tillvaxt '
verket

Kompetens for
framgangsrik
internationalisering

Kunskap och forberedelser foér val av strategi

Erfarenheter och larande fran satsningen pa
Internationaliseringskompetens 2016-2018

Rapport 0311



Vi starker Sverige genom att starka foretagens
konkurrenskraft

Tillvaxtverket ska skapa sa bra férutsattningar som
mojligt for foretag i hela landet att vara
konkurrenskraftiga. Det innebar att vi dppnar dérrar
och river barridrer — for ett Sverige dar fler foretag
vill, kan och vagar.

Kunskap, natverk och finansiering &r vara viktigaste
verktyg. Tillvaxtverkets insatser skapar direkta
resultat hos de foretag och aktorer som vi samverkar
med, men dven forutsattningar fér féretag och
regioner att mota framtidens utmaningar. Vart
storsta enskilda uppdrag ar att bidra till att EU-medel
investeras i projekt for regional konkurrenskraft och
sysselsattning.

Tillvaxtverkets publikationer kan laddas ner pa
tillvaxtverket.se.

© Tillvaxtverket

Stockholm, December 2019
Digital: ISBN 978-91-88961-40-2
Rapport 3011

Har du fragor om denna publikation, kontakta:
Karin Ostberg
Telefon, vaxel 08-681 91 00



Forord

Tillvaxtverket arbetar for att starka foretagens konkurrenskraft. Genom kunskap, natverk
och finansiering skapar vi battre forutsattningar for befintliga och framtida féretag och
attraktiva regionala miljéer dar féretag 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 dkade globaliseringen innebar att allt fler foretag kan skala upp och vaxa i
och internationell varld. Det innebar sankta trosklar for expansion och leder till nya
affarsmojligheter, men stéller ocksa 6kade krav pa ny kunskap och kompetens.

Genom programmet for Kompetensutveckling for tillvaxt arbetar Tillvaxtverket for att
stirka svenska smaforetags affarsutveckling och konkurrenskraft samt att utveckla och
fornya verksamheten hos foretagsfrimjande organisationer.

Under 2016-2018 drev Tillvaxtverket insatsen Internationaliseringskompetens.
Utvecklingsprojekten i insatsen fokuserade pa tidiga kommersialiseringsskeden dar
mindre tillvaxtféretag och startups behoéver utveckla och anpassa sina strategier och
affairsmodeller for en ny eller fordndrad satsning pa internationella marknader.

Denna rapport har tagits fram av Karin Ostberg, med stéd av Lisbeth Karlsson, och bygger
pa erfarenheter, larande och resultat av genomférandet av programsatsningen for
forberedande internationalisering, Internationaliseringskompetens.

December 2019

Tim Brooks Karin Ostberg
Avdelningschef Foretag Projektledare
Tillvaxtverket Tillvaxtverket
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Sammanfattning

Bakgrund Internationaliseringskompetens

Under 2016-2018 genomforde Tillvaxtverket en fristaende fortsattningsinsats for att ge
smaforetag mojlighet att forbereda och utveckla forutsattningarna for mer strategiska
satsningar pa internationalisering. Atta projekt drevs av etablerade
affarsutvecklingsorganisationer, sk foretags- och innovationsframjare. Varje projekt hade
en eller flera samarbetspartner. I projekten deltog totalt ca 80 mindre tillvaxtféretag och
startups/scaleups.

Uppfoljning och utvardering

Programmet uppnadde sitt syfte genom att positivt paverka féretagens
internationalisering. I synnerhet visar foljeforskarnas analys ett direkt 6kat intresse for
internationalisering och en insikt kring vilka anpassningar som kravs for att vara
framgangsrik. Analysen visar ocksa att en majoritet av deltagande sma tillvaxtféretag och
startups/scaleups framfor allt fick en 6kad kompetens om affirsmodeller for de
internationella marknaderna och en 6kad kundkompetens.

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. Darutover utvecklade projektidgarna
vardefulla internationaliseringskompetenser som kan antas ha en positiv inverkan pa
deras framtida arbete.

Positiv paverkan pa tva grupper av deltagande foretag

Forskarnas enkdtundersokning identifierade tva grupper av féretag som anser att
programmet hade en positiv paverkan:

Internationellt forberedda: 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.

En mindre utvdrdering av ett konsultbolag visar bland annat att flera av projekten
utvecklade nyskapande metoder for att forbereda smaforetagens internationalisering.
Férmagan att utveckla och testa metoder ar avgorande for resultatspridning och
strukturpaverkan. Konsulterna konstaterade att samtliga projekt arbetade med aktiviteter
som bedoms stirka féretagens kompetens kring internationalisering. De pekar ocksa pa
vikten av att starka det svenska internationaliseringsframjandet.

Enligt Tillvaxtverkets enkat till deltagande foretag i slutet av projektgenomforandet
uppger 80 procent av respondenterna att foretaget fatt en 6kad kunskap och formaga till
internationalisering genom deltagandet.

4/44



Tillvaxtverkets sammanfattande slutsatser

Internationella afférsnatverk

De sociala natverken kan vara kritiska under internationaliseringen, men for att foretaget
ska kunna generera vinst och avkastning pa investerat kapital ar det avgorande att det
utvecklar affarsrelationer och affarsnatverk med andra foretag. Det ar i affirsnitverken
som produkter och tjanster kops och siljs. Affarsnatverken ar langsiktiga och stabila. De
kan producera virden for foretagen o6ver langre tid. Idag behéver mer kraft 1aggas pa att
etablera kontakter och relationer med relevanta internationella affarsnatverk och mindre
pa kunskapen om enskilda lander och kulturella skillnader.

Malgruppsanpassade erbjudanden

Det ar viktigt att malgruppsanpassa stodet vid internationalisering till sma tillvaxtforetag
och startups/scaleups. Anpassad affarsradgivning, som tar sin utgangspunkt i foretagets
forutsattningar och affarsmodeller och som fokuserar pad 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.

Sma tillvaxtforetag behover ny kunskap och kompetens for internationalisering

En resurskriavande och osédker varld i en snabbare takt och med en hégre komplexitet
stéller krav pa en annan typ av systematik och férberedelser. Intrddet internationella
marknader kan ga snabbare genom ratt typ av forberedelser och kunskapsinhdmtning. Det
ar viktigt att uppmuntra och avdramatisera en tidig internationaliseringsstart.

Internationalisering ar en integrerad del av affarsutvecklingen i tillvaxtforetag

Internationalisering dr inte en separat aktivitet, utan en integrerad del av
tillvaxtforetagens affarsutveckling, och som idag ocksa sarskilt hinger samman med
foretagens arbete med digitalisering, hallbarhet och innovation.

For att kunna utveckla nya tjanster, produkter och processer fér den internationella
marknaden beh6éver omvarldsbevakning, omvérlds- och trendanalys vara en integrerad
del av verksamheten hos sma och medelstora féretag med internationella
tillvaxtambitioner.

Internationaliseringsmognaden avgorande

Internationaliseringsformagan handlar om att kunna hantera olika hinder for
internationella affarer, att kunna identifiera nya kunder och méjligheter pa nya
marknader, att kunna marknadsféra sig och skapa en position i internationella
affarsnatverk. Internationella affiarer kraver internationaliseringsmogna foretag.

5/44



Tillvaxtverkets rekommendationer for framtida insatser

- Stétta mindre foretags internationalisering genom tillgdng till relevanta
internationella afférsndtverk och genom riitt typ av stdd for prioriteringar av
utlindska marknader

Foretagsframjare kan generera mojligheter, ge legitimitet och stotta access till
relevanta affarsniatverk och kunder. Det ar ocksa viktigt att det finns ratt typ av
mottagarkapacitet pa den valda marknaden, dvs personer med legitimitet for
marknaden, god lokalkdnnedom och gidrna egen entreprenorserfarenhet.

- Oka foretagens kundkunskap infér en internationalisering

Framjandesystemet maste speciellt utveckla 4K-kompetensen: kunskap, kontakter,
kapital och kund. Intervjuerna forstarker denna slutsats. Sarskilt viktigt ar
kundperspektivet. Framtida insatser bor innehalla ett storre fokus pa foretagens
erbjudanden till internationella kunder.

- Malgrupps- och branschanpassa internationaliseringsstodet av mindre
tillviixtféretag och startups

Satsa pa mer anpassad radgivning, som tar sin utgangspunkt i foretagets
forutsattningar och affirsmodeller och som fokuserar pa bransch- och
landspecifika internationaliseringshinder.

