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Forord

Tillvaxtverket arbetar for att stirka foretagens konkurrenskraft. Genom kunskap, natverk
och finansiering skapar vi battre forutsattningar for befintliga och framtida foretag och
attraktiva regionala miljoer dar foretag utvecklas.

Sverige ar ett i hog grad internationaliserat och exportorienterat land. Svenska sma och
medelstora foretag behover i hogre utstrackning vara delaktiga i den globala ekonomin for
att Sverige ska forbli en konkurrenskraftig ekonomi med ett livskraftigt och hallbart
ndringsliv. Den 6kade globaliseringen och integrationen av marknader kan innebara
sdnkta trosklar ocksa for mindre foretag att internationaliseras. Internationaliseringen
leder till nya mojligheter, men kan ocksa stélla krav pa andra kunskaper och kompetenser.

Under 2016-2017 drev Tillvixtverket insatsen Internationaliseringskompetens. De atta
utvecklingsprojekten i insatsen fokuserade pa tidiga kommersialiseringsskeden dar
mindre tillvaxtféretag och start-ups behover utveckla och anpassa sina strategier och sin
affarsmodell for en ny eller fordndrad satsning pa internationella marknader.

For ett 6kat larande och for som ett stod i projektgenomforandet anlitade Tillvaxtverket
fyra foljeforskare: professor Martin Johanson, Uppsala Universitet och Hégskolan Dalarna;
dr. Susanne Sandberg, Linnéuniversitetet; docent Mikael Hilmersson, Handelshogskolan
vid Goteborgs Universitet och dr. Matthias Holmstedt, Malardalens Hogskola. Denna studie
ar deras slutrapport. Rapportens forfattare star for innehall, slutsatser och
rekommendationer.

En arbetsgrupp fran Tillvixtverket med Karin Ostberg, Christina Nystrém och Lisbeth
Karlsson har l6pande foljt och stdmt av forskningsuppdraget.

Vi hoppas att denna rapport ska utgora ett kunskaps- och diskussionsunderlag infor
framtida satsningar for att stirka sma foretags internationalisering.

April 2019
Tim Brooks Karin Ostberg
Avdelningschef Foretag Projektledare
Tillvaxtverket Tillvaxtverket
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1. SAMMANFATTNING

Rapporten analyserar Tillvaxtverkets program for forberedande internationalisering
(Internationaliseringskompetens). Programmet har som dvergripande mal att starka
svenska foretags konkurrenskraft bade pa hemmamarknaden och pa den internationella
marknaden. Atta olika projekt runt om i Sverige har arbetat med att stodja medverkande
foretag i deras faktiska eller eventuella framtida internationalisering.

Slutrapporten ar baserad bade pa en kvantitativ analys av hur foretag upplevt deltagandet
i projektet och pa kvalitativa fallstudier av utvalda foretag. I den kvantitativa
undersdkningen ar data insamlade med hjalp av en enkit som har distribuerats av
Tillvaxtverket. Analysen av programmets effekter fokuserar pa:

1. generella effekter pa foretagen
2. effekter i de atta olika projekten
3. effekter pa foretagsniva utifran en klusteranalys dar foretagen grupperas och
jamfors
Den kvalitativa undersokningen ar genomférd med en fallstudiemetod dar utvalda féretag
har intervjuats. Vi rapporterar erfarenheterna fran sju olika foretag vilka representerar sju
av projekten.

Okat intresse for internationalisering

Resultaten av analysen visar att programmet har haft en positiv effekt pa de flesta foretag
som har deltagit i de projekten. Programmet har uppnatt sitt syfte genom att positivt
paverka foretagens internationalisering. I synnerhet visar analysen ett direkt 6kat intresse
for internationalisering och en insikt kring vilka anpassningar som kravs for en
framgangsrik sadan.

Undersokningen identifierar tva grupper av foretag som anser att programmet har haft en
positiv paverkan:

1. Den forsta gruppen kidnnetecknas av att respondenterna anser att programmet har
haft en positiv paverkan pa foretaget, men deras deltagande har dnnu inte
resulterati en internationell expansion.

2. Den andra gruppen kidnnetecknas av att respondenterna anser att programmet
bidragit till att foretaget nu ar mer forberett for en internationalisering och att
programmet ocksa har bidragit till en faktisk internationell expansion.

Den malsattning som finns i programbeskrivningen har med andra ord till stor del
realiserats och de deltagande foretagen ar idag generellt battre rustade for en framtida
internationell expansion i jamforelse med vad de var fore deltagandet. Darutover har
projektagarna utvecklat vardefulla internationaliseringskompetenser, som kan antas ha en
positiv inverkan pa deras framtida arbete.

Mognadstroskel for deltagande foretag

Undersokningen visar relativt stora skillnader nar det géller om, och till vilken grad
deltagande foretag har dragit nytta av programmet. Det forefaller finnas en
mognadstroskel som avgjort om foretaget kunnat tillgodogoéra sig de aktuella insatserna.



Foretag som dnnu inte haft ndgon forsaljning eller var nyetablerade vid programstart har
haft generellt svarare att dra nytta av sitt deltagande medan de féretag som har haft ndgon
form av forsdljning i storre utstrackning har varit mottagliga for programmet.

Denna mognadstroskel ar sdledes en viktig lardom fran programmet och bor
uppmarksammas nir rekrytering av foretag skall ske till framtida program.

Malgruppsanpassad radgivning och annat stod for sma tillvaxtforetag och start-ups

Den kvalitativa undersékningen vittnar om vikten av att malgruppsanpassa
internationaliseringsstodet for sma tillvaxtforetag och start-ups pa projektniva. Detta
innebdar att kontextualiserad rddgivning, som tar sin utgangspunkt i foretagets
forutsattningar och affirsmodell och som fokuserar pa branschspecifika
internationaliseringshinder forefaller ha en storre effekt pa féretagens internationella
expansion dn mer generell radgivning om natverk och kultur. Generell radgivning bidrar i
mindre omfattning till att forbereda foretagen for en internationell expansion.

I sin helhet har darfér denna slutrapport kommit fram till fdljande huvudsakliga
slutsatser:

e Programmet har uppnatt sitt syfte och det har éverlag haft en positiv inverkan pa
medverkande foretags eventuella internationalisering.

e Programmet har framst inverkat pa de medverkande foretagens intresse for
internationalisering och deras forstaelse for de anpassningskrav en internationell
expansion kraver.

e Medverkande foretag som fortfarande befinner sig pa idéstadiet har haft
svarigheter att ta till sig programmets varde, vilket visar pa vikten av en selektiv
foretagsrekrytering.

e Projekt som fokuserar pa en anpassad radgivning, som tar utgangspunkt i
medverkande foretags specifika forutsattningar och branschens specifika
forutsattningar for internationalisering till ett visst land/lander, har varit mer
uppskattade dn projekt dar aktiviteter, radgivning och affirscoachning ar av mer
generell karaktar.

Rekommendationer for framtida insatser
Baserat pa detta ges rekommendationen att framtida internationaliseringsprogram bor ha
fortsatt fokus pa att:
e Vicka intresse for internationalisering
Forbereda foretagen for internationalisering
Bista till prioritering av utlindska marknader
Utveckla foretagens kundkunskap
Bista foretagens utbyggnad av internationella natverk
Ha en kontextualiserad radgivning och ett anpassat stod till foretagen

Likaledes bor de:

e Innehalla ett storre fokus pa foretagens internationella leveranser till kunder
utomlands, med mer fokus pa affarsjuridiska aspekter liksom pa praktiska
leveransalternativ.

e Innehalla ett storre fokus pa finansiering av internationell expansion, inklusive
kartlaggning av finansieringsmojligheter och kunskap om finansieringsalternativ.



e Ha en mer selektiv rekrytering av medverkande foretag for att reducera andelen
féretag som inte ar i position att dra nytta av programmet och 6kat fokus pa
insatserna dar de gor skillnad.

Tillvaxtverket a sin sida bor:

e Ta hinsyn till parallella effekter vid denna typ av program, sdsom
kompetensutveckling inom inkubatorer och 6verspillningseffekter till
systerforetag.

e Overviga att placera sig i férarsitet for internationaliseringsstod till smaféretag.
Det svenska stodet till smaforetag uppfattas som fragmenterat med for manga
inblandade aktorer samt att Business Sweden ses som for dyra av sma- och
medelstora foretag.



2. TEORETISKA UTGANGSPUNKTER

Att forbereda sig for internationalisering handlar om att lara sig att hantera, alternativt
reducera de barridrer en internationell expansion innebér. Forskningen inom
internationellt foretagande har sedan lange forsokt att klargora vilka barridrer ett bolag
star infor vid en internationalisering. Under begreppen "internationalization
preparedness” och "export readiness” har den internationella forskningen samlat en rad
faktorer som visat sig paverka i vilken utstrackning ett féretag ar redo for en
(framgangsrik) internationell expansion. For att stimulera och férbereda bolag for en
internationell expansion kan vi anta att program med sadant syfte pa ett eller annat vis
adresserar en eller flera av de faktorer som vi sedan tidigare kdnner till. Nagot forenklat
kan de identifierade barridrerna kategoriseras som hinder pa grund av nationella eller
kulturella skillnader (liability of foreignness), avsaknad av natverksrelationer och
kontakter (liability of network outsidership), avsaknad av interna resurser samt
produktens och tjdnstens tillkortakommanden i den internationella konkurrensen. En
sammanstillning av internationaliseringsbarridarer som forskningen visar pa presenteras i
Tabell 1.

Forskningen om internationalisering visar dessutom pa att foretagets forutsattningar och
industriforutsittningar paverkar vad som utgér ett hinder eller hur stort hindret ar
(Banalieva & Sarathy, 2011; Malhotra & Hinings, 2010). Detta innebér i sin tur att féretag
behover forbereda sig pa olika satt och i olika grad beroende pa vilka forutsattningar de
verkar under och nar de har mal att expandera internationellt.

INTERNATIONALISERINGSBARRIARER STUDIE

Bristande affarserfarenheter Tan et al 2008; Andersson et al 2004; Johanson & Vahlne 2009

Begransad tillgang till marknadsdata QECD 2009, Tan et al 2008; Coviello & McAuley 1999; Knight & Liesch 2002

Begransad tillgang till kompetent personal

European Comission 2010; Suarez-Ortega 2003

Produktens unicitet och vardeskapande

European Comission 2010

Sprakkompetens

European comission 2010

Begransad motivation och drivkraft

Nummela et al 2004

Tids brist

OECD 2005; Suarez-Ortega 2009

Begransad internationell erfarenhet

Andersson et al 2004

Begransade finansiella resurser

OECD (2009)

Oférmaga till produktanpassning

Leonidou 1995

Transport och logistikkostnader

European comission 2010

Regulatoriska skillnader

European comission 2010

Kulturella skillnader

Johanson &Vahlne 1977

Begransade natverkskontakter utomlands

Johanson & Vahlne 2009; Coviello & McAuley 1999

Konkurrenssituation

Leonidou 1995

Begransad efterfragan

Hollensen 2004

Tabell 1: Internationaliseringsbarridrer



3. PRESENTATION AV PROJEKTEN

Beskrivningarna av projekten dateras till senhdsten 2017 eller arsskiftet 2017/2018 i ett
lage da projekten holl pa att avslutas eller precis avslutats.

3.1 Barcamper, Ideon Innovation, Lund

Projektet syftar till att ge sma féretag och start-ups inom kulturella och kreativa naringar
en direkt tillgang till en internationell marknad genom att ta "varlden direkt till foretagen".
Verktyget ar Barcamper, en husbil som reser runt pa mindre orter till vilken
entreprendrer ar valkomna att "pitcha” sin idé under cirka 30 minuter. Konceptet dr redan
testat internationellt med gott resultat. En barande del ar en turné i Skane 2016-2017
tillsammans med ett erfaret internationellt team fran Italien samt lokala och regionala
partners. Genom Barcamper vill man na entreprendrer som inte har kommit sa langt i sin
utveckling eller kianner att de inte har mojlighet att komma vidare.

Genom marknadsforing via hemsida och lokalt (till exempel radiokanaler) och dven "word
of mouth” spreds budskapet att Barcamper skulle besoka ett antal platser i Skane. Totalt
kom ett 80-tal personer for att berdtta om sin idé for teamet bestdende av projektledaren
och det italienska teamet med kunskap om innovation, marknader och finansiering.
Utfallet var over forvantan, inte minst tack vare den héga andelen kvinnliga entreprenorer
som deltog. Fyrtio foretag valdes ut baserat pa idéens mognad, mdjlighet for
internationalisering och investeringsbarhet (bade investerar- och
affarsutvecklingsperspektiv). Deltagarna fick tva dagars utbildningsblock/crash course -
med dmnen som finansiering, investerare, internationalisering. Darefter valdes 20 foretag
ut vilka gick in i acceleratorveckan, en utbildning i sdlj- och marknadsforingsstrategier.
Elva foretag gick vidare fran denna grupp och fick delta i som sedan aterstod fick delta i
“Action Day”, vilket innebar att en jury bestdende av 34 representanter fran olika
branscher och investerare rostade fram de bésta foretagen. Malet ar att fem foretag ska na
ut pa en internationell marknad med hjalp av finansiering fran internationella eller
svenska investerare.

3.2 East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park, Linkoping

Projektet inriktar sig mot nystartade tillvixtbolag lokaliserade i Ostergotland och
involverar fran starten elva foretag (ansékan inkluderade 12 féretag men ett foretag gick i
konkurs fore projektstarten). Projektet har haft ett tudelat mal. Det ena malet ar att skapa
goda forutsattningar for internationalisering och det andra malet ar att skapa goda
forutsattningar for foretagens digitalisering. Strategin for att uppna dessa mal ar att
Mjardevi Science Park tillsammans med samarbetspartners skall bidra till 6kad
kompetens inom digitalisering och internationalisering hos féretagen. Detta ar tankt att
astadkommas genom workshops, affirscoaching, deltagande i internationella events samt
genom en 6versyn av foretagens styrelsekompetens.

Projektiagare ar Mjardevi Science Park som har tva huvudsakliga projektpartners. En av
dessa ar LEAD, en foretagsinkubator som inriktar sig mot starts-ups och syftar till att ge
dessa foretag en snabbare och sdkrare tillvaxt. LEAD:s roll i projektet ar att bidra med
internationaliseringskompetens genom foéretagscoaching och workshops inriktade pa
internationalisering. Den andra samarbetspartnern ar Hyper Island som ar ett konsult-
och utbildningsforetag specialiserat pa radgivning inom digitalisering vars roll ar att bidra
med digitaliseringskompetens till foretagen genom workshops. Projektledningen har bytts
ut flera ganger och intresset for projektet och aktiviteter har varit 1agt hos flera av de
medverkande foretagen. Projektledningen har ocksa rapporterat utmaningar i att



foretagen utvecklats i olika takt 4&ven om de hade ungefar samma mognad vid projektets
start. Det har medfort att radgivningen och workshops inte passar alla och att 6nskade
effekter inte har kunnat komma till stdnd. Darfor har man i projektets slutskede beslutat
att gora ett omtag.

3.3 EurolncNet, Uppsala Innovation Centre, Uppsala

Idén bakom projektet ar att utveckla ett natverk med de basta inkubatorerna i Europa och
att utbyta information och st6d for att bidra till specifika foretags internationalisering.
Liknande samarbete mellan inkubatorer har varit personberoende men har har malet
varit att bygga en struktur som kan bestd dven om vissa personer limnar projektet.
Uppsala Innovation Centre (UIC) tog initiativet till projektet och projektledaren tog
kontakt med olika inkubatorer i Belgien, Italien, Nederlanderna och Osterrike. Dessa
inkubatorer aterfinns bland de hogst rankade pa UBI Globals rankinglista 2015, dar UIC
rankades som femte basta inkubatorn i Europa. Ursprungligen fanns dven en brittisk
inkubator med. Ambitionen ar att utoka natverket med inkubatorer fran Frankrike och
Tyskland. Foretag som finns hos de olika inkubatorerna far stod genom natverk och
genom att foretagets inkubator tar kontakt med en inkubator pa annan marknad och att
den gor en forstudie for att sedan utforma en plan for marknadsintroduktion. Hittills har
fyra svenska foretag tagit kontakt och utnyttjat tjinsten i Nederldnderna, tva i Osterrike
samt ett i Storbritannien. Parallellt har UIC hjalpt tva belgiska foretag.

Det handlar om att pa ett kostnadseffektivt satt erhalla marknadsspecifik information och
kompetens anpassat till det enskilda foretagets behov. Nyckeln ar inkubatorerna i de olika
landerna. Arbetet i varje enskilt fall foljer tre steg dar foretaget i det forsta steget kommer
in med en ans6kan och gor en beskrivning av sin affirsmodell. Det f6ljs av att en forstudie
som inte overstiger tio timmars arbete utfors av inkubatorn pa den utlindska marknaden.
Det tredje steget innefattar en plan for marknadsintroduktion. Det arbetet ska inte ta mer
dn 40 timmar. Projektet bygger pa att de olika inkubatorerna besitter nédvandig
kompetens samt intresse. Administration och projektkoordinering ar till stor del
decentraliserat.

3.4 Internationaliseringsprojektet, GU Ventures, Goteborg

GU Ventures arbetar med projekt med stora utvecklingskostnader och langa ledtider. Det
tar saledes lang tid for foretagen att na break-even. Man upplever sig vara duktiga pa att ta
emot och vardera nya idéer och att bygga en struktur kring dessa samt att planera deras
utveckling. De stora investeringarna och den ldnga tiden till “break-even” forutsatter att
man kan attrahera investeringar i form av riskkapital alternativt fran industriella aktorer.
Idéerna behover darfor presenteras globalt. For att attrahera kapital och utveckla ett
globalt synsatt behdver man internationell erfarenhet och kompetens i bolagens styrelse.
Allt for fa av de foretag man arbetar med besitter den kompetensen. Ett globalt synsatt i
styrelsearbetet behdvs for att forbereda en internationell expansion och for att kunna
genomfora det operativa arbetet. Den internationellt kunniga styrelsen bor besitta
kompetenser kring hur man paketerar en idé eller produkt, det vill sdga hur ratt saker bor
betonas och marknadsforas for att attrahera internationella investeringar och na en
internationell marknad. Styrelsen maste vidare veta vilka aktiviteter som behover
genomforas infor paketering och presentation av en idé. Mdlbilden ar saledes klar och
tydlig men utmaningen bestdr i att identifiera, intressera och rekrytera den internationella
kompetens som saknas samt fa dem att delta i projektet. Malet ar att genomfora sju
rekryteringsprocesser.

