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Forord

Tillvaxtverket arbetar for att stirka foretagens konkurrenskraft. Genom kunskap, nitverk
och finansiering skapar vi battre forutsattningar for befintliga och framtida féretag 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
naringsliv. Den 6kade globaliseringen och integrationen av marknader kan innebara
sdnkta trosklar ocksa for mindre foretag att internationaliseras. Internationaliseringen
leder till nya moéjligheter, men kan ocksa stélla krav pa andra kunskaper och kompetenser.

Under 2016-2017 drev Tillviaxtverket insatsen Internationaliseringskompetens. De atta
utvecklingsprojekten i insatsen fokuserade pa tidiga kommersialiseringsskeden dar
mindre tillvaxtféretag och startups behoéver utveckla och anpassa sina strategier och sin
affirsmodell fér en ny eller férdndrad satsning pa internationella marknader.

For ett 6kat larande och som ett stdd i projektgenomférandet anlitade Tillvaxtverket fyra
foljeforskare: professor Martin Johanson, Uppsala Universitet och Hogskolan Dalarna; dr.
Susanne Sandberg, Linnéuniversitetet; docent Mikael Hilmersson, Handelshégskolan vid
Goteborgs Universitet och dr. Matthias Holmstedt, Mélardalens Hogskola.

Denna rapport ar en forkortad, omarbetad version av forskarnas studie (ref till
Tillvaxtverket publikation nr. 0285). Vi hoppas att denna rapport ska utgoéra ett kunskaps-
och diskussionsunderlag infor framtida satsningar for att starka sma foretags
internationalisering.

Oktober 2019
Tim Brooks Karin Ostberg
Avdelningschef Projektledare
Tillvaxtverket Tillvaxtverket



Sammanfattning, slutsatser och rekommendationer

Forskningsstudien analyserade Tillvaxtverkets programsatsning for forberedande
internationalisering, Internationaliseringskompetens. Forskarna foljde atta projekt med
cirka 80 deltagande foretag. De flesta av projekten drevs av inkubatorer eller av science
parks. De deltagande foretagen var sma tillvaxtforetag och startups/scaleups, manga
kunskapsintensiva och innovativa.

Studien visar att deltagande foretag framfor allt fick en 6kad kompetens om
affairsmodeller for de internationella marknaderna och en 6kad kundkompetens.

Sammanfattande slutsatser

e Programmet uppnddde sitt syfte och hade 6verlag en positiv inverkan pa
medverkande foretags framtida internationalisering. Det inverkade framst pa de
medverkande foretagens intresse for internationalisering och deras forstaelse for
den anpassning som en internationell expansion kraver.

e Medverkande foretag i tidiga utvecklingsskeden och som dnnu inte genomfort
nagra affarer hade svarigheter att ta till sig programmets varde, vilket visar pa
vikten av en selektiv foretagsrekrytering.

e Projekten med fokus pa en anpassad radgivning som tar utgangspunkt i
medverkande foretags specifika forutsattningar och branschens specifika
forutsattningar for internationalisering till ett visst land/vissa lander var mer
uppskattade dn projekt dar aktiviteter, rddgivning och affarscoachning var av mer
generell karaktar.

Okat intresse for internationalisering

Analysen visar att programmet hade en positiv effekt pa de flesta foretag som deltog i
projekten. Programmet uppnadde 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 att vara
framgangsrik.

Programmet positivt for tva grupper av foretag

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

Internationellt férberedda: Den forsta gruppen anser att programmet hade en positiv
paverkan pa foretaget, men att deras deltagande dnnu inte resulterat i en internationell
expansion.

Internationellt agerande: Den andra gruppen av foretag anser att programmet bidrog till
att foretaget nu ar mer forberett for en internationalisering och att programmet ocksa
bidrog till en faktisk internationell expansion, framst avseende forsaljningen.

Den malsattning som fanns i programbeskrivningen realiserades i stort. De deltagande
foretagen ar idag generellt battre rustade for en framtida internationell expansion i
jamforelse med vad de var fore deltagandet. Darutéver utvecklade projektagarna
vardefulla internationaliseringskompetenser som kan antas ha en positiv inverkan pa
deras framtida arbete.



Foretagets mognad och erfarenhet av forsaljning avgorande

Undersdkningen visar relativt stora skillnader nar det giller om, och till vilken grad
deltagande foretag drog nytta av programmet. Det verkar finnas en mognadstroskel som
avgjorde om foretaget kunde tillgodogora sig ny kunskap och formaga. Resultaten visar att
nystartade foretag, som hade ingen eller mycket begransad forsaljning, generellt ar
Overrepresenterade i gruppen som inte tyckte sig ha nagot utbyte av programmet, medan
de foretag som hade nagon form av forsaljning i storre utstrackning var mottagliga for
programmet. Denna mognadstroskel ar en viktig lardom for framtida programsatsningar.

Malgrupps- och branschanpassad radgivning

Det ar viktigt att malgruppsanpassa stodet vid internationalisering till sma tillvaxtforetag
och startups/scaleups. Anpassad radgivning, som tar sin utgangspunkt i foretagets
forutsattningar och affairsmodell och som fokuserar pa branschspecifika
internationaliseringshinder, verkar ha en storre effekt pa foretagens internationella
expansion dn mer generell radgivning om nétverk och kultur. Generell radgivning bidrar i
mindre omfattning till att forbereda foretagen for en internationell expansion.

Forsorjning av internationell kompetens

Flera av foretagen lyfte fram att programmet skapade en medvetenhet om behovet av ratt
team och personer i foretaget och andra nira nyckelkontakter for att fa till stdnd en lyckad
internationell expansion.

Natverksutveckling och relationer

Foretagen tyckte att programmet bidrog till en medvetenhet om vikten av att skapa och
dra nytta av kontakter for att fa till stand en internationell expansion. Det verkar vara
viktigt att snabbt och effektivt identifiera eventuella partners samt att utveckla relationer
med dessa.

Lokal forstaelse, komplexitet och praxis pa den utlindska marknaden

En ytterligare aspekt som flera foretag tog upp ar behovet av att ha tillracklig kunskap om
den utlindska marknad som de dnskar att expandera till. Foretagen tog ocksa upp behovet
av att forsta den utlandska marknadens komplexitet men ocksa av att forsta praxis pa
marknaden for att kunna expandera internationellt.

Rekommendationer for framtida insatser
Framtida internationaliseringsprogram bor ha fokus pa att:

Vicka intresse och forbereda foretagen for internationalisering
Bista till prioritering av utlaindska marknader

Utveckla foretagens kundkunskap

Bista foretagen i utbyggnad av internationella natverk

Ha en mer anpassad radgivning och affarscoachning.

Mer fokus pa malgrupps- och branschanpassat stod.

Ytterligare rekommendationer

Framtida insatser bor innehalla ett storre fokus pa foretagens erbjudanden till
internationella kunder, mer fokus pa affarsjuridiska aspekter och pa praktiska
leveransalternativ.



Framtida insatser bor ocksa ha ett storre fokus pa finansiering av internationell expansion,
inklusive kartlaggning av finansieringsmojligheter och kunskap om
finansieringsalternativ.

Det ar viktigt att ha en mer selektiv rekrytering av medverkande foretag for att reducera
andelen foretag som inte kan dra nytta av programmet och fa ett 6kat fokus pa insatser
som gor skillnad.

Tillvixtverket bor:

e Tahinsyn till parallella effekter vid denna typ av program, som
kompetensutveckling inom inkubatorer och éverspillningseffekter till
systerforetag.

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

Kompetensutvecklingsprogrammet

Behoven forandras nar ett foretag vaxer eller utvecklas. Genom att testa nya insatser far
Tillvaxtverket en 6kad kunskap om foretagens behov och om nya potentiella
utvecklingsomraden.

Genom programmet for Kompetensutveckling for tillvaxt arbetar Tillvaxtverket for att
starka svenska smaforetags affarsutveckling och konkurrenskraft samt att utveckla och
fornya verksamheten hos foretagsframjande aktorer. Tillvaxtverket initierar, utvecklar
och medfinansierar olika insatser som drivs och formedlas via offentliga - ibland ocksa
privata - affarsutvecklingsorganisationer. Tillvaxtverket stottar satsningarna under en
begransad tid i syfte att utveckla kunskap och kompetens anpassade for smaforetag (2-49
anstdllda) med tillvaxtpotential.

Syftet med insatserna ar att starka och stimulera utvecklingen av arbetssatt,
affarsmodeller och verktyg.

Internationaliseringskompetens

Overordnat mal

Hjalpa svenska foretag att ta sig ut pa en internationell

marknad genom att dka kunskapen om internationalisering
och forbereda foretag infor en internationell expansion.