- Fortsdtt att forbereda mindre tillvixtforetag for internationalisering.

Fortfarande ar det manga mindre foretag som inte ser internationalisering som en
mojlighet. Testa och utveckla nya l6sningar och andra stodformer for att
forbereda foretagen for internationalisering. Det ar viktigt att dra nytta av olika
foretagsframjares internationella kontakter, natverk och kompetenser och att dar
ocksa inkludera relevanta innovationsmiljoer. Sarskilt affairsinkubatorer med
resurser, forutsattningar och grundkompetens inom internationalisering utgor ett
viktigt komplement for internationaliseringsframjandet, ocksa utifran ett
nationellt och regionalt samverkansperspektiv.
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1 Inledning och bakgrund

Kallor
Denna rapport bygger huvudsakligen pa foljande kéllor:

- Tillvaxtverkets erfarenheter av och dialoger med olika projektdgare via
projektuppfoljning, erfarenhetstraffar och foretagsenkater. Tillvaxtverkets
omvarldsbevakning studier och nyhetsbrev samt genom méten med olika
intressenter, konsulter och organisationer som framjar och stdttar foretagens
internationalisering.

- Tillvaxtverkets uppfoljning av de atta av projekten genom f6ljeforskning.

- Konsultforetaget Kontigos! uppdrag for kartlaggning och studie av
foretagsfraimjandet for internationalisering och dess erbjudanden och tjanster,
sarskilt med fokus pa innovationsmiljoer och inkubatorer.

- En mindre utvardering av konsultféretaget Kontigo av programsatsningen
Internationaliseringskompetens.

Bakgrund program

Genom programmet for Kompetensutveckling for tillvaxt arbetar Tillvaxtverket for att
stirka svenska smaforetags affarsutveckling och konkurrenskraft samt att utveckla och
fornya verksamheten hos foretagsfrimjande aktorer. Behoven forandras nar ett foretag
vaxer eller utvecklas.

Genom att initiera och testa nya insatser far Tillviaxtverket en 6kad kunskap om foretagens
behov och om nya potentiella utvecklingsomraden. Tillvixtverket stottar satsningarna
under en begriansad tid. Insatserna ska leda till nyskapande och till fornyelse av metoder
och processer for att stotta vixande foretag.

Projekten representerar olika framjarorganisationer och olika utmaningar, typer av
metodutveckling och genomforandemodeller. Projekten har oftast en regional forankring
for genomforandet - genom medfinansiering och genom avsiktsforklaringar om stéd och
samverkan. Projekten drivs nastan alltid tillsammans med en eller flera samarbetspartner.

Bakgrund insatser for forberedande internationalisering

Tillvaxtverket drev 2014-2015 en forsta pilotinsats for forberedande internationalisering,
Internationaliseringskompetens. Insatsen drogs igang efter en kartlaggning av initiativ och
aktiviteter pa den svenska marknaden. Uppféljningen och utviarderingen av den
genomforda insatsen gav stod for ytterligare en insats - men med dnnu storre tyngd pa
metodutveckling, nyskapande och bransch. Utvirderingen av en pilotsatsning pa
affarsutvecklingscheckar for internationalisering gav stdd i samma riktning.

Under 2016-2018 drev Tillvaxtverket en fristaende fortsiattningsinsats med malgruppen
mindre tillvaxtféretag och startups/scaleups. Projekten, som drevs under drygt tva ar,
fokuserade pa tidiga eller forandrade kommersialiseringsskeden dar mindre

1 Kontigo ingar numera i WSP
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tillvaxtforetag och sarskilt innovativa och kunskapsintensiva tillvaxtféretag behover
utveckla och anpassa sina strategier och sina affirsmodeller infor framtida eller ny
internationell expansion.

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

Tre underteman fanns for insatsen: Digitalisering, styrelseutveckling och internationella
affarsnatverk. En majoritet av projekten hade sitthuvudfokus pa internationella
affarsnatverk.

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.

Det dvergripande syftet var att starka och stimulera utvecklingen av arbetssatt,
affarsmodeller och verktyg.

Malgrupper

Projektagare — del flesta affarsinkubatorer (spetsinkubatorer)

Néstan alla projekt drevs av inkubatorer, i ndgra fall av science parks kopplade till
inkubatorsverksamhet. En 6verviagande majoritet av projektledarna hade egen erfarenhet
av foretagande, av internationalisering och egen grundldggande marknadskompetens
och/eller branschspecifik kompetens.

Malgrupp av mindre tillviaxtféretag och startup/scaleups

En majoritet av de deltagande féretagen var mikroforetag, manga kunskapsintensiva och
innovativa, men med begransade internationaliseringserfarenheter. Manga hade
genomfort sina forsta affiarer nationellt, eller t o m internationellt. I ett av projekten var
dock foretagen helt nystartade 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 naringar (KKN).
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Manga av foretagen hade pabdérjat sin internationaliseringsresa

Internationalisering foretagsenkat 2017
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Killa: Tillvaxtverkets foretagsenkat 2017, 49 respondenter

Manga olika satt att delta for foretagen

Foretagens deltagande i olika projektaktiviteter
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Killa: Tillvaxtverkets foretagsenkat 2017, 49 respondenter
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2 Bakgrund internationalisering av sma
tillvaxtforetag

Globala vardekedjor

Foretag i Sverige ar alltmer integrerade i globala vardekedjor och globala koncerner, aven
svenska sma och medelstora foretag. Globala virdekedjor innebér att produktionen delas
upp i fler och fler moment, moment som kan separeras fran varandra organisatoriskt och
geografiskt. Denna uppdelning innebar att mdjligheterna till virdeskapande varierar
beroende pa var i virdekedjan man befinner sig. Forskning visar att ett land som Sverige
har de storsta mojligheterna i boérjan och i slutet av vardekedjorna. Dar finns forskning och
utveckling, innovation respektive marknadsforing, logistik och varumarkesinnehav.

Sma och medelstora foretag anses vara viktiga drivkrafter for innovation och tillviaxt. De
snabbvdxande sma och medelstora foretag dr fa men de star samtidigt for en stor andel av
sysselsdttningstillvaxten.

Digitaliseringen gor det mojligt for svenska regioner att ha ett internationaliserat
naringsliv med en position i en global viardekedja. For att kunna ta vara pa
digitaliseringens mojligheter maste sma och medelstora foretag blir mer innovativa och
hogspecialiserade, mer internationaliserade och mer férankrade i de globala
vardekedjorna.

Nya foretag fods med en global strategi — new ventures

Med ny teknik finns idag helt nya vagar for internationalisering. Sa kallade born global-
foretag etablerar sig ofta direkt pa en internationell marknad. Foéretagen arbetar ofta mot
sma, hogspecialiserade och globala branschnischer. Vissa etablerar sig inte alls pa
hemmamarknaden, andra gar in pa bade nationella och internationella marknader
samtidigt. Foretag som fods globala beh6ver nya typer av stod for sina
internationaliseringsprocesser. Detta stiller krav pa nya kompetenser och insatser nar det
galler utformningen av fraimjandeinsatser for internationalisering. En tydlig trend ar att
inkubatorer och ocksa science parks allt mer engagerar sig i olika insatser for att
forbereda de sma innovativa tillvaxtforetagen for internationalisering.

Insikter och attityd paverkar vem som internationaliserar

Fortfarande ar det manga mindre foretag som inte ser internationalisering som en
mojlighet. For att kunna dndra detta kravs aktiviteter som forandrar insikter och
attityder.

Nar sma och medelstora foretag far peka ut faktorer som ar mycket viktiga for foretagets
tillvaxt sa svarar en relativt 1ag andel, 14 procent, internationalisering. Det framgar av
Tillvaxtverkets aterkommande enkidtundersokning Foretagens villkor och verklighet
2017. Andra faktorer anges som viktigare for expansion, faktorer som framst har
betydelse pa den svenska marknaden. Detta tyder pa att foretagen fortfarande i hog
utstrackning ser nationell expansion som den framsta vagen for tillvaxt.