10



Man for dialog med cirka 30 foretag varav 15 intresserar sig for processen. Efter
kartlaggning i Sverige har man identifierat ett antal intressanta personer som besitter den
efterfraigade kompetensen. Det ar i regel pensionerade industriledare som har andra dn
rent monetira drivkrafter. Man arbetar vidare med att utveckla metoder for identifiering
av sadana personer och forhoppningen ar att man genom att attrahera dessa ska kunna
knyta till sig internationell kompetens och formaga och dirmed pa ett
fortroendeingivande vis kunna presentera de aktuella idéerna for internationella
investerare. Man hoppas ocksa att en investering i styrelsen ska komma att géra
verksamheten mer internationell. Genom en mer heterogen grupp hoppas man att varde
kan skapas utover investeringen. Férutom skrivbordsarbete har man deltagit vid en méassa
i K6ln for att knyta kontakter. Man har ocksa haft viss aktivitet i Norge. Dessa aktiviteter
ligger inom den kartlaggande fasen vilken f6ljs upp av en intensifierad sok- och
rekryteringsfas. Man anvander sig i nuldget fraimst av interna resurser. Projektet handlar
om att starka det interna natverkets resursbas. Vid projektslut rapporterades projektet
som framgangsrikt men man hade under resans gang insett att det var lampligare att
bygga internationella advisory boards dn att rekrytera styrelsemedlemmar.

3.5 Life Science Going Global, Connect Uppsala, Uppsala

Projektet syftar till att matcha bolag inom Life Science med mentorer med inriktning pa
internationella marknader. Projektet marknadsfors framfor allt med hjalp av sociala
medier och organisationens befintliga natverk. Med Life Science avses medicinteknik och
e-halsa. Tanken ar att utga fran varje foretags produkter och specifika behov och lata
foretagen genomga ett program pa tolv manader. Genom att koppla samman bolagen med
mentorerna finns det ocksa en forhoppning att féretagen ska fa en mer effektiv och
professionell styrelse.

Processen inleds med att féretagens kompetens analyseras med hjilp av en
kompetenspanel bestaende av tio personer. Det foreligger inga speciella kriterier. Atta
foretag ska genomga programmet och dessa var under varen 2017 identifierade. Vid sidan
om coachingen arrangeras dven en workshopserie, men projektledningen har insett att de
atta foretagen har olika behov och 6nskemal. Vissa foretag ar redan internationellt aktiva
medan andra ir helt omogna. Nagra saknar fungerande styrelser medan andra inte vill fa
in externa styrelseledamaéter. Det gor att flera foretag inte 6nskade att stodet skulle utga
ifran styrelsearbetet. Olikheterna mellan foretagen har lett fram till att det ar svart att
standardisera aktiviteterna och man tvingas anpassa dessa mer individuellt till foretagen.
Samtidigt gick projektet in i en fas dar inte bara méten och seminarier ar vasentligt utan
dar foretagen dven maste borja agera pa utlindska marknader. Hur detta ska se ut ar inte
Klart. Man vet darfor inte hur mycket som kan goras som generella aktiviteter och hur
mycket som maste anpassas. En ytterligare fraga att hantera ror effekterna av projektet.
Man férefaller ha en god bild av féretagens internationaliseringskompetens vid projektets
start, en form av baseline, men hur effekter ska matas ar inte klart.

3.6 ROADMAP, Sahlgrenska Science Park, Goteborg

Det huvudsakliga problemet man adresserar med projektet beskrivs som "en ineffektiv
internationaliseringsprocess” vilken antas ha sin grund i det faktum att man i sitt
foretagsnatverk ser vad man beskriver som "oprofessionella beslutsprocesser” i samband
med internationalisering. Projektet soker darfor ge ett mer rationellt och kundfokuserat
beslutsfattande vid internationalisering. Man har under en langre tid observerat att
foretagen i SSP:s natverk inte agerar proaktivt, man gor inte nagra strukturerade
marknadsanalyser och man planerar inte sin internationella expansion. Manga av
foretagen verkar agera reaktivt, ad hoc och icke-rationellt. Man soker inte mojligheter
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internationellt utan responderar snarare pa oforutsedda internationella forfragningar.
Sahlgrenska Science Park (SSP) menar att klienterna inte vet vilka fragor man skall stilla
sig infor en internationalisering samt hur ska man utviardera mojligheterna internationellt
och vilka kompetenser som finns internt. For att hantera denna problematik vill man
hjalpa foretag att professionalisera sina beslutsprocesser. Det innebér att man lar sig att
stélla och utviardera svaren pa ett antal strategiska nyckelfragor. Dessa nyckelfragor beror
bland andra marknadsstorlek, tillvixtpotential, struktur, konkurrenssituation likval som
foretagets produktportfolj och konkurrenskraft.

For att etablera en mer professionell beslutsprocess som effektiviserar
internationaliseringsprocessen arbetar man med en ROADMAP. Det kan ses som ett
verktyg for att strukturera och rationalisera arbetet kring internationalisering och syftar
till att planera, utvardera och darigenom strukturera beslut infér internationalisering. Den
huvudsakliga utmaningen som projektet upplever, bade infér och under projektets gang,
ar en brist pa engagemang hos foretagen. Som pilotmarknad for ROADMAP har man valt
England. SSP beskriver att mojligheterna (framst i England) ar mycket goda for svenska
foretag inom Life Science tack vare att den centraliserade inkdpsfunktionen ger mojlighet
att nd “hela” den engelska marknaden om man bara far in en fot hos National Health
Service (NHS). Eftersom NHS foretrader merparten av de aktérer som finns i England
innebar en dialog med dem en dialog med "hela” branschen. Dock ar de bade
professionella och byrdkratiska och man behoéver darfor kunna besvara ett antal fragor for
att paborja dialog.

3.7 Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator, Karlskrona

Syftet med projektet ar att stotta startupbolag och mindre féretag att snabbare na ut pa en
internationell marknad. Projektet bestar av korta, intensiva och vardeskapande
aktiviteter. For att dstadkomma detta ges tvd 11-manadersprogram (ett program per ar
under 2016/17) med 4-5 foretag per omgang (nagot firre dn berdknat), vilka gar under
namnet Scale-up Academy. Programmet l6per utéver Start-Up Academys ordinarie
program for nystartade féretag som har en idé eller viss marknad, och som vill utforska
sin potential. Fran det ordinarie programmet véljs ett par lampliga foretag, vid sidan om
andra mer utvecklade foretag, som kanske kort fast i sin utvecklingsprocess, in i Scale-Up
Academy. I Scale-Up Academy ska foretagen vara igdng, ha en forsiljning som uppgar till
mer dn 0,5 MSEK och ha en tydlig idé om sin produkt eller tjanst.

Blekinge Business Incubator (BBI) dr den enda inkubatorn i Blekinge och ar darfér 6ppen
for alla slags affarsidéer och branscher. Utmaningen fér mindre féretag som vill skala upp
ar ofta resurser, kunskap och niatverk vilket ar projektets mal att ge genom en serie
seminarier (ett i manaden) pa olika teman som BBI och/eller foretagen bestimmer utifran
foretagens behov. Parallellt sker en l6pande coaching fran BBI. Projektet startar med kick-
off och 6vernattning for att deltagarna ska ldra kidnna varandra och vilja dela med sig av
information samt samarbeta. Tillitsovningar genomfors ocksa da det ansags viktigt for att
kunna genomdriva projektet. I projektet ingar dven en inspirationsresa: Silicon Valley
Business Boost. Malet med projektet ir att alla deltagande foretag ska ha ett aktivt
styrelsearbete med minst en extern ledamot, de ska ha forsaljning utanfor Sverige, de ska
ha en plan for att dubbla sin omsattning under kommande ar och dessutom ha ett relativt
komplett team av kompetenta medarbetare vid projektets slut. Finansiering ska da dven
vara sdkrad for att kunna genomféra foretagens planer.
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3.8 STING GO-Africa, Stockholm

Projektet utformades efter Stockholm Innovation & Growths (STING) tidigare erfarenhet
med projektet GO Global och ar baserat pa en idé fran tva anstédllda med erfarenhet av
affarsutveckling i framférallt Afrika och Asien. Projektet Go-Africa riktade ursprungligen
in sig pa sma svenska foretag inom Health eller Cleantech som funderade pa eller redan
hade startat forsaljning till ndgot afrikanskt land. Projektet inleddes med ambitionen att
inkludera omkring tio foretag och valja ut tva till tre marknader s6der om Sahara. Den
ursprungliga planen for projektet var att tre motesdagar skulle héllas fore oktober 2016
och att foretagen skulle besoka tva afrikanska marknader mellan oktober 2016 och mars
2017. Projektet var sedan tankt att avslutas med en konferens under 2017. Dessutom
ingick i planeringen att varje foretag skulle erhalla individuell I6pande foretagscoaching.
Projektagare ar foretagsinkubatorn STING som samarbetar med Swecare Foundation,
Swedish ICT, Inclusive Business Sweden och Sveriges Tekniska Forskningsinstitut.

[ uppstarten fick projektet problem med att rekrytera tillrackligt manga foretag dven om
intresset for projektet var stort. En analys visade att orsaken var knapphet pa tid och svag
marknadsforing och att programmet upplevdes for inrutat. Med analysen som
utgangspunkt omarbetades programmet. Det reviderade programmet bestod av tva delar.
Den forsta var kostnadsfri och éppen for alla sma svenska foretag som onskade utveckla
natverkande och kompetens med inriktning mot Afrika séder om Sahara. Den andra delen
var kostnadsbelagd och inriktad pa sju svenska foretag med sikte pa Afrika vilka skulle fa
tillgang till affarsutvecklingsstéd och coaching. Projektet har slappt pa avgransningen till
endast Health och Cleantech for att fa in lovande foretag i projektet. Utover dessa
andringar reviderades aven hur besoken till de afrikanska ldnderna skulle genomforas.
[stallet for gruppresor dar foretagen skulle delta, genomforde projektledningen resor till
de olika landerna med avsikt att bygga upp en lokal plattform som kunde utnyttjas av de
anknutna foretagen nar de senare anlande for att starta upp sin férsaljning. Projektets
malmarknader ar i den reviderade versionen Kenya, Nigeria, Rwanda och Tanzania.
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4. DEN KVANTITATIVA FORETAGSUNDERSOKNINGEN

4.1 Syftet med enkdtundersékningen

Undersokningen har som mal att skapa en bild av hur programmet har paverkat de
deltagande foretagen. Detta for att samla upp lardomar fran de genomférda projekten
samt att skapa en forstdelse for hur ett liknande framtida program och urval av projekt
kan sakerstdlla tankta effekter. Det innebar att studien betraktar projekten som
homogena, trots att de har haft olika fokus och prioriteringar och darmed kan férvantas
leda till olika resultat. Projekten har samt betydelse och vikt i undersékningen, vilket man
bor ta i beaktande ndr man analyserar programmets effekter.

4.2 Undersokningens utformning

[ denna del redogor vi bade for hur data har insamlats och hur analysen har genomforts. Vi
forklarar dessutom hur vi bedémer datakvalitén och representativiteten samt hur vi
operationaliserar de variabler som ingar i studien.

4.2.1 Enkatens design

Enkaten utgors av 25 fragor och innehaller tre delar vilka dr konstruerade med syftet att
ge ett underlag for analysen.

Den forsta delen innehéller sju bakgrundsfragor som syftat till att skapa en bild av
foretagen och deras verksamhet, vilket handlar om féretagsnamn, vilket projekt foretaget
har tillhort, etableringsar, omsattning, bransch, antalet anstéllda och internationell
forsaljning (se fragor i appendix A). De fragor som har stallts i denna del har inspirerats av
vad den vetenskapliga forskningen bedémer som avgorande for att forsta foretags
forutsattningar for internationell expansion. Vi har framst tagit fasta pa det faktum att
mindre och yngre bolag begransas av tva nackdelar; sin litenhet (liability of smallness) och
sin unga alder (liability of newness) vilket ger oss skél att tro att en viss mognadsgrad
kravs for att internationaliseringsforberedande insatser skall fa effekt (Aldrich & Auster,
1986). Med utgangspunkt i forskningen om sa kallade Born Globals (Andersson, Evers &
Kuivalainen, 2014) forvantar vi oss ocksa att insatsers effekter skiljer sig mellan
branscher.

Den andra delen innehaller 16 pastdenden dar foretagen tar stéllning till vilken grad
programmet och projekten har paverkat olika dimensioner av foretagens generella och
internationella verksamhet (se fragor i appendix A). Pastaendena ar formulerade sa att
respondenten far ta stillning pa skalan 1-5, dir 1 representerar "Instimmer inte alls” och
5 representerar "Instimmer till fullo”. Vid framtagning av denna del av har vi inspirerats
av den relativt omfattande forskning om vid vilket skede ett bolag ar redo for
internationell expansion. Internationellt talar man om "internationalization preparedness”
och "export readiness” (Tan, Brewer & Liesch, 2007; Solberg 1997). Med utgangspunkt i
de faktorer denna forskning har identifierat som centrala for att bedéma huruvida bolagen
ar redo for internationalisering, formulerade vi pastdenden om de olika projekten haft en
positiv inverkan pa hur vl forberedda bolagen ar for en internationalisering.

Den sista delen innehdller tva sporsmal som ar av generell karaktar (se appendix A). Forst
ombeds respondenten att ta stallning till hur betydande deltagandet har varit for
foretagets eventuella internationella satsning. Det 4r med andra ord en 6vergripande
utvardering av deltagande i programmet och i projektet. Darefter ombeds respondenten
att delge sina viktigaste lardomar avseende internationalisering som de férvarvat genom
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deltagandet. Det dr enkitens enda fritextfraga och respondenten ombeds besvara fragan
med en skriftlig forklaring.

4.2.2 Databasen

Enkaten skickades ut till totalt 72 féretag som deltagit i programmet, varav 35 foretag
besvarade enkéten. Det ger en svarsfrekvens pa cirka 49 procent. Av dessa 35 besvarade
31 respondenter alla enkdtens fragor vilket innebar att svarsfrekvensen for kompletta
enkatsvar ar 43 procent. Ett foretag som inte svarade pa samtliga fragor valde att inte
besvara sju fragor medan ett annat foretag inte svarade pa tva fragor. De tva foretagen
som valde att inte svara pa alla fragor utelamnade olika fragor. Det finns saledes inga
uppenbara monster vad galler de fragor foretagen undvek att svara pa. Tre fragor saknar
svar fran tva av foretag (fragorna 8, 10 och 11) och fem andra fragor saknade svar fran ett
foretag.

Svarsfrekvensen innebar att det finns begransningar eftersom data inte har samlats fran
alla foretag i urvalsramen. Vi har inte genomfort ndgon bortfallsanalys av dem som inte
har svarat men det finns en viss risk i denna typ av undersdkningar av 6verrepresentation
av ytterpolerna; det vill sidga foretag som ar speciellt missndjda eller speciellt nojda. Dessa
kan antas ha storre motivation att delta i undersékningen och fa férmedla sina
synpunkter. Resultaten maste ses i ljuset av detta och tolkas med viss forsiktighet.

[ databasen finns de dtta projekten representerade. Det ar vidare en relativt jamn
spridning bland projekten (se tabell 2). Projektet GU Ventures har flest svarande foretag
och projekten Sting Go Africa och EurolncNet har minst antal foretag som har besvarat
enkéten (se tabell 2). Eftersom antal svar per projekt dr begransat maste en viss
forsiktighet vidtas nar det giller utvirdering av respektive projekts paverkan pa foretagen
och bedémning huruvida ett projekt kan betraktas som lyckosamt.

Projekt Antal Procent
Barcamper, IDEON Innovation 4 11.11%
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 5 13.89%
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3 8.33%

Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 7 19.45%
Life Science Going Global, Connect Uppsala 4 11.11%
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 5 13.89%
Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator 5 13.89%
Sting Go Africa, Stockholm Innovation and Growth 3 8.33%

Tabell 2: Férdelning av féretag som besvarat enkdten baserat pd projekttillhorighet

Samtliga féretag som har inlamnat svar ar anonymiserade. Analysen aterger endast
foretagens profil med tanke pd mognad, internationell erfarenhet samt vilket projekt de
har tillhort. Pa hela taget ger undersokningen relativt starka indikationer trots att det
saknas svar fran majoriteten av foretag. Genom att informationsunderlaget bestar av svar
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fran 35 foretag och svaren ar relativt jimt fordelade mellan projekten torde analysen ge
en relativt god bild.

4.2.3 Operationalisering

Fran den forsta delen av enkiten har vi anvant bakgrundsfragorna for att profilera
foretagen. Vi har valt att skapa tva olika profiler baserade pa foretagets generella
mognadsgrad. Vi har dessutom profilerat foretagen baserat pa deras internationella
erfarenhet. I den andra delen har vi relaterat varje pastdende (fraga) till en mer kortfattad
beskrivning av vad fragan ar tankt att fanga upp.

Profilen pa foretagets mognadsgrad ar baserad pa tva olika dimensioner. Den forsta
mognadsvariabeln avser foretagens etableringsar och grundar sig pd antagandet att
nystartade foretag har en mindre mognad an foretag som har existerat under en langre tid
(se definition av variabeln i appendix B). Den andra mognadsvariabeln ror féretagens
omsdattning 2017 och bygger pa antagandet att foretag som har en hogre forséljning ocksa
har en hégre mognadsgrad dn de foretag som har en lagre forsaljning eller ingen alls (se
definition av variabeln i appendix C). Bida dessa variabler bygger pa en skala med fyra
kategorier: ny, lag, mellan och hog.

Profileringen av foretagens internationella erfarenhet baseras pa nar foretaget hade sin
forsta internationella forsaljning (se precis definition av variabeln i appendix D), dar vi
antar att om foretaget inte har haft ndgon internationell forséljning eller endast har haft en
sadan nyligen, har detta foretag lagre internationell erfarenhet an ett foretag som sedan
lange har haft en internationell férsiljning.

Den andra delen av enkdten innehaller 16 fragor (pastdende), 8-23, konkretiserade till en
kortfattad begreppsbeskrivning (se tabell 3). Dessa fragor avser fanga hur programmet
och projektet paverkat foretag i olika avseenden.

Fraga Begreppsbeskrivning

8 Utveckling produkt och tjanst
9 Utveckling affirsmodell
10 Tillgdng kapital

11 Tillgdng kompetens

12 Utveckling internationellt natverk
13 Utveckling internationell férsdljningsorganisation
14 Prioritering utldndsk expansion

15 Okad forsiljning nya kunder

16 Okad forsiljning tidigare kunder

17 Okat internationell kunskap
18 Okat internationellt intresse
19 Forbattrad internationell anpassning

20 Utveckling av styrelse

21 Mer internationellt forberedda

22 Forbattrad internationell leveransformaga
23 Forbattrad kundkunskap

Tabell 3: Operationalisering av fradgorna i del tvd av enkdten.
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[ den sista delen av enkdten anvands fem svarsalternativ som operationalisering for fraga
23 och for fraga 25 anvands de skriftliga svaren som underlag.