For att framja sma foretags affarsutveckling pa en global marknad har Tillvaxtverket drivit
utvecklingsinsatser med fokus pa férberedande strategier for internationalisering, en
forsta pilotomgang under 2014-2015.

Under 2016-2018, under knappt 2,5 ar drev Tillvaxtverket en fristdende
fortsattningsinsats med malgruppen mindre tillvaxtforetag och startups/scaleups.
Projekten fokuserade pa tidiga eller forandrade kommersialiseringsskeden dar mindre
tillvaxtforetag och startups/scaleups behover utveckla och anpassa sina strategier och
sina affarsmodeller infor framtida eller ny internationell expansion.

En majoritet av projekten hade ndgon form av branschfokus. Totalt deltog cirka 80 foretag
i de 8 projekten. Denna rapport handlar om denna fortsattningsinsats

Tre teman fanns for insatsen: Digitalisering, styrelseutveckling och internationella
affarsnatverk. En majoritet av projekten hade huvudfokus pa internationella natverk.
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Malgruppen projektdgare/partner och deltagande tillvaxtforetag
Projektdgare — de flesta inkubatorer (spetsinkubatorer)

Nastan alla projekt drevs av inkubatorer eller av science parks. En 6verviagande majoritet
av projektledarna hade egen erfarenhet av féretagande, av internationalisering och egen
grundldggande marknadskompetens och/eller branschspecifik kompetens.

Malgrupp mindre tillvaxtforetag och startups/scaleups

En majoritet av deltagande foretag var mikroféretag, manga kunskapsintensiva, men med
begrinsade internationaliseringserfarenheter. Manga hade genomfort sina forsta affarer
nationellt, eller t o m internationellt. I ett av projekten var dock foretagen helt nystartade
innovativa foretag. Manga av foretagen var life science-foretag (biotech, medtech), ICT-
och techbolag (inkl nagra s.k. digitala appforetag) samt foretag inom kulturella och
kreativa ndringar.

Metod

Slutrapporten ar baserad bade pa en kvantitativ analys - genom en enkit distribuerad av
Tillvaxtverket - av hur féretag upplevde deltagandet i projektet och pa kvalitativa
fallstudier av utvalda foretag. Analysen av programmets effekter fokuserar pa:

o generella effekter pa foretagen
o effekteri de atta olika projekten
o effekter pa foretagsniva utifran en Klusteranalys dar foretagen grupperas och
jamfors
Den kvalitativa undersékningen dr genomford med en fallstudiemetod dar utvalda foretag
intervjuats.

Internationaliseringsbarriarer

Att forbereda sig for internationalisering handlar om att lira sig att hantera, alternativt
reducera de barridrer en internationell expansion innebar. Under begreppen
"internationalization preparedness” och "export readiness” har den internationella
forskningen samlat en rad faktorer som paverkar i vilken grad ett foretag ar redo for en
internationell expansion. Férenklat 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 tjanstens tillkortakommanden i
den internationella konkurrensen.

Forskningen om internationalisering visar dessutom pa att féretagets forutsattningar
paverkar vad som utgor ett hinder eller hur stort hindret ar. Detta innebar i sin tur att
foretag behover forbereda sig pa olika satt och i olika grad beroende pa forutsattningar
och mal for den internationella expansionen.

En sammanstallning av internationaliseringsbarridarer som forskningen visar pa
presenteras i tabellen nedan:
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INTERNATIONALISERINGSBARRIARER  STUDIE

Bristande affdrserfarenheter

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

Begrdnsad tillgang till marknadsdata

OECD 2009, Tan et al 2008; Coviello & McAuley 1999;
Knight & Liesch 2002

Begransad tillgang till kompetent

European Comission 2010; Suarez-Ortega 2003

personal

Produktens unicitet och European Comission 2010
vardeskapande

Sprakkompetens European Comission 2010

Begrdansad motivation och drivkraft

Nummela et al 2004

Tidsbrist

OECD 2009; Suarez-Ortega 2009

Begrdinsad internationell erfarenhet

Andersson et al 2004

Begransade finansiella resurser

OECD (2009)

Oformaga 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.

Rodmarkerad kursiverad text = barridrer av extra vikt for deltagande foretag i projekten.

Blamarkerad fetad text = barridrerna "Begransad tillgang till kompetent personal”
respektive "Begransade finansiella resurser” ar exempel pa indirekta effekter av

projektdeltagandet.
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Framtida programdesign relaterat till aktuell forskning

Internationalisering - ett riskhanterande snarare an ett risktagande

Traditionellt anses internationalisering vara ett risktagande. Eftersom foretaget soker sig
till en ny och okdnd miljé och darigenom méter kulturella och institutionella skillnader
antas foretag lida av nackdelen av att vara en utlandsk aktér pa den nya marknaden.

Situationen haller pa att forandras. I en globaliserad affarsmiljo med en hardnande
internationell konkurrens pekar flertalet studier pa att man inte langre kan tala om en
skyddad hemmamarknad. Det finns darfor skal att revidera var syn pa, och arbete med
internationaliseringsfragor: Fran risktagande till en riskhanterande strategi!

Fran risktagande till en riskhanterande strategi!

International New Ventures: Betydelsen av tid, temporalitet och
hastighet

Traditionellt expanderade foretag internationellt forst efter en tids aktivitet pa den
inhemska marknaden. 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. Under senare tid har dock bendmningen av dessa
foretag forandrats fran Born Globals till International New Ventures. Man talar sillan
om foretag som startar med en global verksamhet langre. Snabbhet har foresprakats som
en dygd, men senare forskning foresprakar en mer balanserad syn pa tid, temporalitet och
hastighet.

Om internationaliseringshastigheten accelereras for snabbt gar lonsamheten for foretaget
drastiskt ner. Man talar darfér om en avtagande marginalnytta av en accelererad
internationalisering. Om bolaget snabbt sprider sin verksamhet mellan internationella
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marknader under en begrdnsad tid 6kar risken att organisationen 6verhettas, rutiner inte
hinner byggas upp och viktiga erfarenheter ej kan processas. Forskningen bendmner detta
som "time compression diseconomies”. Internationaliseringen kan helt enkelt ga for
snabbt.

Observationer av s.k. Born Global féretag har lyft fram vikten av tid och
temporalitet - bade i forskningsvéarlden och inom policy. Forskningen idag pekar
pa att internationalisering bor pabdrjas tidigt men genomféras med en
balanserad hastighet.

Internationalisering handlar om etablering i natverk

... ddr den huvudsakliga utmaningen ar att hantera ett utanforskap, “Liability of network
outsidership” och att etablera relationer, "Insidership”, i det aktuella affirsnatverket.

Skifte inom forskningen kring internationalisering

Internationalisering innebar traditionellt att foretagets aktiviteter sprids mellan olika
nationella marknader. Det dr dven forskningens definition av internationellt féretagande.
Nar foretag soker sig till nya lander saknas erfarenhet och insikt om kulturella och
institutionella skillnader och pa grund av detta antas man vara begrdansad som utlandsk
aktor (liability of foreignness). Utmaningen ar att forsta hur denna nackdel kan reduceras.
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Som en konsekvens av reducerade handelshinder mellan ldnder, harmoniserande
kulturer, globalisering och digitalisering menar man att nationella skillnader och granser
spelar en minskande roll fér internationaliseringen av foretaget. Den huvudsakliga
utmaningen som foretaget star infor bestar av en s.k. "liability of network outsidership”, dvs
nackdelen av att vara en aktor utan relevanta affarskontakter och relationer med
relevanta aktorer i natverk hemma och utomlands. Utmaningen handlar om att skapa en
position i ett affarsnatverk.

Utifran ett ndtverksperspektiv finns det tre huvudsakliga strategier:

- Penetration handlar om att forstiarka redan existerande affarsrelationer med
foretag pa internationella marknader. Detta kan handla om att anpassa
produktionsprocesser, distribution, produkter, betalningssatt, kommunikation etc
till foretag pa internationella marknader.

- Expansion av natverket. Det kan ske genom att foretaget adderar relationer till den
utlindska marknadens natverk.

- Foretagsforviry med malet att ta 6ver och kopa foretag. Denna strategi har kommit
att bli allt vanligare da foretagens framsta varde inte ligger i ravaror och
produktionsenheter utan i kunskap, teknologi, goodwill och affarsrelationer.

Forskningen delar vanligen upp natverk i tva typer - varav den forsta ar sa kallade sociala
ndtverk vilka vaxer fram mellan olika individer i foretag och organisationer. De sociala
natverken kan vara kritiska under internationaliseringen, men for att foretaget ska kunna
generera vinst och avkastning pa investerat kapital 4r det avgorande att foretagen
utvecklar affarsrelationer och affdrsndtverk med andra foretag.