Omvarlds- och trendanalys for afférsutveckling och innovation

For att kunna utveckla nya tjanster, produkter och processer for den internationella
marknaden behéver omvéarldsbevakning, omvarlds- och trendanalys vara en integrerad
del av verksamheten hos sma och medelstora foretag med internationaliserings-
ambitioner.
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3 Internationaliseringskompetens 2016-2018

Tillvaxtverket drev under ca 2,5 ar en utvecklingsinsats med totalt 11 projekt for att
utveckla nya metoder och verktyg och att forbereda sma tillvaxtforetag for ett mer aktivt
arbete i styrelsen.

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

Atta av projekten ingick gruppen som foljdes av forskare. Totalt deltog ca 80 foretag i
projekten. Totalkostnaden for insatsens 11 projekt, uppféljning & utviardering, studie,
konsultstod, publikationer samt foljeforskning uppskattas till totalt ca 14 mkr.
Tillvaxtverkets andel av finansieringen uppgick till ca 70 procent.

Programmodellen for Affirskompetens

Programmodellen bygger pa larande och kunskapsuppbyggnad. Testa i liten skala! Lar ut
med vagen! Gor saker i ratt ordning! Utgangspunkten ar att ldra och testa pa tre nivaer:
Deltagande foretag, deltagande projektorganisationer och Tillvaxtverket - som
initiativtagare, sammanhallande och finansiar. Erfarenhetstraffarna med projektigare och
forskare och/eller konsulter har utvecklats efter hand i de olika insatserna. Programmet
ar egeninitierat av Tillvaxtverket.

Vissa av projekten ar mer experimentella dn andra vilket kan férsvara uppfoljning och
utvirdering i en programmodell av detta slag. En annan utmaning for en liten insats ar att
sprida och na ut med lardomar om erfarenheterna och effekterna av de olika
programsatsningarna, ex vis om goda exempel pa pilotprojekt och pa metodutveckling.

Nagra av de ledande svenska affarsinkubatorerna

Projekten drevs av etablerade affarsutvecklingsorganisationer, merparten av
offentligfinansierade spetsinkubatorer. Varje projekt hade en eller flera samarbetspartner,
offentliga och privata, exempelvis Business Sweden, branschorganisationer och
affarscoacher med specialistkompetens. Olika metoder och processer testades och anvindes
for projektgenomforandet.

Projekten

East Sweden

@Ba :
F2araPES evolution

J UPPSALA INNOVATION CENTRE

GU Ventures

HOLDINGBOLAGET VID GOTEBORGS UNIVERSITET

P SAHLGRENSKA Blekinge o
~—a SCIENCE PARK Business Stlng
sl ncubato

Roadmap Go Africa
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Barcamper

Ideon Innovation
Barcamper
Skane

Samarbetspartner: Creative Plot i Lund, D-pixel Milano, Lunds kommun och olika regionala
organisationer

Bakgrund projekt: Projektets syfte var att ge smaféretag och startups inom kulturella och
kreativa naringar (KKN) en direkt tillgang till en internationell marknad genom att ta "varlden
direkt till féretagen”.

Verktyget, Barcamper, var redan testat internationellt. Férebilden var D-pixel i Milano som sedan
2012 genomfort ett liknande projekt i Italien med stor framgang. Projektet var i forsta hand ett
samarbete mellan Creative Plot i Lund, och D-pixel i Milano.

Med en husbil besokte ett team mindre orter i Skane for att ge entreprendrer en mojlighet att
pitcha sina idéer. Malet var att fem foretag skulle ga ut pa en internationell marknad med hjalp av
finansiering fran internationella och/eller svenska investerare. Det handlade ocksd om att
utveckla en hallbar metod, en acceleratormodell, som stod for denna malgrupp av foretag.

Intervju med Lars Mattiasson, projektledare
Barcamper — ett “Idol” for entreprenorer

P3 6 dagar testades och coachades dver 80 foretag och idéer i Barcamper, ett koncept for att
hitta entreprendrer hallbara idéer och féretag med en vilja att vixa. En majoritet av
deltagarna i projektet var kvinnor. Och vinnaren blev ett foretag som gor barnklader av
atervunna hotellhanddukar.

Uppsokande verksamhet

Barcamper dr namnet pa det entreprendrskoncept som genomfordes under 2016. Med en
inredd husbil dkte man runt pa en uppsékande turné under varen 2016 till sex orter i
Skane och letade upp 6ver 80 entreprendrer som ville utvecklas. Entreprendrerna, som
hade anmilt sig via en webplattform, fick traffa ett team av coacher och affarsutvecklare
och presentera sina idéer och tankar for dem under avslappnade former. Tanken var att
sdlla fram de basta idéerna och ge foretagen en skjuts framat i utvecklingen genom tillgang
till internationella natverk, coaching och kapital for att na en global marknad.

Allt fran affarsidéer, prototyper till foretag som inte lyft

Deltagarna bjods in till bilen pa en kopp kaffe och ett samtal med en rad affarscoacher med
olika kompetenser. Alla deltagare hade olika utgangspunkt fér sin medverkan: nagra bara
en idé, andra en prototyp for utveckling och sa de med en idé och ett bolag som inte riktigt
hade lyft.

- Det handlade om att fa en 6verblick pa de innovationer och goda idéer som finns i var
region och salla fram de basta och ge dem tillgang till internationella natverk, sager Lars
Mattiasson som var projektledare for Barcamper i Skane. Vi foljde den italienska modellen,
med den skillnaden att vi hade foljeforskare med.
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Flera steg i selekteringen av foretag

Alla som anmalt sig, eller rattare sagt, deras idéer eller foretag, bedomdes och testades i
omgangar. [ ndsta omgang ingick 40 entreprendrer. Till slut fick tjugo deltagare en veckas
hogintensiv utbildnings. Efter det gallrades nagra fler bort och i steg fyra var de framsta
foretagen kvar. Under en "Demo Day” fick deltagarna pitcha sina idéer infor en publik
bestaende av representanter fran ndringsliv, akademi, finans/investerare och startups. De
fick darefter delta i ett accelatorprogram.

"Alla ska med” var den grundldggande tanken. En stark idé eller en drém dr den bdsta
grunden till att starta féretag. I ndsta led dr fragan om man sjdlv har drivet och férstdr
vad som krdvs for att lyckas hela vigen. Genom projektet kunde vi vaska fram foretag
som hade potential att lyckas. Men alla Idrde sig att man mdste testa sina idéer och
kanske ga utanfér ramarna fér att lyckas.

Elva entreprendérer kvar till finalen

Elva entreprendrer gick till final och larde sig mer om presentation, att bygga sitt team och
om crowdfunding.

Fler foretag har deltagit &n vad man berdknade och manga av dem har gattinien
investerarprocess med malet att na en internationell marknad.

Stormie Poodle vinnare

Till sist korades en vinnare - Caroline von Post med foretaget Stormie Poodle som gor
produkter av dteranvanda textilier. En av de forsta produkterna var en morgonrock som
syddes av kasserade hotellhanddukar. Tillverkningen ar socialt hdllbar och bidrar bland
annat till att kvinnor som star langt fran arbetsmarknaden far jobb. En del av
tillverkningen sker ocksa i Lettland och bidrar dar till att stédja ungdomar ekonomiskt sa
att de kan vidareutbilda sig. (Las mer om Caroline i intervjun i fdljeforskningsrapporten,
se listan 6ver olika publikationer sist i denna rapport.)

Viktigaste lardomarna — teamets sammansattning och peer-to-peer-learning

Med lardomar fran den forsta turen med Barcamper har Lars Mattiasson och hans team
utvecklat en modell som gar under namnet The Creative Tour. Planer finns att lyfta den till
nationell niva. Med kunskapen fran intervjuer med deltagarna och efter samtal med
foljeforskarna lyfts tva viktiga nyckelomraden; det forsta ar teamets betydelse, med fokus
pd matchningen av personliga drivkrafter (vdrderingar) och teammedlemmarnas
kunskapsomraden (skills).

Den andra lardomen var vikten av peer-to-peer-learning, alla kompetenser beh6vs sa bjud
in alla for natverkande! Personer som pratar 6ver "branschgranser” leder ofta till manga
bra saker. Hur kan ett féretag inom fashiondesign hjalpa ett inom digitalisering och vice
versa.

Affarsvarldens 33-lista

Sammansattningen av internationella investerarteam fran Venture Capital och lokala
affarsanglar skapade en kraftfull dynamik. Flera av féretagen har sedan
projektdeltagandet fatt storre investeringar och annan finansiering, tva av dem finns
dessutom med pa Affarsvarldens 33-lista 2019 dver Sveriges hetaste bolag.

