintervjuerna genomférdes mellan den 1 oktober och den 15
oktober 2004. Intervjuerna med Jorgen Hansson genomférdes den 17 mars samt den 7 april.

Analysfasen

Nir vi ansdag att samtliga intervjuer var kompletta paborjade vi det egentliga analysarbetet.
Eftersom svaren pa vissa fragor kan passa in under flera aspekter har dessa svar anvints
endast under den mest relevanta eller anvints under flera aspekter. Under analysarbetet
foljde vi vara fragestallningar. Resultaten jimfordes for de enskilda aspekterna med
Klofstens slutsatser. Nir vi besvarade de beskrivande fragestillningarna férsokte vi ocksa ge
exempel pa mojliga anledningar till de existerande férhallandena.
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Intervjuguidens framvixt

Huvudsaklig kunskapsinhimtning

Struktur

Modell och teoretiskt perspektiv

Intervju med J6rgen Hansson

Forsta versionen av

Informationsmatetrial

intervjuguiden

Intervju med Admeta

Omstrukturerad
version versionen

Vil

1

Intervjuer med Idevio och OnPosition

Inga
forindringar Inga
Definitiv forandrmgar

Andra intervju med Jorgen Hansson

intervjuguide

Intervjuer med Secureon, Stabilizer och
Vehco

Genomging av utskrivna intervjuer

Kompletterande intervjuer med
samtliga foretag

Intervjuerna godkianda av
respondenterna

Figur 1 Praktiskt tillvigagangssatt

Metodkritik

Det sitt vi genomférde undersokningen pa kan ha vissa brister. I vart fall valde vi att utga
fran foretagen inom Chalmers Innovation. Ett sitt att ytterligare forbittra bilden hade varit
att intervjua fler personer inom foretagen eller mojligen dven ha intervjuat ytterligare
foretradare f6r Chalmers Innovation. I detta fall har vi valt att inte gora detta pa grund av att
vi inte vill stéra fler personer 4n nédvindigt i féretagen eller Chalmers Innovation som ér fa
anstillda och som har mycket att gora. Sjilva intervjun kan ocksd ha viss paverkan pa
resultaten. Foretradare for foretagen kan tinkas ha ett mer eller mindre omedvetet intresse
av att fa fram en viss bild av sin verksamhet eller anpassa svaren efter vara eller Chalmers

Innovations onskemal.
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Validitet

Fragan dr nu: vad har vi egentligen matt? Efter att ha presenterat forhallandena kring vart
tillvigagangssitt finns det vissa aspekter av undersékningen som dr virda att fundera Over.
For att kunna besvara fragan ovan diskuterar vi kring Yins tre kategorier av validitet (Yin,
1994).

Begreppsvaliditet

Frigan om undersékningens begreppsvaliditet handlar om i vilken grad vara maitdata
avspeglar de teoretiska begrepp som vi vill mita. Begreppsvaliditeten kan siakras om man
enligt Yin:

1. anvinder flera killor
etablerar beviskedjor — vilket betyder att det gér att spara hur teoretiska begrepp speglas i
data

3. lata nyckelinformatérer ’key informants” ldsa det insamlade materialet

Vi har i1 vart arbete forsokt att folja dessa tre rad efter bista formaga pd det sitt som
beskrivits tidigare.

Intern validitet
Vir studie dr i huvudsak explorativ/deskriptiv och intern validitet dr endast relevant vid
forklarande studier dar kausalitet ska pavisas.

Extern validitet

Handlar om huruvida det gar att generalisera resultaten. Detta har inte varit vart syfte. Dock
kan vi utifran vart resultat dra vissa slutsatser pa en Overgripande analytisk nivd kring
forhallandet mellan inkubatorn och foretaget och bidragets betydelse.

Reliabilitet

Hur palitlig 4r da var undersokning? Yin menar att fallstudier ska struktureras utifran ett
protokoll och lagras i en fallstudiedatabas. Vi har under vara intervjuer foljt var strukturerade
intervjuguide och skrivit ut samtliga intervjuer som intervjupersonerna sedan fick lisa och
godkinna. Detta strukturerade arbetssitt med faktagranskning borde paverka reliabiliteten
positivt. Mojligheten att ldsa intervjun var ett krav fran vissa av respondenterna, vilket ér fullt
forstaeligt med tanke pd intervjuns karaktir. For att kunna ticka in s manga mojligheter till
bidrag fran Chalmers Innovation som mojligt gav vi under intervjun forslag pa
bidragsmojligheter och édven i textversionen av intervjun hade vi noterat tinkbara
paverkansalternativ efter fragorna. Detta ocksa for att forsikra oss om att samtliga
respondenter skulle ha fatt ta del av samtliga fOrslag. Det finns alltid en risk att vi vid
intervjutillfillet missat att naimna ett eller flera sidana alternativ. I vilken grad respondenterna
tog aktiv del av materialet ar svart att uttala sig om. I nagra fall har respondenterna dndrat
eller lagt till nagon eller nagra delar vid genomlisningen. Detta skulle kunna tala for att en
aktiv korrekturldsning har skett 1 dessa fall.
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RESULTATREDOVISNING

Resultatredovisningen disponeras utifrin de genomférda intervjuerna med de sex féretagen.
Under varje studerad aspekt presenteras féretagets utveckling under tiden 1 inkubatorn samt
Chalmers Innovations bidrag till féretagens utveckling och méjliga férbittringar betriffande
Chalmers Innovations bidrag. En forenkling dr att vi kommer att anvinda begreppet produkt
bade nir det verkligen handlar om en produkt och da det vi diskuterar egentligen ar en tjanst.

Admeta

Intervjuad foretradare: Leif Jagerbrand, VD
Tidpunkt for intrade i Chalmers Innovation: férinkubator augusti 2002.
Presentation pa Chalmers Innovations webbplats:

Admeta visar i realtid vilken av er onlineannonsering som ger mest vérde for pengarna. Genom att anvinda
vdrt patentsokta beslutsstodssystem kan ni under pagdende kampanj styra era reklaminvesteringar till bést
annons, bdst budskap och bést annonssajt. Optimal onlineannonsering helt enkelt.

Admetas bakgrund

Admeta grundades av Leif Jigerbrand och Fredrik Strauss. Leif drev parallellt med sina
studier till dataingenjor ett webbutvecklingsbolag. Bland bolagets kunder fanns bland annat
Langley Travel dar Fredrik Strauss arbetade som marknadschef. Fredrik var intresserad av att
annonsera via webben men kunde inte fér sin chef pavisa vilket resultat denna typ av
annonsering gav, om den var mer effektiv dn vanlig annonsering. Fredrik kunde se hur
manga som klickade pa annonserna men inte hur manga som kopte niagot via hemsidan eller
bestillde en katalog via hemsidan. Leif funderade pa hur man skulle kunna l6sa problemet
med att mita resultatet av internetannonseringen och hade efter nagra veckor utvecklat en
torsta prototyp. Leif och Fredrik insag att Langley Travel nog inte var det enda foretaget
som hade det hir problemet och gjorde en marknadsundersékning som visade att det fanns
en marknad fér den blivande produkten. Efter att ha arbetat med idén pa fritiden 1 ungefar
ett ar blev man antagen till Chalmers Innovations forinkubator 1 augusti 2002. Leif salde sitt
toretag och Fredrik sade upp sig fran sitt arbete och ett aktiebolag bildades.

Idé

Affirsidén idag:

"V7 utvecklar och sdljer vérldens framsta beslutsstodssystem for onlinereklam.”

Admeta har i princip haft samma affirsidé sedan intriddet i inkubatorn men i dagslaget ar den
mer genomarbetad. Admetas kunder ir:

"De som annonserar pd ndtet, alla som kir annonser pd ndtet och som vill veta ndagot mer dn bara klicken”
Admeta uppger att de har konkurrenter i flera linder men Leif kunde girna se att
konkurrensen var annu hardare sa att foretagen fick upp 6gonen for produkterna.
"Konkurrenter dr inte ett problem idag, vi hade garna haft fler konkurrenter, for idag sa dr det for fa som vet
om att man ens kan mata det har. For var del dr det en ganska stor utbildningsdel.”

1 http:/ /www.chalmersinnovation.com/ 2005-01-08
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Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har hjilpt Admeta att bearbeta idén genom “wanga och linga
diskussioner”, nagot som Leif upplever har varit mycket positivt.

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga.

Produkt

Vid intrddet hade Admeta en testad prototyp.

"V77 hade en prototyp och vi hade testkirt den live under ett halvar, bade mdtt pa 1 olvos kampanjer redan
innan vi kom hit.”

Idag har man en firdig och sald produkt.

Chalmers Innovations bidrag

Syilva produkten i sig, rent tekniskt, dar har de inte gjort si mycket.”

Chalmers Innovation har bidragit med kontakter till forskare f6r kommande produkter och
tormedlat kontakt till Awapatent.

Mojliga forbattringar av bidraget

"Nej, vi har fatt den bydlp vi bebiver. Det dr som ett smirgdsbord, det giller att ta for sig, man kan inte
bara forvinta sig att folk ligger upp det pa ett fat at dig, utan har du ett bord med tianster sa far du
faktiskt se till och ta dérifran sialy, sa vill vi ha bydlp sa sdger vi bara till sa far vi bylp.”

Marknad

Vid intridet:

"V visste ganska vél hur marknaden sag ut redan innan, hade gjort en hel del marknadsundersokningar.”
Idag:

"ldag dr den tillrackligt stor, vi gar med vinst nu, men den kan bli mycket, mycket storre.”

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har inte hjilpt Admeta med att kartligga marknaden. Daremot har man
fatt hjalp med Gvergripande fragor betriffande exempelvis affirsmodeller, prisstrategier och
vilka kunder man ska rikta in sig mot.

"V77 har fatt mycket bylp med i vilken riktning vi ska ga.”

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga.

Organisation

Vid intrddet bestod Admetas organisation av de bada grundarna.

Idag 4r man totalt fem anstillda varav en i Norge. Organisationen bestar av en VD /siljare,
tva siljare, en tekniker och en person som jobbar med support. Man haller aven pa att
anstilla en tekniker till. Den funktion Admeta saknar ir fler drivna siljare men Leif sdger att
sadana dr svara att hitta.

Chalmers Innovations bidrag

Admeta har inte fatt ndgon direkt hjilp med rekrytering men diremot indirekt:

"De har fungerat som ett bra bollplank ndr vi statt i valet och kvalet om vi ska anstilla eller inte och gett
0ss lite rad.”

Chalmers Innovation har inte hjilpt Admeta med hur man skriver avtal, men Leif siger att
hade man velat det hade man fatt den hjilpen.

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga.

48



Kompetens

Formell kompetens vid intridet

Leif dr dataingenjor och har arbetat med webbutveckling i eget foretag tidigare. Fredrik ar
civilekonom och har jobbat som VD f{6r ett telemarketingféretag och varit
marknadschef/forsiljningschef pd resebyr.

Utokad kompetens (férutom erfarenhet)
Kompetensen har utdkats genom tre nyanstillningar och kurser 1 forsiljnings- och
térhandlingsteknik.

Chalmers Innovations bidrag

Admeta har deltagit i utbildningar i f6rsaljnings- och férhandlingsteknik.

Mojliga forbattringar av bidraget

"Vi bar ju fatt ga utbildningarna, men for nya foretag vore det kanske bra om de gick lite oftare.”

Drivkrafter

Admetas mal beskrivs av affirsidén:

Vi utvecklar och sdljer varldens framsta beslutsstodssystem for onlinereklam.”

Man har haft samma mal sedan starten och alla i1 féretaget arbetar mot samma mal. Man har
inte nagra planer pa att silja inom de nirmaste aren

Chalmers Innovations bidrag

"De har haft koll pa oss, inte sagt att vi miste lugna ner oss eller gasa. V'i har hallit ett bra tempo och varit
vildigt duktiga pa att fokusera pa intikterna och halla hart i utgifterna, vi har haft en bra utveckling, nu
gar vi med vinst.”

Moijliga forbattringar av bidraget

Inga.

Kundrelationer
Vid intradet hade Admeta en testande kund.
Idag har man ett stort antal kunder, i huvudsak storforetag.

Chalmers Innovations bidrag

"De har inte skaffat kunder direkt till oss. Ddremot har det varit en bra dorrippnare att siga att vi dr en
del Chalmers, Chalmers Innovation har kanske inte mdanga hort talas om, ddremot alla har hirt talas om
Chalmers, det ger en bra kvalitetsstampel och bra seriositet i birjan. 1 birjan var det en jattebra dorrippnare
sd att vi dtminstone fick komma ut och tréffa foretagen.”

Admeta har deltagit i utbildningar inom forsiljnings- och férhandlingsteknik.

Mojliga forbattringar av bidraget

"Hade sjilvklart varit jitteglada om de givit oss pengar att marknadsfora oss for, men det dr val lite mycket
begiirt.”

Kapitaltillgang

Vid intridet: "Da hade vi inte en krona.’
Idag: “Ja, vi har tillricklig tillgang till kapital idag. Faktum dr vi tackade nej till riskkapital forra viren
[for vi tyckte att vi fick for ddlig virdering pa bolaget.”

)
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Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har gitt in med direkt kapital och har hjilpt Admeta med kontakter
och ansokningar betriffande olika bidrag. Chalmers Innovation har dven hjilpt till med att
forbittra affarsplanen.

Moijliga forbattringar av bidraget

Inga.

Ovriga relationer

Utbyte/samarbete med universitet/h6gskola

Vid intrddet: Inget.

Idag: Admeta har kontakt med en forskare fran Chalmers for utveckling av kommande
produkter som idag jobbar inom niringslivet. Man anvinder sig ocksé av ex-jobbare.

Chalmers Innovations bidrag

Formedlat kontakt med forskare fran Chalmers.
Mojliga forbattringar av bidraget

Inga.

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag

Vid intrddet: Inget.

Idag: Inte direkt att byta tianster, men det ar skont att sitta i den har miljon. Aven om alla firetag har
vildigt olika inriktning stoter man ofta pa samma tp av problem eftersom vi dr alla sma foretag, det dar
skont att ha dem att diskutera med och bolla med ibland.”

Chalmers Innovations bidrag

"Ja, allt fran kriftskivor till att V' D:arna triffas en gang i kvartalet.”
Mojliga forbattringar av bidraget

Inga. "Det funkar bra.”

Utbyte/samarbete med externa foretag
Vid intradet: Ett samarbete.
Idag: "V har aterforsaljare, sa pa si sitt kan man siga att vi har samarbeten. Mediebyraer t.ex. siljer

vdra tidnster. Sen bar vi framtida produkter déir vi samarbetar med foretag som bestar av forskare frin
Chalmers.”

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Externa tjanster/radgivning

Tillgang till externa tjanster/radgivning vid intridet: Ingen.

Anvindande av externa tjinster/ridgivning férmedlade av Chalmers Innovation idag:
Tjanster inom juridik och revision.

Mojliga forbattringar

"Det skulle vara extremt kompetenta mdnniskor inom affarsutveckling och expansion.”

Avslutande fragor

Tycker du att Chalmers Innovation har hjilpt er med nagot vi inte fragat om?
"Det dir det siikert men jag kommer inte pd nagot nu.”
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Vilken nytta har ni haft av att sitta i inkubatorn?

"7 hade aldrig varit dér vi ar idag om vi inte suttit har. Grejen var att vi behovde pengar i birjan. Fredrik

hade aldrig vagat siga upp sig om vi inte kommit in har och jag hade nog avvaktat med att silja mitt gamla
bolag.”

Ar det néagot du vill tilligga?

"Man ska tanka pa att meningen dr ju inte att Chalmers Innovation ska gira arbetet at en, ntan det ar ett
Jdittebra bollplank. Det dr vi som ska gora arbetet, annars funkar det ju inte.”
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Idevio

Intervjuad foretridare: Patric Nordstrom, VD
Tidpunkt for intrade i Chalmers Innovation: férinkubator januari 2002.
Presentation pa Chalmers Innovations webbplats:'?

Idevio utvecklar en ny prisbelont komprimering och overforingsteknik for digitala kartor, RaveGeo.
Produfkten dir en mjukvara som reducerar storleken pa kartdatabaser med 90-95% utan forluster. Dessuton
uppnds higa lishastigheter oavsett detaljeringsgrad och kartstorlek, t ex dr steglis panorering och oom i
realtid fullt mdjligt, dven dver internet.

Idevios bakgrund

En fore detta arbetskamrat till Patric Nordstrém, Johan Persson, hoppade av sitt davarande
jobb som programmerare varen 2001 och borjade arbeta med en egen idé. Efter att ha
jobbat med sin idé i dtta manader hade han tagit fram en prototyp som han ville
marknadsfora. Han kontaktade darfér Patric under hosten 2001. Vid arsskiftet 2001/2002
antogs man till forinkubatorn och bildade da ett bolag. Samtidigt limnade man in en
patentansokan. Idevio antogs till huvudinkubatorn i mars 2002.

Idé

Idevio har haft samma affirsidé sedan intrddet i inkubatorn, att licensiera sin programvara.
"Vi kan inte dndra sa mycket pa vir idé eftersom vi da skulle kunna birja konkurrera med vira
samarbetspartners.”

De tinkta kunderna ar andra foretag som utvecklar programvara som innehaller kartor.
Idevio inriktar sig mot tre olika omraden, internet, mobiltelefoni och forsvaret. Betriffande
internetdelen har man konkurrenter i Tyskland. P4 mobilsidan finns ingen klar konkurrent
och pa militirsidan saknas i princip helt konkurrens.

Chalmers Innovations bidrag

“Inte mer dan att de har gjort den klarare, tydligare att kommmunicera till kunder och finansiarer. Chalmers
Innovation har inte specialistkunskaper inom omradet och kan darfor inte ha Synpunkter pd
marknadsaspekten. Det kan man heller inte rikna med att dom ska kunna ha.”

Mojliga forbattringar av bidraget

"Egentligen inte, vi har ju en lang branscherfarenbet jag och Johan.”

Produkt

Vid intrddet: Idevio hade en prototyp.

Idag har man en firdig produkt som man har salt till militira kunder. Pa internetsidan och
mobilsidan har man samarbetspartners.

"Det var det vi forutsade i var affarsplan, att vi skulle ha kommit lingst pa militirsidan, vart
kontaktnatverk kommer darifran.”

Chalmers Innovations bidrag

Idevio anser sig ha fitt mycket hjilp pa patentsidan. Dels betriffande kontakter till
patentbyraer, dels har Chalmers Innovation papekat vikten av att anséka om patent.
"Chalmers Innovation sa dt oss direkt ndr vi kom in i forinkubatorn att vi skulle forsika att patentera det
vi gor. Vi fick reda pad att vi hade fatt ett svenskt patent den hér mdnaden.”

12 http:/ /www.chalmersinnovation.com/ 2005-01-08
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Moijliga forbattringar av bidraget

Idevio anser inte att Chalmers Innovation skulle kunna ha forbittrat bidraget eftersom
varken Chalmers eller Goteborgs universitet jobbar speciellt mycket med det Idevio gor.

"Vi har kontakt med andra higskolor som higskolan i Gévle som satsar mest pa det har med geografiska
informationssystems, GLS. Vi har dven kontakter utomilands med andra universitet.”