Affarsnatverken ar viktiga av flera skal
Det ar i affairsndtverken produkter och tjdnster kdps och siljs. Affarsnatverken ar
langsiktiga och stabila. De kan producera virden for foretagen 6ver langre tid.

e Information flédar och kunskap forvarvas i affarsnatverket. Detta dr avgérande for
foretagens larande om internationella marknader.

o Affarsnitverken ar stabila och forutsidgbara, da de praglas av tillit och fortroende,
vilket i sin tur 6kar foretagens bendgenhet att investera i relationer i natverken.

o Affarsnatverken formedlar affarsmojligheter som ar en forutsattning for fortsatt
internationell tillvaxt genom expansion och penetration av natverken.

| ljuset av senare ars forskning finns skél att tona ner fokus pa nationella
marknader och istallet lyfta fram betydelsen av att skapa relationer och position i
internationella affdrsnatverk.
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Traditionell affarsplanering eller flexibelt och kreativt
beslutsfattande

Entreprendrskap beskrivs ofta av forskningen med tva diametralt olika syner pa
foretagens internationella tillvaxtprocesser: "causation” = traditionell affirsplanering och
"effectuation” = mer oférutsdgbar marknad och darmed mer flexibelt beslutsfattande.

Mer stabil och forutsagbar marknad

Den forsta utgar vanligen fran att framtiden ar forutsiagbar och att foretagens avgorande
skicklighet ligger i att kunna planera pa férhand faststillda mal. Malen bor vara méatbara
och handlar till exempel om antalet kunder, férsadljningsvolymer och marknadssegment. Ju
battre affarsplaner, desto framgangsrikare foretag. | modern forskning gar denna syn
under namnet "causation”.

Okand framtid och mer oforutsdgbar marknad stéller héga krav pa beslutsfattande,
nyttjande av faktiska resurser, kunskap och niatverkande

Framtiden kan & andra sidan snarare vara okénd, foranderlig och dynamisk och darmed
blir vardet av att planera mindre. Forskningen visar 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
vagen lara sig att identifiera nya affarsmdjligheter som var okdnda i ett tidigare skede. Tur,
slump eller "serendipity” spelar sdledes en avgdérande roll och det ar kritiskt hur foretaget
kan hantera dessa. Nyckelstrategin dr i vilken grad foretaget ar flexibelt och kreativt for
anpassning och for att hitta nya losningar.

Marknadens forutsagbarhet avgor val av strategi

Marknadens dynamik och férutsdgbarhet dr avgorande for vilken strategi som foretaget
anammar, det vill sdga ju mer stabil och forutsdgbar marknad desto storre sannolikhet att
foretaget har en "causation”-strategi. Det finns vidare studier som visar att storre foretag
tenderar att foredra ”"causation” och bygga internationaliseringen pa detaljerade mal och
planer, men da boér man ha i minne att dessa foretag ofta forfogar 6ver omfattande
resurser.

"Effectuation” vanligare i tidiga skeden av internationalisering

Slutligen visar litteraturen att "effectuation” ar en vanlig strategi i de forsta faserna av
internationalisering, men nér foretaget forviarvat kunskap om en marknad 6vergar det till
att ha en strategi med inslag av bade "effectuation” och "causation”.

Tur, tillfalligheter och utlandska kontakter kan vara startskottet fér
internationalisering

Det gingse synsattet ar att internationalisering ar en medveten och proaktiv handling dar
foretagen véljer att soka nya utlindska marknader. Istéllet visar forskningen att
internationaliseringen ofta startas utan en medveten avsikt. I linje med detta soks det
foretaget ofta upp av utlandska féretag som vill importera varor eller tjanster. [ andra fall
formedlas information till foretaget om att det finns utldndska féretag som vill importera
en specifik produkt eller tjanst. Sddan information nar ofta foretaget genom dess natverk.
Slutligen visar forskningen att tur och tillfallighet kan inleda en internationalisering, vilket
kan ske i sociala sammanhang, som restauranger, flygplatser, etc.

16



De senaste 15 arens forskning visar att mycket av sma och medelstora féretags
framgangar pa internationella marknader inte ar ett resultat av formagan att
férutse framtiden och att i detalj planera och faststélla mal - utan av att vara
kreativ och 6ppen for mdjligheter som uppstar under
internationaliseringsprocessen.

Projekten

Beskrivningarna av projekten dateras till arsskiftet 2017/2018 i ett 1age da projekten holl
pa att avslutas eller precis avslutats. Projekten var relativt olika till sin karaktér for att fa

en bredd i satsningen.

Mer information om projekten och vad som hinde efter projektgenomforandet kommer
att presenteras i en sarskild rapport fran Tillvaxtverket.

East Sweden
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Roadmap

GU Ventures

HOLDINGBOLAGET VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Go Africa

Barcamper, Ideon Innovation, Lund

Skane

Projektet syftade till att ge smaforetag och startups inom kulturella och kreativa naringar
en direkt tillgang till en internationell marknad genom att ta "vérlden direkt till féretagen”.
Verktyget Barcamper, ett italienskt grundkoncept, var en husbil som besékte mindre orter
i norra Skane for att ge entreprenorer majlighet att pitcha sina idéer. Konceptet var redan
testat internationellt med gott resultat. Genom marknadsforing via hemsida och lokalt,
exempelvis lokalradion och aven "word of mouth” spreds budskapet om Barcampers
besok. Totalt kom ett 80-tal personer for att berédtta om sin idé for teamet bestdende av
projektledare och det italienska teamet med kunskap om innovation, marknader och
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finansiering. Utfallet var 6ver férvantan, inte minst tack vare den héga andelen kvinnliga
entreprendrer som deltog. Fyrtio foretag valdes ut baserat pa idéens mognad, mdjlighet
for internationalisering och investeringsbarhet och 20 féretag valdes slutligen ut for
acceleratorveckan, en utbildning i framst salj- och marknadsforingsstrategier. Elva foretag
gick vidare fran denna grupp och fick delta i “Action Day”, vilket med en jury fran olika
branscher och investerare rostade fram de basta foretagen. Alla utbildningsinsatser och
kommunikation genomfordes pa engelska. Barcamper nddde malet om att fem foretag
skulle na en internationell marknad med hjalp av finansiering fran internationella
och/eller svenska investerare, detta enligt slutrapporten till Tillvaxtverket.

East Sweden Evolution, Science Park Mjardevi, Linképing
Ostergétland

Projektet var riktat mot unga och innovativa tillvixtbolag i Ostergotland. Elva foretag
deltog fran starten. Projektet hade ett tudelat mal. Det ena var att skapa goda
forutsattningar for internationalisering, det andra for digitalisering. Detta var tankt att
astadkommas genom workshops, affirscoaching, deltagande i internationella events som
Slush eller WebSummit samt genom en 6versyn av foretagens styrelsekompetens.
Projektagaren Science Park Mjardevi hade tva huvudsakliga projektpartners. Den en var
foretagsinkubatorn LEAD vars roll var att bidra med internationaliseringskompetens
genom coachning och workshop. Den andra samarbetspartnern var Hyper Island, ett
konsult- och utbildningsforetag specialiserat pa radgivning inom digitalisering och med
rollen att bidra med digitaliseringskompetens till foretagen genom workshops.
Projektledningen byttes ut under genomfdérandet, en av samarbetsparterna
omorganiserade och intresset for projektets aktiviteter kom att sjunka. En grundlidggande
utmaning var ocksa foretagens varierande mognadsgrad bade for internationalisering och
for digitalisering. I projektets slutskede gjorde Mjardevi ett omtag for att slutfora
aktiviteterna pa ett bra satt. Kombinationen av internationalisering och digitalisering ar i
sig hogst relevant, men kan krdva mer individuell coachning av foretagen.