Lds mer om Barcamper pd thecreativetour.se och pd barcamper.se .
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Blekinge Business Incubator (BBI)

Blekinge Business Incubator (BBI)

Scaleup Academy och Silicon Valley Business Boost
Blekinge, primart

Samarbetspartner: TelecomCity mfl

Bakgrund projekt: BBl identifierade behovet av ett acceleratorprogram baserat pa Lean
Startup-metodiken. Flera inkubatorer anvander metodiken men inte med samma
kundorienterade och regionala utgangspunkt.

Programmet bestod av flera korta, intensiva och vardeskapande aktiviteter samt studieresor till
Silicon Valley. Manga av deltagarna var digitala startup-bolag.

Det finns idag ett verifierat och valdokumenterat tillvaxtprogram som kan anvandas av andra
regioner, och ocksa i nationellt format.

Intervju med Anders Cronholm, vd Blekinge Business Incubator

Nar relationer byggs leder det till affarer

2016 inledde Blekinge Business Incubator ett projekt for att stotta startupbolag och mindre
foretag for att snabbare na ut pa den internationella marknaden. Med insikten om att det dr
relationer som skapar affdrer har projektet lyckats med sina satsningar.

For smd och medelstora foretag finns ofta en utmaning i att vaxa och skala upp sin
verksamhet. Det kan bero pa brist pa kunskap, resurser eller natverk. Detta tog projektet
Global Business Boost tillvara pa och utvecklade tillvixtprogrammet Scaleup Academy och
Silicon Valley Business Boost. Resultaten av de bada programmen har redan borjat visa sig
hos de deltagande foretagen.

Scaleup Academy

Tillvaxtprogrammet Scaleup Academy bygger pa en beprovad internationell metodik.
Seminarier anordnades en gang i manaden med olika teman utifran féretagens behov
bland annat forsaljning, internationalisering, rekrytering, ledarskap och ekonomistyrning.

Silicon Valley Business Boost

[ projektet deltog foretag fran inkubatorn och alumniféretag pa tva resor till San Francisco
for att ndtverka med partners, kunder och investerare.

- Vi kan se att de gor affdrer, sdger Anders Cronholm. Det ar intressant vad som hinder
nar man later olika manniskor och bolag traffas. Det skapas en samverkan som kan leda
till bra saker. Exempelvis har vi tvd bolag som traffades via oss och som har ett tétt
samarbete dven idag.

Programstart som passar manga viktigt

Den initiala ambitionen var att endast plocka foretag fran den egna inkubatorn, men det
visade sig svart att hitta tillrackligt manga som befann sig i samma skede av
internationaliseringsprocessen. Utmaningen gjorde att de behdvde leta sig utanfor
inkubatorn for att rekrytera nya foretag till kommande program, vilket inte varit negativt
da det ledde till annu fler moéten.
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Relationer leder till affdrer

“Det har varit kul att se vad som hdnder i en grupp med olika entreprenérer som stdar
ddr, precis i skedet att borja géra affdrer. De dr ofta otroligt éppna fér samverkan och
det dr jdtte spdnnande att se.

De goda resultaten fran Global Business Boost har anvants i marknadsféring vid
rekrytering av bolag och har aven lyfts pa det arliga eventet BBI-dagen. Dar traffas
individer, foretag och investerare for att utbyta erfarenheter och lyssna till férelasningar
och presentationer. Aven andra regioner ir aktuella for liknande projekt och framéver
hoppas man kunna arbeta geografiskt bredare, helst 6ver hela Sverige. Redan nu har
foretag fran Malmo i so6der till Umea i norr deltagit.

- I grund och botten leder det till att relationer byggs, och relationer leder till affarer,
avslutar Anders Cronholm.

Connect Uppsala

Connect Uppsala

Life Science Going Global

Uppsala lan, primart

Samarbetspartner: Innovation Akademiska mfl

Bakgrund projekt: Syftet var att framja internationalisering hos sma tillvaxtféretag inom
medicinteknik och e-halsa med Norden som prioriteringsomrade.

De dtta deltagande foretagen erbjods en kompetensbehovsanalys for att utveckla
internationaliseringsstrategier, men fokus 1dg ocksa pa matchning av foretag och potentiella
styrelseledamoter. Manga av foretagen hade startat kring en idé eller en uppfinning.
Erfarenheterna av styrelsearbete och strategisk utveckling var ringa.

Kriterier for projektdeltagande var att foretaget hade vilja och formaga att vaxa pa en
internationell marknad. Féretaget matchades sedan med personer med erfarenhet av och
intresse for att bade arbeta med internationalisering pa strategisk niva och styrelsearbete. Totalt
medverkade atta bolag i projektet.

Intervju med Erik Olaisson, projektledare, Uppsala BIO och Connect Uppsala

Ratt kompetens ar grunden till internationalisering

Kompetenspaneler for att matcha foretag med mentorer med erfarenhet av
internationalisering var nagra av bestandsdelarna i projektet Life Science Going Global som
genomférdes under tva ar for att hjélpa atta sma foretag inom branschen att sla sig in pa en
internationell marknad.

Presentationer fér kompetenspanel
Vi sdg tydligt att bolagen som medverkade behévde hjdlp med att bygga upp

kompetens i sina styrelser. I ett visst Idge dr det viktigt att ta extern hjdlp for att
komma framdt i utvecklingen.

[ projektet anordnades kompetenspaneler dar bolagen fick komma och presentera sig.
Foretagen fick gora en foretagspitch pa max 15 minuter och sedan féljde 30 minuter med

17/44



fragor och diskussion. Panelen bestod av personer med erfarenhet av att leda foretag och
med erfarenhet av styrelseuppdrag i foretag med liknande utmaningar som de
medverkande foretagen.

- Malet med 6vningen var att vi ur kompetenspanelen eller dess natverk skulle hitta
lampliga mentorer for foretagen, alternativt personer for adjungerade till
ledningsgruppen under ett ar, siger Erik. En del hade arbetat pa l1akemedelsbolag och
hade goda kunskaper av alla led i produktutveckling och som forstar vikten av att hjalpa
och stotta sma bolag att kommersialisera sina produkter.

Foretagen fick stod av mentorer

Genom mentorskapet skapades motesplatser dar det gavs tid att reflektera dver
kommersialiserings- och internationaliseringsprocessen.

Connects utvardering av projektet visade att det viktigaste resultatet ar att foretagen med
mentorernas hjalp fick 6kat fokus pa bolagets internationaliseringsfragor, relaterad
utbildning och natverk under 12 manader. Projektet var uppskattat och de medverkande
foretagen var allt frdn ndjda till mycket nojda.

En viktig insikt ar att forsta ndr man ar redo for internationalisering

- Manga insag kanske att man inte var riktigt redo att ga utomlands dnnu, fortsatter Erik.
Och andra behdvde mer tid pa sig i processen. Vi sag dock tydligt att bolagen har mycket
att vinna pa att ta hjalp utifran. Det tar for lang tid om man ska ga igenom alla faser av
utveckling internt. Det giller att vaga ta hjalp utifran och anvanda sig av proffs i sin
styrelse till exempel!

GU Ventures

GU Ventures

Internationalisering genom affarsfokuserat arbete i ledning och styrelse

Vastra Gotaland

Samarbetspartner: Connect Vast (genom satsningen Nordic Startup Managers)

Bakgrund projekt: Projektet utgick ifran de utmaningar som identifierats fran ett tidigare
pilotprojekt. Ett litet innovativt och kunskapsintensivt foretag behover vaxa och ofta ocksa
expandera pa den internationella marknaden. | det arbetet ar det av stor vikt att fa stéd genom
ratt kompetens, inte minst att hitta ratt kompetens for styrelsearbetet.

Bolagen behover internationella perspektiv, kontakter och branschnatverk for att kunna anpassa
sina affarsmodeller och for att kunna attrahera internationella kunder eller investerare.

Syftet med projektet var att skapa effektiva arbetsmetoder for multikulturella styrelser och/eller
radgivande grupper.