4.2.4 Dataanalys

Analysen av data ar uppdelad i fem olika delar. I den forsta delen genomfor vi en
sammantagen analys av alla deltagande foretag pd en aggregerad niva. Den andra delen ar
baserad pa en sambandsanalys som pa aggregerad niva analyserar vad som bidragit till att
respondenterna anser att programmet har haft liten eller stor paverkan nar det giller
foretagets internationalisering. I den tredje delen genomfors en klusteranalys som
grupperar foretagen baserat pa deras olika erfarenhet. Den séker dessutom svar pa vad
som gjort att vissa typer av foretag har haft storre eller mindre utbyte av programmet.
Analysens fjarde del fokuserar pa projekten och visar pa hur foretagen som deltagit i ett
specifikt projekt uppfattar att projektet genererat ett varde samt hur projektdeltagande
paverkat foretaget. Den sista delen sammanfattar analysen med hjalp av enkitens sista
fraga.

Den forsta delen innehaller en nyckeltals- och en férdelningsanalys av fragorna 8 till 23 i
del tva av enkéten samt en analys som avser fraga 24. Vi har delat upp de sexton fragorna i
en del som innefattar fragor om hur programmet har bidragit till féretagets generella
utveckling och en del som innehaller fragor som visar hur programmet bidragit till
foretagens internationalisering. Atta frgor relaterar darfér till den forsta delen av
analysen (fraga 8, 9, 10, 11, 15, 16, 20 och 23) och de 6vriga atta utgoér dirmed underlaget
till den andra delen av analysen (fraga 12, 13, 14, 17, 18, 19, 21 och 22). Programmets
generella pdverkan och dess internationella paverkan pa féretagen ar darfor analyserat
separat fran varandra. Vi har dven genomfort en analys av den 6vergripande fragan om
programmets betydelse for foretagens eventuella internationalisering (fraga 24).
Nyckeltalsanalysen resulterar i en samlad bedémning av foretagen. [ analysen anvander vi
genomsnitt, median (mittersta vardet) och typvarde (vanligaste forekommande vardet)
for att beskriva centraliteten i data och standardavvikelse for att ge en bild av spridningen
av svaren. Frekvensanalysen visualiseras av stapeldiagram i de tva forsta delarna och av
ett cirkeldiagram i den sista delen. Dessa figurer visar hur respondenternas svar férdelar
sig 6ver de olika svarsalternativen. Tillsammans bidrar dessa tva analyser till en generell
bedémning om hur programmet och projektet har paverkat foretagen.

Sambandsanalysen ar baserad pa korrelationsanalyser som forklarar vad som har
foranlett ett visst svar pa fraga 24 och som fangar respondentens bedémning av
programmets effekt pa foretagets internationalisering. Vi méter saledes styrkan pa
sambanden mellan svaren pa fraga 24 och svaren pa fragorna 8-23, vilket gors for att
forklara vad som paverkat programmets betydelse for internationaliseringen genom att
analysera olika avgransade effekter. Vi fortsdtter med att dela upp fragorna 8-23
beroende pa om de ar relaterade till foretagets generella utveckling eller om de ar
relaterade till foretagets specifika internationella utveckling. Vi analyserar ocksa
sambandet mellan de tre variablerna relaterade till profilen av foretagen och fraga 24. Alla
samband ar utvarderade baserade pa korrelationskoefficienten. Denna koefficient har ett
varde mellan -1,0 och +1,0. Ett negativt varde (-1,0 till -0,01) visar ett negativt samband
vilket innebar att variabeln har en negativ paverkan pa foretagets internationella satsning.
Ett positivt varde (+1,0 till +0,01) visar ett positivt samband, vilket innebéar att variabeln
positivt paverkar foretagets eventuella internationella satsning. Ju ndrmare vardet for
koefficient ar -1,0 eller +1,0 desto storre paverkan har variabeln pa den internationella
satsningen i antingen positiv (+) eller negativ (-) bemarkelse. Ett viarde lika med 0 innebar
ingen paverkan och ett virde pa korrelationskoefficienten mellan -0,01 och -0,4 samt
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+0,01 och +0,4 visar en mycket svag paverkan pa hur respondenten svarat pa fraga 24. Vi
genomfor i ingen generaliserande statistisk analys, analys av signifikanser, eftersom
studien har ett beskrivande syfte.

[ tredje delen grupperar vi foretagen baserat pa hur de besvarat fragorna 8-23. Eftersom
vi har valt att basera analysen pa alla fragorna i del tva av enkéten har vi exkluderat de
fyra foretag som inte levererat kompletta enkitsvar. Denna analys ar darfor baserad pa de
31 foretag som besvarade hela enkiten. Gruppindelningen ar bygger pa en K-
Klustersimulering. Den analysmetoden utgar ifran att man anger antalet grupper som skall
genereras baserat pa en berakningsmetodik som skapar ett kluster av foretag som ar sa
lika som mojligt (svarat lika pa fragorna) och som samtidigt ar sa olika som mojligt fran
foretagen i de andra klustren. Metoden bygger pa en simulering med utgangpunkti en tva-
klusterlosning dar man okar antal kluster efter hand. Vilken klusterlésning (antalet
Kluster) som anvands for vidare analys ar baserat pa en bedomning av hur tydliga moénster
som framkommer i de olika klusterlésningarna. Vi har valt en tre-klusterlésning som
darmed har delat upp de 31 foretagen med kompletta enkatsvar i tre grupper. Vi har
sedan anvint bakgrundsdata for att hitta bakomliggande monster vilka visar en eventuell
Overrepresentation i ett visst projekt eller 6verrepresentation avseende en viss
foretagsprofil.

Den fjarde delen av analysen avser projekten. I ett forsta steg analyserar vi skillnader
mellan hur foretag knutna till de olika projekten har besvarat fragorna 8-23. Darigenom
kan vi utrona olikheter mellan projekten samt fa en bild av vad de olika projekten har
fokuserat pa. I ett andra steg analyserar vi om det finns olikheter mellan och inom
projekten nar det giller deras paverkan pa foretagens internationella satsning. I ett tredje
steg analyserar vi hur Kklustertillhorigheten (baserat pa tredje delen av analysen) férdelar
sig over projekten for att synliggoéra projektens samlade paverkan pa de olika foretagen. I
ett sista steg analyserar vi forutsattningar for projekten genom att underséka profilen pa
de foretag som tillhort de olika projekten. Vi presenterar resultaten genom
korstabuleringar i tabeller som i vissa fall presenteras genom olika nyckeltal (genomsnitt
och standardavvikelse).

Analysens femte och sista del behandlar svaren som erhallits pa fraga 25. Denna analys ar
baserad pa en sammanfattning av kommentarer som dr dterkommande eller speciellt
uppseendevickande asikter varda att beakta.

Resultaten fran de fem olika analyserna dr sammanfattade i ett separat avsnitt. Resultaten
ligger sedan till grund for den efterfoljande diskussionen och de rad som vi formulerar.

4.3 Del 1: Aggregerad frekvens- och nyckeltalsanalys

4.3.1 Programmets paverkan pa foretagens generella utveckling

Tabell 4 visar att programmet framforallt har bidragit till foretagen nar det galler 6kad
kompetens, forbattrad kunskap om kunder och utveckling av affirsmodell (hogsta
genomsnittsvarden). Bland dessa anser respondenterna att programmet har haft storst
paverkan pa foretagets tillgang till kompetens (hégsta varden for genomsnitt, median och
typvarde). Respondenterna anser vidare att programmet har haft minst paverkan pa
foretagens tillgang till kapital och att projekten inte haft nagon direkt paverkan pa
forsaljningen till tidigare kunder (lagsta genomsnittsvarden).

Respondenterna forefaller dessutom vara eniga om att programmet haft liten paverkan pa
tillgangen till kapital (l1agt genomsnittsvarde och 1ag standardavvikelse). Tabell 4 visar
vidare att respondenterna har olika uppfattning huruvida programmet har haft eller inte
har haft en paverkan pa utveckling av styrelsen och om projektet haft en paverkan pa
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forsaljningen till nya kunder (hégst standardavvikelsevirden). Overlag visar nyckeltalen i
tabell 4 att programmet har haft en relativt bred paverkan pa foretagets generella
utveckling (en majoritet av variablerna har genomsnittsvarden 6ver 2,5 och ett
medianvarde pa 3 pa en skala 1-5).

Standard- Antal

Fraga | Begrepp Medel Median | Typvdrde | avvikelse svar
Utveckling produkt/tjdnst 2,6 3 3 1,2 34
Utveckling affirsmodell 3,2 3 3 1,2 33

10 Tillgang kapital 1,9 2 1 1,1 33

11 Tillgang kompetens 3,4 4 4 1,3 33

15 Okad forsiljning nya kunder 2,4 3 1 1,4 35
Okad férséljning tidigare

16 kunder 2,0 2 1 1,0 35

20 Utveckling av styrelse 2,7 2 1 1,5 35

23 Forbattrad kundkunskap 3,1 3 3 1,3 34

Tabell 4: Nyckeltal relaterade till programmets bidrag till foretagens generella utveckling.

Fordelningen av svaren bekraftar nyckeltalsanalysen (se figurerna 1-8). Figur 2, figur 3
och figur 8 visar att programmet framforallt haft den storsta paverkan pa foretagets
affirsmodell, tillgdng pa kompetens och kunskap om kunderna. Figur 4 understryker att
programmet har haft minst paverkan pa tillgangen till kapital. Figur 7 och figur 5 visar
vidare att det ar relativt stora skillnader nar det giller huruvida programmet har paverkat
styrelsen och forsaljningen till nya kunder.

Frequency

Utveckling produkt/tjanst Utveckling affarsmodell
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Figur 1: Férdelning svar kring Figur 2: Fordelning svar kring
utveckling av produkt/tjdnst utveckling av affdrsmodell
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4.3.2 Programmets paverkan pa foretagens internationalisering

Respondenterna anger att programmet framforallt har paverkat foretagens intresse for

internationalisering och deras anpassning for en internationell expansion (hogst

genomsnittsvarden i tabell 5). Tabellen 5 visar dessutom medianvarden och typvarden.

Respondenterna anser vidare att programmet har haft minst paverkan pa féretagens
utveckling av forsaljningsorganisationen och deras kunskap om att leverera till
internationella kunder (se laga genomsnittsvarden pa fraga 13 och 22 i tabell 4).
Programmet forefaller vidare haft olika paverkan nar det géller prioritering av den

utlindska expansionen (se virde for standardavvikelse pa friga 14 i tabell). Overlag visar

resultatet att programmet haft en relativt stor paverkan pa foretagens internationalisering
(alla genomsnittsvarden ar storre an eller lika med 2,5 pa den 1-5 skala som ligger till

grund).
Friga Begrepp Medel Median | Typvarde iﬁﬁ:{i ASS;I
12 Utveckling int. ndtverk 3,1 3 3 1,3 34
13 Utveckling int. forsiljningsorg. 2,5 2 1 1,3 34
14 Prioritering utlindsk expansion 3,0 3 1 1,5 34
17 Okat int. kunskap 3,5 4 4 1,2 35
18 Okat int. intresse 3,7 4 4 1,2 35
19 Forbattrad int. anpassning 3,6 4 5 1,4 35
21 Mer int. forberedda 3,5 4 4 1,2 35
22 Forbattrad int. leveransformaga 2,9 3 3 1,3 35

Tabell 5: Projektets bidrag till foretagens internationella utveckling

Fordelningen av svaren understryker aterigen konklusionerna fran nyckeltalsanalysen (se
figurerna 9-16). Figurerna 13 och 14 visar att manga av respondenterna uppfattar att

deltagande i programmet har haft pdverkan pa deras intresse for internationalisering och
att foretagen blivit mer anpassade for att dstadkomma en internationalisering. Figurerna
10 och 16 visar vidare att manga respondenter tycker att programmet har haft en mindre

eller ingen paverkan pa foretagens internationella forséljningsorganisation och deras
kunskap om att leverera till internationella marknader. Figur 16 visar ocksa att det ar
rader olika asikter om huruvida programmet har bidragit till 6kad kunskap om att

leverera till internationella kunder.
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internationellt férberedda internationell leveransformdga

4.3.3 Den samlade uppfattning om paverkan pa féretagens internationalisering

Totalt 24 av 35 foretag anser att deltagande i programmet har haft ganska stor, stor eller
till och med avgorande betydelse for foretagets internationalisering (se figur 17). Det
innebar att 11 foretag inte tycker att programmet har haft en pataglig inverkan pa deras
internationalisering (summering av kategorierna "ingen alls” och "ganska liten” i figur 17).
Vanligast dr respondenterna anser att programmet har haft en stor paverkan pa foretagets
internationalisering men inte att denna paverkan har varit avgérande. For en relativt stor
andel foretag har programmet haft en ganska liten paverkan pa internationaliseringen.
Dessutom anser manga att programmet har haft en ganska stor paverkan. Tre
respondenter anser att programmet har varit direkt avgérande for foretagets
internationalisering medan enbart en respondent menar att programmet inte har haft
nagon som helst paverkan pa foretagets internationalisering). I sin helhet visar
sammanstallningen pa relativt skilda uppfattningar huruvida programmet har haft stor
eller liten paverkan, vilket kan tolkas som att (projektens upplagg har passat vissa foretag
béttre dn andra.

Vilken betydelse hade ert deltagande i projektet for er eventuella internationella satsning

.Ingen alls

M Ganska liten

[lGanska stor

M stor men inte avgérande
DAvgﬁrande

Figur 17: Uppfattning om betydelsen av deltagande i projektet for
eventuell internationell satsning
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Tabell 6 stodjer tidigare konklusioner. Genomsnittsvardet 3,2, medianvardet 3 och
typvardet 4 vittnar alla om att programmet generellt sett har haft en paverkan pa de flesta
foretagens internationella satsning. Standardavvikelse pa 1,1 vittnar dock om en relativt
stor spridning. Det innebar i sin tur att en relativt stor andel av respondenterna inte har
uppfattat att programmet haft ndgon storre paverkan.

Fraga 24 Genomsnitt | Median | varde avvikelse

Typ- Standard- Antal

Programmets betydelse for
eventuell internationell satsning? 3,2 3 4 1,1

Tabell 6: Programmets dverordnade betydelse for internationalisering

4.3.4 Jamforelse mellan paverkan pa generell verksamhet och internationalisering

Overlag visar resultaten att programmet haft storre paverkan pa féretagens
internationella verksamhet dn vad programmet haft pa deras generella och inhemska
verksamhet. Enkdten visar darfor att insatsen for Internationaliseringskompetens har
slagit igenom pa projektniva och att dessa framforallt bidragit till foretagens
internationalisering av verksamheten eller forberedelsen for en sddan. Detta kan utldsas i
figurerna 18 och 19 som visar respondenternas bedomning av paverkan pa den generella
verksamheten respektive foretagets internationalisering. Figur 19 visar tydligt hogre
varden pa fragorna relaterade till internationalisering pa skala 1-5 dn vad de virden som
aterfinns i figur 18.

produkt/tjanst
)

L

Fdrbattrad
kundkunskap

I S o8

Utveckling affirsmodell

(¥%)

Utveckling av styrelse Tillgang kapital

Okad forsaljning

tidigare kunder Tillgang kompetens

Nlkrad fAr<3dlinine nwa

Figur 18: Projektets pdverkan pd generell verksamhet
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Figur 19: Projektets pdverkan pd internationalisering
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4.4 Del 2: Sambandsanalyser

4.4.1 Samband mellan programmets betydelse och paverkan pa foretagen generellt

Tabell 7 visar hur respondenternas svar pa fraga 24 korrelerar med svaren pa de olika
fragorna om programmets paverkan pa foretaget generellt. Tabellen visar att den
starkaste relationen finns mellan fraga 24 och fraga 23 (korrelationskoefficient = 0,68),
vilket innebar att de som svarat att programmet har bidragit till forbattrad kundkunskap i
hogre utstrackning tycker att programmet har haft stor betydelse for foretagets eventuella
internationalisering och vice versa. Tabellen visar ocksa pa relativt starka korrelationer
mellan fraga 24 och fragorna 9 och 11 (korrelationskoefficienter lika med 0,52 respektive
0,51). Det innebér att respondenter som anser att programmet har bidragit till foretagets
kompetens och dess affirsmodell i hogre grad tycker att programmet ocksa har gett ett
mer betydande bidrag till foretagets eventuella internationalisering och vice versa. Ovriga
fragor (fragorna 8, 10, 15 16 och 20) visar enbart svaga samband.

Fraga | Begrepp Korrelationskoefficient | Antal svar

8 Utveckling produkt/tjanst 0,34 34

9 Utveckling affirsmodell 0,52 33

10 Tillgang kapital 0,30 33

11 Tillgdng kompetens 0,51 33

15 Okad forsiljning nya kunder 0,39 35

16 Okad férsiljning tidigare kunder 0,16 35
20 Utveckling av styrelse 0,41 35

23 Forbattrad kundkunskap 0,68 34

Tabell 7: Korrelation mellan frdga 24 och frdgor relaterade till generell pdverkan pd
féretagen

4.4.2 Samband mellan programmets betydelse och paverkan pa foretagens
internationalisering

Tabell 8 visar samband mellan fraga 24 och fragorna om foéretagens internationalisering.
Tabellen visar speciellt starka samband for fragorna 14, 18, 21 och 22. Det innebér att de
respondenter som anser att programmet har varit mer betydelsefullt med avseende pa
forberedande internationalisering ocksa anser att programmet framforallt har bidragit
genom att bista foretagen i deras val av utlandska marknader, 6ka intresset for
internationalisering, gora féretagen mer internationellt forberedda samt ha bidragit med
okad kunskap om vad det innebar att leverera till internationella marknader. Alla atta
fragor visar relativt starka samband vilket innebar att svaret pa fraga 24 ar starkt
korrelerat till svaren pa samtliga dessa internationaliseringsaspekter.
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Fridga | Begrepp Korrelationskoefficient Antal svar
12 Utveckling int. natverk 0,59 34
13 Utveckling int. forsaljningsorg. 0,53 34
14 Prioritering utlindsk expansion 0,62 34
17 Okat int. kunskap 0,58 35
18 | Okatint. intresse 0,63 35
19 Forbattrad int. anpassning 0,57 35
21 Mer int. forberedda 0,77 35
22 Forbattrad int. leveransférmaga 0,64 35

Tabell 8: Korrelation mellan frdga 24 och frdgor relaterade till foretagens
internationalisering

4.4.3 Samband mellan programmets betydelse och foretagens mognad

Tabell 9 visar pa hur fraga 24 ar korrelerad med de tva olika aspekterna av mognadsgrad
(se definition in appendix B och C). Tabellen visar svaga samband mellan graden av
mognad och respondentens uppfattning av hur betydelsefullt programmet har varit for
foretagets eventuella internationalisering (korrelationskoefficient klart under + 0,4).
Graden av mognad forefaller darfor i generella ordalag inte ha nagon pataglig betydelse
for programmets paverkan pa foretagets internationalisering (Not: denna generella
konklusion maste hallas skild fran konklusionen i efterféljande analyser att det likvél
forefaller finns en mognadstroskel).