Kontakterna har tagits av Idevio sjilva och man har inte upplevt nagot behov av att fa hjilp
med att ta dessa kontakter.

Marknad

Idevio hade inte gjort nagra marknadsundersékningar vid intradet men hade dnda kunskaper
om marknaden vid intridet:

"V7 hade ganska bra koll pa tekniken och den har marknaden. Vi hade ganska lang branscherfarenbet
inom militdarsidan.”

Idevio anser idag att marknaden ir tillrackligt stor, sirskilt om man ser pa en varldsmarknad.

Chalmers Innovations bidrag

Idevio menar att Chalmers Innovation papekat vikten av att Idevio sjdlva undersoker sin
marknad, men Chalmers Innovation har inte bidragit till nagra marknadsundersékningar.
Moijliga forbattringar av bidraget

"V7 tyckte att de var valdigt tiatiga om marknaden men de kunde varit dnda tjatigare. Man vet inte sa
mycket i borjan.”

Organisation

Redan vid intridet hade man bestimt sig for att Johan skulle fokusera pa tekniksidan och
Patric skulle jobba med marknadssidan och 6vrigt.

Idag 4r man tre personer varav tva pa tekniksidan. Den person man anstillde kinde man
sedan tidigare. Man bedémde att det var mindre risk att rekrytera ndgon man kinde eftersom
det inte far bli fel nir man bara ir tre personer.

Betriffande ytterligare funktioner menar Patric att man alltid skulle kunna vara fler pa
marknadssidan.

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har haft synpunkter pa om och vilka personer Idevio skulle kunna
rekrytera, men inte bidragit med ndgon praktisk hjalp férutom att man har fatt kopiera
anstillningsavtal.

Mojliga forbattringar av bidraget

Fardiga standardavtal hade varit 6nskvirt, sisom anstéillningsavtal och aktiedgaravtal. Patric
onskar sig ocksa flera servicefunktioner inom Chalmers Innovation som t ex ett webbaserat
system fOr bokforing, kundregister och sadant som alla féretag behover.

Kompetens

Formell kompetens vid intradet

Béde Johan och Patric ir civilingenjorer fran Chalmers, data. Patric ir dven civilekonom fran
Handelshogskolan 1 G6teborg. Patric har jobbat ca 10 ar, mest inom teknik. Patric har ocksa
jobbat en del inom marknadsforing/ forsiljning. Kunskapen inom marknadsforing upplevdes
som tillricklig men viss kompetens inom forsiljning saknades.

Utokad kompetens (férutom erfarenhet)
Man har gitt utbildningar i forséljnings- och férhandlingsteknik och har en siljcoach knuten
till bolaget. En utvecklare har anstallts.
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Chalmers Innovations bidrag

Se Utékad kompetens ovan.

Chalmers Innovation anordnar féredrag inom relevanta dmnen. Idevio har bedomt att deras
produkt dr for kanslig for att ta in exjobbare. Idevio har haft en dialog med Chalmers
Innovation om behovet av framtida kompetenser.

Mojliga forbittringar av bidraget

Ytterligare fokus pa forsiljning.

Drivkrafter

Milet med foretaget har i princip varit detsamma sedan intridet.

"Det har varit en drim man baft linge, att man vill vara sin egen, att man vill driva ett bolag som det gar
bra for, kunna styra over sin egen tid och utveckla nagonting som man tycker ar spannande.”

Chalmers Innovations bidrag

Patric menar att man som foretag inom Chalmers Innovations maste vara villig att ta in
riskkapital f6r att kunna vixa.

Mojliga forbattringar av bidraget

Idevio ser inga moijliga forbittringar betriffande bidraget men nidmner att den allminna
synen pa IT-foretagande har dndrats de senaste aren. Patric tror att Chalmers Innovation
kommer att lata foretagen vara kvar i inkubatorn lingre dn de ursprungliga tre aren eftersom
det tar lingre tid att bygga upp ett foretag i dagslaget.

Kundrelationer

Vid intridet hade Idevio en samarbetspartner, en tidigare arbetsgivare, men ingen direkt
kund.

Kundbasen idag bestar av ett antal militira kunder. Man har dven samarbetspartners inom de
andra tva omriadena, internet och mobilsidan.

Chalmers Innovations bidrag

Idevio har fatt kontakt till en siljcoach genom Chalmers Innovation som édven ar fGretagets
styrelseordférande.

"De flesta som har en idé som driver en har bra koll pa tekniken men det tuffa dr att marknadsfora den.”
Idevio upplever dven att de fatt ett bidrag betriffande sin marknadsféring genom oOkad
synlighet och anser att Chalmers Innovation gjort bra val betriffande marknadstoringen av
foretaget.

"De har bra kontakter med Invest in Sweden och Exportradet och alla dom. Sa fort det dyker upp tillfillen
ddr vi kan marknadsfora oss sa har de skickat vidare tillfillena till oss som gor att vi kunnat exponera oss
Jfor fler dn vad vi gjort annars.”

Idevio upplever ocksa att den image Chalmers Innovation f6r med sig kan hjilpa till vid den
initiala kontakten med kunder.

Mojliga forbattringar av bidraget

Patric menar att eftersom Idevio dr verksamma inom en speciell nisch si dr det en
6vermiktig uppgift f6r Chalmers Innovation att kunna marknadsféra Idevio och dven de
andra foretagen specifikt, det vill sdga gora malinriktade saker for varje bolag.

Kapitaltillgang

Vid intridet: Egna sparade pengar.

Idag: Idevio har kapital sa att det ricker en viss tid framéver. Om man uppnir sina
torsiljningsmal kommer man att fa in ytterligare kapital, som helt ticker féretagets behov.
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Chalmers Innovations bidrag
Idevio har fatt ett omfattande bidrag fran Chalmers Innovation betriffande finansieringen.
"V77 har fatt mycket bjalp. De bar pekat ut vilka institutioner som vi kan ansika hos, har dven hjalpt till
med ansokningarna. Chalmers Innovation har bjilpt till med att revidera var affarsplan. Hdar har sikert
Chalmers Innovations image bjalpt mycket, en firsta kvalitetsstampel. Det mdste kdnnas tryget for en
institution som ska dela ut pengar att det finns nagon som tittar pa bolaget.”
Patric anser att den storsta hjilpen man fatt av Chalmers Innovation r6r finansieringen.
"Den storsta lbjalpen vi haft av Chalmers Innovation dr pa finansieringssidan. De dr valdigt kompetenta
ddr. De vet var man ska soka pengarna nagonstans och det bar vi sparat valdigt mycket tid pa dven o vi
far soka sjilva. 1 stort sett allt de har sagt att vi ska sika har gett resultat.”
Mojliga forbattringar av bidraget
Inga. Enligt Patric ar det finansieringssidan som dr Chalmers Innovations styrka.

Ovriga relationer

Utbyte/samarbete med universitet/hégskola

Vid intridet: Idevio hade vissa kontakter till universitet/hogskola vid intridet. P4 Patric och
Johans tidigare arbetsplats tog man aktiv del av den senaste forskningen inom omradet och
denna tradition har man tagit med sig. Man vet hur man ska bevaka forskningen och vilka
personer som man boér ta kontakt med 1 Sverige och utomlands. Forskningskontakterna har
lett till att Idevio har fatt vara med pa konferenser och liknande sammankomster.

Idag: Idag har man ett samarbete med hogskolan i Givle men inte med Chalmers eller
Goteborgs universitet.

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har inte bidragit direkt, men Patric menar att det alltid 4r bra att vid en
ny kontakt kunna siga att man ér fran Chalmers Innovation.

Mojliga forbittringar av bidraget

Patric ser inte nagra moijliga férbittringar och anser inte att Chalmers Innovation ska ligga
ned energi pa att leta kontakter inom universitetsvarlden.

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag

Vid intridet: Patric och Johan hade kompisar som jobbade pid C-takt och Patric menar att
det var mycket deras fortjanst att man sokte sig till Chalmers Innovation.

Idag: Socialt har foretagen ett visst utbyte och man kan byta erfarenheter med varandra. Det
finns ocksa ett ledarforum dar man samlar alla VD:arna f6r bolagen.

Chalmers Innovations bidrag

Lunchféredrag och sociala aktiviteter som exempelvis olika typer av fester. VD-forum (se
ovan).

Moijliga forbattringar av bidraget

Chalmers Innovation skulle eventuellt kunna formedla kontakt till andra inkubatorer i
Sverige.

Utbyte/samarbete med externa foretag

Vid intridet: En samarbetspartner.
Idag: Idevio har flera samarbetspartners och ir dven medlemmar i Telematics Valley.
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Chalmers Innovations bidrag

Idevio har fatt nagra kontakter. Till exempel fick man prata med forskningschefen pa Saab.
V.. vi sag bur det mailet hamnade pa rétt stélle inom Saab. Om vi bade kontakter nedifran och upp sa har
de kontakter uppifran och ned.”

Aven imagen ir en fordel vid den forsta kontakten.

Mojliga forbittringar av bidraget

Patric menar att Chalmers Innovation skulle kunna distribuera ett nyhetsbrev och darmed
bygga upp ett kontaktnitverk. Idevio har sjilva ett nyhetsbrev med cirka 1000 mottagare.

Externa tjanster/radgivning

Tillging till externa tjanster/radgivning vid intradet: Nistan inga.

Anvindande av externa tjinster/ridgivning formedlade av Chalmers Innovation idag:
Idevio har anvint revisions-, jurist- och patenttjanster.

Mojliga forbattringar

Patric 6nskar sig helautomatiska funktioner som t ex bokforingssystem och kundregister, dir
han anser att det finns vildigt bra webbaserade system. Aven betriffande avtal 6nskar han
forbittringar (se Organisation ovan).

Avslutande fragor

Tycker du att Chalmers Innovation har hjilpt er med négot vi inte fragat om?

"Det dr roligt att ha ndgon bakom sig som tror pa ens idé. Det kan vara tungt ibland motivationsmdssigt.
Det dir roligt att se att de ocksa blir engagerade i alla bolag.”

Vilken nytta har ni haft av att sitta i inkubatorn?

"Vi hade linga diskussioner eftersom de tar procent av bolaget, sd vi forsikte bedoma vad det skulle vara
vdrt, de tar 5% ndr man gar in i forinkubatorn och 5% ndr man gar in i inkubatorn. Sedan tar de mer
procent om de gir in med pengar. Men det tycker vi att det har varit vart. Det madste ha gatt snabbare.
Annars hade man fatt driva bolaget pa ett belt annat satt. Det dr framforallt finansieringssidan som dr
deras styrka.”

Ar det nagot du vill tilligga?

’Ngy‘ »
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OnPosition

Intervjuad foretradare: Roger Persson, VD
Tidpunkt for intrade i Chalmers Innovation: inkubator (endast en niva existerade), november

2000.
Presentation pa Chalmers Innovations webbplats:"’

OnPositions  affdrsidé dr att ljalpa foretag med manga fysiska forsaljningsstillen att nda mobila
Slutkonsumenter med relevant information. V'i gor detta genom att bjilpa dom att bygga positionsbaserade
databaser dver deras butifesndt som sedan uppdateras kontinuerligt med aktuella erbjudanden. Informationen
publiceras via olika etablerade mobila tiinsteleverantirer t ex mobiloperatirerna.

OnPositions bakgrund

OnPosition startade genom ett examensarbete som genomfordes av sex personer som gick
utbildningen Executive MBA pd Handelshégskolan vid Goteborgs — universitet.
Examensarbetet utférdes i samarbete med Wireless Car och uppgiften var att undersoka
affirsidéer kring positionering och ta fram en affirsplan kring en limplig idé. Tva av de sex
personerna som ingick i gruppen hoppade av sina davarande arbeten och startade
OnPosition. De 6vriga fyra personerna beh6ll sma dgarandelar. Foretaget startade i maj
2000. Intriadet i inkubatorn skedde i oktober/november 2000.

Idé

Vid intridet var OnPositions affirsidé att silja geo-kodade annonser det vill siga
koordinatsatta annonser for att kunna anvinda 1 mobila tjinster.

I dagslaget arbetar man utifran en nagot férenklad version av ursprungsidén. Kunderna for
produkten ir annonsorer och slutanvindare ér teleoperatorernas kunder.

"Det dr en formedlingstianst. Vi siljer formedling dat annonsorer. i anvinder i princip teleoperatirer som
Sformedlare. De far betalt for att formedla var information.”

I dagslaget finns inte nagot identiskt, koordinatsatt, erbjudande pa marknaden.

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Produkt

Vid intrddet holl man pa med att bygga en prototyp.

OnPosition har inte salt sin ursprungliga produkt till nagon kund utan man siljer en enklare
formedlingstjanst som kors pa enklare plattformar. Produkten édr dock i huvudsak
fardigutvecklad.

"Tidnsten ar fardigutvecklad men det dr inte sa att vi kir den dagligen. Den dr inte tillrackligt testad, jag
skulle vilja kora den miycket mer med kunder men det har visat sig att vi har byggt en mycket mer
komplicerad tidanst an vad marknaden bebiver.”

Chalmers Innovations bidrag
Inga.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

13 http:/ /www.chalmersinnovation.com/ 2005-01-08
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Marknad

Vid intridet hade man gjort vissa marknadsstudier. Dessa genomférdes under varen 2000
nir IT-féretag virderades mycket hogt. OnPosition studerade olika branschtidningar och
gjorde intervjuer med potentiella kunder.

I dagsliget ir inte marknaden tillrdckligt stor for att vara lonsam.

Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga méjliga férbattringar med de forutsittningar som fanns da.

Organisation

Vid intradet var det tre personer med olika roller som jobbade pa affirsidén. OnPosition var
8 man som mest. Eftersom marknaden inte var tillrickligt stor var man tvungen att spara
pengar och sdga upp anstillda.

Idag dr man tva personer.

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Kompetens

Formell kompetens vid intrddet

Tre civilingenjorer, en med stor erfarenhet av affirssidan och forsiljning, en med mycket
teknisk kunskap om systemsidan och affirsutveckling och en med erfarenhet inom
produktion. Tva av dessa personer hade list Executive MBA tillsammans pa
Handelshogskolan vid Goéteborgs universitet (antagningskrav: 10 drs arbetslivserfarenhet,
120 hogskolepoing och ledande befattning).

Utokad kompetens (férutom erfarenhet).
Man har gatt en kurs i forsiljning. Idag 4r man bara tvd personer.

Chalmers Innovations bidrag

OnPosition har anvint kommunikationstjanster och har gatt en kurs 1 forsiljningsteknik.
Mojliga forbéttringar av bidraget

Eftersom OnPosition har mycket egen erfarenhet anser man inte att Chalmers Innovation
skulle kunna bidra med nagot ytterligare som inte redan fanns inom foéretaget. Diaremot tror
Roger att Chalmers Innovation har ett mycket bra erbjudande om man kommer direkt fran
skolan.

"Om jag jamfor vart foretag med de andra foretagen sa dr ju vi mer av gamla gubbar och man har fatt ritt
mycket erfarenbet av att vara ute och jobba.”

Drivkrafter

Milet vid intrddet var att ta en av de tre storsta andelarna pa marknaden f6r mobil
marknadsforing.

I dagsliget arbetar man utifrin en annan malsittning, man vintar tills marknaden kommer
och vill vara 16nsamma under tiden.
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Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Kundrelationer

OnPosition hade inte nagra kunder vid intradet.

Nagon foérsiljning av den ursprungliga produkten har inte skett och idag dr inriktningen
delvis en annan, men OnPosition ir fortfarande verksamt inom mobil marknadsféring och
siljer information ur de databaser man har byggt.

Chalmers Innovations bidrag

OnPositions huvudsyfte med att ga med i1 Chalmers Innovation var att fa Chalmers
Innovation som dgare, att fa en kvalitetsstimpel pa att det var en bra affirsidé de hade och
for att underlitta finansieringen. Man anser inte att forsaljningsteknikkursen har haft nigon
betydelse.

Mojliga forbattringar av bidraget

"Jag tror att vi ar for sjdlvstindiga, om det dr nagot vi behover sa gir vi och fragar.”

Kapitaltillging
Vid intridet: Endast egna satsade pengar.
Idag: Tillrickligt med kapital.

Chalmers Innovations bidrag

"Vi bar fitt kontakt med Vstra Gitalands Regionen och fatt delfinansiering for att bygga en
demonstrator, resten av pengarna har vi fixat gjalva. Chalmers Innovation bjdlpte till med kontakter till
Connect Vdst och vi triffade 36 riskkapitalbolag, men vi fick ingen finansiering den vagen. Hosten 2000
var det inget vidare lige for att fi finansiering. De forsikte men det gav ingen utdelning.”

OnPosition har inte fatt nagon hjilp med affirsplanen. Chalmers Innovation gick in som
dgare men detta gav inget tillskott av kapital.

Mojliga forbittringar av bidraget

Se ovan.

Ovriga relationer

Utbyte/samarbete med universitet/hégskola
Vid intrddet: Inget samarbete.

Idag: Har haft ett samarbete med Viktoriainstitutet.

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag

Vid intrddet: Inga.

Idag: OnPosition har drivit gemensamma projekt mot kunder med ett fOretag inom
Chalmers Innovation.
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Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga. Man anser att man kan leta reda pa foretag att samarbeta med inom Chalmers
Innovation sjilva.

Utbyte/samarbete med externa foretag
Vid intrddet: Ett samarbete.
Idag: Ett samarbete.

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Externa tjanster/radgivning

Tillgang till externa tjanster/radgivning vid intridet: OnPosition hade redan valt advokat och
revisor innan de kom till Chalmers Innovation.

Anvindande av externa tjanster/rddgivning formedlade av Chalmers Innovation idag:
OnPosition har anvint tjanster inom kommunikationsomradet for att ta fram en
kommunikationsplan.

Moijliga forbattringar
Inga.

Avslutande fragor

Tycker du att Chalmers Innovation har hjilpt er med négot vi inte fragat om?

"Det dr egentligen att rollerna forindras i och med att foretaget blir dldre. Mycket av frigorna giller
foretagets forsta ar. Nar man val har kommit igang minskar bebovet ay Chalmers Innovation och det dr ju
tankt sd ocksa.”

Vilken nytta har ni haft av att sitta i inkubatorn?

"I borjan dr det mycket bra att sitta bar. Da kan man triffa andra i samma situation. Annars har de inte
tillfort nagot som gjort att var process har gatt snabbare.”

Ar det nagot du vill tilligga?

"Jag tycker att idén med Chalmers Innovation dr bra.”
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Secureon

Intervjuad foretradare: Stellan Bjornesjo, marknadschef
Tidpunkt for intrade i inkubatorn: huvudinkubator januari 2004
Presentation pa Chalmers Innovations webbplats:'*

"Secureon erbjuder programvarntillverkare flexibla plattformar for styrning, skydd och forsiljning av

programvara on demand."

Genom  produktplatiformen Lime fan tillverkaren erbjuda sina kunder flexiblare, anvandarbaserade
licensmodeller. 1ime gir det mdjligt for kunden att sjily sitta granserna for hur programvaran anvénds, later
honom betala pa det sdtt han helst vill betala och gor det enkelt att forindra beteendet i takt med att
organisationen vaxer eller krymper.