Malet var att forbereda och genomfoéra internationaliseringsinsatser i ca 20 foretag, framst inom
Life Science och ICT. Malet var ocksa att etablera kontakter och samarbete med internationella
kluster.
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Intervju med Jesper Dahlberg, projektledare

Anpassa modellen for internationalisering efter foretaget

Lirdomen blev att en internationaliseringsprocess maste vara individuellt anpassad efter
féretagens olika forutsédttningar och utmaningar for att bli lyckosam. Projektet bestod av tva
delar. Den ena delen var alltsa att hitta generella affirsmodeller for internationalisering av
foretagen, och den andra att rekrytera ledamoter till styrelser och ”advisory boards”.

- Den svenska marknaden ar liten, sdger Jesper Dahlberg. Vara foretag har ofta en
internationellt gdngbar produkt och en hog teknisk niva inom pharma, miljovanliga
material och energikallor. Inte sadllan ar det en enskild forskare eller en forskargrupp som
ager patentet vilket foretaget ar uppbyggt kring. Det finns en stor efterfragan fran utlandet
och internationaliseringen ar viktig for att bredda marknaden. Foretagets styrelse har da
en viktig funktion och att rekrytera ratt kompetens dr utmaningen.

Svart att rekrytera internationella styrelseledamoter

- Det visade sig vara svart att rekrytera internationella ledamoter till styrelser i svenska
tillvaxtbolag, fortsitter Jesper. I Sverige kan en fore detta VD eller liknande rekryteras till
ett nystartat foretag. Har har vi en tradition att personer efter sin verksamma tid inom
naringslivet stiller sin erfarenhet och kompetens till forfogande, kanske helt eller delvis
utan kostnad. Men en utldndsk person dr van vid en helt annan ersattningsniva. En annan
aspekt var det juridiska ansvar som vilar pa ledamoéter i styrelsen. Var svenska lagstiftning
ar obekant for potentiella utlindska ledamoter. Den storsta nyttan av utlindska ledaméter
har man nar kapitalanskaffningen ar avklarad. P4 sa vis lampar sig den utlandska
kompetensen mer till en "advisory board”.

Kunskaper inom nischade omraden kraver flera och mer specifika kontakter

Genom att fa kontakt med personer fran ett visst land fick man tidigare nycklar till att géra
affarer i just det landet. Den kunskap som kravs idag for att ta sitt foretag utomlands ar
mindre av generell. Kompetensen som kravs for bolagets internationalisering kanske
kréver flera olika manniskors kunskap.

Manga affarsmodeller for internationalisering

Det ar svart att ta fram en generell affirsmodell for hur tillvaxtbolag ska internationalisera
sig. Det finns i princip alltid olika forutsattningar och mognad hos foretagen. Ett bolag som
deltog var borsnoterat, snabbvaxande och hade sina kunder i forskningsinstitut och
universitet. Det viktiga var att fa en vetenskaplig forankring och legitimitet, och for detta
var en advisory board bista 16sning. Ett annat foretag salde till sjukhus och
ladkemedelsbolag. Dar blev 16sningen att skapa en internationell konferens inom omradet
som samlade bade investerare och forskare (investeringsbolagen har ofta egna forskare),
for att knyta kontakter pa ett naturligt satt.

Internationaliseringskompetens kan tillforas pa andra satt an via utlandska
styrelseledamoter

Projektets roll blev en insiktsskapande generator. Det finns manga satt och modeller att
skapa och hitta natverk och internationaliseringskompetens. Det som ar viktigast fér
foretagen ar att de tillférs kompetens for internationalisering, snarare an att rekrytera
utlandska ledamoter i styrelsen. Projektet ar avslutat, men kunskaperna tar man med sig
in i nasta projekt (VINK) som fokuserar pa det inkubatortata Vastra Gotaland och att
utveckla inkubatorerna till en &nnu hogre och jamnare niva.
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Science Park Mjardevi

Science Park Mjardevi
Ostergatland
Samarbetspartner: Hyper Island och affarsinkubatorn LEAD

Bakgrund projekt: Projektet var riktat mot unga och innovativa tillvaxtbolag i Ostergétland.
Projektet hade ett tudelat mal. Det ena var att skapa goda foérutsattningar for
internationalisering, det andra for digitalisering.

| form av workshops, affarscoachning, éversyn av styrelsekompetens samt férberedande for ett
aktivt i deltagande i internationella events (Web Summit och Slush) skulle foretagen fa ny
kunskap.

En grundldggande utmaning for projektet var féretagens varierande mognadsgrad bade for
internationalisering och digitalisering samt olika férandringar hos projektledning och hos
samarbetsparterna. | 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
exempelvis krava mer individuell coachning av féretagen.

Intervju med Lena Miranda, vd

Kraft och kunskap att ta nasta steg

Med workshops och individuell coaching fick nigra unga foretag i Ostergétland mojlighet att
skapa kraft och kompetens for att ta steget ut pa en internationell marknad.

Projektet East Sweden Evolution genomférdes av Science Park Mjardevi i samarbete med
Hyper Island och LEAD. Elva unga tillvixtbolag, frn olika delar av Ostergétland och inom
olika branscher, coachades i ett kunskapsprogram med syfte att lattare na en
internationell marknad.

- Projektet uppkom efter funderingar pa hur vi skulle kunna bidra till
internationaliseringen av sma och medelstora foretag i var region, siger Lena Miranda
som ar vd for Science Park Mjardevi. Var 6vertygelse ar att 6kad digitalisering ar till nytta
infor en internationaliseringsfas. Vi valde ut en grupp féretag som hade den insikten och
som var mogna att ta steget och som inte heller underskattade det arbete som kravs for att
lyckas.

Malet var att de deltagande foretagen vid projektets slut skulle ha paborjat en
aktivitetsplan for att etablera sig pa den internationella marknaden. Fér de som redan
paborjat denna resa, var malet att de skulle fa kraft och kunskap att ta vidare Kliv.

Nagra foretag gatt vidare i internationaliseringsresan

Projektet erbjod workshops inom digitalisering och internationalisering, 6versyn av
styrelsekompetensen, deltagande i internationella event som Web Summit och Slush,
individuell coaching samt hjalp att hitta andra aktorer inom innovationsstodsystemet.

Nar projektet var slutfért kunde man konstatera att nagra av de unga foretagen hade tagit
sig vidare pa sin internationaliseringsresa, samtidigt som andra fatt insikt om vilken
investering i engagemang, tid och kostnad det innebar att internationaliseras och valt att
skjuta pa sina planer.
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- East Sweden Evolution var ett viktigt forsta steg for oss att borja jobba med
internationalisering, fortsatter Lena. Det handlar om att 6ppna varlden for vara bolag och
miljoer.

Viktigt med samverkan med internationaliseringsaktorer fér det framtida arbetet

Mjardevi fortsatter att jobba med internationalisering genom att kartlagga, utveckla och
tillgdngliggora kompetens, metoder, processer, kontakter for att kunna hjalpa foretag att
bli mer konkurrenskraftiga. Men lairdomen fran East Sweden Evolution dr att man i hogre
utstrackning soker samverkan med aktorer som har olika erbjudanden kopplat till
internationalisering av sma och medelstora bolag. Det finns oerhort bra erbjudanden pa
marknaden som behover kanaliseras till bolagen.

Fortsatt utveckling av innovationsmiljéernas ekosystem fér internationalisering

- Var uppgift i framtiden blir mer att ha koll pa nationella och regionala system och stdtta
foretagen i internationaliseringsprocessen, fortsatter Lena. For oss i innovationsmiljoerna
handlar det om att utveckla ett kunnande hos parterna sa att vi kan arbeta mer uthalligt
och kostnadseffektivt, samt skala upp vart stod till fler och mer avancerade foretag.

"Fér oss parter dr det viktigt att utveckla ett strukturkapital, bidra till att
ekosystemet i regionen blir effektivare i sitt stdd till utveckling av ndringslivet.”

[ ett pagaende projekt - Swedish Scaleups, som drivs av 11 science parks och inkubatorer i
regionen - dr internationalisering ett av omradena for att bidra till foretagens tillvaxt och
konkurrenskraft.

Sahlgrenska Science Park

Sahlgrenska Science Park

ROADMAP - kundfokuserat beslutsstdd for tidig internationalisering
Vastra Gotaland, primart

Samarbetspartner: Business Sweden, UK

Bakgrund projekt: For att nd [6nsamhet behover foretag inom Life Science och Medtech satsa
pa att nd en internationell marknad. Nar internationaliseringsprocessen startar ar den ofta
ineffektiv snarare an malfokuserad, kundnara och effektiv. Féretagen ar for sma och valjer att
satsa pa att utveckla sina produkter for hemmamarknaden i stallet. Det var utgangspunkten
projektet Roadmap.