Begrepp Korrelationskoefficient | Antal svar
Mognadsgrad baserad pa etableringsar 0,04 31
Mognadsgrad baserad pd omséttning 0,18 31

Tabell 9: Korrelation mellan frdga 24 och mognadsvariabler

4.4.4 Samband mellan programmets betydelse och internationella erfarenhet

Tabell 10 visar hur svaret pa fraga 24 korrelerar med variabeln for internationell
erfarenhet (se definition i appendix D). Tabellen visar en mycket svag korrelation mellan
tidigare internationell erfarenhet genom forsaljning och huruvida respondenten anser att
programmet har haft betydande eller obetydlig paverkan pa foretagets
internationalisering (korrelationskoefficient nira 0). Graden av internationell erfarenhet
verkar sdledes inte viktigt for att forsta varfor eller varfor inte ett visst foretag har lyckats
dra nytta av programmet for en framtida internationell expansion.

Begrepp Korrelationskoefficient | Antal svar

Internationell erfarenhet 0,08 31

Tabell 10: Korrelation mellan frdga 24 och internationell erfarenhet
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4.5 Del 3: Segmenteringsanalys

4.5.1 Identifiering av kluster

Klusteranalysen visar att det finns grupper av foretag (se figur 20). Vi kan identifiera tre
grupper som skiljer sig fran varandra pa olika satt. Kluster 1, som vi bendmner
"internationellt omogna” dr den storsta gruppen och innehaller 13 foretag. Det andra
klustret gar under beteckningen "internationellt forberedda”. Kluster 3 kallar vi
"internationellt agerande” och utgdér den minsta gruppen och innehdller 8 foretag (se
tabell 11). De tre klustren kan definieras pa foljande sitt:

Internationellt omogna (Kluster 1): Foretaget som inte har haft nagot stérre utbyte av
programmet och diarmed inte heller upplevt en expansion pa grund av programmet.

Internationellt forberedda (kluster 2): Programmet har paverkat foretaget i vissa
avseenden men det har (dnnu) inte expanderat pa grund av programmet.

Internationellt agerande (kluster 3): Programmet har bidragit till att féretaget har
utvecklats brett och expanderat.

4

Values

2

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3

Figur 20: Kluster av féretag

\fariables
Ltveckling produktAjanst
Ltveckling affarsmodell
Tillg&ng till kapital
Tillgang till kompetens
Ltveckling internationelt
nétverk
Litveckling av internationella
farsalningsarbetet
Prioretering av internationella
marknacder
Okad forsalining nya kunder
Oikacl forsalining gamla
kuncler
Férbattrad internationel
kunskap
Okt internationelt intresse
Okad internationel
anpassning
Férbattrad .
utvecklingsférmaga
Bkad internationell
férberedelze
Firbattrad formaga att
leverera internationelt
Okad kunskap om potentiella
kuncler

Antal
Grupp foretag
Kluster 1 internationellt omogna 13
Kluster 2 internationellt forberedda 10
Kluster 3 internationellt agerande 8
Totalt 31

Tabell 11: Antal féretag i klustren
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4.5.2 Analys av kluster

Tabell 12 visar hur foretagen i klustren har besvarat frdgan om huruvida programmet har

haft betydelse for foretagets eventuella internationalisering. Tabellen visar ett tydligt

monster, dir kluster 1 (internationellt omogna) ar kraftigt 6verrepresenterade i
kategorierna "ingen alls” och "ganska liten”. Denna observation styrker dirmed den
tidigare iakttagelsen att denna grupp foretag 6verlag inte har fatt ndgot storre utbyte av

deltagandet i programmet. Tabellen visar dock ingen storre skillnad mellan kluster 2

(internationellt forberedda) och kluster 3 (internationellt agerande), vilket ocksa styrker
tidigare iakttagelsen att dessa grupper av féretag har upplevt programmet som

betydelsefullt.
Betydelse for foretagets internationalisering
Stor men
Grupp Ingen alls Ga.nska Ganska inte Avgorande | Totalt
liten stor .

avgorande

1 Intl omogna 1 4 0 0 13

2 Intl. forberedda 0 2 5 2 10

3 Intl agerande 0 1 6 0 8

Totalt 1 10 7 11 2 31

Tabell 12: Férdelning av féretag i klustren ndr det gdller svaren pd frdga 24

Tabellerna 13 och 14 dterger om foretagens mognad har inverkat pa vilket kluster
foretagen tillhor, ndgot som i sin tur visar vilket utbyte de har haft av projektet. Tabell 13
visar att det finns en overrepresentation av nyligen etablerade foretag i kluster 1

(internationellt omogna). Tabell 14 visar ett liknande monster eftersom foretag med
mycket ldg omsattning eller ingen omsattning ar dverrepresenterade i detta kluster. [

ovrigt finns ingen uppenbar storre skillnad nar det giller mognadsgrad i kluster 2
(internationellt forberedda) och kluster 3 (internationellt agerande). Det forefaller

darmed som att nyetablerade foretag med ingen eller mycket ldg omsattning har haft

problem att dra nytta av deltagandet i programmet.

Foretagets mognad baserat pa etableringsar

Grupp Ny Lag Mellan Hog Totalt
1 Intl omogna 4 5 1 3 13
2 Intl. forberedda 0 3 4 3 10
3 Intl agerande 2 3 1 2 8
Totalt 6 11 6 8 31

Tabell 13: Féretagens férdelning baserat foretagets etableringsdr
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Foretagets mognad baserat pa omsittning
Grupp Ny Lag Mellan Hog Totalt
1 Intl omogna 8 2 3 0 13
2 Intl. forberedda 4 2 1 3 10
3 Intl agerande 4 1 2 1 8
Totalt 16 5 6 4 31

Tabell 14: Féretagens férdelning pd klustren baserat pd omsdttning

Tabell 15 visar hur den internationella erfarenheten férdelar sig 6ver de tre klustren. De
flesta av foretagen har inte haft ndgon tidigare internationell forséaljning. Foretag utan
internationell erfarenhet ar 6verrepresenterade i kluster 1 (internationellt omogna) och i
Kluster 2 (internationellt forberedda).

Foretagets internationella erfarenhet
Grupp Ingen Lag Mellan Hog Totalt
1 Intl omogna 8 3 1 1 13
2 Intl. forberedda 7 0 1 2 10
3 Intl agerande 3 3 1 1 8
Totalt 18 6 3 4 31

Tabell 15: Foretagens férdelning baserat pd internationell erfarenhet

Resultaten visar att det finns skillnader i hur féretagen har upplevt projektets paverkan
och foretagen kan sdledes delas upp i tre grupper beroende pa hur programmet har
bidragit till foretaget. Det kluster som innehaller flest antal féretag dr en grupp som inte
tycker sig ha haft nagot storre utbyte av programmet och heller inte har haft nagon storre
effekt rent forsaljningsmassigt av ett deltagande (kluster 1 internationellt omogna). Det
nast storsta klustret dr en grupp av foretag som tycker sig ha haft ett utbyte av sitt
deltagande i programmet men dir projektet dnnu inte har haft ndgon paverkan pa deras
forsaljning (Kluster 2 internationellt forberedda). Det tredje klustret bestar av foretag som
bade anser sig ha haft ett relativt stort utbyte av programmet och som ocksa har 6kat sin
forsaljning tack vare sitt deltagande i programmet (Kkluster 3 internationellt agerande).

Resultaten visar att foretag som ar nyligen etablerade eller som har ingen eller mycket
begransad forsiljning rent generellt ar 6verrepresenterade i gruppen som inte tycker sig
ha nagot utbyte av programmet. Detta ger indikationer pa att det kan krdvas en viss
mognadstroskel for att kunna dra nytta av sitt deltagande.
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4.6 Del 4: Analys av projekten

4.6.1 Projektens specifika paverkan pa foretagen

I appendix E finns tabeller som visar genomsnittsvarden pa fragorna 8-23 for varje
projekt. Nar det galler utveckling av produkter och tjanster sticker Scale-Up Academy ut
med hogt genomsnittsvarde medan Sting Go Africa har speciellt 1dgt genomsnittsvérde.
Angaende paverkan pa affirsmodell har Scale-Up Academy aterigen hoga varden men Life
Science Going Global har ett speciellt 1agt virde. Alla projekt utom GU Ventures har laga
genomsnittsviarden gillande paverkan pa tillgang till kapital. Nar det giller paverkan pa
tillgang till kompetens har Barcamper speciellt lagt virde medan bade GU Ventures och
Roadmap har hoga varden. LifeScience Going Global har vidare speciellt 1aga varden nar
det galler utbyggnad av internationellt ndtverk medan bade Sting Go Africa och Roadmap
har hoga varden. Det foreligger ocksa stora skillnader nar det giller utvecklingen av
forsaljningsorganisation, dar Barcamper har ett synnerligen lagt virde medan Scale-Up
Academy har ett hogt varde. Detsamma galler hjdlpen med att prioritera utlandska
marknader. Barcamper har aterigen ett 1dgt varde medan Scale-Up Academys hoga varde
ar. Nar det galler okad forsaljning till nya kunder finns ocksa stora skillnader, Sting Go
Africa har det ldgsta viardet medan Scale-Up Academy har det 6verlagset hogsta vardet.
Samtliga projekt har vidare 1aga viarden nar det géller forsaljning till tidigare kunder. Sting
Go Africa har det lagsta vardet medan East Sweden Evolution och Roadmap har de hégsta
vardena.

Gallande internationell kunskap sticker Roadmaps hoga viarde ut medan Barcamper har
ett lagt varde. Alla projekt har relativt hoga viarden gallande intresseskapande for
internationalisering, men GU Ventures hoga varde sticker ut positivt allt under det att Life
Science Going Global utmarker sig negativt. Betraffande paverkan pa internationell
anpassning har Barcamper det lagsta virdet medan Scale-Up Academy har det hogsta, alla
projekt har dock 6verlag hoga varden. GU Ventures har det hogsta vardet nar det galler
paverkan pa foretagsledningen (inklusive styrelse) medan Sting Go Africa har det lagsta
genomsnittsvardet. Det finns stora skillnader nar det géller hur projekten har bidragit till
att gora foretagen mer forberedda for internationalisering; alla foretag i Scale-Up
Academy har svarat hogsta vardet men Barcamper sticker ut med ett speciellt lagt varde.
Samma géller for projektens paverkan pa kunskap om att leverera internationellt.
Barcamper har aterigen ett mycket lagt virde medan Scale-Up Academy har det 6verlagset
hogsta vardet. Nar det galler forbattrad kundkunskap har bade GU Ventures och Scale-Up
Academy hoga varden men Life Science Going Global har det lagsta vardet.

Projekten har darmed haft olika profiler och typ av paverkan pa de foretagen. Vissa av
projekten tycks ha en storre bredd i sin paverkan medan andra verkar ha fokuserat pa
vissa utvalda omraden. Respondenterna upplever att alla projekt har haft en relativt stor
paverkan pa foretagens intresse for internationalisering medan de samtidigt uppfattar att
de flesta projekten har haft liten paverkan pa foretagens tillgang till kapital.

4.6.2 Deltagandets betydelse for internationell satsning fordelat 6ver projekten

Tabell 16 visar en relativt stor skillnad pa hur respondenterna har upplevt betydelsen av
att medverka i projekten. Foretag som medverkat i Barcamper och Life Science Going
Global sticker ut eftersom de dverlag inte har uppfattat deltagandet som betydelsefullt for
foretagens framtida internationella satsningar. At andra hallet sticker tre projekt ut. For
projekten Sting Go Africa, Scale-Up Academy och GU Ventures har deltagandet haft en
speciellt stor betydelse for en eventuell internationell satsning. Respondenterna som
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deltagit i projekten Roadmap och EurolncNet har de storsta skillnaderna nar det galler
upplevd betydelse av deltagandet.

Betydelse for féretagets eventuella internationalisering
Ganska Ganska Stor men
Delprojekt Ingen alls N inte Avgdrande | Totalt
liten stor .
avgdrande
Barcamper, IDEON Innovation 0 3 1 0 0 4
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 0 1 2 2 0 5
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 0 2 1 1 0 4
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 0 0 1 5 1 7
Life Science Going Global, Connect Uppsala 1 3 1 0 0 5
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 0 1 1 2 0 4
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 0 0 0 3 0 3
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 0 0 1 0 2 3
Totalt 1 10 8 13 3 35

Tabell 16: Svaren pa frdga 24 fordelade pd projekten

Tabell 17 understyrker tidigare iakttagelser da Sting Go Africa, Scale-Up Academy och GU
Ventures uppvisar de hogsta medelvardena. Tabellen visar ocksa att Barcamper och Life
Science Going Global har det lagsta vardena. Vardena for standardavvikelse bekraftar
dessutom att det finns relativt stora skillnad avseende upplevd betydelse inom projekten.

Betydelse for eventuell internationell satsning (fraga 24)

Projekt Medel it\jlvl;l‘::fg
Barcamper, IDEON Innovation 2,3 0,5
East Sweden Evolution, Mjirdevi Science Park 3,2 0,8
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,8 1,0
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,0 0,6
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,0 0,7
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,3 1,0
Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator 4,0 0,0
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 4.3 1,2
Totalt 3,2 1,1

Tabell 17: Svaren pd frdga 24 férdelade pd projekten

4.6.3 Klustrens fordelning over projekten

Tabell 18 visar hur foretag fran de tre klustren fordelar sig nar det giller vilket projekt de
tillhort. Den mest uppenbara skillnaden finns mellan projekten Barcamper och Sting Go
Africa. Alla foretag som tillhér Barcamper och som besvarat enkéten har blivit placerade i
Kluster 1 (internationellt omogna) vilket innebar att de inte har haft nagot storre utbyte av
deltagandet i projektet. Samtidigt har samtliga féretag som besvarat enkadten som tillhort
Sting Go Africa blivit placerade i kluster 3 (internationellt agerande), vilket innebar att de
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anser att projektet haft betydelse och att det bidragit till 6kad forsaljning. Projekten

Roadmap och Scale-Up Academy har den storsta spridningen over de tre klustren vilket
aterigen vittnar om att det har funnits skillnader inom projekten for hur foretagen har

lyckats skapa ett virde av sitt deltagande.

Foretagens samlade utbyte av att delta i programmet skiljer sig dirmed mellan projekten
dar vissa av projekten har lyckats att astadkomma en storre paverkan dn andra. Nagra av
projekten har dessutom relativt stora skillnader inom projektet av upplevd nytta.

Kluster

Projekt 1 Int’l ) 2 Int’l 3 Int’l Total

omogna forberedda | agerande t
Barcamper, IDEON Innovation 4 0 0 4
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3 1 1 5
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 1 2 0 3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 0 3 1 4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2 2 0 4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 1 1 1 3
Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator 2 1 2 5
Sting Go Africa, Stockholm Innovation and Growth 0 0 3 3
Totalt 13 10 8 31

Tabell 18: Foretagens férdelning pd klustren och projekten

4.6.4 Olika forutsattningar i olika projekt

Tabellerna 19, 20 och 21 visar att projekten har arbetat med olika férutsattningar

eftersom de i olika utstrackning har jobbat med mer eller mindre mogna och erfarna

foretag. Barcamper och Sting Go Africa sticker ut eftersom de 6verlag har haft mindre
mogna foretag att jobba med, bade nar det géller etableringsar och omsattning. De foretag
som besvarat enkaten har dock i Sting Go Africas fall hogre internationell erfarenhet i
jdmforelse med foretagen som deltagit i Barcamper. Roadmap sticker ut at andra hallet
eftersom de foretagen uppvisar en forhéllandevis hog mognad. Ovriga projekt forefaller ha
arbetat med en mer heterogen grupp av foretag med olika mognadsgrad och erfarenhet.

Projekten har darmed haft olika férutsattningar (att fraimja féretagens
internationaliseringskompetens - eller ndgon alternativ skrivning) genom att vissa har
jobbat med mer heterogena grupper och andra med mer homogena grupper avseende
foretagens mognad och internationella erfarenhet. Projekt som haft en mer homogen
sammansattning har i vissa fall arbetat med enbart mindre mogna och erfarna féretag och

andra projekt har jobbat med mer erfarna och mogna foretag.

Mognad baserad pa etableringsar

Projekt Ny Lag | Mellan | Hog Tottal
Barcamper, IDEON Innovation 2 1 0 4
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 5
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EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 0 3 0 0 3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 1 0 3 0 4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 0 2 0 2 4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 0 1 1 1 3
Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator 2 0 2 1 5
Sting Go Africa, Stockholm Innovation and Growth 1 2 0 0 3
Totalt 6 11 6 8 31
Tabell 19: Féretagens mognadsgrad (etableringsdr) férdelade pd projekten
Mognad baserad pa omsittning
Projekt Ny Liag | Mellan | Hog Tottal
Barcamper, IDEON Innovation 4 0 0 0 4
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 0 3 1 1 5
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 1 1 0 1 3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3 0 0 1 4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 3 0 1 0 4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 0 0 3 0 3
Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator 2 1 1 1 5
Sting Go Africa, Stockholm Innovation and Growth 3 0 0 0 3
Totalt 16 5 6 4 31
Tabell 20: Féretagens mognadsgrad (omsdttning) fordelade pd projekten
Internationell erfarenhet

Projekt Ingen Lag | Mellan | Hog Tott al
Barcamper, IDEON Innovation 3 1 0 0 4
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2 2 0 1 5
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2 1 0 0 3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4 0 0 0 4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2 0 0 2 4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 1 0 2 0 3
Scale-Up Academy, Blekinge Business Incubator 4 0 0 1 5
Sting Go Africa, Stockholm Innovation and Growth 0 2 1 0 3
Totalt 18 6 3 4 31

Tabell 21: Foretagens internationella erfarenhet férdelade pa projekten
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4.7 Del 5: Insikter fran de 6ppna svarsalternativen

Denna del summerar aterkommande asikter om vad foretagen tycker har varit de
viktigaste lardomarna for att kunna utveckla strategisk affirskompetens for
internationalisering. Vi identifierar framforallt tre omraden som bor tas i beaktande.

4.7.1 Forsorjning av internationell kompetens

En aspekt som flera av foretagen lyfter fram ar att programmet har skapat en medvetenhet
om behovet av att ha ritt personer pa plats i foretaget och i dess nérhet for att f3 till stand
en lyckad internationell expansion. Man anger att projektet har fatt dem att fokusera pa

att "rekrytera ratt personer”, “dra nytta av partnerskap”, “hitta de ratta individerna till
styrelsen eller andra positioner i bolaget” och "fa tillgang till kompetens och erfarenhet”.
Det ar sdledes en aspekt som bor adresseras om det finns planer pa att lansera liknande
program i framtiden.

4.7.2 Natverksutveckling

En annan dterkommande aspekt ar att foretagen tycker att programmet har bidragit till en
medvetenhet om vikten av att skapa och dra nytta av kontakter for att fa till stand en
internationell expansion. Respondenterna lyfter bland annat fram "brett kontaktnati det

mon

land man vill verka i”, "trdffa kontakter fran olika marknader”, "ha tidig kontakt med
framtida kunder”, "anvanda befintliga kontakter pa ett delvis nytt satt” och "det l6nar sig
verkligen att resa ut till potentiella kunder och lara kdnna dem personligen”. Det forefaller
saledes viktigt att snabbt och effektivt identifiera eventuella partners samt att utveckla

relationer med dessa.