Secureons bakgrund

Secureon har sitt ursprung i ett forskarpatent gillande skydd av datorprogram som forskaren
Stefan Mankefors startade ett bolag kring 1 oktober 2001. Idén teknikutvecklades under drygt
ett ar, fran 2001 till 2002 men efter vissa organisatoriska hinder lades projektet i malpase
fram till varen 2003 da fyra personer boérjade driva projektet vidare inom ramen for
Chalmers Entreprendrskola. Tva av de fyra personerna fortsatte att driva féretaget vidare
medan de tvd andra endast beho6ll dgarandelar. Under tiden 1 Entreprendrskolan knéts dven
tre teknikutvecklare till foretaget. Intridet i Chalmers Innovation skedde vid arsskiftet
2003/2004.

Idé

Secureons affirsidé vid intridet rérde kopieringsskydd och distribution av programvara
elektroniskt 6ver internet. Efter intrddet har idén dndrats.

I nuldget handlar affirsidén mer om foOrsiljning och licenshantering Over internet. Det ar
kontakter med potentiella kunder som har lett till férindringen. De tinkta kunderna ar
programvarutillverkare som har egen utveckling. Secureon har 1 huvudsak en konkurrent, ett
stort amerikanskt foretag, som har en liknande plattform. Det finns dven andra féretag som
har olika system for distribution av program Gver internet.

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har inte paverkat affirsidén utan det dr internt arbete som har
forandrat den.

Mojliga forbattringar av bidraget

Secureon anser inte att Chalmers Innovation hade kunnat bidra pa nagot battre sitt.

"Det dir ett speciellt fall det har. 1 och med att det var ett bolag innan vi kom till Chalmers Innovation har vi
haft personer med stor erfarenhet knutna till bolaget sedan tidigare.”

Produkt
Vid intridet var inte produkten firdig. I januari lanserade man “version 1.0” pa Comdex och
hade dé en firdig produkt.

I nuldget utvecklar man ett mer avancerat system. Produkten ir inte sald men testad av en
betalande kund.

14 http:/ /www.chalmersinnovation.com/ 2005-01-08
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Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Marknad

Vid intradet ansag man sig ha ganska god kunskap om marknaden. Man trodde att det fanns
en ganska stor marknad for system med distribution Gver internet men det har sedan visat
sig vara ganska svart att hitta de ritta kunderna. (Secureon har sedan intridet bytt affirsidé.)
Det man vet om marknadens storlek idag dr sidant man last sig till. Globalt sett uppskattas
marknaden till 8 miljarder och den svenska marknaden uppskattas till cirka 80 miljoner.

Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Moijliga forbattringar av bidraget

Samarbete med foretag som utfér marknadsundersékningar.

Organisation

Organisationen sdg vid intridet ut som den gor idag. Totalt 4r man fem personer. En VD, en
marknad/silj och tre utvecklare. De tre utvecklarna kommer fran Chalmers, datateknik, och
kom in som exjobbare under Entreprenorskolearet. Man kommer ocksa att anlita en
exjobbare som ska borja ta fram mobila 16sningar at foretaget.

Betriffande funktioner som saknas har man diskuterat att man behéver ytterligare teknisk
saljkompetens.

Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget

Skulle méjligen kunna vara direkt kontakt till en person som passade in 1 deras organisation.

Kompetens

Formell kompetens vid intridet

Kompetensen vid intridet var densamma som 1 dagsliget och utgdrs av en jurist, en ingenjor
som tidigare har arbetat 1 Silicon Valley i start-ups och tre datatekniker. Knutna till sig har
man ocksd tva personer som jobbade som teknikutvecklare innan projektet togs in pa
Chalmers Entreprendérskola.

Utokad kompetens (férutom erfarenhet)
Ingen. (Man ska senare ga en forsiljningsutbildning.)

Chalmers Innovations bidrag

Man ska ga en subventionerad forsaljningsutbildning.

Mojliga forbattringar av bidraget

Skulle mojligen kunna vara direkt kontakt till en person som passade in 1 deras organisation.
(jmf Organisation ovan)
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Drivkrafter

Mialet vid intridet var att bygga upp ett béarkraftigt foretag som alla kunde leva pa.

"Vi sa pa E-skolan att vi ville bli ett lyckat exempel som man kunde titta pa.”

Secureon har idag som malsittning att vixa och pa sikt etablera sig utomlands. Man anser att
alla arbetar mot samma mal:

"Ja, alla vill vara med pa den hér resan, lira sig sa mycket man kan och forhoppningsvis lyckas.”

Chalmers Innovations bidrag

"De har bjilpt oss sdtta upp lite “milestones” i samband med att vi sikte pengar. De har konkretiserat
malen”.

Moijliga forbattringar av bidraget

Inga.

Kundrelationer

Vid intrddet hade Secureon ett antal potentiella kunder som man pratade med.

I nuldget har man utfért en betald testinstallation hos en kund och man vantar pa besked
fran nagra potentiella kunder som man har skickat offert till.

Chalmers Innovations bidrag

Secureon har fatt tips om mojliga kunder men det har inte gett nagot konkret. Man anser
ocksa att namnet Chalmers har imageférdelar. Man ska g en forsaljningsteknikkurs.

Moijliga forbattringar av bidraget

“Om de haft foretag i inkubatorn som skulle varit potentiella kunder eller om de haft kontakter ute i
ndringslivet exempelvis genom Business Region Goteborg. Som det dr nu har vi sjilva fatt ta alla
kontakter.”

Kapitaltillging

Vid intridet: Secureon hade fatt finansiering frin Chalmers Entreprenorskolas
riskkapitalfond.

Idag: Samma kapitalbas som vid intradet vilket upplevs som begransat.

"Mer kapital inom innovationssystemet hade det girna fatt vara.”

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har varit inkérsporten till Teknikbrostiftelsen (det dr bara Chalmers
Innovation och Chalmersinvest som kan féresla foretag for Teknikbrostiftelsens
finansiering). Chalmers Innovation gick dven in som #gare i bolaget nir Secureon kom in i
inkubatorn. De har ocksa beviljat Secureon en villkorad finansiering, de maste kunna visa
kundkontrakt. J6rgen Hansson har hjilpt Secureon med afférsplanen.

Mojliga forbattringar av bidraget

En forbittring skulle vara ytterligare finansiella kontakter till exempelvis affirsinglar.

Ovriga relationer

Utbyte/samarbete med universitet/hégskola

Vid intradet: Secureon kommer fran Chalmers Entreprenorskola. Kontakt med de
ursprungliga teknikerna som sitter 1 Trollhittan.

Idag: Samma.
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Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget

"INej, jag tror faktiskt inte det. Jag tror att vi sjdlva vet vilka kompetenser vi behover. Vi vet vilka vigar vi
Ska ga.”

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag

Vid intridet: “Under E-skoledret giorde vi intervjuer med nagra foretag och vi kande folk som gick till
Chalmers Innovation bland de E-skoleforetag som gick E-skolan dret innan oss.”

Idag: "17i var ett ging som stod ihop pa Comdex i en monter som Chalmers Innovation subventionerade.
Vi fick tips fran V'ehco om marknads- och sdljhigskolan, de hade haft inne en sadan kille. Vi uthyter
erfarenbeter och idéer med varandra.”

Chalmers Innovations bidrag

Inget. Samarbeten har kommit spontant.

Mojliga forbattringar av bidraget

Eventuellt kunde Chalmers Innovation mer aktivt férsoka finna méjligheter till samarbeten
mellan foretagen.

Utbyte/samarbete med externa foretag

Vid intridet: Inget.

Idag: Inget.

"7 har forsikt etablera ett antal olika samarbeten men det har inte blivit nagot konkret av det hela.”

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbittringar av bidraget
Inga.

Externa tjanster/radgivning

Tillgang till externa tjdnster/rddgivning vid intrddet: Secureon hade tillging till externa
tjanster och radgivning pa Chalmers Entreprenérskola. Man hade en coach och fick kontakt
med Connect Vists ledarskapsnitverk och fick dirigenom kontakt med en person med
erfarenhet av att starta och driva bolag som blev deras styrelseordférande.

Anvindande av externa tjinster/radgivning férmedlade av Chalmers Innovation idag:

Inga.

"V7 har fixat en billigare revisor sjalva genom en kontakt vi fick under E-skolearet.”

Mojliga forbattringar
Inga.

Avslutande fragor

Tycker du att Chalmers Innovation har hjilpt er med négot vi inte frigat om?

"Det skulle i sa fall vara [orgens coachroll. Han har varit med och paverkat utformningen av var
affarsplan.” (Affirsplanen har i princip omarbetats de senaste veckorna.)
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Vilken nytta har ni haft av att sitta i inkubatorn?

"Nyttan dr val egentligen dels subventionerad saljkurs och Comdexmonter men sedan dven da den stirsta
saken, maijlighet till finansiering genom Teknikbrostiftelsen. Chalmersinvest, som dr den andra végen att gd,
dr valdigt restriktiva med sina investeringar. 1 och med forskarpatentet som de tidigare investerat i Secureon
sd krdys det att vi har kommit lite lingre innan de stoppar in mer pengar. Chalmers Innovation var i princip
den enda dorren som stod dppen for oss. Annars dr det valdigt daligt med saddkapital. Vi hade kunnat sitta
uppe pa Chalmers, det finns mycket tomma lokaler, men da hade vi gatt miste om mijlighet till finansiering,
sd det dir mycket det som gor att man véljer att sitta bhar.”

Ar det nagot du vill tilligga?

’N gy‘ »
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Stabilizer

Intervjuad foretradare: Torkel Bergstrom, VD
Tidpunkt for intrade i inkubatorn: férinkubator oktober 2002
Presentation pa Chalmers Innovations webbplats:"’

Stabilizer ntvecklar en programwara och sdljer en tiinst som ger besiutstid dt IT-ansvariga. Beslutstidet
anvénds for overvakning av drift, planering av kommande dtgdrder, investeringsbeslut och uppfoljning av
outsourcingavtal. Insamling av data sker med SNNMP agenter som kommunicerar med en databas déir data
analyseras m b a ett Al-systens som rekommenderar atgarder.

Stabilizers bakgrund

Stabilizer grundades formellt i oktober 2002 da de tre grundarna tillsammans med Chalmers
Innovation startade foretaget. Idén hade vuxit fram hos en av grundarna under ndgra ar och
fore Stabilizers grundande hade man arbetat aktivt ungefir ett halvar med idén. Kontakten
med Chalmers Innovation inleddes i augusti 2002 och man férde en dialog med en av
Chalmers Innovations affirsutvecklare vilket ledde till att man fick presentera sin idé for
Chalmers Innovations intagningsnamnd. Beslutet att anta Stabilizer till forinkubatorn
fattades i slutet av september 2002.

Idé

Affirsidén vid intrddet:

Vi skulle dvervaka prestanda pa servrar pa distans utan att vara uppkopplade mot dem, genom att ta emot
mdtdata. Ett vervakningsverktyg over ndtet.”

Idag idr idén nagot annorlunda.

"Idag séiger vi att vi utvecklar och erbjuder sikra internethaserade lisningar for att dvervaka applikationer
och hdrdvara pa distans. V'i har vidgat det nagot. Nar vi kom var det inriktat mot en server, nu dr det
egentligen all tankbar utrustning som man vill ha overvakad utan att installera och investera i en lokal
programvara.”

Stabilizers kunder och anvindare dr alla som ar beroende av att finnas tillgingliga Gver natet
och som inte vill ta en direkt investering 1 en produkt f6r 6vervakning.

I Stabilizers fall finns det flera ersattningsprodukter:

"1 vissa ligen ersitter vi, i néstan alla Ligen kompletterar vi befintliga produkter med véra tiinster. Aven
om man har overvakningsprodukter kan man finna anledning att kipa vira tianster. Det tydligaste
exemplet pa det dr att vi har en rad storforetag som fkunder och de har definitivt mycket
dvervakningsprodukter. I det fallet dvervakar vi deras webbsajter, vi dvervakar tillgangligheten till deras
webbsajter.”

Stabilizer har ett antal mer eller mindre tydliga konkurrenter.

Chalmers Innovations bidrag

“Inte sjiilva stommen, men de har bjdlpt oss att formulera den. Framforallt infor det att vi presenterade den.
Det var sjiilva affirsplanen vi fick hjdlp med. De har hjdlp oss att formulera den sa att malgrupperna som
ar intressanta har forstatt den.”

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga. "En mycket bra och effektiv process.”

15 http:/ /www.chalmersinnovation.com/ 2005-01-08
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Produkt

Vid intriddet fanns produkten endast pa idéstadiet.
Idag dr produkten firdig och sald till kund.

Chalmers Innovations bidrag

"V bhar en annan tianst pa prototypstadiet, ett prognosverktyg som i framtiden ska knytas till den
nuvarande mattiansten, som bygger pa en evolutiondr algoritm. Ddr har Chalmers Innovation hyilpt oss hitta
kontakten som ar forskningsbakgrunden till den hir algoritmen. Vi har sikt patent och dir har Chalmers
Innovation formedlat kontakt till patentbyrder.”

Mojliga forbattringar av bidraget

"Nej. De har svarat upp dér vi bebivt. Har vi behovt byilp har vi agerat och di har de hjalpt oss. De dr
inte som daddor ntan man mdste forsta vitken hjalp man bebiver, stilla ritt fragor och begara bjalp. Da far
man bydlp.”

Marknad

Vid intradet visste Stabilizer en del om marknaden. Man hade gjort en analys av marknaden
infor intagningen.

Stabilizers syn pa marknaden har dndrats nagot sedan intridet. I dagsliget vinder man sig till
storre foretag.

Chalmers Innovations bidrag

"De har bjdlpt oss stilla rétt fragor till oss sjdlva och till marknaden. De har inte kommit med lisningarna
men de har bjdlpt oss att stilla ratt fragor till de personer vi tagit in genom egna kontaktytor.”

Mojliga forbattringar av bidraget

"Nej. I vart fall hade vi en sidan kontakt som fanns ledig, en person som befann sig mellan tva jobb. 1
hade lite tur som kunde be honom om bjlp mot att han fick en liten del i bolaget och sitta med i styrelsen.
Déir bebivde inte vi Chalmers Innovation sa jag kan inte svara pa om de dr duktiga pa det eller inte. Men
Jjag tror att de hade kunnat byilpa oss annars.”

Organisation

Vid intridet bestod organisationen av de tre grundarna vilka ocksa utgor organisationen idag,.
Rollerna ar tydligt definierade. En VD, en tekniskt ansvarig och en person ir ansvarig for
portalen. Inledningsvis var en person inhyrd for ett utvecklingsarbete under ungefir ett
halvar. En siljare har ocksa varit projektanstilld under omgangar.

Funktion som saknas:

"7 bebover mer saljkraft och vi bebiver mer projektledning. Vi bebiver mer personer som kan silja in, i
dagsléiget far vi anvinda oss av kanalpartners, vi har inte rad att anstilla nagon pa chans.”

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har hjilpt Stabilizer med att formera styrelsen. Eventuellt har Chalmers
Innovation dven hjilpt till med anstillningsavtal. (osiker)

Mojliga forbattringar av bidraget

"Nej, men det kan hinga ihop med att vi alla tre har jobbat i 20 dr och i sma organisationer sa vi har
ndgorlunda erfarenbet och har nog inte fragat efter det.”

Kompetens

Kompetens vid intradet.

En civilingenjér fran Chalmers med lang och bred erfarenhet inom industrin. En
gymnasieingenjor som jobbat mycket inom telekommunikation. En civilekonom frin
Handelshogskolan i Stockholm som har jobbat mycket med konsulter, tjanster och
mjukvaruprodukter avseende marknadsféring och forsiljning.
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Forindring av kompetensen (férutom erfarenhet).

En person har gatt en kurs 1 styrelsearbete. En styrelseledamot har tillkommit. Man gér ofta
pa de seminarier som Chalmers Innovation tillhandahaller.

Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovation har férmedlat kontakter till Connect Vist och via Connect Vist fick
Stabilizer ett forslag pa en styrelseledamot. En person har gatt kurs i styrelsearbete. Stabilizer
har inte gatt forsiljningsteknikkurs. Man gar ofta pa de seminarier som Chalmers Innovation
tillhandahaller.

Mojliga forbattringar av bidraget

"Nej. Det finns kurser som vi kan ga pd om vi har rad att ligga den tiden. V'i bar fatt bra med tips.”

Drivkrafter

Malet vid intradet:

"Vi ville att foretaget skulle vixa och vi trodde att det fanns potential for en internationell ntvixiling. Sen
visste vi inte exakt bur stort, dar hade vi inget mal, men vi ville kunna leva hyfsat gott pa ndgot som dar
vildigt spannande att jobba med.”

Trots att man arbetar mot samma mal inom féretaget har man olika utgangspunkter.

"Vi hade lite olika ingangar pa vad som dr spannande att jobba med. For mig dr det spinnande att jobba
internationellt i egen regi, jag har jobbat vildigt mycket inom Ericsson pa det viset tidigare, for de andra
handlar det om att fa utveckla nagot som dr roligt. Tidigare har de arbetat som konsulter och fitt tilldelat
vad de ska gora och dd har det varit lite olika hur skojiga uppgifterna har varit, men hdr dr det nagot som
ar véldigt spannande att jobba med. For Krister dr det véldigt mycket att arbeta med ny teknik kring den
evolutiondra algoritmen och Janne tycker det dr vildigt spannande med portallisningar.”

I huvudsak har Stabilizer samma mal i1 dagsldget som vid intridet.

Chalmers Innovations bidrag

Inget. "De har varit vildigt tydliga med att de inte vill ha nagot hobbyforetag, men det vill ju inte vi heller.”
Mojliga forbéttringar av bidraget

Inga.

Kundrelationer

Stabilizer hade inte nagon kund vid intradet.

Idag har man ett stort antal kunder. Kunderna bestar i princip av tva kategorier, storre
toretag och kanalkunder i form av e-handelsleverantorer.

Chalmers Innovations bidrag

"De har tipsat om en kundfontakt i ndgot fall. Inledningsvis, forsta dret, kdnner jag att det har varit
vildigt enkelt att fa ett forsta mite med kunden ndr vi sagt att vi kommer fran Chalmers Innovation. Det
har véldigt tydligt varit ett bra varumdrke att anvinda sig av.”

Mojliga forbattringar av bidraget

"Nej, vi saknar ingenting. Men det kan bero pa att vi sedan tidigare har stor vana av att sjilva ta
kundkontakt.”

Kapitaltillging
Vid intridet: Endast det kapital som Chalmers Innovation gick in med i samband med

forinkubatorn.
Idag: Ej tillrackligt.
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Chalmers Innovations bidrag

"De har bjdlpt till mycket. Bade kontakter och bjilp med att formulera ansokningar. De har hjilpt oss med
affirsplanen och att lyfta fram olika saker till olika finansidrer. Det har de varit bra pd. Det dr sadant vi
inte alls har erfarenbet av. Det dr en helt annan sdljinsats man madste gora mot den kategorin (finansidrer).”
Moijliga forbattringar av bidraget

"I stort sett bra. Det var en fort sekvens nar det var ett inkubatorbesiut i maj och sedan drijde det vildigt
linge innan beslutet kom med den extrafinansiering som vi hade forvantat oss i samband med det. Det dr det
enda egentligen, annars tycker jag inte att vi har mer att forvinta oss.”