Fokus for projektet var Storbritannien som marknad, och National Health Services som
primarkund. Projektet bestod tva delar; den ena blev Bridge Market Check, och den andra en
fortsattningsdel; Bridge Market Access.

Roadmaps mal var att utforma en generisk stodprocess.
Intervju med Ternander, projektledare

Malstyrd resa mot engelsk marknad

Nar internationaliseringsprocessen startar i mindre tillvaxtféretag ar den ofta ineffektiv
snarare an mal- och kundfokuserad. Den svenska marknaden ér for liten for att nd
Ionsamhet och internationaliseringsprocessen i nya och sma Life Science foretag dr ofta
kostsam.
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- Den svenska marknaden blir snabbt for liten for bolag inom Life Science och Medtech,
sager Ted Ternander som ar affarsradgivare hos inkubatorn pa Sahlgrenska Science park.
Vi siktade in oss pa att hjdlpa foretag till en framtida omsattning pa 30 miljoner kronor
genom att hjdlpa dem att komma in pa den engelska marknaden. Fokus var den
centraliserade ink6psfunktionen hos National Health Service (NHS). NHS ar delvis
Englands motsvarighet till Sveriges 21 landsting.

Fokus pa den engelska marknaden ingen slump

Den brittiska sjukvarden skattefinansieras till stor del, madnga l6sningar for sjukvarden
importeras. Istillet for att spara sig ur det ekonomiska underskottet stottas utveckling och
anvandning av innovationer. Det finns processer for att hjilpa Life Science och Medtech-
bolag.

- Det finns en helt annan installning i England till att I16sa utmaningar an i Sverige och
andra lander, sdger Ted. Och man ar intresserad av att fa kontakt med bolag och idéer
tidigt i processen for att kunna vara med och paverka.

Mix av deltagande foretag, dven fran andra miljoer an Sahlgrenska

De deltagande foretagen var en mix av inkubatorsforetag och alumniféretag fran
Sahlgrenska, startups fran andra inkubatorer och smaféretag som inte ingdr i nagon
innovationsmiljo.

Inledande tremanaders program och digitalt analysverktyg

Deltagande foretag var med i ett tremanadersprogram, diar man startade med att faststélla
foretagets tre viktigaste strategiska fragor for att kunna ta beslut om internationalisering.

Foretagen fick dven tillgang till ett digitalt analysverktyg for att identifiera potentiella Key

Opinion Leaders i marknaden.

Okad kunskap genom workshops och individuell coachning

Deltagarna erbjods dven workshops for styrelse och VD och med olika externa aktorer.
Business Sweden UK bistod ocksa med telefonuppfoljning och individuell coaching. 1 den
avslutande workshopen i Storbritannien deltog dven representanter fran NHS (National
Health Services) som forklarade hur man implementerar innovationer i varden. Féretagen
fick ocksa en mojlighet att utveckla sitt natverk samt att presentera sig for investerare.
Syftet var att ge dvergripande kunskap om den engelska marknaden och
sjukvardssystemet samt att identifiera strategiska fragestallningar i foretagen.

- Vi avslutade programmet med att de deltagande foretagen inbjods till en workshop i
London i samband med olika Life Science-konferenser, berattar Erik Heimer Berglund som
ar affarsradgivare for digital halsa vid Sahlgrenska Science Park. Ett svenskt bolag redan
etablerat i Storbritannien gav ocksa inspiration och tips.

Bra forberedelser och kartlaggning av marknaden
Ted Ternander sammanfattar vad bolagen fick med sig:

"God forberedelse och kartldggning av marknaden dr viktig infor en
internationaliseringsprocess och att ta fram ett beslutsunderlag som grundar sig i vad
patienten eller slutanvdindaren tycker”.

Handgriplig metod — bra dven om inte helt redo for internationalisering

- Den metod som vi anvande visade sig vara praktisk och handgriplig, sdger Ted. Det har
varit en larresa for bade individer och bolag. Av de 14 bolag som deltog fick tre sin forsta
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riktiga kund i samband med projektet. Ett antal foretag paborjade kliniska studier for olika
produkter och nagra av bolagen insag att de dnnu inte var redo for att ta steget utomlands
annu.

- Aven ett beslut att avvakta eller att helt avsta en internationell lansering kan vara ett
framsteg for ett bolag, fortsatter Ted.

Under projektet utvecklades foljande metoder och verktyg:

e Metod for internationaliseringsworkshops for foretagsledare med syfte att ge
overgripande kunskap om den engelska marknaden och sjukvardssystemet samt
att identifiera strategiska fragestallningar som foretagen behover soka svar pa
innan man beslutar och startar sin internationaliseringsprocess.

e Digitalt verktyg for att identifiera Key Opinion Leaders pa olika marknader och
inom specifika tillampningsomraden. Verktyget erbjuds av Monocl under namnet
Monocl EGO.

e Metod for framtagning av en foretagsspecifik roadmap i form av en Market Check
Report som baseras pa dialog med foretaget och djupintervjuer med Key Opinion
Leaders och andra experter med kunskap om kundens behov och utmaningar,
vardprocessen, produkt/forskningsomradet och strategiska ingangar till varden.

Tester och utvardering av utvecklade metoder och verktyg

Utvecklade metoder och verktyg testades pa tre foretagsgrupper (4—>5 deltagare/grupp)
som deltog i Bridge Market Check under projektperioden. Metoder och verktyg
utvarderades efter hand genom observationer och dialog med deltagande foretag samt
samarbetsparterna Monocl och Business Sweden. Utvecklade metoder och verktyg finns
implementerade i internationaliseringsprogrammet BRIDGE Market Check.

Sting - Stockholm Innovation & Growth

Sting - Stockholm Innovation & Growth

Sting Go Africa

Nationellt

Samarbetspartner: Inclusive Business Sweden, Swecare och RISE.

Bakgrund projekt: Afrika blir en allt viktigare framtida exportmarknad for svenska tillvaxtbolag.
Sting arbetar under parollen "Where ideas go global” och erbjuder féretag en snabbare vag fran
idé till globalt foretag. Fokus var foretradesvis pa digitala affarsmodeller.

Malet med ”Sting Go Africa” var att:
+ Etablera natverk och samarbete med aktorer i nagra afrikanska lander.

* Rekrytera 10 deltagande tillvaxtbolag som genom projektet far betydande
affarsutvecklingsstdd och att tre av de deltagande féretagen under projekttiden ska genomféra
affarer i ndgot av de prioriterade landerna.

+ Genom effektiv kunskaps- och resultatspridning fran projektet bidra till betydande
kompetenshdjning om forutsattningar och mojligheter for svenska startups och unga
tillvaxtforetag att gora affarer i Afrika.

23/44



Intervju med Karin Ruiz, projektledare

Afrika — en allt viktigare marknad

Manga afrikanska lander ligger langt framme nar det géller digitalisering och erbjuder stora
affarsmojligheter. Med coaching och natverkande ville projektet Sting Go Africa hjalpa
svenska smaféretag att etablera sig i Afrika. Och intresset var stort.

En snabbare vag till affarer for sma tillvixtbolag

Afrika vaxer som en framtida exportmarknad for svenska tillviaxtbolag, vilket Karin Ruiz
pa inkubatorn Sting (Stockholm Innovation & Growth) sjalv upptickte under sina ar som
VD i innovativa tech-bolag som etablerat sig dar. Den erfarenheten hade hon stor nytta av
som projektledare for projektet Sting Go Africa. Syftet var att erbjuda tillvaxtbolag en
snabbare vag in pa afrikanska marknader och samarbetspartner var Inclusive Business
Sweden, Swecare och RISE.

- Det finns plats for manga fler foretag pa de afrikanska marknaderna, sager Karin Ruiz.
Det fullstdandigt bubblar av aktivitet och utvecklingsmdjligheter, men kunskapen om det ar
valdigt 1ag i omvarlden. Det sprids ofta en skev bild av ldnder som dr underutvecklade och
bistandsfinansierade, men Afrika som kontinent har stor potential! Vi har genom det har
projektet forsokt hoja kunskapen om affarsmojligheterna i ndgra olika afrikanska lander.