4.7.3 Lokal forstaelse

En tredje aspekt som flera foretag tar upp ar att de har insett behovet av att ha tillracklig
kunskap om den utlindska marknad som de dnskar att expandera till. Foretagen har tagit
upp behovet av att forsta den utlindska marknadens komplexitet men ocksa av att forsta
praxis pa marknaden for att kunna expandera internationellt. Féretagen ndmner bland
annat: "forsta de olika marknadernas finansiering, kanaler for inkép och kundverifiering,
digital mognad, vilka distributionsnitverk som finns tillgdngliga och dven forsta graden av
konkurrens”, "kunskap om hur det fungerar i de olika ldnderna” och "den lokala
komplexiteten som foljer med varje marknad”.

4.8 Sammanfattning av resultat fran enkdtundersokningen
Programmets generella pdverkan pd medverkande foretagens internationalisering

Programmet har 6verlag haft en positiv och betydande inverkan pa foretagens
internationaliseringsarbete och storst paverkan pa foretagens intresse for
internationalisering och deras anpassning for att realisera en sddan internationalisering.
Programmet har framforallt bidragit med 6kad medvetenhet om och forstaelse for vikten
av att fa tillgang till ratt kompetens, skapa, bygga eller vidareutveckla internationella
natverk samt vikten av att fa kunskap om den lokala marknaden. Graden av mognad inom
foretaget (och andra foretagsspecifika faktorer) spelar roll for hur aktivt programmet har
kunnat paverka utvecklingen.

Strukturer som har pdverkat programmets pdverkan pd féretagens internationalisering

Foretagen som har deltagit i programmet kan grupperas i tre olika kategorier: 1)
Internationellt omogna; 2) Internationellt forberedda; och 3) Internationellt agerande.
Den storsta andel foretag som omfattas av studien aterfinns i den forsta kategorin som
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bestar av nyligen etablerade foretag med ingen eller mycket begrinsad férsaljning. De
foretag som anser att de inte har haft ndgot storre utbyte av programmet ar
overrepresenterade i denna kategori vilket belyser att det kravs en viss grad av mognad
for att kunna dra nytta av programmet. Kategorin internationellt forberedda utgor det
nast storsta klustret i studien och denna grupp foretag anser att de har haft utbyte av
programmet men har dnnu inte paborjat en internationalisering. Den tredje och sista
kategorin bestar av foretag som anser att de bade har haft utbyte av deltagandet i
programmet och att programmet har bidragit till férsaljningseffekter. Profilen pa
medverkande foretag avgor med andra ord vilken typ av paverkan som programmet har
haft pa deras internationalisering och sammanséttningen av féretag har paverkat
programmets generella inflytande pd internationalisering. Resultaten visar att det finns
relativt stor variation i hur de olika projekten har lyckats paverka deltagande foretag.
Studien visar ocksa att projekten har olika fokus i projektgenomférandet och vissa har
darfor paverkat foretagen brett medan andra projekt har haft en mer fokuserad och direkt
paverkan.

Faktorer som har pdverkat féretagens uppfattning av programmets betydelse

Foretagen som anser att programmet har varit betydande fér en eventuell internationell
satsning anser 6verlag ocksa att programmet har bidragit till val av utlindska marknader,
okat intresse for internationalisering, gjort féretaget mer internationellt férberett och
bidragit med 6kad kunskap om direkta leveranser till internationella marknader.
Uppfattningen om programmets betydelse har dessutom paverkats av hur man anser att
programmet har forbattrat kundkunskap och féretagskompetens samt paverkat deras
affarsmodell. Vart att notera ar att dven om foretagen generellt anser att programmet har
haft liten paverkan pa deras kunskap om leveranser till internationella marknader sa ar
det dnda en faktor som paverkat foretagens uppfattningar om till vilken grad programmet
har bidragit till en eventuell internationalisering.

Ovrig pdverkan (av relevans) pd de medverkande foretagen

Resultaten visar att programmet har haft paverkan pa foretagens generella och inhemska
verksamhet dven om programmets paverkan har varit som storst pa foretagens
internationalisering. Studien visar att den stdrsta paverkan har varit pa generell
kompetens, affirsmodell och kunskap om kunder. Programmets effekter &r med andra ord
inte avgransade till internationalisering.
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5. DEN KVALITATIVA FORETAGSUNDERSOKNINGEN

[ denna del av undersokning presenterar vi sju olika fallstudier av foretag som deltagit i
programmet. Syftet med denna undersokning ar att ga pa djupet i forstdelsen av hur
medverkande foretag har blivit paverkade av projekt och hur de har upplevt deltagandet.

5.1 Undersokningens design

Begreppet fallstudie representerar en rad olika typer av undersokning vars egentliga
gemensamma namnare ar att de inkluderar kvalitativa data och att resultaten
framkommer baserade pa en kvalitativ analys av informationen. Detta innebar att det
finns manga olika typer av undersokningsmodeller och olika logiker for hur man skall
valja ut de eller det fall som studeras och hur man skall designa sjdlva studien. Vilken typ
av fallstudiemodell som appliceras beror i slutindan pa vad som ar malet med
undersdkningen (Yin, 1984). [ denna undersokning har vi valt en modell dar fallstudierna
kompletterar den kvantitativa féoretagsundersokningen genom att de gar mer pa djupet i
fragor relaterade till enkaten. Fallstudierna utgar fran denna modell eftersom malet ar att
uppna en béttre forstaelse for vad som avgor om och hur deltagandet i programmet ger
positiv effekt. Vi har dessutom valt att fa in en bred representation foretag fran de olika
projekten. Det har gjorts med ambition att fa till ett dataunderlag som mojliggor en 6kad
forstaelse for vad som gjort att deltagande har haft en positiv paverkan pa foretag
oberoende av vilket projekt de tillhort. Utgangspunkten for var modell var att vi skulle
inhdmta information fran totalt atta olika foretag, ett fran varje projekt, vars medverkan
antas ha haft en positiv paverkan pa deras faktiska eller eventuella internationalisering.
Projektet GU Ventures foll emellertid bort pa grund av projektets speciella uppliagg. Detta
innebar att det slutliga dataunderlaget ar insamlat hos sju foretag som anser att
deltagande har varit vardefullt och ett foretag som anser att deltagande har haft en mindre
paverkan pa dess internationalisering.

5.2 Datainhamtning, presentation och analys

Fallstudier kan baseras pa olika typer av datainhdmtning och analyser. Fallstudier ar
vanligtvis enbart baserade pa kvalitativa data men ibland bygger studien pa en
kombination av kvalitativa och kvantitativa data (Hurmerinta & Nummela, 2011).
Fallstudier baseras ibland pa flera typer av datakallor och ibland enbart pa en viss typ av
datakalla (Yin, 1984). Intervju dr den vanligaste metoden for att samla data och dessa kan
vara baserade pa olika modeller. Intervjumodellen kan vara 6ppen vilken innebar att man
i hogre grad tillater respondenten styra vilken information som samlas in. Intervjun kan
ocksa vara strukturerad, vilket istillet innebar att forskaren i hogre grad styr vilket typ av
data som hdamtas in, eller sa kan intervjun vara semistrukturerad vilket dr en kombination
av de tidigare tva namnda modellerna (Bryman & Bell, 2011). Analysen av fallen kan
vidare vara baserade pa komparativ logik eller isolerad analys, vilket bestiams av syftet
och beror pa vilken typ av studie som genomfors (Fletcher & Plakoyiannaki, 2011). Denna
fallstudie innehaller kvalitativa data som har insamlats genom intervjuer, vilka foljer en
strukturerad intervjumodell. Ettlikartat frageformular ligger saledes till grund for
datainhdmtningen (se frageformular i appendix F). Modellen ar vald for att underlatta
analysen tvars over de olika fallen (en komparativ logik) eftersom fallens data ar
insamlade med en gemensam ansats. Datas karaktar lampar sig darfor for jamforelse och
identifikationen av gemensamma namnare.
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Presentation av den komparativa fallen kan ta olika former. Presentation kan utarbetas
som ett narrativ vilket innebar att fallen presenteras som beréttelser, vilka analyseras i ett
senare steg tillsammans. Presentationen kan ocksa vara tematiskt, vilket innebér att delar
av de fallen presenteras sammanhallet under ett visst tema. Presentationen kan ocksa vara
diagnostisk vilket innebar att fallbeskrivningen och analysen dr sammanflatade.
(Pettigrew, 1990). Vi presenterar fallstudien som separata narrativ som senare analyseras.
Syftet ar att ge transparens till analysen da varje foretagsfall beskrivs utifran sin egen
logik. Foretagens berittelse hur de har paverkats av projektet och vad de anser kan
forbattras i framtida likartade projekt &r den gemensamma ndmnaren. Den slutliga
analysen av fallen ar sammanfattande och tar upp aterkommande aspekter.

5.3 Fallbeskrivningar

5.3.1 Fall 1: Actimate — Barcamper — Ideon Innovation

Actimate AB har som huvudsaklig tjanst en app som ar en digital 16sning for att fa foretags
anstallda att réra pa sig mer. Foretaget grundades 2016 och idag nyttjar éver 3000
anstillda pa 40 foretag sig av appen och foretaget har god chans att utses till Arets
Héalsoforetag.

Foretagets grundare ar Karolina Silverberg, elitidrottare, Michaela Persson, triatlet som
har forskat pa valfetma, samt Fredrik Ramsten, User Experience designer (tidigare Sony
Ericsson). Karolina Silverberg var initialt ensam och presenterade konceptet sjalv i
Barcamper, husbilen. Hon hade provat sin idé pa ett par betalande kunder i form av en
webplattform 2016. Inspirerad av dialogen med teamet pd Barcamper insag Karolina
vikten av mer kompetens i styrelsen och rekryterade Michaela och Fredrik. Actimates
kunder ar foretag som vill fa sina anstéllda att dndra installning till fysiska aktiviteter och
till exempel borja ta trappan istallet for hissen. Kunderna har en spridning 6ver 11
branscher och ett 40-tal foretag dar de flesta ar 50-100 anstéllda. Det finns ett par
konkurrenter, t.ex. TwitchHealth, tappa.se, tweek till exempel, som ocksa ar appar som
riktar sig mot foretag. Actimates huvudsakliga fokus ar den svenska marknaden.

Karolina Silverberg valde att delta i Barcamper for att hon insdg att hon hade en bra idé
men att hon saknade kunskap och kompetens att komma vidare. Hon var nyfiken pa
potentialen och pitchade idén i husbilen. For Karolina Silverberg var mojligheten med
Barcamper utmirkt dd hon bor pa landet. "Barcamper ar ett fantastiskt koncept - att
komma ut pa landet med husbilen och méta foretag som aldrig kommit in till stan.”

Fran borjan uppfattade hon Barcamper som en tavling for att gallra ut start-ups med
internationell potential och att vinsten skulle vara initial finansiering vid internationell
lansering. Hon &r glad att hon trots att hon inte hade haft en tanke pa internationalisering
tog chansen att tala med kunniga. De hinder som fanns kunde analyseras professionellt
och internt bestod de framst av otillracklig kunskap och kompetens sa som sprakliga
kunskaper vid sidan om engelskan. Externt handlade det om de juridiska hindren inom
hélsosektorn i for foretaget intressanta lander.

Projektet utmanade Silverberg att till exempel delta i husbilen och i acceleratordelen, att
utsitta sig for att pitcha infor andra start-ups och att kommunicera med internationella
investerare och lara sig vad de sokte efter. Det frimsta resultatet fran Barcamper var att
man foérdndrade affirsmodellen helt. Den ursprungliga idén fick mycket input kring hur
den skulle paketeras. Det framkom ocksa att om man bara hittar ratt etableringssatt ar
mdjligheten stor att valja vilken marknad man vill, eftersom intresse for produkten finns.
Tack vare dessa insikter har man insett foretagets internationella potential, ndgot som i
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begynnelsen inte existerade som tanke, och forbereder sig nu for att lansera utomlands.
Karolina Silverberg uttrycker sig sa har:

"Projektet gav nya tankar kring egna idén och ny kunskap samt avgorande insikter i
globaliseringsprocess och investeringsprocessen. Innan férstod jag inte vad det skulle
innebdra, men idag vet jag mer och vad det kostar, ddrmed dr jag mer forsiktig idag
dn vad jag kanske hade varit innan. Férstdr nu legala hinder till exempel, som jag
inte visste om innan.”

Resultaten fran Barcamper ar att man gjort en internationaliseringsanalys for att se 6ver
vilka marknader som kan vara lampliga for internationalisering (fokus pa Tyskland,
Storbritannien, Norge, USA), vilka kostnader och legala hinder som finns diar samt andra
plus och minus. Man har valt att fokusera pa Norden och USA, men har brottats med hur
arbetet ska bedrivas i respektive land. Produkten siljer inte sig sjalv. Det behdvs narvaro
pa varje marknad men man vet inte om man ska ha franchise, ambassadorer (vilket testas
i Sverige) eller om det ska goras pa annat sitt. Ansvaret ligger fortsatt pa bolaget i Sverige
men man letar mojliga samarbetspartners, till exempel forsakringsbolag och ser ocksa
mojligheten att erbjuda franchiseavtal. Nasta marknad blir Storbritannien dar man har
bokat en hemsida. Det finns ett stort intresse fran andra internationella marknader och
har har Business Sweden kunnat vara behjalplig med gott stéd eftersom kunskap om
bland annat struktur, plan och finansiering pa internationell niva har saknats.

Gallande konceptet Barcamper uppfattade Silverberg det som lite ofardigt, men att
grunden, planeringen och genomférandet var utvecklande. Det var positivt att projektet
inte var for fokuserat utan tog hdnsyn till olika branscher och foretag och att man tack
vare det kunde lara av varandra. Det var roligt att det kom internationella deltagare i
projektgruppen (fran Italien) och att idén inte bara granskades av svenska 6gon och att
man till exempel fick en inblick i hur investerare tanker i Italien. Deltagandet gjorde att
hon forstod att det skulle krdvas resurser framst i form av tid och pengar. Som
huvudsakligt viarde fran deltagande i projektet siger Silverberg:

"Nyttigt att utsdtta sin affdrsplan for granskning. Att forstd hur investerare tinker
pd bolag och vad de sdker, vad det innebdr vilken “commitment” som krdivs.”

Forbattringsforslag som Silverberg lyfter fram ar exempelvis att fa gora studiebesok hos
bolag som har gatt utomlands, att fa besdka och f6lja ett verkligt case. Man kan ocksa tanka
sig att stddmedel, som en aterinvestering kan ges for topp tre fér att komma vidare
internationellt. Nagon typ av finansiering for att kunna ta forsta steget skulle ge ett
tydligare utfall. Silverberg tycker att det hade varit nyttigt att f6lja upp hur de olika
idéerna har utvecklats och vad det faktiska utfallet ar av projektet. Goda idéer och
konstruktiva moten racker trots allt inte hela vigen da oftast finansieringsstdd och
juridisk hjalp ar nagot som man behdver som foretagare i sin linda.

5.3.2 Fall 2: Rockan — East Sweden Evolution - Mjardevi Science Park

ROCKAN etablerades redan 2006 men fick sin nuvarande verksamhetsform forst under
sommaren 2016 efter att foretaget kopt ett bergrum i Atvidaberg. Efter att ROCKAN bytt
inriktning pa sin verksamhet erbjuder foretaget server-hotelltjanster genom att silja
serverplatser i bergrum. Foretaget har pa sa vis nischat sig mot organisationer som kraver
extra sikerhet for sina servrar. Sedan sommaren 2017 har foretaget salt sina tjanster till
olika typer av kundsegment. Den gemensamma ndmnaren for kunderna har varit att det ar
organisationer som har behov av extra sdkerhet runt sin IT-drift och ar beredda att betala
extra for att komma at den sakerhet som erbjuds av ROCKAN. Detta innebar att ROCKAN
har en bred inriktning pa sin forsiljning och att foretaget har olika kundtyper som
regeringar, stora foretag men ocksd mindre féretag som start-ups vilka har stort
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skyddsbehov for sin information. Under senare tid har féretag ocksa kunnat dra nytta av
att framforallt regeringar har lagt storre prioritet pa sakerhetsfragor relaterade till
datalagring.

En naturlig del av affirsmodellen ar det fokus som finns pa betalningsstarka aktérer som
kraver specialanpassade siakerhetsanordningar genom att de har ett stort skyddsbehov av
information. Dessutom har ROCKAN haft ett internationellt fokus redan fran start
eftersom en av huvudédgarna ar lokaliserad i England vilket har gjort det naturligt for
foretaget att jobba mot en internationell kundportfdlj. Men féretaget 6nskar samtidigt
utveckla sin kundportfélj mot mindre typer av aktérer inom och utom Sverige eftersom en
sadan kundbas ses som ett viktigt komplement till den huvudsakliga som utgors av storre
aktorer.

Genom att utnyttja de sdkerhetsférdelar som kommer med lokalisering i bergrum finns
idag en mycket begransad lokal konkurrens for foretaget. Det ar egentligen enbart en
aktor i Stockholmsomradet som kan erbjuda snarlika tjdnster men denne har tillgang till
ett mindre bergrum dn det ROCKAN forfogar 6ver. ROCKAN moter dock en indirekt
konkurrens fran foretag som erbjuder ordinéra serverhallar och det finns ett relativt stort
antal av dessa aktorer.

ROCKAN verkar i en nischad del av branschen som innebar speciella utmaningar nar det
galler den internationella expansionen av kundbasen. Foretaget kan inte marknadsféra
sina tjanster och uppliagget med bergrum for aggressivt, da det finns ett avgérande varde i
att vara sa okdnda som mojligt utifran ett sikerhetsperspektiv, eftersom kunderna koper
en fjanst som skall innebdra 6kad sdkerhet av information. Samtidigt maste foretaget
synas och verka for att silja sina tjanster, vilket innebar en svar balansgang och medfor att
ROCKAN maste jobba selekterande nar det giller vilka kunder som skall bearbetas. Denna
paradox bromsar foretaget fran snabb internationell expansion samtidigt som
verksamheten behover expandera internationellt eftersom det inhemska kundunderlaget
ar begransat.

En annan utmaning som ROCKAN har métt under internationaliseringen ar att det ofta
rader tveksamhet over att lokalisera sin serverpark i Sverige. En radsla for Ryssland och
en oro for hackers innebar utmaningar for forsaljningsarbetet och féretaget maste jobba
med kundernas mentala spoken och 6vertyga om att sikerhetsaspekten i deras
tjdnsteerbjudande verkligen innebér ett bra skydd av information.