Ovriga relationer

Utbyte/samarbete med universitet/hégskola

Vid intriadet: Inget.

Idag: Samarbete betriffande algoritmen (se Produkt) och man har dven kontakt med
Viktoriainstitutet nir det géller den.

Chalmers Innovations bidrag

"De har hydlpt till med kontakten till Chalmers. Kontakten till 1/iktoria hade jag sedan tidigare.”
Moijliga forbattringar av bidraget

"Nej, det tycker jag inte man kan forvinta sig. De har foreslagit saker hela tiden.”

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag
Vid intriadet: Inget.
Idag: Gemensamma kunder med ett annat Chalmers Innovations-féretag och ett visst utbyte.

Chalmers Innovations bidrag

"Chalmers Innovation har kommit med forslag pa vilka vi skulle kunna ha uthyte med och vi har nappat
pd ett av dessa.”

Moijliga forbattringar av bidraget

“lag tror att Chalmers Innovation skulle kunna frimja samarbete mellan foretagen. Det dr en lite speciell
Situation for oss som sitter hir ute. Vi sitter langt borta fran foretagen pa Stena Center. Av den anledningen
har vi haft mest kontakt med foretagen som sitter har. Det finns ingen naturlig kontaktyta.”

Utbyte/samarbete med externa foretag

Vid intrddet: Inget.

Idag: Inget.

Har dock flera personliga kontakter inom Ericsson.

"Ddir vi har massvis med kompisar som vi har olika dialoger med av olika skdl.”

Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget

"Hdr hade de kunnat kunna arbetat mer med nétverk av firetag som gor liknande saker.”
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Externa tjanster/radgivning

Tillgang till externa tjanster/radgivning vid intrddet: Endast privata kontakter.

Anvindande av externa tjinster/radgivning férmedlade av Chalmers Innovation idag:

"V fick en bra kontakt till en patenthyra som vi anvinde oss av i birjan, antagligen den bista men vi har
sedan bytt eftersom det blev en prisfraga. Vi anvinder revisionsbyra och vi har midjlighet att nyttja juridisk
bjalp vilket vi i och for sig inte behovt. De (Chalmers Innovation) har bjalpt oss med en infrastruktur som
ett litet foretag inte har sa latt att hitta annars.”

Moijliga forbattringar
Inga.

Avslutande fragor

Tycker du att Chalmers Innovation har hjilpt er med négot vi inte fragat om?

"Jag kan inte komma pa ndgot. Generellt sett har vi inga problem att stilla vilken fraga som helst. Far vi
inte ett direkt svar sa leder det i alla fall fram till nagot. Deras dppenbet att stotta oss nér vi ber om det.”
Vilken nytta har ni haft av att sitta i inkubatorn?

"Vi hade aldrig kommit sa hdr langt annars. Inkubatorn har varit en genvig till att starta upp foretaget,
annars hade det varit mer komplicerat. Man far del av en infrastruktur dar finansiering dr en del, det dr en
kombination av olika saker. Det dr ocksd en stimulerande milji att arbeta i med sma vixande foretag.”

Ar det nagot du vill tilligga?

"INej. Jag tror att ni har tickt in det mesta, jag kan inte komma pdi nagot.”
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Vehco

Intervjuad foretradare: Martin Lakéus, VD
Tidpunkt for intrade i inkubatorn: huvudinkubator januari 2002
Presentation pa Chalmers Innovations webbplats:'*

Vebeo dr verksamma inom telematik, omradet som wvixer fram i brytpunkten mellan 1T,
telekommunikation och fordonsindustri. 1ehco erbjuder en I'1-losning kallad Co-Driver, som kontrollerar
och sanker kostnaderna i akeriforetag. 1 lastbilarna monteras en handdator med koppling till lastbilens
styrenbeter. Driftdata lises av och skickas mobilt till 1eheos databas. Data analyseras sedan och omvandlas
till relevant information, som sedan skickas till dakeriets kontor.

Vehcos bakgrund

Foretaget startade pa Chalmers Entreprenorskola som ett projekt, en inlimnad idé. De som
hade idén sitter idag i styrelsen. Projektet startade januari 2001. Av de 11 personer som var
sysselsatta inom projektet fortsatte 8 personer att arbeta vidare och man blev antagen till
Chalmers Innovation i januari 2002.

Idé

Vehco har haft samma affirsidé under tiden 1 inkubatorn.

"V bjdlper dkerier att forbittra sin verksambet genom att spara pengar pd kostnadsidentifiering och
kostnadsminskning.”

Det dr akerier som ér tinkta att anvinda och kopa produkten. Vehcos huvudkonkurrenter dr
Volvo och Scania. Det som sirskiljer Vehcos produkt dr att de dr ensamma om att kunna ta
ut driftdata fran lastbilar av olika marken.

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Produkt

Vid intrddet var produkten inte firdig men en viss del var utvecklad programmeringsmassigt.
Idag har man en fardig och sild produkt.

Chalmers Innovations bidrag

Inget. "Det behivs stindigt kontakter inom olika tekniska omraden men vi har inte fatt dem via Chalmers
Innovation.”

Mojliga forbattringar av bidraget

Inga.

Marknad

Vehco ansag att man vid intridet hade goda kunskaper om marknaden och man hade gjort
en marknadsundersékning pa Entreprendrskolan.

Vehco anser att deras marknad idag ar tillrickligt stor fOr att vara [onsam.
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Chalmers Innovations bidrag

“Inte om vir marknad. Mer om marknadsmekanismer generellt i sa fall genom var coach.”
Mojliga forbattringar av bidraget

Inga.

Organisation

Vid intridet bestod organisationen av 4 personer pa utveckling, 2 personer pi
marknadsforing/forsiljning, 2 pd ledning/administration.

I dagsldget har man dven personer for den nya funktionen kundstéd/leverans

Man anser inte att man saknar nagon konkret funktion.

Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget

Martin anser att Chalmers Innovation skulle kunna bli bittre betriffande personalvard, da
man anser att detta dr ett viktigt omrade.

Kompetens

Formell kompetensen vid intridet

De anstillda pa Vehco ar vilutbildade. Tva personer ar civilingenjorer, industriell ekonomi,
fran Chalmers. En person har jobbat 16 ar inom marknadsforing. Utvecklarna har samtliga
teknisk utbildning.

Férindring av kompetensen (férutom erfarenhet).

Utbildningar inom forsaljning. Anvinder sig 1 h6g grad av exjobbare och har anstillt flera av
dessa.

Chalmers Innovations bidrag

"Enstaka kurser har paverkat.” (har gatt forsaljningsutbildning.)

Moijliga forbattringar av bidraget

“Kanske lite mer om marknadsforing av hogteknologi, mer an kurser. Kurser dr jattebra och jattedaligt, bra
att man far verkt)g men det dr mest teori. Den praktiska erfarenheten av att silja hogteknologi, dér borde
det finnas spetskompetens. Det dr den springande punkten for alla bolag av var sort.”

Personerna som kan hjilpa till kostar pengar si dir har Chalmers Innovation bara en
miklande funktion enligt Vehco.

Drivkrafter

Malet vid intradet var att skapa ett livskraftigt bolag.

Aven i dagsliget 4r malet detsamma.

"Fortfarande bygga ett bolag som funkar. Avskaffa sig siilv, att det inte dr beroende av oss som personer.”

Chalmers Innovations bidrag

"Var coach har varit ett bollplank nér vi haft svara fragor, men han har inte styrt, vi har fatt styra sjélva.”
Moijliga forbattringar av bidraget

"Det aterkopplar till det hir med personal och de mjuka faktorerna. Man jobbar med vildigt mrycket
osdfkerhet ndr man sitter har och bur man klarar av det psykiskt under ling tid. Det tycker jag att man
borde stidja battre. Det sitter en mdingd foretag som arbetar under ungefir samma omstindigheter.”

Kundrelationer

Vid intridet hade man inte nagra kunder.
Idag har man ett stort antal kunder av olika storlek. Nya kunder tillkommer kontinuerligt.
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Chalmers Innovations bidrag

Inget. Vehco menar att Chalmers Innovations image inte har hjalpt dem i deras kontakt med
kunder men papekar att manga av de andra foretagen har haft nytta av denna. Vehco har valt
att inte vara med pa de IT-missor som Chalmers Innovation har f6reslagit eftersom dessa
missor inte riktar sig till Vehcos kundgrupp.

Mojliga forbattringar av bidraget

Vehco Onskar att det fanns mer massmaterial att hyra till en lag kostnad.

Kapitaltillging
Vid intradet: Vehco hade i stort sett klart med Chalmersinvest som dgare samt lan.
Idag: Inte tillricklig.

Chalmers Innovations bidrag

"Hdr tycker jag Chalmers Innovations verkliga styrka ligger. De har kontakter med den offentliga
kapitalvarlden si att sdga, i form av stod for tillvixtforetag. De har hjdlpt till med kontakter och
ansikningar och det ar de vildigt duktiga pa. Ar det nagonstans som deras image har bjilpt si ar det dr det
vid offentlig finansiering.”

Vehco har inte fatt nagot direkt kapitaltillskott.

Mojliga forbattringar av bidraget

Martin 6nskar att Chalmers Innovation hade en battre kontakt med affirsinglar.

Ovriga relationer

Utbyte/samarbete med universitet/h6gskola

Vid intrddet: Vehco kommer fran Chalmers Entreprendrskola.

Idag: Vehco driver ett forskningsprojekt tillsammans med Viktoriainstitutet som man har
varit med och startat. Vehco anvinder exjobbare i stor omfattning.

Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
"Nej. Kontakter tar man sjaly. Har man bigskolebakgrund kan man ritt bra mandvrera sig runt i
haogskolemiljon och hitta de personer som behivs. Det finns inget behov att pa ett strukturerat sitt ta

kontakter, inte sett ur vart perspektiv.”

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag

Vid intriddet: Privata kontakter.

Idag: “Ja. Aterfirsiiljare it tvi av firetagen. Den affirsrelationen etablerades eftersom vi kéinde till vad de
_Jobbade med.”

Chalmers Innovations bidrag

Inget.

Moijliga forbattringar av bidraget

"Nej. 17 vet vad de andra haller pa med och vi tréjffas pa informell basis.”

Utbyte/samarbete med externa foretag

Vid intriadet: 17 hade inte hunnit etablera nagra relationer.”
Idag: “Ja, mdingder. Vi har mdanga leverantirer.”

73



Chalmers Innovations bidrag
Inget.

Mojliga forbattringar av bidraget
Inga.

Externa tjanster/radgivning

Tillgang till externa tjinster/radgivning vid intridet: Vehco hade tillging till externa tjinster
och radgivning pa Chalmers Entreprendrskola.

Anvindande av externa tjinster/ridgivning férmedlade av Chalmers Innovation idag:

"Vi anvinder bara revisorerna. De har bra avtal med revisorer som gor att vi sparar pengar.”

Mojliga forbattringar
Martin anser att Chalmers Innovation borde knyta till sig kompetens inom personalvard och
att de hade en funktion for hjilp med rekrytering.

Avslutande fragor

Tycker du att Chalmers Innovation har hjilpt er med négot vi inte fragat om?

"Nej. Som foretag av den hir tipen behiver man inte sitta pa en inkubator. Det finns fordelar men det dr
inte avgorande i andra avseenden dn med finansiering. Det var vart huvndskdl till att vi sokte oss hit. 1 isst
kan det underldtta men det gar att fd tag i de raden och den kompetensen. Det kanske kostar lite mer men d
andra sidan far man slippa dgarandelar till Chalmers Innovation.”

Vilken nytta har ni haft av att sitta i inkubatorn?

"Ja, det har vi haft men det har inte varit avgorande. Chalmers Entreprendrskola har varit viktigare for var
existens. A andra sidan, fragar man andra foretag kanske de inte hade startat om inte Chalmers Innovation
hade funnits. Det beror pa vilket foretag man fragar. 17 hade funnits dnda. For oss har den stirsta nyttan
med att sitta har varit majligheten att fa finansiering.”

Ar det nagot du vill tilligga?

)Nq‘ »
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ANALYS

Analysen presenteras utifrin uppsatsens fyra fragestillningar. Inledningsvis analyseras
foretagens utveckling under tiden 1 inkubatorn. Direfter analyseras Chalmers Innovations
bidrag som i sin tur f6ljs av en analys av bidragets 6verensstimmelse med féretagens behov.
Till sist analyseras Chalmers Innovations bidrag till foretagens utveckling utifran ett
strategiskt perspektiv.

Analys av foretagens utveckling

Utvecklingen av de olika aspekterna sammanfattas och jimférs inledningsvis med Klofstens
(1992) slutsatser betriffande den tidiga utvecklingsfasen, detta for att fa en helhetsbild av
foretagens utveckling i inkubatorn. Eftersom foretagen delvis har olika yttre férutsittningar
betriffande sin utveckling, exempelvis har fOretagen varit verksamma olika linge i
inkubatorn och intridet har skett till bide huvudinkubatorn och férinkubatorn, studerar vi
sedan dessa sakforhallandens inverkan pa utvecklingen. Vi kommer dérefter att studera hur
sambanden mellan de olika aspekternas utveckling ser ut.

Utvecklingen av aspekterna

Idé

Idé ar enligt Klofsten svar att utveckla till en hég niva men litt att utveckla till en mellanniva
vilket dr det som krivs for att en Affirsplattform ska ha uppnatts. Idén dr samtidigt en
mycket viktig aspekt for om en Affirsplattform ska kunna uppnis. 1 dagsliget verkar
samtliga foretag ha en uppfattning om anvindare, kunder och vad som gér produkten unik.
Tre av foretagen har férindrat eller omformulerat sin affirsidé sedan intrddet i inkubatorn
(OnPosition, Secureon och Stabilizer). Aven Admeta anser att de har forbittrat sin idé nagot.
Dessa resultat tyder pa att idén ar ndgot som “slipas” mot den tinkta marknaden och som i
vissa fall ar mojlig att fordndra.

Produkt
Inget av foretagen hade vid intridet en helt fardig produkt. Narmast var Admeta som hade
genomfort tester hos en betalande kund. I dagsliget har diremot samtliga foretag en firdig
produkt som ocksa dr sald till kund med undantag fér Secureon vars produkt endast dr
testad av betalande kund. (OnPosition har salt en férenklad version av sin ursprungliga
produkt.)

Dessa resultat stimmer 6verens med Klofstens resultat som innebir att aspekten Produkt ar
en aspekt dir en hog niva relativt litt uppnas. Detta kan lata paradoxalt. Tolkningen av detta
bor vara att de personer som far idén till en produkt troligen ocksa har férmégan att utveckla
produkten. Har man kommit sa langt att man presenterar en affirsidé kring en tinkt produkt
har man ocksa mojlighet att realisera produkten. Foretag i den tidiga utvecklingsprocessen
har ett stort intresse 1 att utveckla produkten och ligger ocksa ned mycket tid pa detta enligt
Klofsten.

Marknad

Gemensamt for samtliga féretag dr att de vid intridet ansag sig ha god kunskap om sin
marknad. I dagsliget har marknaden omdefinierats foér tvd av fOretagen, Secureon och
Stabilizer, och for ett av foretagen dr marknaden inte 16nsam (OnPosition). Aven hir
stimmer resultaten 6verens med Klofstens resultat, att na en hog niva pa aspekten Marknad
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ar svart, men detta krivs for att en Affarsplattform ska kunna etableras. Resultaten tyder
ocksa pa en tydlig koppling till aspekten Idé. Secureon har dndrat sin affirsidé pa grund av
att det var svart att hitta en marknad for sin produkt och Stabilizer har efter kundkontakter
omprioriterat sina malgrupper. OnPositions marknad ir inte tillrdckligt stor for att vara
l6nsam och den ursprungliga idén dr darfor inte hallbar att arbeta utifran.

Organisation

Samtliga foretags organisationer var vid intridet sméd och kan dven i nuldget betraktas som
enkla strukturer. Vid starten bestod féretagen av mellan tva och atta personer. Det till antalet
klart storst foretaget vid intridet var Vehco med itta anstillda. Aven det andra foretaget,
Secureon, som kom frin Chalmers Entreprendrskola hade relativt manga anstillda, fem
stycken. Admeta har vuxit frin tvd personer till fem och Idevio har Okat fran tva till tre
personer. Stabilizers organisation bestod vid intridet av tre personer och gor det dven idag.
OnPosition har minskat i personalantal frin tre till tvd personer men var som mest atta
anstallda. Inget av foretagen verkar ha haft behov av att utveckla en mer avancerad
organisationsstruktur vilket enligt Klofsten inte heller 4r nodvindigt i den tidiga
utvecklingsprocessen.

Kompetens

Generellt sett ar foretagens anstillda vilutbildade. En del av dessa har édven ling
arbetslivserfarenhet medan andra i princip kommer direkt fran hogskolan. Samtliga foretag
har personer med utbildning och/eller erfarenhet inom bide teknik och
marknadsforing/forsiljning. Klofsten menar att hég kompetens i sig inte 4r ndgot
sjalvindamal. For att uppna en Affarsplattform ar det viktiga att kompetensen ar relevant for
den aktuella situationen.

Drivkrafter

De malsittningar man har med foretagen kan i princip sammanfattas med att man férsoker
na si langt som mojligt utifran sin affirsidé. Klofsten menar att tillrdckliga drivkrafter finns
hos grundarna redan vid intridet for att en Affirsplattform ska kunna uppnas. Det finns
vissa svarigheter med att mita drivkraften hos aktorerna. I det hir liget talar det faktum att
personerna fortfarande dr verksamma som entreprenorer med de pafrestningar och den
osikerhet detta innebir, for att en stark drivkraft finns inom féretaget.

Kundrelationer

Vid intridet var det bara Admeta som hade nagon form av kund (testkund).
Kundrelationerna har utvecklats relativt olika for féretagen. OnPosition har inte lyckats
skaffa nagon kund till sin ursprungliga produkt men till en foérenklad version. Secureon har
utfort en betald testinstallation. Ovriga féretag har alla ordinarie kundrelationer. Antalet
varierar dock fran ett fatal till 50 stycken. Att etablera tillrickliga Kundrelationer for att en
Affirsplattform ska kunna uppnas dr enligt Klofsten litt eftersom detta dr nagonting som
ges hog prioritet.

Kapitaltillgang

Endast Admeta och OnPosition anser att de har tillrickligt med kapital i dagsliget men deras
situationer skiljer sig at betydligt. OnPosition dr i dagsliget inte verksamt utifrin sin
ursprungliga idé medan Admeta har kunnat tacka nej till riskkapital. Klofsten menar att det
inte ar nodvindigt att ha god tillgdng pa kapital i ett mycket tidigt skede utan forst senare nar
foretaget ska utvecklas pa ett mer resurskrivande sitt. Klofsten menar vidare att
kapitalanskaffningen inte dr det storsta problemet fOr ett nystartat foretag och att fokus 1
forsta hand ska riktas mot de mer svarbestimbara aspekterna, till exempel Marknad.
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Ovriga relationer
Utbyte/samarbete med universitet/hégskola
Samtliga foretag har eller har haft nigon form av utbyte med universitet/hogskola. Synen
pé exjobbare varierar. Vissa anvinder sig av studenter medan andra inte anser att detta ar
en limplig resurs att anvinda betriffande deras produkter.