Digitala I6sningar dppnar upp for nya typer av affarer

Det finns sd manga goda exempel pa digitala 16sningar i Afrika - Kenya var till exempel
forsti varlden med att infora digitala betalningar! Det finns manga satsningar pa bade
utbildning och sjukvard pa distans genom 6kad digitalisering. Man riaknar med att 70
procent av alla afrikaner kommer att ha tillgang till mobilt bredband senast 2021. Men
manga svenska foretag vet inte hur de ska gora affiarer och bedéma riskerna.

Risk att Sverige halkar efter i Afrika

- Det finns en risk att Sverige halkar efter, fortsatter Karin. Manga andra lander som till
exempel Kina och USA har kommit mycket langre i sina kontakter med de afrikanska
marknaderna.

Events for natverkande, inspiration och kunskap

Projektet riktade in sig pa marknader i Kenya, Tanzania, Nigeria, Rwanda och Uganda och
omfattat tre delar: Den férsta delen fokuserade pa natverkande, inspiration,
kompetensbyggande och erfarenhetsutbyte med Sverige som bas. Den var 6ppen for alla
svenska sma och mellanstora foretag. Bland annat genomfordes sex storre seminarier och
events dar ndrmare 100 sma tillviaxtforetag deltog med cirka 500 personer.

Facebook for medlemmar

Under projekttiden etablerades ocksa en sluten Facebook-grupp - "Go Africa” dar narmare
70 foretag utbyter erfarenhet och information om hur man gor affarer med Afrika.

Sju foretag fick individuell coachning, flera har nu etablerade affarsforbindelser

Del tvd i Sting Go Africa var mer inriktat pa individuell coaching och affarsutvecklande
stod.

- Vi handplockade ett antal féretag och sju foretag fick individuell coachning, sdger Karin
Ruiz. De fem foretag som slutligen fullf6ljde programmet var AsaDuru, Globhe, RedFlash
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Mobile, ReStock och Green Teams. Fyra av de fem har nu etablerade affarsforbindelser
med kunder och partners i Afrika.

Besok hos lokala tech-hubbar

Den sista delen i projektet omfattade bes6k pa olika marknader for att etablera samarbete
med en rad tech-hubbar i syfte att kunna erbjuda foretagentillgang till lokala resurser och
natverk for svenska smaforetag.

Afrikanska tech-hubbar har potential att bli “soft landings” for svenska bolag

Malen med projektet Sting Go Africa uppfylldes dven om antalet deltagande foretag som
fick affarsutvecklingsstod blev ndgot farre. Dartill 6ppnade projektet med hjalp av
deltagande foretag upp mojligheter for fler svenska SMF till "soft landings” i ytterligare
marknader som till exempel Sydafrika, Ghana, Zambia, Malawi och Etiopien.

"Dessa tech-hubbar kan i framtiden bli kostnadseffektiva sprdngbrddor, sa kallade
“soft landings” for de svenska bolag som vill in pa afrikanska marknader.”

Okat kompetens hos Sting, men ett fortsatt arbete maste drivas pa nationell niva
Projektet har ocksa varit viktigt for Sting sjilva

- Vi jobbar mycket med internationalisering men har inte genomfort sidana har projekt
tidigare, det ingar inte i var kdrnverksamhet, sdger Karin Ruiz. Med Sting Go Africa har vi
okat var egen kompetens och fatt upp 6gonen for hur man kan ga tillvaga for att hjalpa
foretag att komma utomlands. Vi har byggt upp verksamheten och jag och min kollega
Magnus Rehn kommer att fortsatta att verka for 6kat fokus pa Afrika. Men det har arbetet
borde dven drivas pa en nationell niva for att hjélpa fler foretag dit!

Go Africa 2.0 - fortsattningsprojekt

Intervju med Mike Debelak, Inclusive Business Sweden

Starka natverk for etablering pa afrikanska marknader

Ett vixande natverk med foretag som kan utbyta erfarenheter och fa rad av andra och en
helpdesk dit man kan vanda sig fér kunskap och radgivning. Det ar nagra av delarna som har
utvecklats for SMF som vill etablera sig pa den afrikanska marknaden i ett uppféljnings-
projekt till Go Africa.

Fortsatt utvecklingsarbete

Sedan Stings Go Africa-projekt avslutats driver Inclusive Business Sweden ett
fortsattningsprojekt med namnet Go Africa 2.0 dar man har arbetat vidare med nagra av
de utmaningar som blev tydliga i det forsta projektet.

- Syftet med uppfoljningsprojektet ar att sdkra ett langsiktigt blomstrande utbyte mellan
svenska sma och medelstora foretag med hallbara affarsmodeller, sarskilt digitala
affairsmodeller, som vill in pa afrikanska marknader, sidger Mike Debelak, en av de
ansvariga pa Inclusive Business Sweden. Rent konkret innebar det att starka Go Africa-
natverket och engagera fler svenska foretag med intresse for Afrika. En viktig del i det
arbetet sker via internet.

Drygt 350 medlemmar i Facebook-grupp
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- Vi har etablerat en struktur for att natverket ska fortsitta att leva efter projektets slut,
fortsatter Mike Debelak. Facebook-gruppen som bildades under Go Africa fortsatter att
vaxa, dar finns nu cirka 360 medlemmar. Det finns dven nagra afrikanska foretag med. Pa
Facebook kan vi interagera med medlemmarna, dela information om funding och lagga ut
nyheter. Foretagen lagger ocksa sjilva upp inlagg som till exempel tips pa vilka féretag
som man kan besoka pa en resa i en specifik region i Afrika. Eller delar med sig av
erfarenheter fran lanseringar som kan vara till nytta for andra som star inféor samma
situation. Vi gar igenom inldggen och modererar dem sd att innehallet speglar
verksamheten. Det ar viktigt att det inte misskots och sparar ur!

Flera evenemang

Men projektet Go Afrika 2.0 innehaller dven verksamheter "offline”. Till exempel har man
anordnat event. Bland annat har det anordnats match-making med afrikanska
foretagsledare som ar i Sverige pa utbytesprogram genom Svenska Institutet. Allt for att
skapa mojligheter for foretagen att traffas och skapa personliga kontakter med varandra.

Gott samarbete med Svenska Institutet

- Vi har ett gott samarbete med Svenska Institutet, sdger Mike. Svenska och afrikanska
foretag med samma inriktning kan vara till stor hjilp for varandra nar det galler att starta
verksamhet i ett nytt land. For att underlatta etableringen i Afrika behéver man ofta en
afrikansk partner som kan hjalpa till pa plats med olika problem.

[ projektet har man ocksa uppréttat en helpdesk dit foretagen kan vianda sig med sina
fragor. Projektet erbjuder kunskap, natverk och radgivning. I vissa fall kan vi slussa vidare
till olika experter.

UIC — Uppsala Innovation Centre

UIC - Uppsala Innovation Centre

EurolncNet - European Incubators Network

Uppsala, primart

Samarbetspartner: Branschorganisationen SISP (inledningsvis)

Bakgrund projekt: Malet med projektet var att utveckla en metod for att stodja
inkubatorbolagen i deras internationaliseringsstrategi genom att etablera ett samarbete med
utlandska inkubatorer. De bolag som deltagit ska efter projektets genomférande ha fatt en
strategi for sin europeiska expansion, preciserad i en handlingsplan som ar specifik for
respektive geografisk marknad.

Intervju med Monica Hedberg, projektledare

Hogt rankade inkubatorer hjalper varandras bolag

Genom att bygga ett natverk av hogt rankade inkubatorer har man skapat en plattform for
sma svenska tillvixtbolag att komma ut pa en internationell marknad. Och nétverket kan
dven anvandas for utlandska bolag som vill in pa den svenska marknaden.

[ dag sker allt mer av de globala féretagens innovation genom interaktion med sma,
snabbvaxande och innovativa foretag. Projektet EurolncNet skapades for att ta fram en
modell for hur man bygger upp samverkan mellan inkubatorer i olika lander. Malet var att
utveckla metoder och arbetssatt for att stodja inkubatorbolag i deras
internationaliseringsstrategi via samarbete med utlandska inkubatorer.
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Natverk av Europas basta affarsinkubatorer

[ stéllet for att anvdnda de traditionella vagarna ville man bygga upp ett nitverk av de
basta inkubatorerna i Vasteuropa och uppratta en plattform for att underlatta
internationalisering. Bakom projektet star Uppsala Innovation Centre AB, UIC, som ar en
av landets framsta foretagsinkubatorer och acceleratorer.