Under de senaste aren har ROCKANSs organisation forandrats. Grundarna av féretaget hade
begrinsad internationell och administrativ erfarenhet och darfor rekryterades Frederik
Vyncke som ny VD. Bakom sig har han en karriar i inkdp och logistik i foretag som Volvo
Personvagnar, Siemens och Bombardier. Han hade dven en bred spraklig kunskap och
talar svenska, engelska, franska, tyska och holldndska. Genom anstéllningen av Frederik
forstarkte foretaget sin erfarenhet av internationellt arbete. Branschen praglas av
engelska som industrisprak och inom ROCKAN fanns en relativt utvecklad beredskap for
internationalisering genom den interna sprakkompetens och erfarenhet som fanns inom
foretaget nar det giller internationell forsaljning.

ROCKAN deltog i East Sweden Evolution projektet genom Frederik. Han hade relativt hog
forvantan pa vad ett deltagande skulle innebdra. ROCKAN har tidigare deltagit i projekt
som har arrangerats av Mjardevi Science Park och deltog parallellt i ett annat projekt hos
samma inkubator. Foretaget deltog i projektet med hopp om djupare forstaelse for hur
deras tjanster bor paketeras och siljas internationellt till mindre foretag som start-ups.
Foretaget medverkade fullt ut pa projektets alla aktiviteter och deltog pa tva
internationella massor. Frederik anser att ett utokat lokalt ndtverk utgjorde det stérsta
vardet for foretag. Tack vare projektet har kontakter knutits med andra mindre féretag i
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Linkdpingsomradet, vilket annars inte skulle ha skett. Han tycker ocksa att projektet till
viss grad har bidragit med 6kad forstaelse for hur de skall kunna jobba mot mindre
svenska och utldndska foretag. Vidare anser han att féretaget har haft viss nytta av
projektets digitaliseringsfokus.

Overlag uppfyllde deltagandet i projektet inte hans férvantningar. Han tyckte att det var
synd att projektet inkluderade flera foretag som inte var riktigt mogna for
internationalisering, vilket paverkade delaktigheten. Han tyckte vidare att projektet hade
en for generell inriktning och skulle hellre sett att en person specialiserad pa
internationaliseringsfragor kunde tjana som langsiktigt bollplank och pa sa satt vara
medverkande foretag behjalplig. Han stiller sig nagot kritisk till bAde kompetens och
engagemang ndr det giller den del av projektet som inriktade sig mot internationalisering.

Projektet har enligt Frederik inte haft ndgon ndmnvard paverkan pa ROCKANs
internationaliseringsarbete mer an att de kanske fatt nagot 6kad forstaelse for vad som
kravs for att bygga ut kundbasen av utlindska sma foretag. De har idag till viss del dndrat
inriktning i sitt internationaliseringsarbete men inte pa grund av projektet. Projektet har
darfor inte bidragit till uppkomsten av nya utlandska kundrelationer. ROCKAN planerar
uppkop av ytterligare bergrum for en fortsatt nationell och internationell expansion av sin
kundportfol;.

5.3.3 Fall 3: Boardie — EuroIncNet - Uppsala Innovation Centre (UIC)

Boardie ar ett foretag som grundades av Erik Englund och Niclas Stjernberg 2015.
Affarsidén bygger pa att silja bygeln till liftsystem och att pa den placera reklam.
Produkten saldes pa den svenska marknaden nar projektet EurolncNet startades.
Grundarna ar civilingenjorer specialiserade pa produktutveckling och saknade erfarenhet
av att arbeta med den alpina branschen. De forsta produkterna saldes vintern 2015 och
foretagets kunder ar dels skidanldggningar och dels foretag som vill annonsera i en alpin
milj6. Man jobbar delvis ocksa genom olika distributorer. Foretagets frimsta konkurrenter
ar de stora traditionella leverantérerna som Dopplemayr. Boardie var intresserad av att
expandera verksamheten och bérja exportera till Osterrike och med hjilp av EurolncNet
genomforde den o6sterrikiska partnern en analys av marknaden fér Boardie.

Anledningen var att man snabbt ville nd internationella marknader och Osterrike
beddmdes vara en stor sddan. Man upplevde att det forelag barriarer i form av sprak,
affarskultur och brist pa kunskap om marknadens struktur. Genom analysen och det
efterfoljande arbetet slot Boardie avtal med varldens storsta alpina mediamaklare. Erik
Englund menar att man framfor allt larde sig hur flodet i affarerna ser ut vilket ocksa har
hjalpt nar man senare gick vidare till Schweiz och Tyskland. Man upplever sig vara mer
forberedd for en fortsatt internationell expansion. Varje marknad har sina siardrag och att
forsta dem ar viktigt. Man upplever sig mycket n6jd med det som projektet levererade till
Boardie. For intradet i Tyskland har man haft hjalp av Business Sweden och dven det
fungerade bra. Nu avser foretaget att fortsitta expansionen och stravar efter att fa till
referensforsiljningar i Chile, Libanon och Nya Zeeland. For tillfallet utgér den
internationella forsaljningen cirka 30% av foretagets totala omsattning.

5.3.4 Fall 4: Fertsoft — Life Science Going Global — Connect Uppsala

Fertsoft ar ett Uppsalabaserat foretag som producerar programvara for I[VF-kliniker.
Bolaget grundades 2010 men har sitt ursprung i ett konsultforetag som redan har salt
produkten. Idag finns foretaget etablerat med forsaljning i fyra lander - Italien, Lettland,
Norge och Sverige - meden arlig omsattning pa 4 miljoner kr och 4-5 anstillda. De flesta
lander har ett relativt litet antal IVF-kliniker varfor Fertsoft snabbt maste na
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internationella marknader. Fertsoft erbjuder en nischad produkt och i Sverige finns 18-20
privata och offentliga kliniker. Man har fa direkta konkurrenter men det varde som
Fertsofts produkt ger kan delvis fas via Excel, pappersdokumentation och olika
egenlosningar. Nar Fertsoft anslot sig till projektet befann man sig i en fas dar tankarna pa
internationalisering var aktuella. Man visste att man skulle utveckla partnerprogram for
de olika marknaderna men inte hur dessa skulle se ut. I projektet via Connect och Uppsala
Bio fick man tillgang till en senior mentor med erfarenhet av savil programvara som
branschen. Mentorn var mycket bra for Fertsoft, men man saknar att inte dterkommande
fa tillfalle att interagera med 6vriga foretag som deltog i projektet. Projektet ag inte nagra
konkreta resultat men visade pa mdjliga vagar. Man har fatt en mer sofistikerad syn pa
internationalisering och fordjupad insyn i olika strategier och konsekvenser. Tack vare
projektet avser man att fortsatta internationaliseringen, bland annat planerar man for ett
okat deltagande pa olika massor och konferenser. Malet ar att utveckla ett
partnererbjudande.

5.3.5 Fall 5: Moon Fertility — Roadmap — Sahlgrenska Science Park

Fertility erbjuder produkten MOON Salinity vilken hjidlper par som har problem att bli
gravida. Genom att anvianda Moon Fertilitys produkt kan kvinnor béattre kartlagga sina
fertilitetscykler. Produkten anvands dagligen och ar ett matinstrument for salthalt och
temperatur som ger indikation pa kvinnans niva av 6strogen samt luteiniserande hormon.
Data anvénds for att precisera tiden for dgglossning och genom att skapa en personlig
profil kan man lagga till information sdsom vikt, menstruation, stress med mera vilket
skall optimera chanserna att bli gravid. Matinstrumentet ar kopplat via Bluetooth till en
applikation dar data presenteras lattillgangligt for anvandaren.

Bolagets grundare, Peiman Khorramshahi menar att varken han eller hans kollegor hade
nagon direkt erfarenhet fran halso-, frisk- och sjukvardssektorn tidigare. Darfor vinde
man sig tidigt till Sahlgrenska Science Park (SSP) for att kompensera bristen pa kunskap
och tog istdllet med sig teknisk kompetens och sdljerfarenhet. Sedan bolagets grundande
har man utvecklat produkter i ett antal olika utféranden och kalibrerat sin matmetod. Man
salufor sedan ett par ar tillbaka sin produkt pa den svenska marknaden genom online-
baserad forsiljning. Man vander sig framst till privatpersoner men soker ocksa
samarbetspartners pa fertilitetskliniker och inom vardsektorn, dels for férsaljning men
ocksa for att fa produkten rekommenderad till patienter.

Genom sin narvaro pa SSP fick Moon Fertility upp 6gonen for den engelska marknaden och
har sedan en tid tillbaka byggt upp ett internationaliseringsprogram med fokus pa
Storbritannien dar det aktuella ROADMAP-programmet ar en viktig pusselbit.
Affarsradgivarna pa SSP uppmuntrade Moon Fertility till att delta i ROADMAP eftersom
man har en internationellt gdngbar och skalbar produkt och affirsmodell. Khorramshahi
menar att man sedan bolagets grundande sett den internationella marknaden som ett mal
eftersom infertilitet ar ett internationellt fenomen. Detta har blivit allt tydligare for Moon
Fertility i och med att ett par bolag med liknande 16sningar vuxit kraftigt internationellt pa
senare tid.

Med en internationell ambition och en skalbar produkt sdg man det som ett naturligt steg i
bolagets utveckling att ldra sig om den internationella marknaden, och med hjalp av
Roadmap trodde man kunna fa stod i processen. I och med att dtagandena och
investeringarna for ett deltagande i Roadmap var relativt laga menar Khorramshahi att
man inte hade sa stora forvantningar, istédllet sig man det som ett stod i en planerad
process.
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"Vara forvdntningar pd Roadmap var ganska ldga. Vi sdg det som ett naturligt steg
att s6ka information och kontakter internationellt. Kunde vi fa hjdlp med det var vi
ndjda. Vi var nyfikna.”

Infor sitt deltagande i Roadmap menar Khorramshahi att man hade en relativt naiv syn pa
internationalisering och de utmaningar den medfér. Man hade funderat pa den
amerikanska marknaden men skramts av dess storlek och berittelser om andra bolag som
misslyckats dar. Eftersom man hade starkt begransad erfarenhet av, och insyn i
sjukvardssystemen utomlands menar Khorramshahi att man hade fastnati tron att det var
sprak och kultur som var avgorande for valet av internationella marknader. Genom
deltagandet i Roadmap kom detta att dndras. Istéllet for att fokusera pa generella fragor
om lander och kulturer borjade man forsta att branschen och natverket spelade storre roll
for en lyckad internationell expansion.. Khorramshahi uttrycker det sa har:

“Genom vdrt deltagande i Roadmap har vdra tankar kring internationell expansion
gdatt frdan sprak, ldnders storlek och kultur till frdgor som vilket stod staten i ett land
ger till medborgare som vill bli med barn. Tidigare var vi nog lite naiva, nu har vi
insett vilka frdgor som dr viktiga.”

Under projektets gang kom Moon Fertility i kontakt med flera aktérer med intressanta
erfarenheter och insikter. Bland annat fick man hjéilp av Monocle att soka efter sa kallade
"Key opinion leaders” pa den brittiska marknaden, Business Sweden hjalpte till med att
gora en initial kartlaggning av marknaden och dess potential och man fick ta del av de
kontakter SSP upparbetat med nyckelaktorer i den brittiska sjukvarden. Man menar att
detta stdd var helt avgorande for att forsta sig pa den "djungel” av beslutsfattare och
aktorer som finns i England. Genom projektdeltagandet kunde man foérsta hur man skulle
ta sig in pa marknaden, vilka aktorer som var relevanta att kontakta och vilka fragor man
som leverantor behover kunna besvara for att vara intressant for kunder i England.

"Det var en djungel, det hade tagit oss flera dr att forstd pd egen hand. Projektet
hjdlpte oss jdttemycket. Nu vet vi hur vi ska hitta rdtt, vem vi ska kontakta och vad
som krdvs i England.”

En annan lardom som Moon Fertility lyfter fram dr marknaders unicitet och de
utmaningar detta medfor infér en internationalisering. Man menar att det finns en risk att
tala om internationalisering som nagot generellt. Det ger intrycket att lander ar lika, att
det racker med att ha en internationaliseringsstrategi som kan anvindas pa alla utlandska
marknader. Alla lander dr unika och man maste acceptera och forsta detta. Khorramshahi
uttryckte det som:

"Tidigare férenklade vi saker och ting fér mycket. Vi pratade om
internationalisering. Nu har vi forstdtt att ldnder dr olika och att det innebdr att vi
mdste férstd oss pd varje unikt land. Vi kan inte férenkla detta, utan vi mdste gora
vdr hemldxa i varje enskilt land.”

Utover de insikter och lardomar man fick om den brittiska marknaden menar
Khorramshahi pa Moon Fertility att man ocksa fick ovarderliga kontakter genom sitt
deltagande i Roadmap. Eftersom man reste till England for att delta vid massan Anglo
Nordic tillsammans med SPP och andra féretag som deltog i projektet skapade man
uppmarksamhet. Tillsammans framstod man som mer attraktiva dn vad varje enskilt bolag
hade maktat med.

"Det var mdktigt att komma till England med en hel delegation. Det drog intresse.
Mdnga lyssnade pd vdra presentationer och det hjdlpte oss att fd till méten.”
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Efter deltagandet i Roadmap har Moon Fertility upprattat avtal med en saljare av sina
produkter i England. Denna séaljare kom man i kontakt med genom ett av de andra bolagen
som deltog i Roadmap. Kontakter och dialog med de andra bolagen uttryckte man som
mycket vardefullt.

"Nu har vi kompisar och kollegor som dr intresserade av samma saker och som vi
kan kontakta. Vi fick kontaktuppgifter till en sdljare som vi nu anvinder i England
genom ett annat bolag i projektet. Det var super!”

Tack vare sitt deltagande i Roadmap och de internationaliseringsforberedelser det
innebar menar Moon Fertility att man nu ar mycket ndrmare den internationella
marknaden an tidigare. Man var positivt 6verraskad av vad Roadmap medférde och
rekommenderar andra bolag att delta i liknande projekt. Exempel pa konkret resultat ar
att man har knutit till sig en saljare i England som bearbetar ett antal fertilitetskliniker och
genom honom har man fatt kontakter i Italien. Man har inte salt sa mycket som man hade
hoppats pa utomlands, men man hoppas att snart ha fler referenser att visa upp pa
produktens effekter s att man tydligare kan pavisa dess nytta. Man tror sig inom ett r ha
etablerat sig pa en handfull fertilitetskliniker i England och planerar att expandera
ytterligare i Europa. Man har stor tilltro till att de pilotprojekt och tester man nu gor i
England och i Italien kommer att st6tta expansionen. Den huvudsakliga utmaningen ar
dirmed inte bristande internationell insikt och forberedelse utan framst att kunna patala
och bevisa produktens kapacitet och konkurrenskraft.

Infor framtida liknande projekt menar Khorramshahi att det finns mycket gott att lara fran
Roadmap. Emellertid dr han ndgot skeptiskt till det linjara upplagget med en start och en
slutpunkt. Han menar att strategiarbete bor ses som nagot cirkulart och iterativt. For ett
nystartat bolag dr det manga fragor kring produkt och affirsmodell som férandras och
forfinas under resans gang. Med ett linjart upplagg ar det svart att hantera dessa eftersom
vissa saker ser annorlunda ut efter programslut dn vid programstart. Pa fragan om detta
inte kan ses som ett tecken pa nya insikter och larande, instimmer Khorramshahi. Men,
han menar ocksa att det ar synd att inte kunna fa konkreta svar efter projektets
avslutande pa fragor man inte tinkte pa vid deltagandet.

5.3.6 Fall 6: Oxelerate — Scale-up Academy — Blekinge Business Incubator

Foretagets huvudsakliga produkt/tjanst ar en traningsmask eller headset med syrgas for
att individer skall kunna trédna hardare, 6ka fettforbranningen samt dterhamta sig
snabbare. Systemet ar dels en syrgasgenerator som producerar syrgas ur rumsluft och
dels en mjukvara for pulsaterkoppling for att styra traningen mer optimalt vad galler
dosering av syrgas. Foretaget grundades 2012 och produkten erbjuds i nuléget till
forsaljning eller hyra till savil konsumenter som organisationer.

Grundaren Oscar Franberg hade sedan tidigare jobbat med foéretag inom syrgas, men da
riktat mot KOL-patienter. Man fick in finansiering men det var svart att hitta bra
marknader. Forsaljning skedde till Georgien och Tyskland. Nar Franberg signade upp for
Scale-up Academy pa BBI sa var ambitionen att lara sig mer och hitta likasinnade
entreprendrer. Man deltog ocksa pa Business Boost-resan till San Fransisco, dir man hade
ett mote med en affarsdngel tillsammans med representant fran ALMI Invest. Det var ett
positivt besok och darefter hittade man en VD och var redo att kora igang. Tyvarr gick inte
aktiedgaravtalet med Almi Invest igenom sommaren 2017. Man fick géra om
affirsmodellen som var att gym skulle erhalla gratis maskiner mot att kunderna betalar,
nagot som inte uppammade mycket intresse fran ggmmen. Man har sedan gatt vidare med
att ta in mjukvaruutvecklare och dndrat modellen till att istdllet hyra ut till

gymmen /privatkunder pd manadsbasis.
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Viss internationell férsdljning har skett till finlindska skidlandslaget 2015 (1 MSEK).
Kunder inom Sverige ar Frolunda hockey, Boson (Riksidrottsférbundet), Linképing
hockey. Huvudsakliga konkurrenter finns i USA, som erbjuder tva konkurrerande tekniker.
Oxelerates konkurrensfordel ar ergonomi och enkelhet, vilket kravs for att silja produkten
och dessa finns inte i de amerikanska produkterna. Oxelerate deltog i BBIs Scale-Up
Academy under 2017. Oscar Franberg valde att soka sig till den typen av milj6é nir han
flyttade till Karlskrona.

"Ett sdtt att Idra kdnna andra entreprendrer, skapa entreprenérskapsanda, dela driv
och tankar om att komma framdt.”

Infor deltagandet kinde man att man ville nyttja projektet till att jobba fram ett bra
koncept, ndgot som tilltalar kunderna. Darfor tog man kontakt med Mikael Backlunds
personlige tranare for feedback kring ergonomin. [ projektet har man lart sig att kontakt
med marknaden beh6vs, och man siktar pa att jobba med fa kunder och fa ett bra koncept
och darefter via dterforsaljare silja pa internationella marknader. Man maste alltsa
utveckla en bra affarsmodell innan man gar 6ver landsgranser. Riskbilden, produkten
(ergonomi pa masken/headset), tekniken (syrgas) samt marknadsforing dr exempel pa
interna hinder for internationalisering. Externa hinder ar att stédorganisationer ibland
pushar for nista steg lite for hastigt. Viss press dr bra men man maste komma fram till en
affirsmodell som fungerar innan man ger sig pa en dyr internationalisering. Man maste
bevisa att man klarar av att leverera till inhemska kunder innan man kan ga ut
internationellt. An s linge &r internationell férsiljning begrinsad till det finlindska
skidlandslaget, och Franberg menar att projektdeltagandet dels var ett steg framat mot
internationalisering genom deltagandet i SF, dels ett steg bakat da avtalet med Almi Invest
brots. Det kravs att man visar harda siffror och kunder innan investeringar kommer -
vilket dr grunden for internationell expansion.