EurolncNet, Uppsala Innovation Centre (UIC)

Uppsala lan, primart

Idag sker alltmer av de globala foretagens innovation genom interaktion med sm3,
snabbvdxande och innovativa foretag. Idén bakom projektet var att utveckla ett natverk
med de basta inkubatorerna i Europa for utbyte av information och stod for att bidra till
specifika foretags internationalisering. Liknande samarbete mellan inkubatorer har varit
personberoende men hir var malet att bygga en mer bestaende struktur dven om
personer skulle lamna projektet. Uppsala Innovation Centre (UIC) som stod bakom
initiativet tog kontakter med olika europeiska inkubatorer i bland annat Belgien, Italien,
Nederldnderna och Osterrike. Modellen testades pa foretag inom Life Science-, ICT- och
materialteknik och innebér att inkubatorsforetaget far stod i kontakten med en utlandsk
inkubator. Pa ett kostnadseffektivt satt fas marknadsspecifik information och kompetens
anpassat till det enskilda foretagets behov. Arbetet foljer tre steg dar foretaget forst
kommer in med en ansékan med en beskrivning av sin affirsmodell. Det andra steget ar en
forstudie pa max 10 timmar som utfors av inkubatorn pa den utlindska marknaden.
Darefter gors en plan for marknadsintroduktion. Under projektperioden nyttjade fyra
svenska foretag tjansten i Nederldnderna, tvé i Osterrike samt ett foretag i Storbritannien.
Parallellt stottade UIC tva belgiska foretag. Administration och projektkoordinering ar till
stor del decentraliserat. Projektet har fortsatt och vaxlats upp med finansiering fran ERUF.
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Internationaliseringsprojektet, GU Ventures, Goteborg

Vastra Gotaland

GU Ventures arbetar med projekt med stora utvecklingskostnader och langa ledtider. Det
tar lang tid for foretagen att na break-even. De stora investeringarna och den langa 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,
anpassa bolagens affirsmodeller och kompetens i bolagens styrelse. Projektet utgick ifran
de utmaningar som identifierats bland GU Ventures inkubatorbolag och fran tidigare
pilotprojekt inom affiarsfokuserat styrelsearbete. Utmaningen bestod i att identifiera,
intressera och rekrytera internationell kompetens. Dialog fordes med cirka 30 egna
portfoljféretag varav 15 intresserade sig for processen. Efter kartldggning i Sverige
identifierade man ett antal intressanta personer, manga pensionerade industriledare, med
den efterfragade styrelsekompetensen. Forhoppningen var att genom dessa kunna knyta
till sig internationell kompetens och darmed pa ett fértroendeingivande satt kunna
presentera idéerna for internationella investerare. Inom ramen for projektet genomfordes
ocksa besok utomlands for att knyta kontakter till inkubatorn. Projektet rapporterades
som framgangsrikt men under resans gang insdg GU Ventures att det var lampligare att
bygga internationella advisory boards &n att rekrytera nya externa styrelsemedlemmar.

Life Science Going Global, Connect Uppsala

Uppsala lan, primart

Projektet huvudsyfte var att matcha atta bolag inom Life Science (medicinteknik och e-
halsa) med mentorer med inriktning pa internationella marknader. Projektet
marknadsfordes med hjalp av sociala medier och organisationens befintliga natverk.
Tanken var att utga fran varje foretags produkt och specifika behov genom ett program pa
tolv manader. Genom mentorerna var forhoppningen att foretagen skulle fa en mer
effektiv och professionell styrelse. Foretagens kompetens analyserades med hjilp av en
kompetenspanel bestaende av tio personer. Utover coachningen arrangerades dven en
workshopserie. Behoven och énskemadlen varierade da gruppen av foretag inte var
homogen, vissa var redan internationellt aktiva, andra inte. Programmet férandrades da
flera av foretagen dnskade ett mer individuellt processtod ifran foretaget mer generella
behov an fran ett specifikt behov av styrelseutveckling. I mang fall hade foretagen ett ratt
outvecklat styrelsearbete och hade dven andra mer priméra behov i foretag och i ledning.
Projektet gick samtidigt in i en fas dar foretagen dven maste borja agera pa utlandska
marknader. Mentorskapets paverkan och effekter pa deltagande foretags
kommersialisering och internationalisering under projektets genomférande har varit
svart att vardera och mata.

Roadmap, Sahlgrenska Science Park, Goteborg

Vastra Gotaland

Nar internationaliseringsprocessen startar i mindre tillvaxtforetag ar den ofta ineffektiv
snarare dn mal- och kundfokuserad. Den svenska marknaden ar for liten for att na
lonsamhet och internationaliseringsprocessen i nya och sma Life Science foretag ar ofta
kostsam. Foretagen saknar i manga fall resurser och kunskap for att ga internationellt pa
egen hand och paboérjar darfor sin internationaliseringsprocess for sent och utvecklar
istdllet produkter/tjanster som enbart ar anpassade for hemmamarknaden. Manga av
foretagen soker inte mojligheter internationellt utan responderar snarare pa ofdrutsedda
internationella forfragningar, dvs ratt ad hoc.
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Roadmap hade som malsattning att utforma en generisk stodprocess for att fa foretagen i
Sahlgrenska SP att agera mer proaktivt, gora ratt typ av marknadsanalyser och att planera
sin internationella expansion. De behdvde professionalisera sina beslutsprocesser och
lara sig att stdlla och utviardera svaren pa ett antal strategiska nyckelfragor. Dessa
nyckelfragor beror bland andra marknadsstorlek, tillvixtpotential, struktur,
konkurrenssituation likvél som foretagets produktportfolj och konkurrenskraft.
Roadmaps syfte var att fa fler medicintekniska smaforetag att tidigt introducera héllbara
produkter pa en forsta internationell marknad, i detta fall England och med fokus pa den
centraliserade inkdpsfunktionen hos National Health Service (NHS). Projektet byggde
vidare pa ett annat program som mer renodlat var ett forsteg till internationalisering.
Aktiviteterna riktade sig sarskilt till foretagens ordforande/styrelse och VD for att ocksa
hoéja deras kunskap om internationalisering och 6ka engagemanget. Roadmap ar ett
verktyg och process for att strukturera och rationalisera arbetet kring
internationalisering.

Scaleup Academy, Blekinge Business Incubator, Karlskrona,
Blekinge, primart

Blekinge Business Incubator (BBI) identifierade behovet av ett Accelerationsprogram,
baserat pa Lean Startup-metodik med syftet att stotta startupbolag och dven andra mindre
tillvaxtforetag for en snabbare internationell expansion dar utmaningen for att vaxa ofta
handlar om resurser, kunskap och natverk. Flera inkubatorer anviander sig av denna
metodik men inte med samma utgangspunkt och kundorienterat pa samma sitt.

BBI dr den enda inkubatorn i Blekinge och ar darfor éppen for alla slags affarsidéer och
branscher. Projektet bestod av tva korta, intensiva 11-manadersprogram dar olika
aktiviteter varvades med coachning. Deltagande foretag skulle vara igaing med en viss
forsaljning och ha en tydlig idé om sin produkt eller tjanst. Projektet startade med en kick-
off och dvernattning for att deltagarna skulle ldra kdnna varandra och vilja dela med sig av
information samt samarbeta. Tillitsovningar genomfordes ocksa. I projektet ingick dven en
inspirationsresa: Silicon Valley Business Boost. Malet med projektet var bland annat att
deltagandet ska kunna leda till férsaljning internationellt, till team- och styrelseutveckling
samt handlingsplan for 6kad omsattning. Efter genomfort projekt finns ett verifierat och
valdokumenterat tillvixtprogram for snabb internationalisering som kan tillampas
nationellt. BBI planerade for en fortsattning av programmet.

Sting Go-Africa, Stockholm

Nationellt

Afrika blir en allt viktigare framtida exportmarknad for svenska tillvixtbolag. Projektet
utformades efter Stockholm Innovation & Growths (Stings) tidigare erfarenhet av
projektet GO Global och var baserad pa en idé fran tva anstillda med erfarenhet av
affarsutveckling i framforallt Afrika och Asien. Sting samarbetade i projektet med Swecare
Foundation, Swedish ICT, Inclusive Business Sweden och Sveriges Tekniska
Forskningsinstitut. Projektet riktade ursprungligen in sig pa féretag inom e-hélsa och
cleantech och som funderade pa eller redan hade startat forsaljning till nagot afrikanskt
land. I uppstarten fick projektet problem med att rekrytera tillrackligt manga foretag aven
om intresset for projektet var stort. En analys visade pa brist pa tid och svag
marknadsforing och att programmet upplevdes for inrutat. Med analysen som
utgangspunkt omarbetades programmet till att besta av tva delar. Den forsta var
kostnadsfri och 6ppen for alla mindre foretag som onskade utveckla natverkande och
kompetens med inriktning mot Afrika séder om Sahara. Den andra delen var
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kostnadsbelagd och inriktad pa sju svenska foretag med sikte pa Afrika vilka skulle fa
tillgang till affarsutvecklingsstod och coaching. Istallet for gruppresor dar foretagen skulle
delta, genomforde projektledningen resor till de olika landerna med avsikt att bygga upp
en lokal plattform, exempelvis via olika sk tech hubs som kunde utnyttjas av de anknutna
foretagen nar de senare anlande for att starta upp sin forsaljning. Projektets
malmarknader var i den reviderade versionen Kenya, Nigeria, Rwanda och Tanzania.
Under projektet etablerades en Facebook-grupp for information och erfarenhetsutbyte
med lite knappt 300 medlemmar. Fem av sju utvalda bolag i projektet ingick avtal med
kunder och partners i Afrika.