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-foretag

Vissa av foretagen har ett tydligt professionellt samarbete med andra foretag inom
Chalmers Innovation. Aven erfarenhetsutbyte férekommer. Vid intridet hade Idevio,
Secureon och Vehco kontakt med personer som jobbade pa foéretag inom Chalmers
Innovation.

Utbyte/samarbete med externa féretag
Tre av foretagen hade redan vid intridet etablerat samarbete med externa foretag. I
nuldget har fyra foretag samarbeten externt.

Anvindande av externa tjinster/radgivning

Vid intridet varierade tillgingen till externa tjinster/rddgivning mellan de olika
foretagen. De tva foretag som kom fran Chalmers Entreprenorskola hade tillgang till ett
brett utbud medan andra foretag i princip helt saknade externa tjinster. Idag anvinder
fem av foretagen externa tjanster/radgivning formedlade av Chalmers Innovation.

Resultatet visar att foretagen har ett flertal olika relationer. Enligt Klofsten ér det latt for ett
foretag att skapa nddvindiga relationer.

Forklaringsfaktorer betriaffande féretagens utveckling

Vissa grundliggande “yttre” forutsittningar kan tinkas ha betydelse for foretagens
ingangsnivaer och utveckling under tiden i inkubatorn. Utifran dessa kinda férutsittningar
kan vi eventuellt forklara en del av skillnaderna betriffande foretagens utveckling. De
faktorer vi intresserar oss for betriffande foretagens nivaer vid intridet i inkubatorn ar i
vilken del, f6r- eller huvudinkubatorn, som intridet skedde i och tidpunkten for intrddet.
Betriffande utvecklingen under tiden i inkubatorn undersoker vi vilken forklaringsfGrmaga
tiden 1 inkubatorn har.

Nivaer vid intradet

En faktor som indirekt har betydelse f6r utvecklingen under tiden i inkubatorn ar nivaerna
for aspekterna vid intriadet i inkubatorn vilket utgor det startviarde fOretaget kan utvecklas
ifran.

Eftersom kraven som stills pa foretagen for att komma in i de olika inkubationsformerna
skiljer sig at vore det rimligt att tinka sig att nivaerna vid intriddet i inkubatorn har ett
samband med om intridet skett till f6r- eller huvudinkubatorn. Aven tidpunkten kan ha
betydelse for vilka nivder féretagen hade natt betriffande de olika aspekterna vid intridet
eftersom den allmidnna virderingen av foretagsidéer kan variera och likasi Chalmers
Innovations bedémningar kan ha forindrats och forfinats.
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Tidpunkterna for foretagens intride i inkubatorn samt pa vilken niva intridet skedde
presenteras nedan:

e Admeta: augusti 2002, férinkubator

e Idevio: januari 2002, férinkubator

e OnPosition: november 2000, inkubator (endast en niva existerade)
e Secureon: januari 2004, huvudinkubator

e Stabilizer: oktober 2002, forinkubator

e Vehco: januari 2002, huvudinkubator

Forinkubator eller huvudinkubator

Forinkubatorn startade officiellt i januari 2002 och inkubatorn delades didrmed upp 1 tva
olika nivaer, férinkubator och huvudinkubator. Vid starten for filialen pa Lindholmen
existerade inte férinkubatorn och inkubationsprocessen bestod dd endast av en niva.

De foretag som har sitt ursprung fran Chalmers Entreprenérskola intradde direkt i1
huvudinkubatorn eftersom denna process kan jimstillas med genomgangen forinkubator
enligt Chalmers Innovation. I undersokningen kommer tva av féretagen frain Chalmers
Entreprendrskola, Secureon och Vehco. Admeta, Idevio och Stabilizer har startat i
forinkubatorn. I OnPositions fall fanns det inte ndgon foérinkubator att tillga vid tidpunkten
for intridet och foretaget startade pa den enda tillgingliga nivan.

De féretag som startade 1 huvudinkubatorn, Secureon och Vehco, hade vid intridet hogre
nivier betriffande aspekterna Organisation, Kapitaltillging och Ovriga relationer in de
foretag som startade i forinkubatorn. Admeta, som antogs till férinkubatorn, hade dock en
betalande testkund vid intridet, nagot som varken Secureon eller Vehco hade. Secureon,
som startade 1 huvudinkubatorn, har sedan intridet dndrat sin affirsidé pa grund av
svarigheter att hitta en marknad for den ursprungliga idén, detta trots att en bedomning av
idén hade utforts fore intridet i Chalmers Innovation. Detta innebir att foéretaget
betriffande aspekten Marknad hade en lig niva jamfért med de tre foretag som startade i
torinkubatorn, Admeta, Idevio och Stabilizer. Enligt Klofsten édr aspekten Marknad svar att
utveckla till en nédvindig niva.

Slutsatsen blir att ett intrdde direkt i huvudinkubatorn inte dr nagon garanti for att de mest
svarbedomda aspekterna har en hog niva.

Tidpunkt f6r intradet

Nir vi studerar féretagen ir inte heller tidpunkten for intridet i inkubatorn en faktor med
stor forklaringsférmaga. Det foretag som kom in f6rst, OnPosition, och det som kom in sist,
Secureon, hade bada relativt sett laga nivaer pa den viktiga aspekten Marknad.

Tiden i inkubatorn och féretagens utveckling
En forutsittning som skulle kunna forklara vissa av de skillnader som resultaten visar ar
tiden 1 inkubatorn.

Vehco och Idevio har varit lika linge 1 inkubatorn men med den skillnaden att Idevio kom in
1 forinkubatorn medan Vehco startade i huvudinkubatorn eftersom foretaget kom fran
Chalmers Entreprendrskola. Resultaten visar att Vehco har hégre nivder pa aspekterna
Organisation och Kundrelationer medan Ovriga aspekter verkar vara likartade eller
svarbedomda utifrin resultaten.
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Admeta och Stabilizer har varit nistan lika linge i1 inkubatorn. Resultaten tyder pa att
Admeta har en hogre niva pa aspekterna Organisation och Kapitaltillgang.

Secureons nivaer dr osdkra betriffande flera nivaer eftersom foretaget har dndrat sin
affirsidé sedan intridet. Man har inte lyckats etablera nagon ordindr kundkontakt varfor
aspekten Kundrelationer kan ses som lag. I 6vrigt dr aspekterna i princip oférindrade sedan
intridet. OnPosition ir det féretag som varit lingst i inkubatorn men har inte utvecklats
tillfredsstéillande betriffande i forsta hand aspekten Marknad. Verksamheten ir i dagslaget till
viss del inriktad mot konsultverksamhet.

Slutsatsen 1 det hir fallet blir att tid 1 inkubatorn i sig inte dr nagon garanti for utveckling.

Utifran ovanstdende resonemang ir det inte givande att med hjilp av 7yttre” forutsittningar
torsoka forklara skillnaderna betriffande fOretagens ingangsnivder och utveckling. Detta
innebir att det finns andra faktorer som 1 hég grad paverkar foretagens utveckling. Vi har
darfor anledning att s6ka oss mot mer interna faktorerna for att forsta utvecklingen.

Sambanden mellan de olika aspekternas utveckling

Kvarvarande forklaringsfaktorer betriffande utvecklingen under tiden i inkubatorn blir de
mer fOretagsspecifika faktorerna, det vill siga sambanden mellan de olika aspekternas
utveckling inom ett foretag.

Av resultatet kan vi se att de olika aspekterna har en stor paverkan pa varandra. Idé, Produkt
och Marknad idr starkt sammanbundna eftersom foretagets produkt kan ses som en
realisering av ena halvan av Idén (Produkt + Marknad) men idén blir meningslés om det inte
finns en marknad f6r produkten.

Aven aspekterna Organisation och Kompetens ir intimt forknippade med varandra eftersom
ett fatal personer ska utféra en rad olika aktiviteter. Aven Drivkrafter dr i viss mén
sammankopplade med aspekterna Organisation och Kompetens. Stark drivkraft kan i viss
man kompensera for en lig niva pa aspekten Organisation genom en storre arbetsinsats
vilket dven i viss man kan uppviga for en ligre niva pa aspekten Kompetens. Samtliga
foretag verkar ha relativt sett hoga nivder for aspekterna Kompetens, Drivkrafter och Ovriga
relationer. Samtliga féretag har ocksa utvecklat en firdig produkt, och fem av de sex
foretagen har sélt sin produkt till kund.

Vad som i forsta hand verkar forklara ett foretags nivder pa de olika aspekterna ar aspekterna
Id¢é, Kundrelationer och framférallt Marknad. De foéretag som har, jimfért med 6vriga
foretag, hoga nivaer pa dessa aspekter har ocksa hogre nivaer pa dvriga aspekter. Lag nivd pa
aspekten Marknad paverkar Ovriga aspekter negativt. Detta resultat dr naturligt eftersom
dessa aspekter har avgorande betydelse for resursfldet in 1 foretaget.

Slutsatsen dr att utvecklingen av en aspekt bittre kan forklaras med hjilp av de andra
aspekternas nivder snarare dn med hjilp av “yttre” fOrutsittningar. En annan slutsats ar att
den resursbas det enskilda foretaget har vid intradet, men dven senare i utvecklingen, kan se
relativt olika ut. Foretagen verkar alltsa inte folja ndgot specifikt monster.
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Sammanfattning - Foretagens utveckling

Foretagen hade vid intradet i inkubatorn olika nivder pa de olika aspekterna. Under tiden 1
inkubatorn utvecklade foéretagen aspekterna olika fort och i olika inbérdes ordning. Vissa
likheter fanns dock betriffande foretagens utveckling. Inget av foretagen hade vid intradet
en helt firdig produkt men samtliga foretag har i nulaget lyckats utveckla en sidan. Bara ett
av foretagen hade vid intridet nagon form av kundrelation, nagot samtliga féretag i nuliget
lyckats etablera. Resultaten visar att det dr de foretagsspecifika faktorerna som 1 storst
omfattning paverkar utvecklingen under tiden 1 inkubatorn och aspekternas nivaer paverkar

varandra i hog grad. Den aspekt som allra tydligast paverkar de 6vriga aspekterna ér aspekten
Marknad.

Avslutningsvis kan vi notera att resultaten mycket val stimmer Gverens med Klofstens
slutsatser, om vi jamstiller intradet i Chalmers Innovation med grundandet av foretaget i
Klofstens beskrivning:

"Vid grundandet har foretagen olika ingangsvirden och skiljer sig i flera avseenden dt vad géller nivin pa

aspekterna. Efter grundandet sker visserligen en hijning av nivan, men utvecklingen av aspekterna dr sa
olika att det inte klart gar att nrskilja nagot gemensamt monster for alla foretag.” Klofsten (1992 s 174)
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Analys av Chalmers Innovations bidrag

I analysen av Chalmers Innovations bidrag till féretagens utveckling kommer vi inledningsvis
att ge en oversiktsbild av hur Chalmers Innovation har bidragit till foretagens utveckling
betriffande de olika aspekterna och kommentera bidraget utifrin Klofstens Affarsplattform.
Vi kommer ocksa att diskutera kring effekten av bidraget och i detta sammanhang kommer
vi dven presentera foretagens uppfattning om Chalmers Innovations mest betydelsefulla
bidrag totalt sett. Eftersom yttre faktorer kan paverka Chalmers Innovations bidrag kommer
vi att diskutera kring dessa faktorer. Vi kommer édven att studera 1 vilken man
foretagsspecifika faktorer har betydelse f6r Chalmers Innovations bidrag.

Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen av de olika
aspekterna

Idé

Idevio och Stabilizer anser att Chalmers Innovation har bidragit till att 6ka tydligheten i
affirsidén och dirmed gjort den enklare att kommunicera. Admeta grundades i samband
med intagningen till férinkubatorn och Chalmers Innovation kom in 1 ett relativt tidigt skede
1 formandet av affirsidén. Admeta verkar se idéns framvixt som en process och betonar
Chalmers Innovations roll i denna. Ur Admetas synvinkel har Chalmers Innovation bidragit
till den egna forstaelsen av idén. For dessa tre foretag har alltsa Chalmers Innovation bidragit
till utvecklingen betriffande idén. For de tre andra foretagen har Chalmers Innovation inte
haft ndgon paverkan. Tva av dessa, OnPosition och Secureon har dndrat sin idé sedan
intridet. For att kunna vixa och utvecklas maste idén enligt Klofsten ge féretaget en
inriktning. Framforallt f6r Admeta, men dven f6r Idevio och Stabilizer, verkar man ha fatt en
okad forstaelse for foretagets inriktning tack vare Chalmers Innovation.

Produkt

Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen av aspekten avser inte framtagningen av den
forsta versionen av en fungerande produkt. De tekniska forskarkontakter som har
formedlats har gallt kommande produkter och inte den produkt som féretagen marknadsfor
idag. Bade Admeta och Stabilizer har fatt kontakt med forskare fran Chalmers som idag ér
involverade i arbetet med kommande produkter.

Den andra formen av bidrag bestod av férmedling av kontakt till patentbyra. Samtliga
foretag som sokt patent under tiden i inkubatorn, Admeta, Idevio och Stabilizer, uppger att
kontakten till patentbyrin har férmedlats av Chalmers Innovation. Secureon har ett patent
sedan tidigare medan OnPosition och Vehco saknar patent.

Klofsten menar att utvecklingen av en produkt till en tillrdcklig niva inte orsakar problem 1
den tidiga utvecklingsprocessen. Att Chalmers Innovation inte bidrar till den tidigaste
produktutvecklingen 4r utifrain Klofstens resultat inte nagon pataglig brist.

Marknad

Admeta har fitt hjilp med analys och strategier betriffande marknaden. I Idevios och
Stabilizers fall anser man att Chalmers Innovation har bidragit indirekt till att 6ka kunskapen
om marknaden genom att paverka den egna kunskapsinhimtningen. OnPosition, Secureon
och Vehco anser inte att Chalmers Innovation har bidragit till att 6ka kunskapen om deras
respektive marknader. Vehco anser dock att Chalmers Innovation bidragit till kunskaperna
om marknadsmekanismer generellt. Resultatet av intervjuerna innebir att Chalmers
Innovation inte har haft nagon direkt paverkan pa foretagens kunskap om sin marknad.
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Diremot har Chalmers Innovation bidragit med generell marknadsférstielse (Vehco) och
bidragit till att foretagen sjilva skaffat sig kunskap (Idevio och Stabilizer) samt tillfort ett
visst bidrag till analysen av marknaden (Admeta).

Enligt Klofsten ér aspekten Marknad den svaraste aspekten att utveckla till en tillrickligt hég
niva. Bada de foretag som verkar ha haft stérst problem med att definiera en lénsam
marknad, OnPosition och Secureon, uppger att de inte fatt nagot bidrag betriffande denna
aspekt.

Organisation

Chalmers Innovation har inte bidragit i nagon storre omfattning i det mer praktiska arbetet
med organisationen forutom styrelsearbetet i Stabilizers fall. Diaremot har man bidragit med
synpunkter betriffande huruvida rekrytering ska ske och vem som da ska anstillas (Admeta
och Idevio). OnPosition, Secureon och Vehco anser inte att de fatt ndgot bidrag till denna
aspekt.

Enligt Klofsten behévs det 1 den tidiga utvecklingsfasen inte nagon komplex
organisationsstruktur. Chalmers Innovations bidrag betriffande aspekten Organisation ér i
huvudsak av radgivande karaktir och nagot storre bidrag betriffande organisationsstrukturen
tycks inte ha givits.

Kompetens

Paverkan av kompetensen har i hog grad skett genom de utbildningar Chalmers Innovation
erbjuder sina foretag. Utbildningarna rér omradena forsiljningsteknik, férhandlingsteknik
och styrelsearbete. Fyra av fOretagen har gatt en kurs i forsaljningsteknik (Admeta, Idevio,
OnPosition och Vehco) och tva av dessa har dven gitt en kurs 1 férhandlingsteknik (Admeta
och Idevio). Secureon ska ga kursen i foérsiljningsteknik. Idevio och Stabilizer nimner de
foredrag och seminarier som Chalmers Innovation anordnar. Chalmers Innovation har dven
bidragit pa andra sitt 1 Idevios och Stabilizers fall. Idevio har haft en séiljcoach knuten till sig
sedan varen 2002 dir kontakten formedlats av Chalmers Innovation. Idevio har ocksa
diskuterat framtida kompetensbehov med Chalmers Innovation. Stabilizer har fatt bidrag till
styrelsearbetet pa tva olika sitt. En av grundarna har gatt en kurs i styrelsearbete och de har
fatt en kontakt till en av sina nuvarande styrelseledamoter.

Enligt Klofsten ar kompetensen vid grundandet hog och litt att utveckla vidare. Chalmers
Innovations  bidrag bestir av relativt sett tidskomprimerade men anpassade
kompetenshojande kurser. Klofsten hdvdar att ett vanligt sitt att héja kompetensen inom
foretaget dr att rekrytera en kompetent styrelse. I tva fall har Chalmers Innovation férmedlat
kontakt till en styrelsemedlem. (Chalmers Innovation idr ocksa sjilva representerade i
styrelsen for samtliga foretag.)

Drivkraft

Endast Secureon, som har fitt hjalp med att konkretisera sina mal, uppger att de pa nigot
sitt blivit paverkade betriffande sitt mal. De Gvriga fem féretagen uppger att de i princip
inte har blivit paverkade.

Det sitt pa vilket vi forsokt mita drivkraften, knuten till malsattning, kan ses som endast ena
halvan av aspekten Drivkraft. Den andra halvan skulle da utgoras av viljan att uppna malet
och vilka uppoffringar man ar beredd att gora. Denna del 4r dock mycket svar att studera
endast med hjilp av intervjuer.
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Enligt Klofsten dr dock en stark drivkraft nagot som i1 hég grad finns hos de personer som
startar och driver foretag vilket kan stimma dven i detta fall.

Kundrelationer
Nir det giller Kundrelationer nimns Chalmers Innovations image som en férdel av samtliga
toretag utom Vehco. Idevio har ocksa fitt kontakt med en siljcoach och anser att Chalmers
Innovation bidrar med synlighet inom viktiga nitverk och dirigenom bidrar till en forbattrad
marknadsforing.

Ett stort problem som ett NTBF stills infor dr att aktorer i dess omgivning dr osdkra pa
foretaget och dess produkter och det dr enligt Klofsten nodvindigt att etablera vissa
kundrelationer for att uppna en Affirsplattform. Mycket tydlig dr den imageférdel som
Chalmers Innovation 6verfor pa foretagen. Aven en okad synlighet genom Chalmers
Innovations kontaktnit kan noteras.