Vi har inte sett ndgon risk i internationaliseringsfasen egentligen, inte om man dr
redo.”

I nulaget har man métt investerare i Stockholm som fokuserar pa idrottsrelaterade
innovationer och ar villiga att investera nir kunder finns. Om Oxelerate far igang 10
hyrmaskiner gar investerarna in med pengar. Nar medel finns ar internationell marknad
absolut i planerna och nér affirsmodellen ar testad och igang hoppas man silja via
aterforsaljare pa lokala internationella marknader. Da kommer investerare att finnas
vilket behovs for en dyr internationalisering.

Deltagandet i Scale-up Academy gav framforallt kontakter med andra entreprendrer och
stdd i processen med Almi Invest. Mycket fokus 1dg pa Business Boost-resan till San
Fransisco, men de hade kanske inte a4kt om inte Almi Invest pushat for att méta
investeraren pa plats. Baserat pa tidigare erfarenheter av Chalmers Innovation och Sting
till exempel, tycker Franberg att BBI gjort ett bra upplagg for projektet. Hans forutfattade
mening var att det skulle vara och kédnnas for litet. Har tog BBI sig an flera perspektiv och
darmed var det inte sa stelbent och nischat som om det endast varit fokus pa teknik, utan
det erbjods en bredare approach som passade fler. Han ville fraimst komma in i ett
sammanhang och férsoka etablera kontakt med investerare. Aven efter projektet var BBI
pa deras sida i forhandlingen om avtalet med Almi Invest och han fick fortsatt stod dar.

Aven om slutfasen inte blev riktigt som man tinkt si var Scale-Up Academy en bra
verksamhet. Men det ar viktigt att bolagen far tid pa sig att vixa. Det har varit en langsam
process pa dver 7-8 ar och det blir lite korta processer om man kor bara Scale-Up
Academy under ett ar. Scale-Up Academy fungerar bra som lamplig pabyggnad och kan ge
en chans att fa fram en prototyp till exempel, ndgot som tar och behover fa ta tid. Ett mal
med dylika projekt bor vara att fa vanliga féretagare att bli mer involverade i
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entreprendrskapet. Att man bjuder in de foretag som har en acceptabel produkt for att
forsoka ge dem lite nya tankegdngar.

5.3.7 Fall 7: Globhe — Go Africa - Sting

Sedan hosten 2016 erbjuder foretaget GLOBHE tjanster som inriktar sig pa
informationsinhdmtning och logistikutmaningar genom tillimpning av dronarteknologin.
GLOBHE erbjuder logistiktjanster i omraden dar infrastrukturen ar underutvecklad eller
skadad och féretaget kan genom anvandning av dronare sdkerstéilla leveranser av till
exempel mediciner efter naturkatastrofer. Foretaget anvander ocksa drdonare for
informationsinhdmtning fran svartillgangliga omraden, till exempel genom att drénare
anvands for att kartlagga konsekvenserna av 6versvamningar.

Foretaget grundades av Helena Samsioe ar 2015. Innan hon startade foretaget hade hon
arbetat i Ostafrika bade inom det svenska utrikesdepartementet och som
managementkonsult. Féretagsidén som GLOBHE ar sprungen ur formade sig under hennes
tid i Ostafrika. Hon hade alltsd med sig erfarenhet av att verka i Ostafrika redan innan
foretaget grundades och foretaget hade redan fran start en inriktning som var anpassad
for marknader som liknar de i Ostafrika med tanke p& mojligheter och utmaningar.

Affirsmodellen innebar att foretaget har inriktat sig mot internationell forséljning redan
fran start till linder och regioner som ar kansliga for eller ofta drabbas av
naturkatastrofer. Sédra Afrika har redan fran borjan utgjort en naturlig exportmarknad pa
grund av grundarens tidigare erfarenheter och regionens bristfalliga infrastruktur och
utsatthet for naturkatastrofer. Samtidigt gar inte affirsmodellen att silja pa samma satt i
lander som Sverige pa grund av det regelverk som begriansar anvindningen av dronare.
Séledes valde foretaget att satsa pa den afrikanska marknaden.

Foretaget arbetar mot olika typer av kundsegment. Supranationella organisationer ar ett
sadant viktigt segment, dir FN ar foretagets viktigaste kund idag. Ett annat viktigt segment
ar regeringar och ett tredje ar privata foretag. Foretagets kundbas finns saledes inom tre
olika segment med olika inkdpsmodeller.

Att etablera ett foretag inom en internationellt ny och omogen bransch har bade inneburit
utmaningar och mojligheter. Det finns idag sa pass fa internationella konkurrenter att de
gar att rakna pa en hand vilket innebar att foretaget har mott en begriansad konkurrens.
Men branschens omognad har samtidigt forsvarat forsiljningsarbetet. Radande
uppfattningar om dronartekniken och det regelverk som finns runt anvandning av
dronare har varit problematiskt. Pa grund av att dronarteknologin ar sa pass relaterad till
krigforing har det varit svart att 6vertala kunder att anvanda tekniken for goda dndamal
och FN och andra kunder har stallt sig tveksamma till anvandning pa grund av dess
historia. En ytterligare faktor som har forsvarat den internationella expansionen ar att
regelverken ofta inte dr pa plats for hur tekniken far och inte far anvandas.

Foretaget har sedan start kimpat mot framforallt tva utmaningar som har paverkat
foretagets internationella expansion. Den forsta utmaningen har varit att hamta in
tillrackligt kapital for att finanserna expansion till nya marknader. Den andra utmaningen
har varit att hitta och knyta till sig ratt personal som bade har kunskap om
dronarteknologin och erfarenhet av att verka i mindre ekonomiskt utvecklade omraden i
Afrika och Asien.

Helena Samsioe gick in som deltagare i projektet Go Africa med férhoppning om att kunna
sluta kontakter med andra svenska start-ups med inriktning pa Afrika och att fa ta del av
den coaching som erbjods. Genom att komma i kontakt med andra foretag med inriktning
mot Afrika hade hon hoppats att hon skulle fa ta del av andra féretags lardomar och
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inspireras till foretagets egen utvecklingsresa och fa kunskap om potentiella fallgropar
som hennes foretag maste se upp med nér de utvecklar sina affarer. Hon hade ocksa
forvantat att den coaching som projektet erbjods skulle vara nischad mot Afrika och att
den skulle bidra med nya perspektiv och handfasta rad pa hur foretag bor utveckla sin
verksamhet i Afrika.

Projektet Go Afrika var uppdelat i tva delar och Helena deltog i bdda. Den 6ppna delen av
projektet inkluderade manga olika foretag med intresse for Afrika dir det arrangerades
bland annat seminarier. I den slutna delen av projektet deltog féretag som fick coaching
och som var del av en mindre grupp av foretag som traffades i olika sammanhang. I den
Oppna delen av projektet deltog hon i tva seminarier, bland annat seminariet om
finansiering. Det mest givande i hennes projektdeltagande skedde i den slutna del dar
Helena bade fick coaching av affirskonsulter fran STING och méjlighet att traffa de andra
foretagen som deltog i denna del av projektet.

Hon tycker att projektdeltagandet har varit vardefullt for GLOBHE och att projektet har
infriat hennes forvantningar pa vad det skulle medfora. Hon tycker att hon har haft
mojlighet att dra flera substantiella slutsatser fran de andra medverkande foretagen, bade
av deras framgangar och deras motgangar. Hon anser vidare att projektet har bidragit till
en 6kad medvetenhet om foretags internationalisering bade generellt och specifikt i
Afrika. Bland annat har projektet bidragit till 6kad kunskap om olika
finansieringsmojligheter som forhoppningsvis kommer att underlatta foretagets framtida
expansion. Flera av dessa lardomar har hon ocksa tagit med sig nar hon har arbetat med
GLOBHEs internationella expansion. Hon tycker framforallt att coachingen har varit
vardefull for GLOBHE. Denna radgivning har varit specialanpassad. Genom att den var
inriktad mot foretagets affirsmodell har den bidragit med konkreta rad. Bland annat anser
hon att radgivningen gjort att de jobbar smartare med foretagets expansion, da de battre
har forstatt sitt varde och genom att de har utvecklats i att utvardera inriktningen pa sin
expansion.

Projektet har inte paverkat foretagets grundlaggande internationella expansionsidé utan
foretagets fokus ligger fortfarande pa Asien och Afrika. GLOBHE har expanderat till
ytterligare ett land och projektet har haft en viss paverkan pa denna expansion. Deras
internationella ambition har inte &ndrats genom deltagande i projektet utan foretaget har
planer pa att fortsatta att expandera sin verksamhet med oférminskad kraft till marknader
dar inte regelverken utgor ett hinder for deras affarsmodell.

Helena har flera synpunkter pa hur internationaliseringsstodet till start-ups skulle kunna
goras mer effektivt och battre anpassat. For det forsta anser hon att konkret radgivning ar
av storsta vikt och att foretag maste fa ta del av rad relaterade till foretags grundlaggande
affirsidé med utgangspunkt i foretagets radande forutsattningar. For att gora skillnad tror
hon att internationaliseringsstodet maste lagga ytterligare vikt vid sddan specialanpassad
radgivning och om gruppdiskussioner skall ge effekt maste det ske inom ramen av att
likartade foretag deltar. Generella internationaliseringsdiskussioner tror hon inte ger
namnvard hjalp mer an att for att skapa viss medvetenhet. Hon tycker darfor att
inkubatorer har en viktig roll att fylla for start-ups genom narheten och eftersom
nystartade foretag ofta har ett begriansat kapital att 1agga pa radgivning. Hon tycker vidare
att det svenska internationaliseringsstodet borde samlas battre for att underlatta
atkomsten till det stod som finns och for att nystartade foretag med internationell
ambition lattare skall kunna 6verblicka vilken typ av st6d som finns tillgdngligt. Idag anser
hon att stodet ar alltfor fragmenterat genom att organisationer sa som Business Sweden,
Swecare, Handelskammaren och Tillvaxtverket inte 4r samordnade. Hon tycker vidare att
man bor fundera 6ver finansieringsstddet eftersom riskkapitalister ofta inte ar
intresserade av start-ups som inriktar sig mot icke konventionella marknader som Afrika.
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5.4 Sammanfattning av resultat fran fallstudierna

Fallen ger en bild av att kontextualisering har varit nagot som paverkat foretagens
eventuella internationalisering. Med kontextualisering menas att projekten i olika grad har
skraddarsytt sin radgivning efter féretagens specifika forutsattningar for
internationalisering och efter utvalda internationella marknaders unika férutsattningar.
En sddan radgivning kdnnetecknas av att den har varit anpassad till den bransch dar
foretaget verkar och radgivningen har till exempel kunnat sikta in sig pa legala hinder
specifika for branschen och/eller centrala ndtverk och personer i ett visst land for att
realisera en framtida internationell expansion. Kontextualiserad radgivning ar motsatsen
till generaliserad radgivningen som baseras pa generiska modeller som antas passa alla
typer av internationalisering, vilket innebar att till exempel kulturbarriarer,
sprakbarridrer och legala hinder behandlas generellt. Att projekten har lyckats fa till stand
en foretagsanpassad radgivning verkar ha varit en nyckelaspekt i forklaringen till
huruvida féretaget upplever att deltagandet har varit meningsfullt, medan bristen pa
sadan tillpassning istillet tycks ha skapat en hogre grad av missndjdhet med programmet.
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6. DISKUSSION OM FRAMTIDA PROGRAMDESIGN

[ ljuset av senare ars forskning kring internationalisering och férberedande
internationalisering och de resultat som framkommer av analyserna vill vi lyfta fram ett
par overgripande och vagvisande aspekter infor framtida internationaliseringsarbete.
Dessa kan ses som insikter och vandpunkter i forskningen som framtida projekt bér
forhalla sig till for att stiarka effekterna av de insatser som genomfors.

6.1 Internationalisering som ett risktagande eller en riskhanterande
strategi

Traditionellt anses internationalisering vara ett risktagande. Eftersom foretaget soker sig
till en ny och okdnd miljo och darigenom méter kulturella och institutionella skillnader
har foretag antagits lida av nackdelen av att vara en utlindsk aktor pa den nya marknaden.
Denna nackdel innebér att bolaget, till skillnad fran inhemska foretag behover investera
tid och resurser for att lara sig den lokala miljon och vid behov anpassa sitt erbjudande.
Bolag som besitter foretagsspecifika fordelar antas kunna ta sig éver sadana barriarer.
Men, utan erfarenhet och detaljerad insikt i vad det kraver i form av tid och resurser har
internationalisering hanterats som ett risktagande.

Senare forskning inom faltet menar att situationen haller pa att forandras. Man menar att i
en globaliserad kontext, dar fa bolag ar skyddade fran den internationella konkurrensen
pa sin hemmamarknad &r situationen en annan. Istéllet for att se internationalisering som
ett risktagande talar man istéllet om internationalisering som en riskundvikande eller
riskhanterande strategi. Pa temat har vi sett att internationellt aktiva foretag kan
balansera sina risker mellan olika marknader och lara fran olika miljéer (Hilmersson,
2014).

Sa4, avseende synen pd internationalisering pekar forskningen pd att det finns skdl att tala
om internationalisering som en riskhanterande snarare dn en risktagande strategi.

6.2 Betydelsen av tid, temporalitet och hastighet for
internationalisering

Parallellt med att se internationalisering som en riskhanterande strategi har vi under
senare tid tagit del av forskning som pekar pa att de bolag som exponerar sig for en
internationell marknad i ett tidigt skede och vid ung alder kan atnjuta stora férdelar. Detta
beteende ligger i linje med den forskning som finns inom internationellt entreprendrskap
vilket visar pa vikten av att exponeras internationellt tidigt i foretagets utveckling (Zhou.
Aiqi & Barnes 2012). Genom att soka sig internationellt vid ung alder kan det mindre
foretaget utveckla ett globalt mindset (Nummela, Saarenketo & Puumalainen 2009) och
dra nytta av s.k. "learning advantages of newness” (Autio, Sapienza, & Almeida 2000).
Tiden som fortloper mellan féretagets grundande och dess forsta internationalisering
reducerar den fortsatta internationaliseringshastigheten, vilket visat sig 6ka i betydelse
under senare tid (Hilmersson, Johanson, Lundberg & Papaioannou 2017). I traditionella
forklaringsmodeller (t.ex. Cavusgil 1980; Johanson & Vahlne 1977; Vernon 1966)
internationaliserade sig foretag forst efter en tids aktivitet pa den inhemska marknaden.
Innan man ansags mogen for att expandera internationellt behovde foretaget utveckla
skalfordelar och bygga upp rutiner och formagor pa den inhemska marknaden for att vara
redo att uppticka och utveckla tillvixtmojligheter utomlands. I dagslaget, da foretag inte
langre ar skyddade fran internationell konkurrens pa sin hemmamarknad ar situationen
en annan och en tidig internationell exponering fordelaktig av flera skal.
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Forskningen inom filtet internationellt entreprenorskap hanterar dven s.k. Born Globals.
Sedan borjan av 1990-talet har dessa foretag, som startar upp med varlden som
hemmamarknad blivit ett allt vanligare fenomen dven om de generellt ar vanligare i sma
lander med hogteknologisk industri. Den har typen av tidigt internationaliserande foretag
lyfts i allt storre utstrackning fram som forebilder och framgangsexempel. Under senare
tid har dock bendmningen av dessa foretag férandrats fran Born Globals till International
New Ventures. Man talar sdllan om foéretag som startar upp med en global verksamhet
langre. En av anledningarna till detta ar att forskningen har visat pa att s.k. "time
compression diseconomies” spelar en avgorande roll for var forstaelse av sambandet
mellan hastigheten med vilken ett foretag sprider sin verksamhet och foretagets
lonsamhet och prestation. Nyligen visade Hilmersson och Johanson (2016) att om
internationaliseringshastigheten accelereras for snabbt gar lonsamheten for foretaget
drastiskt ner. Man talar darfér om att det finns en avtagande marginalnytta av en
accelererad internationalisering. Inneborden av detta ar att internationaliseringen kan ga
for snabbt. Det vill siga om bolaget snabbt sprider sin verksamhet mellan internationella
marknader under en begriansad tid 6kar risken att organisationen dverhettas, rutiner inte
hinner byggas upp och viktiga erfarenheter ej kan processas.

Vi kan fortsattningsvis, baserat pa begreppet temporalitet, dela in foretagens
internationalisering i fyra strategier (se figur 21). Den forsta representerar hur
forskningen lange sag pa foretags internationalisering. De skaffade sig forst en stark
position pd hemmamarknaden och forst darefter, nir marknaden var mittad inledde de
sin internationalisering, vilket ansags ga langsamt for att halla risken pa en 1ag niva. Den
andra strategin kombinerar en sen start pa internationaliseringen med en hdg hastighet,
vilket kan vara kopplat till fordndringar i foretaget vad galler d4gande, ledning, produkter
och teknologi. Det kan ocksa handla om att foretaget mer slumpartat far kontakter med
internationella marknader och da inleder en internationalisering med hog hastighet.
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Figur 21: Temporala internationaliseringsstrategier

Vi kan vidare identifiera en strategi som innebar att foretagen inleder internationalisering
tidigt men haller en 1ag hastighet, vilket till exempel skulle kunna vara att man arbetar
med produkter som kraver sérskilda licenser eller godkdnnande, vilket kan vara en
tidskravande process, varfor hastigheten inte kan vara hog. Ett annat fall skulle kunna
vara tidiga misslyckande som far féretaget att bromsa internationaliseringen och dérefter
halla en 1ag hastighet.
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Slutligen har vi den fjarde strategin, som avser de foretag som ofta kallas born globals, och
som pa grund av dgande, innovativ teknologi eller liten hemmamarknad tidigt inleder sin
internationalisering och som kan dra férdel av "learning advantages of newness” och
omedelbart bygga upp organisationsstrukturer och rutiner anpassade for internationella
marknader, t.ex. vad galler personal och beslutsfattande.

Sa avseende tid och hastighet pekar forskningen i dagsldget pd att internationalisering bor
pdbérjas tidigt men genomfdras med en balanserad hastighet.

6.3 Liability of foreignness eller liability of network outsidership

Internationalisering innebdar per definition att foretagets aktiviteter sprids mellan olika
nationella marknader. Det &r dven den internationella forskningens definition av
internationellt foretagande. Nar foretag soker sig till nya ldnder saknas erfarenhet och
insikt om kulturella och institutionella skillnader och pa grund av detta antas man vara
begriansad som utldndsk aktor (liability of foreignness). Merparten av forskningen inom
faltet och de rekommendationer man framtagit har da handlat om att férstd hur denna
nackdel kan reduceras.

Under senare tid har dock ett skifte skett inom forskningen kring internationalisering.