Foretagsenkaten
Syftet

Undersokningen hade som mal att skapa en bild av hur programmet paverkade de
deltagande foretagen samt att skapa ett larande och en forstaelse for hur ett liknande
framtida program och urval av projekt kan sékerstélla forvantade effekter. Det innebar att
studien betraktar projekten som homogena, trots att de hade olika fokus och
prioriteringar och darmed kunde férvantas leda till olika resultat.

Enkéten skickades till totalt 72 foretag som deltog i programmet, varav 35 foretag
besvarade enkéten helt eller i ndgra fall nastan fullt ut. Nagon bortfallsanalys ar inte gjord.
Det kan i denna typ av undersdkningar finnas vissa risker med en 6verrepresentation av
de s.k. ytterpolerna. Det var en relativt jamn spridning av svarande bland de atta
projekten.

Enkdtens design

Enkaten utgors av 25 fragor och innehaller tre delar.

Den forsta delen inneholl sju bakgrundsfragor for att skapa en bild av féretagen, deras
affarsverksamhet och mognadsgrad. Profilen pa foretagets mognadsgrad baseras pa
féljande variabler:

e Foretagens etableringsar - antagandet att nystartade foretag har en mindre
mognad jamfort med foretag som funnits en langre tid.

e Foretagens omsattning 2017 - antagandet att foretag som har en hogre forsaljning
ocksa har en hogre mognadsgrad an foretagen med ingen eller liten férsiljning.

Den andra delen innehaller 16 pastdenden dar foretagen tog stallning till vilken grad
programmet och projekten paverkade olika dimensioner av foretagens generella och
internationella verksamhet. Pastdendena var formulerade sa att respondenten fick ta
stéllning till om projektet paverkat foretagets satt att arbeta med nedanstaende fragor.
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Operationalisering av fragorna i del tva av enkiten

Fraga ‘ Begreppsbeskrivning

8 Utveckling produkt och tjanst

9 Utveckling affarsmodell

10 Tillgang kapital

11 Tillgang kompetens

12 Utveckling internationellt natverk

13 Utveckling internationell forsaljningsorganisation
14 Prioritering utlandsk expansion

15 Okad forsaljning 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 2: Frdgorna i del tvd av enkdten.

Den sista delen inneholl tva fragestallningar av generell karaktar kring betydelsen av
projektdeltagandet for foretagets eventuella framtida internationella satsningar
respektive de viktigaste lardomarna relaterade till internationalisering.

Analys av enkdtsvaren — paverkan pa foretagen

Generell utveckling — 6kad kompetens och kunskaper om kunder och affairsmodeller

Programmet bidrog framfor allt till en 6kad kompetens, 6kad kunskap om kunder och
utveckling av affirsmodeller (hogsta genomsnittsvarden). Respondenterna ansag vidare
att programmet hade minst paverkan pa foretagens tillgang till kapital och att projekten
inte hade ndgon direkt paverkan pa forsaljningen till tidigare kunder.

Respondenterna hade ocksa olika uppfattningar om programmets paverkan pa utveckling
av styrelsen och pa forsaljningen till nya kunder.

Internationalisering — 6kat intresse for internationalisering och internationell
expansion

Respondenterna angav att programmet framforallt hade paverkat foretagens intresse for
internationalisering och anpassning for en internationell expansion. Programmet hade

minst paverkan pa foretagens utveckling av forsiljningsorganisationen och deras kunskap
om att leverera till internationella kunder.
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Programmet hade en ganska stor, stor eller avgérande betydelse for manga foretag

Totalt 24 av 35 foretag ansag att deltagande i programmet hade ganska stor, stor eller till
och med avgorande betydelse for internationalisering. I sin helhet visar
sammanstallningen pa relativt skilda uppfattningar om programmet hade en stor eller
liten paverkan, vilket kan tolkas som att projektens upplagg passade vissa foretag battre
dn andra.

Storre paverkan pa internationalisering dan pa generell verksamhet i féretagen

Overlag hade programmet storre paverkan pa foretagens internationella verksamhet 4n
pa deras generella och inhemska verksamhet.

Analys av enkdtsvaren — tre grupper av deltagande foretag

Resultaten visar att det fanns skillnader i hur féretagen upplevde projektets paverkan och
foretagen kunde delas upp i tre grupper utifran dessa skillnader:

Internationellt omogna: En grupp av foretag som inte tyckte sig haft nagot storre utbyte av
programmets internationaliseringssyfte och som inte heller hade ndgon storre effekt rent
forsaljningsmassigt.

Internationellt forberedda: En grupp av foretag som tyckte sig haft ett utbyte av sitt
deltagande i programmen men som annu inte hade ndgon paverkan pa deras forsaljning.

Internationellt agerande: En grupp av foretag som bade ansag sig haft ett relativt stort
utbyte av programmet och som ocksa dkade sin forséljning tack vare deltagandet.

Resultaten visar att nystartade foretag, som hade ingen eller mycket begransad
forsaljning, rent generellt ar 6verrepresenterade i gruppen som inte tyckte sig ha nagot
utbyte av programmet. Detta indikerar att det kan kravas en viss mognad for att kunna dra
nytta av sitt deltagande i denna typ av program.

Analys av projekten

e Projekten hade olika formaga/forutsattningar att
paverka foretagen
e Tre projekt skiljer sig med storre paverkan pa

foretagens internationalisering
e Tva projekt skiljer ut sig med mindre paverkan pa
foretagens internationalisering

Olika forutsattningar i projekten

Projekten hade olika forutsittningar eftersom de i olika utstrackning arbetade med mer
eller mindre mogna och erfarna foretag. De hade darmed olika forutsattningar for att
stotta foretagens kunskap och kompetens avseende internationalisering. I vissa projekt
deltog mer heterogena grupper, i andra mer homogena vad avser féretagens mognad och
internationella erfarenhet.
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Internationaliseringsprogram kan gora skillnad

Féretagen som ansag att programmet var positivt och betydande fér en framtida
internationell satsning ansag 6verlag ocksa att programmet bidrog till

- val av utldndska marknader

- Okat intresse for internationalisering

- att gora foretaget mer internationellt forberett

- Okad kunskap om affdrer till internationella marknader

De Oppna svarsalternativen
Nedan foljer de viktigaste slutsatserna av de dppna fragorna i foretagsenkaten:

Forsorjning av internationell kompetens

Flera av foretagen lyfte fram att programmet skapade en medvetenhet om behovet av ratt
personer i foretaget och i dess narhet for att fa till stdnd en lyckad internationell
expansion. Projektet fick dem att fokusera pa att "rekrytera rétt personer”, “dra nytta av
partnerskap”, “hitta de ratta individerna till styrelsen eller andra positioner i bolaget” och
"fa tillgang till kompetens och erfarenhet”.

Natverksutveckling, skapa och dra nytta av kontakter, identifiera och utveckla
potentiella kunder och samarbetspartner

Foretagen tyckte att programmet bidrog till en medvetenhet om vikten av att skapa och
dra nytta av kontakter for att f3 till stand en internationell expansion. Respondenterna
lyfte bland annat fram "brett kontaktnat i det land man vill verka i”, "traffa 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 verkar vara viktigt att snabbt och effektivt identifiera

eventuella partners samt att utveckla relationer med dessa.

Lokal forstaelse, komplexitet och praxis pa den utlindska marknaden

En tredje aspekt som flera foretag tog upp ar behovet av att ha tillracklig kunskap om den
utldndska marknad som de 6nskar att expandera till. De tog upp behovet av att férsta den
utlandska marknadens komplexitet men ocksa av att forsta praxis pa marknaden for att
kunna expandera internationellt. Foretagen namnde att "forstd de olika marknadernas
finansiering, kanaler for inkdp och kundverifiering, digital mognad, vilka
distributionsnitverk som finns tillgdngliga och dven forsta graden av konkurrens”,
"kunskap om hur det fungerar i de olika landerna” och "den lokala komplexiteten som
foljer med varje marknad”.
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Kvalitativa fallstudier av 7 foretag

[ denna del av undersdkning presenteras sju olika fallstudier av féretag som deltagit i
programmet. Syftet ar att ga pa djupet i forstaelsen av hur medverkande foretag har blivit
paverkade av projekt och hur de har upplevt deltagandet.