Kapitaltillgang

Chalmers Innovation har bidragit pa en rad olika sitt betriffande féretagens
kapitalanskaffning. Bidraget har bestatt 1 direkt tillskott av kapital, kontakter till investerare
inom den offentliga virlden och riskkapitalbolag. Chalmers Innovation har ockséd hjilpt till
med ansokningar och den i sammanhanget viktiga affirsplanen. Det foretag som skiljer ut sig
ir OnPosition dir Chalmers Innovations forsék att bidra till kapitalanskaffningen inte varit
lika framgangsrikt. Jamfort med Ovriga aspekter visar resultaten dock att féretagen 6verlag
fatt ett stort bidrag till kapitalanskaffningen saval i form av direkt tillskott av kapital som
bidrag i kontakten med externa finansidrer. Klofsten menar att sma teknikbaserade fGretag
ofta behover extra kapital men att kapitaltillgangen inte dr den viktigaste férutsittningen for
att uppna en Affirsplattform.

Ovriga relationer
Utbyte/samarbete med universitet/hégskola
I tva fall, Admeta och Stabilizer, har Chalmers Innovation paverkat kontakten med
universitet/hogskola di de har formedlat kontakt till personer pia Chalmers for
kommande produkter. Ovriga foretag har inte upplevt nigot direkt bidrag men Idevio
nidmner en viss imagefordel.

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-foretag

Ett samarbete mellan tva Chalmers Innovations-foretag har uppstatt som ett forslag pa
samarbete frin Chalmers Innovations sida. OnPosition, Secureon och Vehco anser inte
att Chalmers Innovation paverkat utbytet aktivt. Admeta och Idevio nimner olika sociala
aktiviteter och olika typer av organiserat erfarenhetsutbyte.

Utbyte/samarbete med externa foretag

Betriffande Chalmers Innovations paverkan pa utbytet med externa fOretag ar detta
relativt begransat. Endast ett foretag, Idevio, uppger att en kontakt har formedlats.
Samma fOretag menar ocksa att Chalmers Innovations image kan vara till hjilp vid
kontakter.

Anvindande av externa tjanster/radgivning férmedlade av Chalmers Innovation

Fyra av foretagen anvinder sig av revisorer formedlade genom Chalmers Innovation och
tva av foretagen anvinder juridiska tjinster formedlade av Chalmers Innovation.
Betriffande patentbyriaer anvinder Admeta och Idevio en byra som férmedlats av
Chalmers Innovation. Tidigare har dven Stabilizer anvint sig av en patentbyrd via
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Chalmers Innovation men har bytt till en billigare byrd. Endast ett av foéretagen,
OnPosition, uppger att de har anvint sig av tjdnster inom kommunikationsomradet.
Vissa av de kontakter Chalmers Innovation férmedlar anses inte vara tillrickligt
formanliga utan foretagen har sokt sig till andra konsulter.

Klofsten menar att det framfoérallt dr ldtt att ga in 1 en relation dér det egna foretagets roll dr
som kund till den andra parten, eftersom denna roll innebdr att man bidrar med intikter till
motparten. Betriffande kontakter till externa aktorer dr det inte alltid nodvindigt att
Chalmers Innovation aktivt paverkar kontakten utan imageférdelar och en 6kad synlighet
kan vara ett bidrag. Betriffande bidraget till ett utékat samarbete mellan olika Chalmers
Innovations-foretag ar detta troligen mycket beroende av Chalmers Innovation men i en
indirekt form.

Effekten av bidraget

I vir definition av Chalmers Innovations bidrag till féretagens utveckling ingick bara det
bidrag som hade en effekt pa en eller flera av aspekterna. For att besvara den andra
fragestillningen behover vi darfor fortydliga Chalmers Innovations bidrag genom att
analysera effekten av det huvudsakliga bidraget. Det ir inte alltid mojligt att med sakerhet
siga nagot om denna effekt, men ett resonemang kan féras om effekten och hur tydlig
denna effekt dr, och om paverkan dr direkt eller indirekt.

Idé

Forbittrad kommunicerbarhet av affirsidén ar ett bidrag som pa ett direkt sitt paverkar
aspekten. Bidrag till processen med affirsidéns utformning ir ett bidrag som inte i lika hog
grad dr ett direkt bidrag eftersom det dr svarare att siga exakt vad som har foérandrats.

Produkt

Kontakter till patentbyrder idr ett bidrag endast om féretagen i annat fall inte hade fitt denna
kontakt. Det dr svart att tinka sig att foretagen inte hade kommit i kontakt med en
patentbyra utan Chalmers Innovations hjilp, men kontakten kan ha inletts i ett tidigare skede
genom Chalmers Innovation vilket dr en positivt for foretaget.

Kontakter med forskare f6r kommande produkter dr ett bidrag med direkt paverkan om
forskarens formaga kommer till nytta i utvecklingen av den kommande produkten och detta
verkar vara fallet i undersékningen. Att komma i kontakt med ritt forskare pa egen hand
borde vara svirare dn att fa kontakt med en patentbyra dir féretagen 1 den senare relationen
ar en kund till byran vilket borde innebidra att man frin patentbyrins sida mer aktivt sOker
upp foretagen eller dtminstone gor sig synliga for dessa.

Marknad

Bidraget ir 1 forsta hand indirekt till sin karaktir och har darfoér bara en indirekt paverkan pa
utvecklingen av aspekten. Endast ett foretag uppger att de fatt hjilp med prioritering av
kundgrupper vilket dr en mer direkt bidragsform.

Organisation

Aven hir ir bidraget 1 forsta hand indirekt eftersom i princip endast diskussioner kring den
framtida organiseringen av féretaget har skett.
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Kompetens

Bidraget betriffande Kompetens har bland annat skett genom utbildningar. Dessa
utbildningar har troligen haft en direkt effekt pa kompetensen, men storleken av effekten
varierar naturligtvis beroende pa kursdeltagarnas tidigare kompetenser. Chalmers Innovation
har dven bidragit med kontakt till en siljcoach/styrelseledamot betriffande ett foretag och
kontakt till en styrelseledamot i ett annat fall. Aven dessa bidrag har en direkt effekt pa
kompetensen.

Drivkraft

Betriffande drivkrafterna har Chalmers Innovation paverkat foretagens mal i relativt liten
omfattning enligt foretagen. Dock kan Chalmers Innovation ha bidragit indirekt genom att
minska utsattheten och risknivan for entreprenorerna.

Kundrelationer

Betriffande Kundrelationerna 4r det 1 forsta hand Chalmers Innovations positiva image som
nimns. Denna bidragsform har en indirekt men tydlig paverkan pa Kundrelationerna.
Betraffande kontakten till en siljcoach ir effekten av denna bidragsform svar att mita och
indirekt till sin karaktir.

Kapitaltillgang

Chalmers Innovation har bidragit pa en rad olika sitt betriffande féretagens
kapitalanskaffning. Effekten av det totala bidraget dr mycket tydlig eftersom resultatet gar att
mita i kronor.

Ovriga relationer

Betriffande Ovriga relationer ir bidraget ofta indirekt till sin karaktir men effekten kan
diremot vara relativt tydlig. Detta dr exempelvis fallet betriffande utbytet mellan de olika
Chalmers Innovation foretagen. Betriffande de externa tjinsterna dr effekten av bidraget
mycket tydlig och gar att mita i form av yrkesmissiga relationer.

Den viktigaste effekten av Chalmers Innovations bidrag kan ocksia beskrivas utifran
foretagens upplevelser av den huvudsakliga nyttan med att vara verksamma inom
inkubatorn.

Den upplevda nyttan av Chalmers Innovation

Den overgripande nytta som foretagen upplevde av att sitta i inkubatorn var till stor del
kopplad till mojligheten att fa finansiering, vilket samtliga foretag forutom OnPosition
nimner. OnPosition ir ocksa det féretag som i minst omfattning har upplevt att Chalmers
Innovation bidragit till kapitalanskaffningen, di endast en kontakt till Vistra
Gotalandsregionen har férmedlats som 1 sin tur delfinansierade utvecklingen av en prototyp.
Som vi beskrivit tidigare dr bidraget till kapitalanskaffningen till sin karaktir en direkt form
av bidrag som ger mycket konkreta effekter.

For Admeta och Idevios del anser man att satsningen kunde bli mer helhjirtad 1 ett tidigare
skede tack vare Chalmers Innovation. Stabilizer nimner ocksa att det totala utbudet av
stodformer har gjort att de har utvecklats snabbare 4n vad de hade gjort om de inte suttit 1
inkubatorn och dven Idevio har en liknande uppfattning. Secureon anser inte att man haft
nagra stora fordelar totalt sett hittills men menar att skilet till att sitta i inkubatorn i forsta
hand  giller mojlighet till  finansiering. Aven Vehco anser att utdver
finansieringsmojligheterna har inte inkubatorn varit avgorande for foretaget.
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Yttre forklaringsfaktorer betriffande Chalmers Innovations
bidrag

Det finns ett antal olika yttre faktorer sett ur fOretagens perspektiv som kan forklara vissa
skillnader betriffande det bidrag ett foretag erhaller fran Chalmers Innovation.

e Tiden 1 inkubatorn skulle kunna ha en inverkan betriffande Chalmers Innovations
bidrag.

e Tidpunkten for intridet skulle kunna ha en betydelse f6r bidraget eftersom erbjudandet
enligt Jorgen Hansson har férindrats sedan starten.

e Intride i for- eller huvudinkubator. Inkubationsprocesserna i de bada delarna skiljer sig
at vilket borde kunna paverka bidraget.

e Chalmers Innovations ndtverk sitter vissa granser for mojligheterna till insatser.
Medlemmarna i nitverket kan passa in olika bra i olika féretag.

e Bedomningen av aspekternas nivaer vid intridet kan tinkas ha en betydelse for det
erhéllna bidraget.

Tiden i inkubatorn och Chalmers Innovations bidrag

Skiljer sig bidraget at beroende pa den tid som foretagen varit 1 inkubatorn? Secureon som ar
det féretag som kom in sist i inkubatorn har fatt ett relativt litet bidrag fran Chalmers
Innovation. Aven OnPosition, som #r det foretag som suttit lingst i inkubatorn, anser att de
endast fatt ett mycket begrinsat bidrag. I Secureons fall kommer dock inom kort ett
ytterligare bidrag i form av en kurs i forsiljningsteknik. Enligt Klofsten 4r de tva forsta aren
sarskilt intensiva betriffande foretagets utveckling. Detta talar f6r att Chalmers Innovations
bidrag till féretagen borde vara intensivast i denna fas. Ur resultaten ar det dock svart att se
nagot monster som kan kopplas till tiden 1 inkubatorn.

Tidpunkten f6r intridet i inkubatorn och Chalmers Innovations bidrag

Chalmers Innovations erbjudande har dndrats sedan starten. I undersékningen marks detta
tydligt betriffande OnPositions finansiering. Vid tidpunkten fér OnPositions intride
tillférde inte Chalmers Innovation ett direkt kapitaltillskott i samband med intradet vilket har
varit fallet f6r Ovriga foretag.

Férinkubator eller huvudinkubator och Chalmers Innovations bidrag

For de tre foretag som startade 1 forinkubatorn, Admeta, Idevio och Stabilizer, har Chalmers
Innovation bidragit till utformningen av affirsidén i hégre grad 4n for de 6vriga. Aven
bidraget till kapitalanskaffningen skiljer sig 4t mellan de foretag som startat i férinkubatorn
och de som startat i huvudinkubatorn.

Chalmers Innovations nétverk och deras bidrag

Chalmers Innovations ndtverk har betydelse for det bidrag man kan erbjuda. Tva
forskarkontakter har férmedlats (Admeta och Stabilizer). I Idevios fall diremot finns det
enligt uppgift inte ritt kompetens betriffande produkten i Chalmers Innovations natverk.

Bed6émningen av aspekternas nivaer vid intridet och Chalmers Innovations bidrag
Bidraget verkar skilja sig at mellan féretagen beroende pa Chalmers Innovations uppfattning
av nivan pa aspekterna vid intridet. Admeta som kom in i ett tidigt skede har fatt ett relativt
stort bidrag. Secureon didremot som kom fran Chalmers Entreprenorskola har fatt ett relativt
sett mindre bidrag trots den inledningsvis liga nivan pa aspekten Idé. I Secureons fall var
troligen en bedémning att nivan pa idén var hég och nigot bidrag ansags inte behovas.
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Foretagsspecifika forklaringsfaktorer betriffande Chalmers

Innovations bidrag
Det finns ocksa mer foretagsspecifika faktorer som kan férklara Chalmers Innovations
bidrag till respektive foretag.

e Grundarnas tidigare erfarenhet och nitverk kan ha betydelse betriffande det bidrag
toretaget erhiller.

e Svirigheter att hoja nivder for enskilda aspekter. En aspekt som inte hojs skulle kunna
paverka bidraget, antingen genom att bidrag helt uteblir eller genom att bidraget
intensifieras.

Grundarnas erfarenheter och nitverk och Chalmers Innovations bidrag

Grundarnas tidigare erfarenheter skiljer sig a4t mellan de olika foretagen. Erfarenheter
paverkar av naturliga skil innovationens art. Aven det nitverk en person har med sig ir av
betydelse for foretaget. Detta syns 1 exempelvis Stabilizers fall dir man utnyttjade en tidigare
kontakt for att ta fram en marknadsstrategi.

Svarigheter att h6ja nivaer for enskilda aspekter och Chalmers Innovations bidrag
Om ett foretag far problem med en viss aspekt tyder resultaten pa att det fran Chalmers
Innovations sida sker en bedomning av vad som orsakar problemet och vilken bidragsform
som kan vara motiverad. Man bedomer ocksi om det dr meningsfullt att forséka hoja
aspekten 1 fraga. I OnPositions fall, dir en 16nsam marknad inte har kunnat definieras, verkar
Chalmers Innovation ha gjort bedémningen att ett bidrag inte var motiverat. I Secureons fall
har Chalmers Innovation, dd en l6nsam marknad inte har kunnat definieras, bidragit till att
omarbeta affirsplanen. Aven foretagets egen uppfattning av situationen verkar ha betydelse
for bidragets omfattning vilket blir tydligt i exempelvis Admetas fall. Betriffande Idevio
verkar Chalmers Innovation ha gjort bedémningen att féretaget behéver ytterligare stéd till
forsiljningsfunktionen och en siljcoach har knutits till foretaget. Fran Idevios sida verkar
denna kontakt och medféljande kostnad ha ansetts motiverad. Bade Chalmers Innovations
och foretagens bedomningar verkar alltsa paverka bidraget.

Sammanfattning - Chalmers Innovations bidrag

Bidraget frin Chalmers Innovation har berort samtliga aspekter men bidraget har varierat
avsevirt mellan de olika foretagen. En del foretag har fatt bidrag till fler och andra till farre
aspekter. Bidraget har ocksa varierat mellan olika aspekter dir bidraget till vissa aspekter
generellt sett 4r mer omfattande dn till andra aspekter. Effekten av bidraget dr inte alltid
tydlig. Mojligheten till finansiering dr den mest betydelsefulla nyttan av att sitta 1 inkubatorn
enligt foretagen. Vissa yttre faktorer paverkar bidraget men resultaten tyder dven pa att en
bedémning av vilka bidragsformer som kan ge en positiv effekt och didrmed édr 6nskvirda
gors fran bade Chalmers Innovations och foretagens sida.
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Analys av foretagens behov och Chalmers Innovations

bidrag

Nir det galler foretagens behov och Chalmers Innovations bidrag kommer detta att
presenteras pa tva olika sitt. Fér det forsta kommer de mojliga forbittringar f6r Chalmers
Innovations bidrag som foreslagits av foretagen att presenteras. Vi kommer 1 anslutning till
detta ocksa att diskutera vilka faktorer som kan ha betydelse for upplevelsen av 6nskade
forbiattringar.

For det andra kommer vi att utifran de aspekter dar nivan inte har hojts tillrickligt eller inte 1
samma grad som for Gvriga aspekter att se pa vad Chalmers Innovation ytterligare skulle
kunna ha bidragit med.

Mojliga forbittringar f6r Chalmers Innovations bidrag
Foretagens asikter om mojliga forbattringar presenteras utifran de olika aspekterna.

Idé
Inget foretag ser nagra mojliga forbittringar gillande Chalmers Innovations bidrag till idén.

Produkt

Det finns inte nagra konkreta férslag pa mojliga forbattringar f6r Chalmers Innovations
bidrag betriffande aspekten Produkt. Ett mdojligt bidrag fran Chalmers Innovations sida
beror kontakter till forskare. I Idevios fall nimner man att varken Chalmers eller Goteborg
universitet dr verksamma inom det omrade som produkten bygger pa. Tva av foretagen
nidmner att det dr upp till foretagen sjilva att se till att de far den hjilp de behover.

Marknad

Betriffande Marknaden anser fyra av foretagen att Chalmers Innovation inte pa ndgot satt
skulle ha kunnat paverka kunskapen om marknaden pa ett bittre sitt. Bland dessa nimner
Stabilizer att de fick hjilp av en tidigare kontakt. Ett av foretagen ger ett konkret exempel pa
hur bidraget skulle kunna ha forbittrats, namligen Idevio som menar att en forbattring skulle
ha varit om Chalmers Innovation dnnu tydligare hade forsokt pavisa virdet av att forsta
marknaden 1 allminhet. OnPosition som inte lyckats definiera en marknad anser inte att
Chalmers Innovation skulle ha kunnat bidra till denna aspekt pa ett bittre sitt.

Organisation

Tre av foretagen anser inte att Chalmers Innovation hade kunnat forbittra sitt bidrag
betriffande aspekten Organisation. Ett av dessa foretag, Stabilizer, pekar pa sin egen
erfarenhet som en anledning till varfor de inte efterfragar nagon ytterligare form av stéd. De
tre andra foretagen har varsitt forslag. Idevio 6nskar automatiska funktioner som minskar
arbetsbordan, Secureons intresse giller rekrytering och Vehco betonar personalviardande
bidragsformer.

Kompetens

Tre av fOretagen anser inte att nagra forbéttringar dr mojliga for deras del. Idevio ansag att
ett 6kat fokus pa sdlj 1 allmédnhet skulle vara 6nskvirt. Vehco ansig att en mojlig forbattring
skulle vara kompetensh6jning betriffande marknadsforing av hégteknologi. Secureon menar,
precis som betriffande den féregiaende aspekten, att en mojlig forbattring av bidraget skulle
ha varit om Chalmers Innovation hade haft en kontakt med en person som passade for
rekrytering till foretaget.
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Drivkraft
Endast ett foretag, Vehco, sig en mojlig forbattring betriffande aspekten Drivkraft;
ytterligare kompetens inom personalvard.

Kundrelationer

Betriffande bidraget till Kundrelationer saknade fyra av de sex foretagen i realiteten inte
nagot ytterligare bidrag. Vehco 6nskade tillgang till massmaterial och betriffande aspekten
Kompetens (ovan) ytterligare bidrag betriffande f6rsiljning och marknadsféring av
hégteknologi vilket dr ett bidrag som dven bor paverka aspekten Kundrelationer. Secureon
onskade kontakter till potentiella kunder.