Som en konsekvens av reducerade handelshinder mellan lander, harmoniserande

kulturer, globalisering och digitalisering menar man att nationella skillnader och granser
spelar en avtagande roll for det internationaliserande foretaget. Den huvudsakliga
utmaningen ett internationaliserande foretag star infér, menar man istéllet bestd av en s.k.
"liability of network outsidership” (Johanson & Vahlne 2009), det vill sdga nackdelen av att
vara en aktor utan relevanta affirskontakter och relationer med relevanta aktorer i
natverk (som ofta stracker sig 6ver nationella granser). Utmaningen innebar da att skapa
en position i ett affirsndtverk snarare dn att hantera sin nationella hdrkomst och de
utmaningar detta medfor (Schweizer 2012; 2013).

Om internationalisering ses utifran ett natverksperspektiv finns det tre huvudsakliga
strategier varav den forsta vanligen bendmns penetration, och som handlar om att
forstarka redan existerande affarsrelationer med foretag pa internationella marknader.
Det gors genom att foretaget investerar i relationsspecifika aktiviteter, sdsom att anpassa
produktionsprocesser, distribution, produkter, betalningssatt, kommunikation etcetera till
foretag pa de utlindska marknaderna. Vid sidan om penetration finns en strategi som vi
vanligen kopplar samman med relationer och natverk, och den handlar om expansion av
natverket. Det kan ske genom att foretaget adderar relationer till den utlandska
marknadens nadtverk. En annan ansats ar att ersitta existerande relation i nitverk genom
att utfora saker battre eller mer effektivt &n vad som tidigare har gjorts. Slutligen kan vi
observera en strategi som kommit att bli allt vanligare, vilken gar ut pa att férvarva
foretag med malet att ta dver foretagets affarsrelationer. Denna strategi har kommit att bli
allt vanligare da foretagens framsta varde inte ligger i rdvaror och produktionsenheter
utan i kunskap, teknologi, goodwill och affarsrelationer. Den tredje strategin ar aktuell for
foretag som har etablerat sig pa flera internationella marknader. I dessa fall utgar
nodvandigtvis inte verksamheten fran hemmamarknaden utan foretaget maste borja
koordinera natverken pa de olika marknaderna for att fullt ut kunna tillvarata de fordelar
internationaliseringen erbjuder.

Forskningen delar vanligen upp natverk i tva typer varav den forsta ar sa kallade sociala
natverk vilka vaxer fram mellan olika individer i foretag och organisationer. Har sker inget
ekonomiskt utbyte utan den viktigaste resursen ar information och kunskap som utbyts
och flédar mellan olika individer. De sociala natverken kan vara kritiska under
internationaliseringen, men for att foretaget ska kunna generera vinst och avkastning pa
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investerat kapital 4r det avgorande att féretagen utvecklar sa kallade affiarsrelationer och
affirsnatverk med andra foretag. Affairsnatverken ar kritiska av fyra skal:

e Detdriaffarsnitverken produkter och tjdnster kops och siljs. Eftersom
affirsnatverken ar langsiktiga och stabila kan de producera virden for foretagen
over langre tid.

e Information flédar och kunskap forvarvas i ndtverket, vilka saledes dr avgérande
for foretagens larande om internationella marknader.

e Nitverken ar stabila och forutsidgbara, da natverk praglas av tillit och fortroende,
vilket i sin tur 6kar foretagens bendgenhet att investera i relationer till foretagen i
ndtverken.

e Nitverken formedlar affairsmojligheter, som ar en forutsattning for fortsatt
internationell tillvaxt genom expansion och penetration av natverken.

Det innebar att det spelar stor principiell roll hur det natverk dar féretaget etablerar en
position ar strukturerat. I figur 22 visualiseras tva affirsnatverk dar den ifyllda svarta
cirkeln symboliserar det internationaliserande foretaget och dvriga cirklar utgors av
foretaget pa den utlindska marknadens nétverk. [ den 6vre bilden har féretaget bara en
direkt relation med marknaden och vi kan da forvanta oss att motparten kan kontrollera
all information som ar av betydelse for internationaliseringen for foretaget.

a8
N

Figur 22: Tva principiella nétverkspositioner
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Denna situation praglar ofta de tidiga faserna i internationaliseringen och nar exportens
volym ar ringa. I den nedre bilden har foretaget fyra direkta relationer till motparter och
information fran dessa. En sddan "insidership”-position majliggor darmed i stérre
utstrackning tillfalle att identifiera nya affairsmojligheter, men ocksa att koordinera de
olika aktiviteterna i relationerna och att dra nytta av detta. Risken finns dock for
inlasningseffekter da det 6msesidiga beroendet 6kar ju fler relationer foretaget har.

Sd, avseende internationalisering finns det i ljuset av senare drs forskning inom omrddet skl
att tona ner fokus pd nationella marknader och istdllet lyfta fram betydelsen av
internationella affdrsndtverk och sdttet pd vilket det internationaliserande bolaget arbetar
upp en position i detsamma.

6.4 Kreativitet eller planering

Entreprenorskap beskrivs ofta med tva diametralt olika syner pa den process diar
foretagen vaxer internationellt. Den forsta utgar vanligen fran att framtiden gar att forutse
och att foretagens avgorande skicklighet ligger i att planera detaljerat for att uppna pa
forhand faststdllda mal. Malen bor vara matbara och handlar till exempel om antalet
kunder, forsdljningsvolymer och marknadssegment. Ju battre foretag ar att planera, desto
mer framgangsrikt blir foretaget. [ modern forskning gar denna syn under namnet
“causation” (Sarasvathy, 2001). Man kan dock forutsatta att framtiden snarare ar okand,
foranderlig och dynamisk och ddrmed blir viardet av att planera mindre. Forskningen har
visat att andra mer flexibla typer av beslutsfattande darfor ar mer effektiva. Dessa
bendmns vanligen "effectuation” och bygger pa att foretaget utgar fran vilka resurser,
kunskap och natverk foretaget har snarare dn mal och planer. Utifran dessa kan sedan
foretaget interagera med andra foretag och langs vigen lara sig att identifiera nya
affarsmojligheter som var okdnda i ett tidigare skede. Tur, slump eller "serendipity” spelar
saledes en avgorande roll, men kritiskt ar hur foretaget kan hantera dessa och integrera
dem i den l6pande verksamheten. Nyckeln i denna strategi blir i vilken grad foretaget ar
flexibelt och kreativt for att kunna anpassa sig och hitta nya lésningar. ”Effectuation”
betonar darmed beteenden som brainstorming, improvisation, “non-predictive strategy”
och formagan att kunna ga "utanfor ladan”, det vill siaga ett agerande som valkomnar tur
och "serendipity”.

Med detta resonemang forefaller det rimligt att marknadens dynamik och férutsagbarhet
ar avgorande for vilken strategi som foretaget anammar, det vill sdga ju mer stabil och
féorutsagbar marknad desto stérre sannolikhet att foretaget har en "causation”-strategi.
Det finns vidare studier som visar att storre féretag tenderar att foredra "causation” och
bygga internationaliseringen pa detaljerade mal och planer, men da bér man ha i minne att
dessa foretag ofta forfogar 6ver omfattande resurser. Slutligen visar litteraturen att
"effectuation” ar en vanlig strategi i de forsta faserna av internationalisering men nar
foretaget forvarvat kunskap om en marknad 6vergar det till att ha en strategi med inslag
av bade "effectuation” och "causation” (Sarasvathy, Kumar, York & Bhagavatula, 2014).

Detta resonemang utmanar det giangse synsattet att internationalisering ar en medveten
och proaktiv aktivitet dar foretagen valjer att soka nya utlandska marknader. I stéllet visar
forskningen att internationaliseringen ofta startas utan en medveten avsikt. I linje med
detta soks det internationaliserande foretaget ofta upp av utlandska féretag som vill
importera varor eller tjdnster. I andra fall férmedlas information till féoretaget om att det
finns utlandska foretag som vill importera en specifik produkt eller tjanst. Sddan
information nar ofta foretaget genom dess nitverk. Slutligen visar forskningen att tur och
tillfallighet kan inleda en internationalisering, vilket kan ske i sociala sammanhang, som
restauranger, flygplatser, etcetera.
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Sd, de senaste 15 drens forskning visar att mycket av smd och medelstora féretags framgdng
pd internationella marknader inte dr ett resultat av formdgan att forutse framtiden och att i
detalj planera och faststdlla mdl utan av att vara kreativt och dppet for att méjligheter
uppstdr under internationaliseringsprocessen.
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Bilaga 1: Fragor i enkdten

Fraga 1: Jag deltog i projektet som drevs av.

Fraga 2: Namn pa foretag.

Fraga 3: Foretaget grundat ar.

Fraga 4: Antal anstéllda.

Fraga 5: Omséattning 2017.

Fraga 6: Produkter/tjanster.

Fraga 7: Forsta internationella forséljning (ar och land).

Fraga 8: Genom deltagandet i projektet fick vi hjalp och stod att utveckla var produkt
(vara/tjanst).

Fraga 9: Genom deltagandet i projektet fick vi hjdlp och stod att utveckla var
affairsmodell.

Fraga 10: Genom deltagandet i projektet fick vi hjalp och stod att tillga kapital for
att stodja var fortsatta utveckling och expansion.

Fraga 11: Genom deltagandet i projektet fick vi hjalp och st6d att tillgd kompetens
som stddjer var fortsatta utveckling och expansion.

Fraga 12: Genom deltagandet i projektet fick vi hjalp och stéd att utveckla vart
internationella affarsnatverk.

Fraga 13: Genom deltagandet i projektet fick vi hjdlp och stod att utveckla
forsaljningsorganisationen for internationalisering.

Fraga 14: Genom deltagandet i projektet fick vi hjdlp och stéd att bestimma vilken
utldndsk marknad vi ska borja internationaliseringen med.

Fraga 15: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi 6kat forsiljningen av
vara produkter/tjanster till nya kunder.

Fraga 16: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi 6kat férsiljningen till
vara tidigare kunder.

Fraga 17: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi fatt nya lairdomar om
den internationella marknaden.

Fraga 18: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi 6kat vart intresse for
internationella marknader.

Fraga 19: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi sdkerstallts att vara
tjanster/ produkter lampar sig fér den internationella marknaden.

Fraga 20: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi stirkt vart team
(inklusive styrelse) att stotta var fortsatta utveckling.

Fraga 21: Som ett resultat av vart deltagande i projektet dr vi mer férberedda for en
internationell satsning.

Fraga 22: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi férstatt hur vara
produkter ska distribueras internationellt.

Fraga 23: Som ett resultat av vart deltagande i projektet har vi kunnat identifiera
vilka som ar vara kunder.

Fraga 24: Vilken betydelse hade ert deltagande iprojektet for er eventuella
internationella satsning: Valj ett alternativ (1= Ingen alls; 2 = Ganska liten; 3 =
Ganska stor; 4 = Stor men inte avgorande; 5 = avgorande)

Fraga 25: Vilken ar den viktigaste lairdomen for att kunna utveckla den strategiska
affirskompetensen for internationalisering? (text svar)
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Bilaga 2: Definition av mognadsvariabel baserad pa etableringsar:

Ny-varde 1: Etablerat 2015 eller senare
Lag-varde 2: Etablerat 2013 eller 2014
Mellan-varde 3: Etablerat 2011 eller 2012
Hog-varde 4: Etablerat 2010 eller tidigare

Bilaga 3: Definition av mognadsvariabel baserat pa omsattningsniva

Ny-varde 1: Omsattning under 1 miljon 2017

Lag-virde 2: Omsattning 6ver 1 miljon och under 3 miljon 2017

Mellan-varde 3: Omsattning lika med/ 6ver 3 miljoner och mindre dn 5 miljoner
2017

Hog-varde 4: Omsattning 6ver 5 miljoner 2017

Bilaga 4: Definition av internationell erfarenhetsvariabel

Ingen-varde 1: Inte svarat eller avgivit att de inte har haft internationell
forsaljning

Lag-virde 2: Internationell férsaljning under 2017 eller 2018

Mellan-varde 3: Internationell férsiljning mellan 2016 och 2012

Hog varde 4: Internationell forsaljning under 2011 eller tidigare

Bilaga 5: Projektens genomsnittsvar pa fragorna 8-23

Utveckling produkt/tjanst

Delprojekt Fraga 8 |
Barcamper, IDEON Innovation 2,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,2
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,0
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3,3
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,2
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 2,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 1,3
Totalt 2,6
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Utveckling affarsmodell

Delprojekt Fraga 9 |
Barcamper, IDEON Innovation 2,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3,6
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3,8
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3,4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 1,6
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 2,3
Totalt 3,2
Tillgang kapital
Delprojekt Fraga 10
Barcamper, IDEON Innovation 1,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,2
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 1,3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3,2
Life Science Going Global, Connect Uppsala 1,8
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 2,0
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 2,0
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 1,3
Totalt 1,9
Tillgdng kompetens
Delprojekt Fraga 11
Barcamper, IDEON Innovation 2,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3,2
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3,3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 3,0
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 4,0
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 3,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 3,0
Totalt 3,4
Utveckling int. natverk
Delprojekt Fraga 12
Barcamper, IDEON Innovation 2,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,6
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3,8
Life Science Going Global, Connect Uppsala 1,8
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 4,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 3,0
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 4,7
Totalt 3,1
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Utveckling int. forsaljningsorg.

Delprojekt Fraga 13
Barcamper, IDEON Innovation 1,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,2
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 1,8
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 2,5
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 2,7
Totalt 2,5
Prioritering utldndsk expansion
Delprojekt Fraga 14
Barcamper, IDEON Innovation 1,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,2
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 1,8
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 2,5
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 47
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 2,7
Totalt 2,5
Okad forsiljning nya kunder
Delprojekt Fraga 15
Barcamper, IDEON Innovation 2,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,6
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,0
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 2,4
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,0
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 2,8
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 1,0
Totalt 2,4
Okad férsilining tidigare kunder
Delprojekt Fraga 16
Barcamper, IDEON Innovation 1,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,6
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 1,8
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 1,9
Life Science Going Global, Connect Uppsala 1,8
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 2,8
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 2,3
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 1,0
Totalt 2,0
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Okat int. kunskap

Delprojekt Fraga 17
Barcamper, IDEON Innovation 2,5
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3,8
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,8
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,0
Life Science Going Global, Connect Uppsala 3,0
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 4,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 3,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 3,7
Totalt 3,5
Okat int. intresse
Delprojekt Fraga 18
Barcamper, IDEON Innovation 3,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3,6
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3,0
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,6
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,8
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 4,0
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,0
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 3,7
Totalt 3,7
Forbattrad int. anpassning
Delprojekt Fraga 19
Barcamper, IDEON Innovation 2,5
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3,2
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3,3
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,3
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,8
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 4,5
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 3,7
Totalt 3,6
Utveckling av styrelse
Delprojekt Fraga 20
Barcamper, IDEON Innovation 1,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,8
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3,0
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3,7
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,0
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,3
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 2,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 1,3
Totalt 2,7
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Mer int. forberedda

Delprojekt Fraga 21
Barcamper, IDEON Innovation 1,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 3,6
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 3,5
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,1
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,4
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 4,0
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 5,0
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 4,0
Totalt 3,5
Forbattrad int.l leveransférmaga
Delprojekt Fraga 22
Barcamper, IDEON Innovation 1,3
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,8
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,8
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 3,9
Life Science Going Global, Connect Uppsala 2,0
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,0
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,7
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 2,3
Totalt 2,9
Forbattrad kundkunskap
Delprojekt Fraga 23
Barcamper, IDEON Innovation 2,8
East Sweden Evolution, Mjardevi Science Park 2,8
EurolncNet, Uppsala Innovation Centre 2,5
Internationaliseringsprojektet, GU Ventures 4,0
Life Science Going Global, Connect Uppsala 18
Roadmap, Sahlgrenska Science Park 3,3
StartUp Academy, Blekinge Business Incubator 4,0
Sting Go Africa Stockholm Innovation and Growth 3,3
Totalt 3,1
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Bilaga 6: Intervjuguide till fallstudie

Foretagsnamn:
Projekt:

BAKGRUND

Huvudsaklig produkt/ tjanst:

Nar grundades bolaget?

Vilka erfarenheter och vilken bakgrund har grundarna med sig?
Hur langt i er utvecklingsprocess har ni kommit?

Nar sdlde ni era varor/tjanster till kund forsta gdngen?

Vem ar kunden?

Vilka ar era huvudsakliga konkurrenter?

FORE DELTAGANDE I PROJEKTET
Vad var den huvudsakliga anledningen till att ni valde att delta i programmet?
Hur sag ni pa internationalisering av er verksamhet?

Vilka huvudsakliga hinder for en internationell expansion upplevde ni innan ni deltog?
Interna hinder?

Externa hinder?
Vilka forvantningar hade ni infor ert deltagande i projektet?

UNDER PROJEKTET

Vilka aktiviteter och vilka aktdrer motte ni under ert deltagande i projektet?
Vilket huvudsakligt varde fick ni ut av ert deltagande i projektet?

Vad larde ni er under projektdeltagandet?

EFTER PROJEKTET

Motsvarade projektet era forvantningar?

Har ni omvéarderat er syn pa internationalisering?
Vilka konsekvenser har projektdeltagandet medfort?

Ar ni mer foérberedda fér en internationell expansion nu 4dn vad ni var fére ert
projektdeltagande?

Vad var det huvudsakliga vardet ni fick ut av ert deltagande i projektet?
Har du nagra forbattringsforslag infor framtida liknande projekt?

Hur kan foretagsframjare och andra aktdrer med internationella ambitioner pa bésta satt
underlatta en internationell expansion for dig?

INTERNATIONALISERING

Ar ni nirmare den internationella marknaden nu in vad ni var fore ert deltagande i
projektet?
[ vilken utstrackning och pa vilket vis har projektdeltagandet inverkat?
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Ar ni mindre osikra kring en internationell expansion i dagsldget 4n vad ni var innan ni
deltog i projektet?

Har ni storre insikter i vad som kravs for en internationell expansion i dagsldaget dn vad ni
hade fore ert deltagande i projektet?

Vilka steg mot en internationell marknad har ni tagit efter ert deltagande i projektet?

Har ni salt era produkter/ tjanster internationellt?

Inkluderar era framtida planer internationaliseringsexpansion?

Hur ser dessa planer i sa fall ut?
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Tillvaxtverket
Swedish Agency for Economic
and Regional Growth

Tel 08-6819100
tillvaxtverket.se

Tillvéxtverket starker Sverige genom att starka féretagens konkurrenskraft
Vi skapar battre forutsattningar for foretagande och bidrar till attraktiva
regionala miljoer dar foretag utvecklas. Vara verktyg ar kunskap, natverk och
finansiering: Kunskap om féretag och regioner. Natverk for effektiv samverkan.
Och finansiering som starker naringslivet. Tillvaxtverket ar en myndighet
under Naringsdepartementet med 450 anstallda och med kontor pa nio orter.

tillvaxt
verket
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