Actimate AB
Projekt: Barcamper

Projektdgare: Lund Business Incubator / Ideon Innovation

Actimate AB har som huvudsaklig tjanst en app som ar en digital l[6sning for att fa
foretags anstallda att rora pa sig mer.

Foretaget grundades 2016 och idag anvander éver 3000 anstallda pa 40 foretag sig av
appen. Foretaget ses som ett uppstickarforetag inom halsosektorn.

Actimates kunder ar foretag som vill fa sina anstallda att andra installning till fysiska
aktiviteter och till exempel borja ta trappan istallet for hissen.

Det finns ett par konkurrenter, till exempel TwitchHealth, tappa.se, tweek som ocksa ar
appar som riktar sig mot féretag. Actimates huvudsakliga fokus ar den svenska
marknaden.

En forsta presentation av konceptet i husbilen

Karolina Silverberg, f.d. elitidrottare och grundare av foretaget och var den som
presenterade konceptet i Barcamper, i husbilen. Inspirerad av dialogen med teamet pa
Barcamper insag Karolina vikten av mer kompetens i styrelsen och rekryterade da in tva
nya ledamoter.

Karolina Silverberg valde att delta i Barcamper for att hon insag att hon hade en bra idé
men att hon saknade kunskap och kompetens att komma vidare.”Barcamper dr ett
fantastiskt koncept - att komma ut pd landet med husbilen och méta foretag som aldrig
kommit in till stan.”

Fran borjan uppfattade hon Barcamper som en tavling for att gallra ut startups med
internationell potential. Hon ar glad att hon trots att hon inte ndgra internationaliserings-
planer kunde fa en professionell nuldgesanalys pa plats. Tva hinder som identifierades var
otillrackliga sprakkunskaper vid sidan av engelskan och otillrackliga juridiska kunskaper
inom héalsosektorn i for foretaget intressanta marknader.

Manga nya insikter om internationalisering

Projektet utmanade Silverberg att ocksa delta i acceleratordelen, att utsitta sig for att
pitcha infor andra startups och att kommunicera med internationella investerare. Det
framsta resultatet fran Barcamper var att man férandrade affirsmodellen helt. En annan
insikt var att genom ratt etableringssatt ar majligheten stor att valja vilken marknad man
vill. Resultaten fran Barcamper ar en fardigstélld internationaliseringsanalys 6ver vilka
marknader som kan vara lampliga. Produkten siljer inte sig sjalv. Det behovs narvaro pa
varje marknad men man visste inte om man skulle ha franchise, ambassadoérer (vilket
testades i Sverige) eller om det skulle géras pa annat sitt. Det fanns ett stort intresse fran
andra internationella marknader och har var Business Sweden behjalplig med stéd
eftersom kunskap om bland annat struktur, plan och finansiering pa internationell niva
saknades.
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Nyttigt fa affarsplanen granskad av investerare

Silverberg uppfattade konceptet Barcamper som inte helt fardigutvecklat. Det var positivt
att projektet inte var for fokuserat utan att det tog hansyn 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 fick en inblick i hur investerare tanker i Italien. Deltagandet gjorde att
hon forstod att det skulle kravas resurser framst i form av tid och pengar. Som
huvudsakligt varde fran deltagande i projektet sa Silverberg: "Nyttigt att utsdtta sin
affdrsplan for granskning. Att férstd hur investerare tdnker pd bolag och vad de séker, vad
det innebdr vilken “commitment” som krdvs.”

Forbattringsforslag som Silverberg lyfte fram ar exempelvis att fa gora studiebesok hos
bolag som har gatt utomlands, att fa besdka och félja ett verkligt case.

Rockan AB
Projekt: East Sweden Evolution

Projektagare: Mjardevi Science Park

Rockan etablerades redan 2006.
Foretaget erbjuder server-hotelltjanster genom att salja serverplatser i bergrum.

Foretaget har nischat sig mot organisationer som kraver datalagring med extra
sakerhet for sina servrar.

Kunder ar framforallt organisationer som har behov av extra sakerhet runt sin IT-drift
och ar beredda att betala extra for att komma at den sakerhet som erbjuds av Rockan.

Foretaget har olika kundtyper som regeringar, stora féretag men ocksa mindre féretag
inklusive startups vilka har stort skyddsbehov for sin information.

Internationellt fokus redan fran start i nischad bransch

Affarsmodellen bygger pa betalningsstarka aktérer som kraver specialanpassade
sdkerhetsanordningar. Rockan har haft ett internationellt fokus redan fran start eftersom
en av huvudagarna ar lokaliserad i England vilket gor det naturligt att utveckla en
internationell kundportfol;.

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 tjanster.

Rockan verkar i en nischad branschsegment som innebar speciella utmaningar nar det
galler den internationella expansionen av kundbasen. Foretaget kan inte marknadsfora
sina tjanster och upplagget med bergrum for aggressivt, da det finns ett avgérande varde i
att vara sa okdnda som mojligt utifran ett sdkerhetsperspektiv. Samtidigt maste foretaget
synas och verka for att silja sina tjdnster. Denna paradox bromsar foretaget fran snabb
internationell expansion samtidigt som verksamheten behéver expandera internationellt
for att bredda kundunderlaget. Grundarna av foretaget hade begrédnsad internationell och
administrativ erfarenhet varfoér Frederik Vyncke rekryterades som ny VD.
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Kno6t nya lokala kontakter med andra féretag

Foretaget deltog i projektet genom Vd Frederik for att fa en 6kad kunskap om hur deras
tjanster bor paketeras och siljas internationellt dar kunderna dr mindre foretag som
startups. Rockan hade tidigare erfarenhet av projekt med Mjardevi Science Park. Rockan
deltog i alla aktiviteter och pa tva internationella massor. Enligt Frederik var ett utokat
lokalt natverk det storsta vardet av deltagandet. Tack vare projektet knots kontakter med
andra mindre foretag i Linkopingsomradet. Han tyckte ocksa att projektet till viss grad
bidrog till 6kad forstaelse for hur de ska kunna jobba mot mindre svenska och utlandska
foretag. Vidare hade foretaget en viss nytta av projektets digitaliseringsfokus. Daremot
tyckte Frederik att det var synd att projektet inkluderade flera foretag som inte var riktigt
mogna for internationalisering.

Efterlyser "bollplank” ocksa efter projektets avslut

Projektet hade vidare en for generell inriktning och Frederik efterlyste ocksa en person
med spetskompetens inom internationalisering som kunde agera bollplank for foretaget
ocksa lite mer langsiktigt.

Projektet hade, enligt Frederik, inte haft ndgon ndmnvéard paverkan pa Rockans
internationaliseringsarbete mer dn att de kanske fatt en 6kad forstaelse for vad som kravs
for att bygga ut kundbasen av utlindska sma foretag.

Boardie AB
Projekt: EurolncNet
Projektagare: Uppsala Innovation Centre (UIC)

Boardie ar ett foretag som grundades av Erik Englund och Niclas Stjernberg 2015.
Affarsidén bygger pa att salja bygeln till liftsystem och att pa den placera reklam.

Foretaget arbetar delvis ocksa genom olika distributorer. De framsta konkurrenterna ar
de stora traditionella leverantérerna som Dopplemayr.

Produkt for den alpina branschen

Grundarna ar civilingenjorer specialiserade pa produktutveckling men utan initial
erfarenhet av att arbeta med den alpina branschen. Produkten sildes pa den svenska
marknaden nar projektet EurolncNet startades.

Boardie var intresserad av att expandera verksamheten och borja exportera till Osterrike
och med hjalp av EurolncNet genomforde den 6sterrikiska partnern en analys av
marknaden for Boardie. Anledningen var att man snabbt ville nd internationella
marknader och Osterrike bedémdes vara en stor s&dan.

Efter analys — avtal med alpina mediamadklare

Man upplevde att det forelag barridrer i form av sprak, affarskultur och brist pa kunskap
om marknadens struktur. Genom analysen och det efterféljande arbetet slot Boardie avtal
med vérldens storsta alpina mediamaklare. Erik Englund menar att man framfor allt larde
sig hur flodet i affirerna ser ut vilket ocksa har hjalpt ndr man senare gick vidare till
Schweiz och Tyskland. De upplevde sig vara mer forberedd for en fortsatt internationell
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expansion. Varje marknad har sina siardrag och att forsta dem ar viktigt. De uttryckte sig
vara mycket néjda med det som projektet levererade till Boardie.

Fortsatt expansion efter projektdeltagandet

For intradet i Tyskland hade man haft hjdlp av Business Sweden och dven det fungerade
bra. Nu avser foretaget att fortsitta expansionen och stravar efter att fa till
referensforsaljningar i Chile, Libanon och Nya Zeeland. For tillfallet utgor den
internationella forsaljningen cirka 30% av foretagets totala omsattning.