Kapitaltillging

Betriffande mojliga forbittringar kan tre av foretagen 1 princip inte se ndgra sadana. De
forbittringar som framkom gillde 1 forsta hand kontakten med affarsianglar. For
OnPositions del gav Chalmers Innovations féretagna aktiviteter for kapitalanskaffning inte
det 6nskade resultatet och pa grund av liget pé riskkapitalmarknaden vid tillfillet ar fragan
angiende mojliga forbittringar delvis obesvarad.

Ovriga relationer
Utbyte/samarbete med universitet/hégskola
Inget av foretagen anser att Chalmers Innovation skulle ha kunnat géra pa nagot
alternativt sitt for att bidra till utbyte med universitet/hogskola. Flera av foretagen
niamner att de sjilva kan ta sig fram i den akademiska virlden.

Utbyte/samarbete med andra Chalmers Innovations-féretag

Tre av foretagen ser inga mojliga forbittringar. Idevio namner att kontakter till andra
inkubatorer skulle kunna vara intressant. Secureon och Stabilizer anser att Chalmers
Innovation skulle kunna férbittra mojligheten till utékat utbyte mellan féretagen.

Utbyte/samarbete med externa féretag

Fyra av foretagen anser inte att Chalmers Innovation skulle kunna gjort niagot bittre nar
det giller kontakten med externa foretag, medan Idevio och Stabilizer namner att
Chalmers Innovation skulle kunna arbeta mer med nitverksskapande verksamhet.

Externa tjanster/radgivning

Tre foretag ger forslag pa ytterligare tjinster som skulle kunna vara av intresse, utokad
kompetens inom affirsutveckling och personal/rekrytering samt helautomatiska
administrativa funktioner. Ovriga tre foretag ser inte nigra majliga forbittringar fran
Chalmers Innovations sida.
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Faktorer med tinkbar betydelse fér uppfattningen av méjliga

forbattringar

Med tanke pa de teoretiska mojligheterna f6r en inkubator att stédja ett foretag kan resultatet

ovan anses vara relativt begrinsat. Upplevelsen hos foretagen av méjliga forbittringar kan

paverkas av en rad olika faktorer:

e F6r det forsta kan det tinkas att uppfattningen av mojliga bidrag till viss del ar paverkad
av Chalmers Innovation. Det som Chalmers Innovation beskriver vara viktigt f6r
foretaget upplevs ocksa som viktigt.

e F6r det andra kan fOretagen utifran deras upplevelse av vilka resurser Chalmers
Innovation har till f6rfogande, anse att Chalmers Innovation anvinder dessa resurser pa
bésta tinkbara sitt och att det dirfor inte finns ndgra mojliga forbittringar betraffande
bidraget.

e F6r det tredje dr det inte alltid mojligt att ha kunskap om vad som skulle kunna ha gjorts
annorlunda under en pagiende process. Forst i ett senare skede, nir man erhallit storre
kunskap om den aktuella fragan, blir det mojligt att analysera vad som skulle kunna ha
gjorts annorlunda.

e Fo6r det fjirde kan det finnas en ovilja att ta emot “hjilp” som entreprenér. En av
drivkrafterna till att man satsar pa eget kan vara att man vill sta pa egna ben.

e [F6r det femte kan anledningen till varfér foretaget sokte sig till inkubatorn péaverka
synen pa bidraget. Om man soker sig till inkubatorn for att exempelvis fa tillgang till
kapital ar mahidnda Gvriga bidrag inte lika intressanta.

Aven sjilva undersékningsformen, intervjun, och formuleringen av frigan kan ha betydelse.
Bristerna med undersékningen redovisas 1 avsnittet Metod. Fragan 1 vilken grad dessa olika
faktorer spelar in ar inte mojlig att besvara.

Utover de faktorer som redovisas ovan kan vissa andra faktorer ha betydelse for

uppfattningen av mojliga forbittringar av bidraget. Faktorer med tinkbar paverkan skulle

kunna vara:

e [Foretagets utveckling — dir snabb utveckling kan innebara firre 6nskade forbattringar.

e [Foretagets tidigare kontakter och erfarenhet— dir stort kontaktnit och erfarenhet kan
tankas minska efterfragan pa ytterligare bidrag,.

e [Foretagets erhallna bidrag — dir omfattande bidrag fran Chalmers Innovation kan
innebira fa 6nskade forbittringar.

Foretagets utveckling

Foretagets utveckling verkar endast paverka uppfattningen angiende mojliga forbittringar 1
ringa omfattning. OnPosition som inte utvecklats pd avsett vis ser trots detta inte nagra
mojliga forbittringar av Chalmers Innovations bidrag. Det édr endast i1 enskilda fall vi kan
forklara det efterfragade bidraget. Admeta har utvecklats i relativt hog grad sedan intridet.
Detta visar sig ocksa 1 att man efterfrigar extremt kompetenta manniskor inom
affirsutveckling och expansion.

Foretagens tidigare kontakter

Stabilizer nimner att de sjdlva har erfarenheter och kontakter inom omraden dar Chalmers
Innovation annars skulle ha kunnat ha en betydelse. Aven OnPosition nimner att de har
erfarenhet inom vissa av de omriaden dar Chalmers Innovation erbjuder ett bidrag. I dessa
bada fall verkar fGretagens nitverk och erfarenhet paverka uppfattningen av moijliga
forbattringar. Secureon som har ett stort kontaktnit Onskar diremot att Chalmers
Innovation i hégre grad genom sitt nitverk ska tillféra ytterligare resurser. Admeta som
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jamfort med féretagen ovan hade ett mindre kontaktnit inom sitt omrade siag fa mojligheter
till forbittringar av Chalmers Innovations bidrag. Tidigare kontakter och erfarenheter ger
alltsa inte en fullstindig forklaring betriffande uppfattningen av mojliga forbittringar av
bidraget.

Foretagets erhéllna bidrag

Det erhillna bidraget verkar inte vara en faktor som foérklarar foretagens uppfattning om
onskade forbattringar. Admeta som har fatt ett relativt omfattande bidrag ser fa mojligheter
till forbattringar av Chalmers Innovations bidrag. Diremot har Chalmers Innovation bidragit
till OnPositions utveckling i relativt liten omfattning men foretaget ser trots detta inte nagra
tydliga moijligheter f6r Chalmers Innovation att forbittra sitt bidrag.

Utvecklingshimmande aspekter och Chalmers Innovations
bidrag

For att pa ett ytterligare sitt studera Chalmers Innovations bidrag och foretagens behov
studerar vi vad som verkar vara den frimsta anledningen till att ett foretag inte utvecklas pa
ett 6nskvirt sitt. Vi kommer att inrikta oss pa den aspekt som i vissa fall inte har utvecklats
tillrickligt och dirmed har en negativ paverkan pa Gvriga aspekter. Detta val kan forklaras
med att en aspekt som har utvecklats pa ett 6nskvirt sitt antingen inte har krivt ndgot
bidrag frain Chalmers Innovation eller har fatt ett bidrag som gjort att aspekten har
utvecklats. Vilken av dessa biada harddragna varianter som ar den rimligaste forklaringen ar
svart att uttala sig om och didrmed ej mojligt att analysera.

Den aspekt som verkar kunna vara ett hinder for fortsatt utveckling dr problem med att
definiera en tillrickligt stor marknad. Hir skulle Chalmers Innovation potentiellt sett kunna
tillféra mycket. En innovation ér inte nagot som uppstar och utvecklas i ett vakuum och sma
forindringar av hur féretagets formagor anvinds skulle teoretiskt kunna gynna den fortsitta
utvecklingen i stor omfattning. Dock dr endast en viss justering mojlig eftersom foretagens
resurser och de dartill kopplade férmégorna inte helt kan férvandlas utan endast riktas om
nagot. Bidraget till Marknadsaspekten bor ske sa tidigt som mojligt. Hur och om det
praktiskt 4r mojligt att genomfora en forbattring av bidraget till Marknadsaspekten diskuteras
dock inte i detta sammanhang.

Sammanfattning - Féretagens behov och Chalmers Innovations
bidrag

Foretagens behov och Chalmers Innovations bidrag studerades i huvudskak utifrain de
mojliga forbittringar betrdffande bidraget som féretagen ansag vara 6nskvirda. Efterfragan
skiljer sig 4t mellan de olika foretagen och ndgon tydlig bild av vad som péverkar dessa
skillnader ir svér att erhilla. Aven betriffande de olika aspekterna skiljer sig efterfrigan pa
ytterligare bidrag 4t och for tre av aspekterna Idé, Produkt och Utbyte med
universitet/hogskola anség inte nigot av foretagen att Chalmers Innovation kunde férbittra
sitt bidrag. Den aspekt dir ett ytterligare bidrag teoretiskt sett skulle ha storst betydelse for
foretagens utveckling ar ett bidrag till aspekten Marknad.
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Chalmers Innovations bidrag till utvecklingen sett ur ett
strategiskt perspektiv

I det hir avsnittet kommer vi att studera Chalmers Innovations olika bidragsformers
strategiska betydelse. Som vi tidigare beskrivit skiljer sig definitionen av konkurrensférdel 1
det hir sammanhanget at betriffande var i utvecklingen foretaget befinner sig. I den tidiga
utvecklingsprocessen definierar vi att fOretagen har en konkurrensfirde/ av att vara verksamt
inom Chalmers Innovation om de utvecklas snabbare dn vad de hade gjort annars. En
avgirande konkurrensforde/ innebir att foretaget utvecklas visentligt snabbare eller ges mojlighet
att overhuvudtaget utvecklas jamfort med att inte vara verksamt inom inkubatorn.

Nir foretaget passerat den tidiga utvecklingsprocessen anvinder vi oss av Barneys definition
av konkurrensférdel:

"A firm experiences competitive advantages when its actions in an industry or market create economic value
and when few competing firms are engaging in similar actions”. (Barney, 2002 s 9)

Enligt det resursbaserade synsittet dr det mojligt att en kombination av resurser ger en
konkurrensférdel. De enskilda former av bidrag som Chalmers Innovation erbjuder
foretagen kan ha olika strategisk betydelse. For att avgora de olika bidragsformernas
strategiska betydelse kommer vi att analysera de huvudsakliga bidragsformerna utifrin
VRIO-ramverket (se Det resursbaserade synsittely med undantag for O:et (foretagets
organisering) som 4r en foOretagsintern faktor och dirfér saknar giltighet i det hir
sammanhanget da den externa miljon dr i fokus. Ramverket kan normalt sett svara pa om
resursen eller resurserna kan vara en killa till en uthallig konkurrensférdel. I den tidiga
utvecklingsprocessen motsvaras detta av om bidraget kan vara en killa till en avgérande
konkurrensfordel. VRIO-ramverkets frigor angiende resursens sillsynthet och imiterbarhet
kan i det hir sammanhanget ses som en friga: Ar resursen mycket svér for foretaget att fa
tag pa utanfér Chalmers Innovation? For att en resurs ska ha en avgérande betydelse maste
bidraget vara virdefullt och mycket svart att fa tag pa utanfoér inkubatorn. Om en resurs ar
virdefull men enkel att antingen finna eller imitera utanfér inkubatorn gar resursen alltsa att
fa tag pa. Om en resurs som tillhandahalls av Chalmers Innovation ir vardefull men gar att
fa tag pa utanfoér inkubatorn kan denna resurs dnda vara en konkurrensférdel under den
tidiga utvecklingsprocessen.

Vissa resurser som har identifierats ur undersokningens resultat kan ocksa vara av betydelse i
framtiden. Denna paverkan kommer ocksa att analyseras.

En gjord forenklig i analysen ér att vi antar att fOretagen sitter 1 inkubatorn under den tidiga
utvecklingsprocessen vilket motsvaras av tiden fram till det att en Affdrsplattform uppnatts.
Efter denna period antar vi att foretaget limnar inkubatorn. Den efterféljande perioden
bendmner vi ”ett senare skede”.

Nedan diskuterar vi kring de huvudsakliga bidragsformerna betriffande de olika aspekterna
och deras strategiska betydelse i olika utvecklingsskeden.
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Idé

Forbittrad kommunicerbarhet

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Att kunna 6ka forstdelsen for en idé och den produkt som denna resulterar 1 dr viktigt for att
kunna vinna acceptans pa marknaden och trovirdighet bland finansidrer. Detta bidrag ar
darfor virdefullt. Det finns andra stodorganisationer fér nyféretagare och konsulter som
skulle kunna ge ett liknande bidrag. Chalmers Innovation har erfarenhet som gor att detta
bidrag kan tinkas ha en hog kvalitet eftersom man har kunskap om bade marknadssidan och
finansieringssidan. Detta innebir att bidraget med denna kvalitet inte dr enkelt kopierbart
men troligen inte omoijligt att fa tag i utanfor inkubatorn. I den tidiga utvecklingsprocessen
ar detta resursbidrag dirfér en konkurrensfordel jamfort med att inte sitta 1 inkubatorn.

I ett senare skede:

Efter det att en Affirsplattform har uppnatts har foretagen troligen genom sina erfarenheter
sjdlva formaga att kommunicera sin affirsidé pa ett tydligt sitt och bidraget till
kommunicerbarheten 4r dirmed inte en konkurrensférdel efter den tidiga
utvecklingsprocessen.

Bearbetning av idén

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Aven en allmin “knidning” av idén har noterats. Denna bearbetning kan vara virdefull om
foretaget riktas at ritt kurs betriffande de totala arbetsinsatserna. Rad och bedomningar av
affirsidéer erbjuds dock av flera olika aktOrer varav vissa gratis. Virdet bestims i en
kombination av grundarnas ursprungliga féormaga och kvaliteten pa radgivningen vilket gor
denna bidragsform mycket svirbedémd. Aven denna bidragsform ir troligen svir men inte
omoijlig att far tag i utanfér inkubatorn och dr dirfér en konkurrensférdel i den tidiga
utvecklingsprocessen.

I ett senare skede:

Efter det att en Affirsplattform har uppnatts har troligen foretaget en forbattrad uppfattning
av vad som dr viktigt att utféra och de tidigare raden saknar i vissa fall betydelse eftersom ny
information och 6kad kunskap har tillkommit.

Produkt

Tekniska kontakter.

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Tekniska kontakter har inte varit virdefulla i den tidiga utvecklingsfasen eftersom bidraget ar
inriktat pa kommande produkter och ir darfor inte nigon konkurrensfordel 1 den tidiga
utvecklingsprocessen.

I ett senare skede:

Tekniska forskarkontakter har formedlats av Chalmers Innovation. Dessa kontakter giller
endast kommande produkter. Dessa kontakter kan vara till stor nytta och dirmed ha ett stort
virde. Dessa forskarkontakter 4r om de har potential att vara virdefulla ocksé sillsynta. Ju
hogre kompetens en forskare har relativt sett, desto firre andra personer kan da rimligen ha
motsvarande kompetens. Dessa forskarkontakter ar ocksa svara att imitera, nir en forskare
val dr knuten till ett foretag har andra fOretag svart att fa tillgang till samma forskare.
Beroende av forskarens kunskaper och firdigheter kan forskarkontaktens bidrag till
produkten vara svart att kopiera.
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Patent

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Chalmers Innovation har inte sjalva bidragit till att skydda féretagens innovationer.

Chalmers Innovation har formedlat kontakt till patentbyraer. Denna formedling ér troligen
mer vardefull i ett senare skede. Denna typ av miaklarbidrag ir sillsynt men mycket enkelt att
kopiera. Ingen konkurrensfordel 1 den tidiga utvecklingsfasen.

I ett senare skede:

I framtiden kan ett patent tinkas skydda foretaget mot konkurrenter. Kan vara virdefullt, dr
sillsynt och fOrsvarar imitation. Vissa oklarheter finns angiende formedlingen. Hade
foretagen inte sjalva kontaktat en patentbyra? Kan skapa en uthallig konkurrenstordel.

Marknad

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Resultaten visar att Chalmers Innovation i princip endast bidrar pa ett indirekt sitt for att
oka kunskapen om marknaden genom att forsoka paverka foretagen att sjalva undersoka sin
marknad samt genom att bidra med generell marknadsférstaelse. Dock kan dven detta vara
ett mycket virdefullt bidrag om det leder till andrat handlande. Bidraget kan mdjligen vara
relativt sillsynt men eftersom det endast dr indirekt bor det ga att finna genom andra kanaler.
Konkurrensfordel 1 den tidiga utvecklingsfasen.

I ett senare skede:

Kunskapen om marknaden har i ett senare skede byggts upp till en hogre niva. Det tidigare
bidraget kan ha bidragit till att fOretaget natt denna punkt men bidraget kan anses vara
forbrukat efter den tidiga utvecklingsprocessen. Ingen konkurrensfordel.

Organisation

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Totalt sett relativt begrinsat bidrag. Chalmers Innovation har 1 vissa fall diskuterat eventuella
anstallningar med foretagen och haft en radgivande roll. Eftersom Chalmers Innovation har 1
det nirmaste total insyn 1 fOretaget kan synpunkter ha ett stort virde. En liknande tjanst ar
dock mojlig att hitta genom olika rekryteringskonsulter. Konkurrensférdel 1 den tidiga
utvecklingsprocessen.

I ett senare skede:
Bidraget till organisationens uppbyggnad dr forbrukat och troligtvis behoévs i denna nya
situation ytterligare bidrag men 1 en annan form. Ingen konkurrensférdel.

Drivkraft

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Det bidrag som foretagen upplever att Chalmers Innovation tillfér betriffande foretagens
drivkrafter har vi i undersékningen matt som paverkan pa foretagens mal. Chalmers
Innovation har 1 mycket ringa omfattning paverkat foéretagens mal. Det har dock
framkommit att det sociala och professionella nitverk som féretagen i inkubatorn omges av
har en positiv effekt f6r att minska osidkerhet och méjligen 6ka uthalligheten. Det ar alltsa
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tinkbart att detta indirekta bidrag kan var bade virdefullt och mycket svart att hitta utanfoér
inkubatorn och dirmed vara en avgorande konkurrensférdel. I vilken utstrickning detta
nitverk, utan tillhérande andra bidrag, kan bidra till konkurrenstérmagan dr ur resultaten
ytterst svart att uttala sig om. Vi viljer darfor att i fortsittningen inte beskriva paverkan pa
drivkrafterna som en avgdrande konkurrensférdel utan endast som en konkurrensférdel.

1 ett senare skede:
Efter den tidiga utvecklingsprocessen ér inkubatorns stod betriffande drivkraften inte lingre
nirvarande och darfor inte en konkurrensfordel.

Kompetens

Utbildning

I den tidiga utvecklingsprocessen:

De utbildningar inom férséljnings- och foérhandlingsteknik som Chalmers Innovation
tillhandahaller har varit virdefulla enligt vissa av fOretagen. Utbildningar inom omradet
borde dock inte vara sirskilt ovanliga eller svara att substituera. Dessa utbildningar kan vara
en konkurrensfordel om de dr rabatterade.

I ett senare skede:
Utbildningarnas virde minskar troligen i framtiden pa grund av den 6kade erfarenheten och
utgor darfor knappast en konkurrensfordel.