Fertsoft AB
Projekt: Life Science Going Global

Projektigare: Connect Uppsala

Fertsoft ar ett Uppsalabaserat féretag som producerar programvara for IVF-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 anstallda.

Litet antal IVF-kliniker krdaver snabb internationell expansion

De flesta lander har ett relativt litet antal IVF-kliniker varfor Fertsoft snabbt maste na
internationella marknader. Fertsoft erbjuder en nischad produkt och i Sverige finns 18-20
privata och offentliga kliniker. Man har fa direkta konkurrenter men det viarde som
Fertsofts produkt ger kan delvis fas via Excel, pappersdokumentation och olika
egenldsningar.

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.

Bra med stod av senior mentor, behov av mer interaktion med andra foretag

[ projektet via Connect och Uppsala Bio fick man tillgang till en senior mentor med
erfarenhet av saval programvara som branschen. Mentorn var mycket bra for Fertsoft,
men man saknade att inte aterkommande fa tillfalle att interagera med dvriga foretag som
deltog i projektet.

Deltagandet visade pa olika alternativ for internationalisering

Projektet gav inte nagra konkreta resultat men visade pd mojliga vigar. Man fick en mer
sofistikerad syn pa internationalisering och férdjupad insyn i olika strategier och
konsekvenser. Tack vare projektet avser man att fortsatta internationaliseringen, bland
annat planerar man for ett 6kat deltagande pa olika méssor och konferenser. Malet ar att
utveckla ett partnererbjudande.
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Moon Fertility AB
Projekt: Roadmap

Projektagare: Sahlgrenska Science Park

Moon Fertility AB erbjuder produkten Moon Salinity, ett matinstrument for kartlaggning
av kvinnors fertilitetscykler.

Genom att mata salthalt och temperatur kan tiden fér agglossning preciseras.
Produkten erbjuder aven en mdjlighet till personlig profil med information om
exempelvis vikt, menstruation och stress. Instrumentet ar kopplat via Bluetooth till en
applikation.

Produkten salufors i Sverige online framst till privatpersoner. Féretaget efterstravar
aven samarbeten med fertilitetskliniker.

Sahlgrenska Science Park ett stod vid uppstarten

Bolagets grundare, Peiman Khorramshahi och hans kollegor hade ingen direkt erfarenhet
av hélso-, frisk- och sjukvardssektorn fran borjan och vande sig darfor tidigt till
Sahlgrenska Science Park (SSP) for att kompensera for detta. De tog med sig egen teknisk
kompetens och séljerfarenhet.

Med en internationell ambition och en skalbar produkt och affairsmodell sdg man det som
ett naturligt steg att ocksa lara sig mer om den internationella marknaden. Man hade en
relativt naiv syn pa internationalisering och de utmaningar den medfor. Funderingar fanns
pa den amerikanska marknaden men dess storlek och beréttelser om andras
misslyckanden skramde.

Roadmap-projektet en viktig pusselbit i internationaliseringsarbetet

Genom sin narvaro pa SSP fick Moon Fertility upp 6gonen for den engelska marknaden.
Roadmap-projektet blev en viktig pusselbit i foretagets arbete med att bygga upp sitt
internationaliseringsprogram med fokus pa Storbritannien.

I och med att dtagandena och investeringarna for ett deltagande i Roadmap var relativt
ldga menar Khorramshahi att man inte hade sa stora férvantningar, istillet sig man det
som ett stod i en planerad process.

Med starkt begransad erfarenhet av, och insyn i, sjukvardssystemen utomlands trodde
man att det var sprak och kultur som var avgérande for valet av internationella
marknader. Genom deltagandet kom detta att andras och man borjade forsta att
branschen och natverket spelade storre roll for en lyckad internationell expansion.

Lardomar, insikter och nya kontakter

Under projektets gdng kom Moon Fertility i kontakt med flera foretagsframjande aktorer
med intressanta erfarenheter och insikter och man fick ta del av de kontakter SSP
upparbetat med nyckelaktorer inom den brittiska sjukvarden. Man menar att detta stod
varit helt avgorande.

"Det var en djungel, det hade tagit oss flera dr att férstd 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.”
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En annan lardom dr marknaders unicitet och de utmaningar detta medfér infér en
internationalisering. Det finns en risk med att tala om internationalisering som nagot
generellt. Khorramshabhi uttryckte det som:

"Tidigare férenklade vi saker och ting for mycket. Vi pratade om internationalisering. Nu har
vi férstatt att ldnder dr olika och att det innebdr att vi mdste forstd oss pd varje unikt land.
Vi kan inte forenkla detta, utan vi mdste gora vdar hemldxa i varje enskilt land.”

Utover insikter och lardomar om den brittiska marknaden fick man ocksa ovarderliga
kontakter genom deltagandet i Roadmap. Resan till England och deltagandet pa massan
Anglo Nordic tillsammans med SPP och andra foretag i projektet skapade uppmarksamhet
och tillsammans framstod man som mer attraktiva dn vad varje enskilt bolag hade méaktat
med.

Strategiarbete bor ses mer cirkulart och iterativt

Khorramshabhi ar positivt 6verraskad av Roadmap-projektet, det finns mycket gott att lara.
Han ar nagot skeptisk till det linjara upplagget och menar att ett strategiarbete bor ses
som nagot cirkulart och iterativt. Ett 6nskemal ar ocksa att kunna fa svar efter projektets
slut pa fragor man inte tinkte pa da det pagick.

Resultat av projektdeltagandet

Moon Fertility &r nu mycket narmare den internationella marknaden an tidigare. Ett
exempel pa konkret resultat av deltagandet ar att man har knutit till sig en séljare i
England som bearbetar ett antal fertilitetskliniker och genom honom har man fatt
kontakter i Italien. Planer finns pa ytterligare expansion i Europa.

Khorramshahi rekommenderar andra bolag att delta i liknande projekt.

Oxelerate AB
Projekt: Scaleup Academy
Projektagare: Blekinge Business Incubator (BBI)

Oxelerates huvudsakliga produkt/tjanst ar en traningsmask eller headset med syrgas
for att individer skall kunna tréana hardare, 6ka fettforbranningen samt aterhamta sig
snabbare.

Systemet ar dels en syrgasgenerator som producerar syrgas ur rumsluft dels en
mijukvara for pulsaterkoppling for att styra traningen mer optimalt vad galler dosering
av syrgas.

Foretaget grundades 2012 av Oscar Franberg, med tidigare erfarenhet fran foretag
inom syrgas, men da riktat mot KOL-patienter.

Produkten erbjuds i nulaget till forsaljining eller hyra till sdval konsumenter som
organisationer.

Svart hitta ratt marknader

Oxelerate fick in finansiering men det var svart att hitta bra marknader. Huvudsakliga
konkurrenter finns i USA, som erbjuder tva konkurrerande tekniker. Oxelerates
konkurrensfordel ar ergonomi och enkelhet och det finns inte i de amerikanska
produkterna.
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Foretaget deltog i BBIs Scaleup Academy under 2017. Oscar valde att soka sig till den
typen av miljo nar han flyttade till Karlskrona. Ambitionen var att liara sig mer, jobba fram
ett bra koncept som tilltalar kunderna och hitta likasinnade entreprenérer. Man deltog
ocksa pa Business Boost-resan till San Fransisco, dar ocksa ett mote med en affarsangel
tillsammans med en representant fran ALMI Invest dgde rum. Efter besoket hittade man
en VD och var redo att kora igdng men tyvarr gick inte aktiedgaravtalet med Almi Invest
igenom. Sedan dess har man gatt vidare och tagit in mjukvaruutvecklare samt férandrat
affairsmodellen till att hyra ut till gym/privatkunder pa manadsbasis.

Viktigt utveckla affirsmodellen innan internationaliseringssatsning

Genom projektet lirde man sig att kontakt med marknaden ar n6dvandig och siktet dr nu
pa att jobba med fa kunder, fa ett bra koncept och dérefter via aterfoérsaljare sélja pa
internationella marknader. Det &r alltsa viktigt att utveckla en bra affirsmodell innan man
gar over landsgranser. Riskbilden, produkten, tekniken samt marknadsféring ar exempel
pa interna hinder for internationalisering. Externa hinder ar att stodorganisationer ibland
pushar for nasta steg lite for hastigt. Affirsmodell maste fungera innan man ger sig pa en
dyr internationalisering och man maste bevisa att man klarar av att leverera till inhemska
kunder innan man kan ga ut internationellt.

An s3 lange ar Oxelerates internationella forsiljning nagot begrinsad. Oscar menar att
projektdeltagandet dels var ett steg framat mot internationalisering genom deltagandet i
San Fransisco dels ett steg bakat da avtalet med Almi Invest brots. Investerare ar villiga att
investera nar kunder finns och en internationell marknad finns absolut i planerna nar
affairsmodellen ar testad och igdng. D3 hoppas man kunna sélja via aterforsaljare pa lokala
internationella marknader.

Nojd med projektdeltagandet

Baserat pa tidigare erfarenheter tycker Oscar att BBI gjort ett bra upplagg for projektet.
Hans forutfattade mening var att det skulle kdnnas 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 frimst komma
in i ett sammanhang och férséka etablera kontakt med investerare. Aven efter projektet
var BBI ett stéd i forhandlingen om avtalet med Almi Invest.

Stod behovs for att utveckla ett internationellt entreprendrskap

Aven om slutfasen inte blev riktigt som tinkt var Scaleup Academy en bra verksamhet.
Men det ar viktigt att bolagen far tid pa sig att viaxa. Det har varit en langsam process
under 7-8 ar och det blev en lite kort process att kora Scaleup Academy under ett ar.
Projektet fungerar bra som lamplig pabyggnad och kan ge en chans att fa fram en prototyp
till exempel, nagot som tar och behover fa ta tid. Ett mal med liknande projekt bor vara att
fa vanliga foretagare att bli mer involverade i entreprendrskapet. Att man bjuder in de
foretag som har en acceptabel produkt for att forsoka ge dem lite nya tankegangar.
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Globhe AB
Projekt: Go Africa

Projektdgare: Stockholm Innovation and Growth (Sting)

Globhe erbjuder logistiktjanster inriktade pa informationsinhamtning och
logistikutmaningar genom tillampning av drénarteknologin.

Det handlar om omraden dar infrastrukturen ar underutvecklad eller skadad och dar
foretaget genom anvandning av drénare kan sakerstalla leveranser av till exempel
mediciner efter naturkatastrofer.

Foretaget anvander ocksa dronare for informationsinhamtning fran svartillgangliga
omraden, exempelvis for att kartlagga konsekvenserna av dversvamningar.

Foretaget grundades 2015 av Helena Samsioe med egen erfarenhet av arbete |
Ostafrika.

Begransad marknad i Sverige

Affarsmodellen bygger pa internationell forsaljning redan fran start till lander och
regioner som ar kansliga for eller ofta drabbas av naturkatastrofer. S6dra Afrika har redan
fran borjan utgjort en naturlig exportmarknad. Samtidigt gar inte affirsmodellen att silja
pa samma satt i lander som Sverige pa grund av det regelverk som begransar
anvandningen av dronare. Foretaget valde darfor den afrikanska marknaden.

Foretaget arbetar mot huvudsakligen tre kundgrupper: Supranationella organisationer
(dar FN ar foretagets viktigaste kund idag), regeringar och privata foretag. Foretagets
kundbas finns inom tre olika segment med olika inképsmodeller.

Internationellt ny och omogen bransch

Att etablera ett foretag inom en internationellt ny och omogen bransch har bade inneburit
utmaningar och mojligheter. Det finns idag fa internationella konkurrenter vilket innebar
att foretaget har mott en begransad konkurrens. Men branschens omognad och
problematiken med regelverken runt dronartekniken forsvarar samtidigt
forsaljningsarbetet. Pa grund av att dronarteknologin ar sa pass relaterad till krigféring ar
det ocksa svart att 6vertala kunder att anvdnda tekniken for goda civila &ndamal.

Finansiering och ratt kompetens till foretaget stora utmaningar

Foretaget har sedan start haft tva stérre utmaningar som hdmmat den internationella
expansionen. Den forsta ar att fa in tillrackligt kapital for expansion till nya marknader,
den andra utmaningen ar att hitta ratt personal med bade kunskap om dronarteknologin
och erfarenhet av att verka i mindre ekonomiskt utvecklade omraden i Afrika och Asien.

Helena gick in i projektet med féorhoppning om kontakter med andra svenska startups med
inriktning pa Afrika och att fa ta del av den coaching som erbjods. Genom kontakter med
andra foretag hoppades hon att kunna ta del av och inspireras andra féretags lardomar
och att fa kunskap om potentiella fallgropar for att utveckla sina affarer.

Projektet Sting Go Afrika var uppdelat i tva delar och Helena deltog i bada. Den 6ppna
delen bestod bl a av seminarier och inkluderade foretag med generellt intresse for Afrika. I
den 6ppna delen deltog hon i tva seminarier. I den slutna delen deltog sju foretag som fick
coachning
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Coachningen av affarskonsulter och att tréffa andra foretag vardefullast

Det mest givande i hennes projektdeltagande skedde i den slutna del diar Helena bade fick
coaching av affarskonsulter fran Sting och mojlighet att traffa de andra foretagen som
deltog i denna del av projektet. Projektdeltagandet var vardefullt for Globhe och infriade
Helenas férvantningar. Projektet bidrog till en 6kad medvetenhet om foretags
internationalisering bade generellt och specifikt i Afrika. Bland annat bidrog projektet till
en 6kad kunskap om olika finansieringsmojligheter som kan underlitta foretagets
framtida expansion. Helena tycker framforallt att coachningen och radgivningen var
vardefull da den var specialanpassad. Genom radgivningen jobbar de nu smartare med
foretagets expansion.

Projektet paverkade inte foretagets grundlaggande internationella expansionsidé utan
foretagets fokus ligger fortfarande pa Asien och Afrika. Projektet hade en viss paverkan
vid satsningen pa ytterligare ett land.

Synpunkter pa det svenska internationaliseringsframjandet

Helena har synpunkter pa hur internationaliseringsstodet till startups skulle kunna goras
effektivare och battre anpassat. Konkret radgivning ar av stdrsta vikt och foretag maste fa
rad relaterade direkt till den grundlaggande affarsidén med utgangspunkt i foretagets
faktiska forutsattningar. For att gora skillnad behover radgivningen vara specialanpassad
och nitverkande och gruppdiskussioner kraver foretag med likartade utmaningar och
internationell mognad.

Inkubatorer har en viktig roll

Helena tycker att inkubatorer har en viktig roll att fylla for startups genom sin roll och
erfarenheterna av nystartade foretag. Det svenska internationaliseringsframjandet borde
samlas och samarbeta battre som stdd for startups-bolag. Hon anser stodet som alltfor
fragmenterat genom att organisationer sa som Business Sweden, Swecare,
Handelskammaren och Tillvaxtverket inte 4r samordnade. Hon tycker vidare att
finansieringsstodet bor uppmarksammas eftersom riskkapitalister oftast inte ar
intresserade av startups som inriktar sig mot okonventionella marknader som Afrika.

Sammanfattning av fallstudierna: Vikten av skraddarsydd och
anpassad radgivning

Fallstudierna ger en bild av att kontextualisering paverkar foretagens framtida
internationaliseringsplaner. Med kontextualisering menas att projekten i olika grad
skraddarsydde sin radgivning efter foretagens specifika forutsattningar for
internationalisering och efter utvalda internationella marknaders unika férutsattningar.
En sddan radgivning kdnnetecknas av att den var anpassad till den bransch dar féretaget
verkar. Radgivningen siktade t.ex. in sig pa legala hinder specifika for branschen och/eller
centrala natverk och personer i ett visst land for att realisera en framtida internationell
expansion.

Kontextualiserad radgivning ar motsatsen till generaliserad radgivning som baseras pa
generiska modeller som antas passa alla typer av internationalisering. Det innebar
exempelvis att kulturbarriérer, sprakbarriarer och legala hinder behandlas generellt. Att
fa till stdnd en foretagsanpassad radgivning verkar ha varit en nyckelaspekt om foretaget
upplevde att deltagandet var meningsfullt, medan bristen pa anpassning istéllet tycktes ha
skapat en hogre grad av missndjdhet med programmet.
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Tillvaxtverket
Swedish Agency for Economic
and Regional Growth

Tel 08-6819100
tillvaxtverket.se

Tillvaxtverket arbetar fér hallbar tillvixt och konkurrenskraftiga féretag
i alla delar av Sverige. Det gér vi genom att starka foéretag och regioner.

Vi erbjuder kunskap, natverk och finansiering. Det ger direkt nytta till foretag,
och ocksa forutsattningar for foretag och regioner att mota framtidens
utmaningar. Tillvaxtverket ar nationell myndighet med regional narvaro pa
nio orter. Ett Sverige med fler foretag som vill, kan och vagar ar var vision.

tillvaxt
verket

4