Bidrag till styrelsearbete

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Kontakter till styrelsemedlemmar kan vara av stor betydelse 1 den tidiga
utvecklingsprocessen om dessa har erfarenheter som entreprenéren saknar. En
styrelseledamot kan inte sitta med 1 ett obegrinsat antal styrelser varfér kontakten dr delvis
uteslutande. En erfaren styrelseledamot kan ocksa ge foretaget ett storre fortroende bland
andra aktorer. Troligtvis en konkurrensfordel 1 den tidiga utvecklingsprocessen.

I ett senare skede:
Aven hir kan kontakten av samma skil som ovan ha betydelse. En konkurrensférdel.

Kundrelationer

Image

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Den image som Chalmers Innovation bidrar med ér vardefull, utbudet dr begriansat och
resursen 4ar svar att kopiera och dirmed en avgorande konkurrensférdel i den tidiga
utvecklingsprocessen.

1 ett senare skede:

I den framtida utvecklingen kommer virdet av att ha suttit i Chalmers Innovation att
successivt minska och i och med att man har etablerat sig pa marknaden i stérre omfattning.
Ingen konkurrenstordel.

Okad synlighet

I den tidiga utvecklingsprocessen:

I viss man verkar Chalmers Innovation innebira att foretagens synlighet 6kar. I den tidiga
utvecklingsprocessen kan detta vara virdefullt och det finns ytterst fa andra méjligheter att
pa ett lika enkelt sitt 6ka sin synlighet. Dock dr denna 6kade synlighet relativt enkel att
substituera genom andra former av kommunikation. Eftersom samtliga féretag siljer till
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andra foretag och de befinner sig 1 den tidiga utvecklingsprocessen ir antalet betydelsefulla
relationer potentiellt sett ganska begrinsat till antalet. Den 6kade synligheten ér en
konkurrensférdel i den tidiga utvecklingsprocessen.

I ett senare skede:

Den synlighet som Chalmers Innovation medférde under den tid som fOretaget satt i
inkubatorn har till storsta del spelat ut sin roll 1 och med att foretaget har passerat den tidiga
utvecklingsfasen. I viss man kan en imagefordel tillsammans med synlighet innebira att
foretagets fatt en “goodwill” 1 andra aktorers medvetande vilket skulle kunna innebidra att
effekten av synlighet och image kan vara en konkurrenstérdel i ett senare skede.

Kapitaltillgdng

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Bidraget till kapitalanskaffningen dr omfattande och virdefullt. Utbudet av finansiering i den
tidiga utvecklingsprocessen ar knappt, Chalmers Innovation har monopol pa vissa typer av
offentlig finansiering. Detta innebir att bidraget ar svart att imitera genom kopiering. Det dr
ocksa svart att substituera bidraget genom andra resurser, atminstone helt och hallet.
Avgorande konkurrensfordel.

1 ett senare skede:

Samtliga féretag som har utvecklats vidare har pa nagot sitt 16st den tidiga finansieringen.
De relationer som har byggts upp under tiden i inkubatorn kan innebira en bittre méjlighet
till finansiering i framtiden och skulle ddrf6r kunna vara en konkurrensférdel.

Ovriga relationer

I den tidiga utvecklingsprocessen:

Chalmers Innovation bidrar i huvudsak med kontakter till universitet/hogskola och indirekt
till utbytet Chalmers Innovations-foretag emellan samt med externa tjinster/radgivning.
Detta kan vara virdefullt men kontakten med andra Chalmers Innovations-féretag ar
troligen virdefull 1 relativt ringa omfattning i den tidiga utvecklingsprocessen. Det ir
troligtvis svarare att na ett samarbete om man ar utanfoér inkubatorn eftersom det ofta krivs
relativt djupa kontakter men det dr inte omdjligt. Kontakter med universitet och externa
foretag kan forbattra troviardigheten och forbdttra och snabba upp produktutvecklingen.
Konkurrensférdel.

I ett senare skede:

I framtiden kan samarbeten med andra féretag vara virdefullt. Eftersom en upptagen plats i
ett samarbete kan utestinga andra dr resursen ocksa sillsynt och svar att imitera. Kan alltsa
vara en kalla till en konkurrensférdel.
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Sammanfattning - Chalmers Innovations bidrag till

utvecklingen ur ett strategiskt perspektiv

Analysen visar att det totala bidraget, som en kombination av det totala utbudet av
bidragsformer, kan vara en avgorande konkurrensférdel i den tidiga utvecklingsprocessen.
De tva bidragsformer som 1 sig sjilva har potential att medféra en avgorande
konkurrensférdel 1 den tidiga utvecklingsprocessen dr bidraget i form av underlittande av
kapitalanskaffning och bidraget form av 6verférd image.

I framtiden ar det mojligt att flera bidrag som kan kopplas till det nitverk av personer och

organisationer som Chalmers Innovation erbjuder sina féretag kommer att ha en strategisk
betydelse 1 form av en konkurrenstérdel.
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SLUTDISKUSSION

Vi har nu slutfért det syfte vi hade med uppsatsen och kommer i detta avsnitt att forhalla oss
friare till det resultat som framkom av studien och diskutera kring méjliga implikationer. Vi
kommer ocksa att kommentera den modell vi valt och ge forslag till fortsatta studier.

Chalmers Innovations arbetssitt

Det dr mojligt att dra vissa slutsatser utifran resultaten av undersékningen angaende
Chalmers Innovations verksamhet. Slutsatserna kan delas upp i tva olika kategorier, en
kategori som kan kopplas till hur Chalmers Innovation arbetar med foretagen och en
kategori som kan kopplas till inkubatorns egen utvecklingsférmaga.

Arbetet med foretagen

Av resultaten kan man dra slutsatsen att det som teoretiskt sett skulle vara av storst virde for
foretagen vore om Chalmers Innovation kunde bidra till aspekten Marknad, det vill siga om
Chalmers Innovation kunde bidra till att foretagen kunde definiera en tillrickligt stor
marknad. Det bér dock nimnas att detta enbart dr ett teoretiskt resultat. Vad som i praktiken
ir moijligt dr fOr oss svart att svara pa. Det finns dock indikationer pa att ett foretags Skade
erfarenhet av marknaden kan leda till att idén korrigeras och produkten anpassas for att
bittre passa radande forutsittningar pa marknaden.

Av detta kan man harddraget dra tva, i princip motsatta, slutsatser:

Antingen bor Chalmers Innovation forsikra sig om att ett fOretag som ska antas till
inkubatorn har en tydligt definierad och tillrickligt stor marknad, eller sa bor bidraget till att
6ka kunskapen om marknaden forbittras for de foretag som redan blivit antagna till
inkubatorn.

En central friga utifrin ovanstiende resonemang blir nir kunskapen om marknaden ska
inhdmtas, fore eller efter foretagets intrade i inkubatorn.

I praktiken skulle Chalmers Innovation kunna bidra till aspekten Marknad genom att
subventionera olika typer av professionella marknadsundersékningar. Det dr ocksa vart att
notera att Chalmers Innovation inte anvinder sig av kontakter inom den akademiska virlden
med 7affirsmissig” specialistkunskap inom aktuella branscher eller marknader. Detta kan
bero pa flera orsaker, exempelvis att kontaktnitet inte innefattar dessa kompetenser eller att
man fran Chalmers Innovations sida inte bedomer att denna typ av kompetens kan tillféra
foretagen nagon relevant kunskap om deras marknader. Det skulle mdjligen ocksa vara
mojligt £6r Chalmers Innovation att genom sitt kontaktnit av externa aktorer ytterligare
bidra till att knyta externa samarbetspartners till f6retagen, ndgot som har visat sig kan bidra
till att ett foretag snabbare kan utveckla sin idé till en efterfraigad produkt pa marknaden.

Resultaten av undersékningen pavisar dven vikten av att vilja ’ritt” foretag. I samband med
detta kan ndmnas att det ur ett samhaillsekonomiskt perspektiv ar viktigt att inkubatorn viljer
ut de projekt dér de kan tillféra storst varde for foretaget. Ur resultaten verkar det ocksa som
att foretagen gor mycket 6vervigda bedémningar betriffande de férdelar inkubatorn kan ha
tor deras utveckling i férsta hand beroende pa att Chalmers Innovation tar betalt f6r sitt
bidrag 1 form av dgarandelar. I de flesta fall skulle de olika bidragsformerna kunna k&pas
separat av foretagen. Ett problem i var analys av bidragets strategiska virde ar att det ar svart
att uttala sig om vad priset for en bidragsform dr utanfér inkubatorn och hur virdefullt
bidraget dr. Detta kriver dock att féretaget kan betala for dessa resurser. Det sitt pa vilket
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grundarna till féretagen har “’betalat” dr att de vid intrddet avsagt sig en del av féretaget och
ddrmed en del av sina framtida vinster. Detta dr ett av de fa sitt ett ungt féretag kan betala
pa. Utover mojligheten till finansiering och imagefordelen, som var och en och i
kombination, kan wvara killor till avgorande konkurrensfordelar 1 den tidiga
utvecklingsprocessen verkar det inte vara nagon av de andra bidragsformerna som i sig sjilva
kan vara en killa till avgérande konkurrensférdelar.

Foretagens bedomningar fore intridet av Chalmers Innovations betydelse verkar 1 hog grad
stimma Gverens med vara slutsatser angiende det strategiska virdet. En konkret slutsats av
resonemanget ar att ett foretag som har tillgang till kapital och en attraktiv image inte har lika
stor anledning att sitta i inkubatorn som ett foretag med begrinsad tillgang till kapital och
som saknar en imagefordel. Ett exempel pa ett foretag med tillgang till kapital och image
skulle kunna vara ett spin off-foretag fran ett storre fOretag dir kapitalet och imagen
kommer fran moderbolaget. Nagra siadana foretag dr heller inte verksamma inom Chalmers
Innovation

Paverkan pa Chalmers Innovations egen utveckling

Det finns ocksa fragor man kan stilla sig angdende Chalmers Innovation generella arbetssitt.
Chalmers Innovation har idag en hog riskniva eftersom man engagerar sig mycket tidigt 1
foretagen. I dagsliget ser Chalmers Innovations affirsmodell i huvudsak ut som fér ett
riskkapitalbolag, det vill siga man investerar i bolaget genom kapital och personella resurser
och pengar aterfors till systemet endast genom forsiljning av de foretagsandelar Chalmers
Innovation har att tillga. Detta dr en mycket riskfylld modell och intikterna kommer inte
kontinuerligt. En alternativ modell, exempelvis villkorade lan istallet for dgarandelar, skulle
ge en ligre risk men samtidigt minskar chanserna till stora engingsintikter. Dock skulle
Chalmers Innovation eventuellt fi battre kontroll Over intdkterna. Vi bor 1 detta
sammanhang aven namna att Chalmers Innovation far intikter genom lokalhyrorna.

Resultaten och Affirsplattformen

Klofsten menar att ingen av aspekterna 1 Affirsplattformen kan ersittas av nagon annan
aspekt och niagon kompensation mellan nivaerna for de olika aspekterna ér inte heller moijlig.
Vad vi tycker oss se utifran undersékningen och som Klofsten inte betonar i sina slutsatser
ar att aspekterna har mycket starka band mellan sig. En for lag niva pa en aspekt leder till att
de andra aspekternas nivaer inte kan hojas obehindrat. Detta kan exempelvis gilla for en lag
niva for aspekten Produkt som leder till att nigon egentlig Marknad inte kan definieras
eftersom ingen vill képa en icke fungerande produkt. Aven Kapitaltillgingsaspekten (Ovriga
relationer) kan leda till att Produkten eller Organisationen inte utvecklas pa ett nédvindigt
sitt. En viss kompensation mellan de olika aspekterna 1 wppbyggnadsskedet verkar darfor finnas
eftersom en aspekt under denna uppbyggnadsfas kan dra upp eller ned vissa av de Gvriga
aspekterna.
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Forslag till fortsatta studier

Det faktum att sma fOretag har stor betydelse for ekonomin och att offentliga medel i
Sverige 7slussas” genom inkubatorer till utvalda foretag gor att Okad kunskap om
inkubationsverksamhet ir onskvird. Enligt vir uppfattning saknas studier betriffande
inkubatorers verksamhet och effekter. Studier inom detta omride som enligt oss vore
onskvirda kan delas upp i tre olika kategorier:

e Studier av inkubatorers effekter. Aven om vissa studier har genomférts saknas en
tydlig bild av effekterna av inkubatorverksamhet. Effekter som kan studeras dr dels
effekter pa inkubatorféretagens utveckling, dels effekter rérande tillkomsten av
foretag. Bada dessa effekttyper har i sin tur effekter betriffande skapandet av
arbetstillfallen och skatteintikter vilka ocksa kan studeras.

e Det beh6vs ocksa studier som battre forklarar inkubatorns paverkansmekanismer
betriffande féretagen och som ger en djupare forstielse av (de moijliga) effekterna.

e Eftersom olika typer av foretag behover olika former av resurser for att kunna
utvecklas dr det ocksa viktigt att studera vilka skillnader som finns i olika typer av
inkubatorers funktionssitt och effekter.

Vi anser dven att dessa olika typer av undersékningar med fordel kan kombineras dir det
sammansatta resultatet leder till att olika typer av inkubatorers effekter kan kvantifieras och
(om effekter existerar) samtidigt forklaras. Den praktiska nyttan av den erhéllna kunskapen
skulle vara att de rad betriffande “best practice” som dr vanligt férekommande i detta
sammanhang skulle da kunna forfinas, konkretiseras och anpassas till olika inkubatortyper.

Vad som enligt oss ocksd verkar saknas dr vetenskapliga studier angiende inkubatorers
arbetssitt for att pa bista sitt nd sina mal betriffande kostnader och intikter. Aven hir vore
det 6nskvart att kunna konkretisera olika typer av allmanna rad och istillet soka konkret och
vetenskapligt férankrad vigledning.
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INTERVJUGUIDE"

Hur startade ert foretag? (grundare/bakgrund, idéskapare, startdatum, intride i CI)

Idé

Hur sag er affirsidé ut nir ni kom till CI?

Har CI paverkat er affirsidé, 1 sa fall hur? (marknadsaspekten, affirsmodell, affirsplan)
Skulle CI kunnat géra ndgot annorlunda? Pa vilket sitt?

Hur ser er affirsidé ut idag?

Vilka ar tinkta att anvinda och képa er produkt?

Hur skiljer sig er produkt frin andra produkter pi marknaden? (ersittningsprodukter,
konkurrenter)

Produkter

Hur sag er produkt ut nir ni kom till CI?

Har CI paverkat utvecklingen av er produkt, isa fall hur? (patent, tekniska kontakter)
Skulle CI kunnat gora nagot annorlunda? Pa vilket sitt?

Hur ser er produkt ut idag?

Har ni en firdig produkt som ni har salt till nagon kund?

Om nej — Har ni en firdig produkt som ir testad och klar f6r forsiljning?

Om nej — har ni en prototyp?

Marknad

Vad visste ni om er marknad nir ni kom till CI?

Har CI paverkat kunskapen om er marknad, 1 sa fall hur? (inriktning, undersékning,
utbildning)

Skulle CI kunnat géra nagot annorlunda? Pa vilket sitt?

Hur ser er marknad ut idag? (tillriackligt stor for att vara lonsam? / klart definierad?)

Om nej — vilka kundgrupper vinder ni er till?

Organisation

Hur sag er organisation ut nir ni kom till CI?

Har CI paverkat utvecklingen av er organisation, 1 sia fall hur? (utbildning, rekrytering,
anstallningsavtal)

Skulle CI kunnat géra nagot annorlunda? Pa vilket sitt?

Hur ser er organisation ut? (tydliga roller?)

Saknar ni nagon funktion?

Kompetens

Hur sag er kompetens ut nar ni kom till CI?

Har CI paverkat utvecklingen av er kompetens, i sia fall hur? (utbildning, rekrytering,
teknik/affir, styrelse, konsulter)

Skulle CI kunnat géra nagot annorlunda? Pa vilket sitt?

Vilken teknisk kompetens finns inom foretaget? (utbildning/erfarenhet)

Vilken affirsmissig kompetens finns inom foretaget? (utbildning/erfarenhet)

Exjobb?

Drivkrafter
Hur sag ert mal med foretaget ut nar ni kom till CI?

17 i g - . o . . .
Vid intervjun med Admeta var den inb6rdes ordningen mellan frigorna nigot annorlunda (se Metod).
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Har CI paverkat ert mél, i sd fall hur? (vidgat/minskat)
Skulle CI kunnat goéra ndgot annorlunda? Pa vilket sitt?
Vad har ni f6r mal med ert foretag?

Arbetar alla inom féretaget for att na det malet?

Kundrelationer

Hade ni nagra kunder nér ni kom till CI?

Har CI paverkat utvecklingen av era kundrelationer, 1 sa fall hur? (image, marknadsféring,
forsiljningsteknik, kundkontakter(interna))

Skulle CI kunnat géra ndgot annorlunda? Pa vilket sitt?

Hur ser er kundbas ut idag? (storlek, antal, aterforsiljning, nya kunder)

Om inte finns — har nagon forsaljning skett?

Kapitaltillgang

Har ni tillracklig tillgang pa kapital?

Hur sag er kapitaltillgang ut nir ni kom till CI?

Hur har CI paverkat er kapitaltillgang? (kontakter, hjilp med ansokningar, affirsplansstod,
image, direkt kapital)

Skulle ni kunnat fa mer hjilp av CI? Pi vilket satt?

Ovriga relationer

Har ni utbyte/samarbete med universitet/hogskolar

Hur sig ert utbyte/samarbete med universitet/hogskola ut nir ni kom till CI?
Hur har CI paverkat ert utbyte/samarbete med universitet/hégskola? (kontakter)
Skulle ni kunnat fa mer hjilp av CI? P4 vilket sitt?

Har ni nigot utbyte/samarbete med andra féretag inom CI?
Hade ni nagon kontakt med nagot CI-foretag nar ni kom till CI?
Hur har CI paverkat ert utbyte/samarbete med andra CI-féretag?
Skulle ni kunnat fa mer hjilp av CI? P4 vilket sitt?

Har ni ndgot utbyte/samarbete med nagot/ndgra externt foretag (inom/utanfér LSP)?
Hur sag ert utbyte/samarbete med andra externa foretag ut nir ni kom till CI?

Hur har CI paverkat ert utbyte/samarbete med andra externa foretag? (kontakter)
Skulle ni kunnat fa mer hjilp av CI? Pi vilket satt?

Har ni tillgang till extern radgivning? Inom vilka omraden?

Hur sag er tillgdng till extern radgivning ut nar ni kom till CI? Inom vilka omraden?
Hur har CI paverkat er tillgang till extern radgivning? Inom vilka omraden?

Skulle ni kunnat fa mer hjilp av CI? Pa vilket sitt?

Faciliteter

Ar ni néjda med era lokaler? (liget, hyran, utrymme, funktioner, kommunikationer,
telefonvaxel)

Ar ni néjda med er kontorsutrustning?

Ar det nigot ni saknar?

Avslutande fragor

Tycker du/ni att CI hjilpt er med ndgot vi inte frigat om?
Vilken nytta har ni haft av att sitta 1 inkubatorn?

Ar det nagot du/ni vill tilligga?
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