- Vi ar framgangsrika och den positionen kan vi anvdnda for att hjilpa andra, sdger Monica
Hedberg som &r ansvarig for EurolncNet pa UIC. Varfor inte samordna med det ndmnda
natverket for att hjalpa vara svenska foretag ut pa den europeiska marknaden? Vi har
etablerade kontakter som endast sporadiskt utnyttjas.

Bolag i olika branscher och faser och med olika marknadspreferenser

Malgruppen for EurolncNet dr bolag i olika faser och inom olika branscher. De som
beddms ha ratt forutsattningar att etablera sig pa den aktuella marknaden kopplas ihop
med inkubatorer fran natverket som hjadlper dem lagga upp en strategi och ett forslag till
process.

- Ett bolag ville in pa den engelska marknaden, berattar Monica. Vi kontaktade den
engelska inkubatorn Set Squared, som ar en inkubator i nitverket, och hérde om de kunde
avsatta cirka tio timmar for en forsta genomgang med vart bolag. Nar man sedan bedémde
att det fanns potential sd ansokte vi om ytterligare cirka 40 timmar hos den engelska
inkubatorn for att forbereda en lansering och ett férslag pa strategi for etableringen in pa
den marknaden.

- Vi som inkubator har latt att forsta andra inkubatorer och kan vara en mer effektiv part i
en internationaliseringsprocess, fortsatter Monica. Samarbetet har ocksa lett till att vi tagit
emot utlindska bolag via inkubatorerna i natverket. Det ar ju optimalt om det kan fungera
at bada hallen!

Integrerat i den ordinarie inkubatorsverksamheten

Initiativet fick efter pilotprojektet med Tillvaxtverket ocksa finansiering fran Europeiska
Strukturfonden och adven fran Vinnova.

Plattformen och samarbetet som byggdes upp i projektet fungerar dven nu efter projektets
slut som en integrerad del i UIC:s inkubatorverksamhet, for att stotta UIC-bolagens
internationella expansion.

Utmaningen har varit att ta fram bolag som har natt tillracklig mognad for att lanseras pa
en internationell marknad. For att komma i fraga ska foretaget vara vél etablerat pa sin
hemmamarknad och ha bevisat att affirsmodellen fungerar. Det ar inte heller latt att
forutse vilka utmaningar som bolaget har pa den nya marknaden.

- Det ar viktigt att vi kdnner vara bolag, sdger Monica. Det handlar om att sitta sig in i lagar
och regleringar for den nya marknaden och vara noggrann med kommunikationen.

Projektets mal var att inleda samarbete med minst sex europeiska inkubatorer som ocksa
uppnaddes. Det har i dagslaget landat pa fem. Det finns dock fler intressenter pa vag in.

Etablerad arbetsmetod

- Fram till oktober 2018 hade tio pilotbolag aktiverats. Sju avdem kom fran UIC, tva fran
Imec/Belgien och ett fr&n INiTS i Osterrike. Vi ser projektet som mycket lyckat och
verksamheten har nu 6vergatt till att vara en etablerad arbetsmetod i var verksamhet. Ett
av malen ar nu att sprida modellen till andra inkubatorer i andra regioner. Lds mer pd
uic.se/euroincnet
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Tre kompletterande specialprojekt
Cloudberry Communications: Boost Asia

Boost Asia var ett projekt som omvandlades till en forstudie (utgiven som publikation av
Tillvixtverket) som visar pa trender, utmaningar, verktyg och projekt for att stairka born
globals-foretag i Asien. Nya mojligheter finns pa tillvixtmarknader som Asien och framfor
allt Kina. Tillvaxtmarknaderna kan ha andra digitala kanaler for férsaljning och
information och ett annat ekosystem for naringslivet an i vastvarlden. Svenska
tillvaxtforetag behover lara mer, lara om och lara nytt, och forhalla sig till nya kunskaper
och insikter. [ rapporten ges exempel pa skillnader i affarskulturer och
ndringslivsutveckling, hur foretag kan agera och vilken typ av stéd som svenska born
globals och andra tillvaxtforetag kan behdva for att lyckas i sin etablering.

Inkubera Orebro: Okad internationalisering i innovativa tillvixtféretag ”Step Global”

Syftet var att minska troskeln fér export for innovativa tillvixtféretag i Orebroregionen. I
projektet medverkande tio foretag. Insatserna bestod av Business Model Canvas-analys
genomford av studenter tillsammans med coach, kunskapshéjande seminarier, individuell
coaching samt tva resor till Berlin och Holland.

Projektet genomférdes i samverkan med Orebro Universitet, Almi/Enterprise Europe
Network och Business Sweden och hade dven som 6vergripande mal att utveckla
samarbetet mellan regionens parter.

Increm Invest Utveckling AB: Digital Accelerator

Projektet avsag en forstudie och framtagandet av en egenutvecklad acceleratormodell for
internationell tillvaxt. Inriktningen var mot mjukvarubaserade tillviaxtbolag, med svenska
och internationella samarbetspartners och sponsorer, ex vis storforetag och olika typer av
investerare. En slutsats var att det ar svarare an forvantat att driva en privatfinansierad
accelerator av denna modell.
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4 Sammanfattning av foljeforskningen

Forskningsstudien analyserade Tillvaxtverkets programsatsning for forberedande
internationalisering, Internationaliseringskompetens. Forskarna foljde atta projekt med
cirka 80 deltagande foretag.

Metod

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

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

Programmet uppfyllde malsittningen — 6kad kundkompetens

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.

Tidigare erfarenhet av forsaljning 6kar nyttan med deltagande

Foretag som dnnu inte haft ndgon forsaljning eller var nyetablerade vid programstart hade
generellt svarare att dra nytta av sitt deltagande medan de foretag som hade nagon form
av forsaljning i storre utstrackning var mottagliga for programmet. Denna mognadstrdskel
ar en viktig lardom for framtida programsatsningar.

Malgrupps- och branschanpassad radgivning

Anpassad affarsradgivning, som tar sin utgangspunkt i foretagets forutsattningar och
affairsmodell och som fokuserar pa branschspecifika och landspecifika
internationaliseringshinder, verkar ha en storre effekt pa foretagens internationella
expansion dn mer generell radgivning om nitverk och kultur. Generell radgivning bidrar i
mindre omfattning till att forbereda foretagen for en internationell expansion.

Affarsnatverk, relationer och kompetensforsorjning

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

Flera av foretagen lyfte fram att programmet skapade en medvetenhet om behovet av ratt
team och medarbetare i foretaget samt andra strategiska natverkskontakter for att fa till
stand en lyckad internationell expansion.
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Lokal forstaelse och praxis pa den utlandska marknaden

En ytterligare aspekt som flera foretag tog upp i fallstudierna ar behovet av att ha
tillracklig kunskap om den utlindska marknad som de 6nskar att expandera till. De
pekade ocksa pa behovet av att forsta den utlindska marknadens komplexitet men ocksa
av att battre forsta praxis pa marknaden for att kunna expandera internationellt.

Forskarnas rekommendationer

Vicka intresse och forbereda foretagen for internationalisering

Bista till prioritering av utlindska marknader

Utveckla foretagens kundkunskap

Bista foretagen i utbyggnad av internationella natverk

Ha en mer anpassad radgivning och affarscoachning. Mer fokus pa malgrupps- och
branschanpassat stéd.

Ytterligare rekommendationer

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

Tillvaxtverket bor ocksa 6vervéga att placera sig i forarsatet for internationaliserings-
framjandet till smaforetag. 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.
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5 Aktuell internationaliseringsforskning

Internationalisering - ett riskhanterande snarare an ett risktagande

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 vart 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, dr situationen en annan och en tidig internationell
exponering fordelaktig av flera skil. Under senare tid har dock bendmningen av dessa
foretag forandrats fran Born Globals till International New Ventures. Man talar sdllan om
foretag som startar med en global verksamhet langre.

Observationer av s.k. Born Global féretag har lyft fram vikten av tid och
temporalitet - bade i forskningsvérlden och inom policy. Forskningen idag pekar
pa att internationalisering bér pabdrjas tidigt men genomféras med balanserad
hastighet.
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Internationalisering handlar om etablering i affarsnatverk...

... dar den huvudsakliga utmaningen ar att hantera ett utanférskap, "Liability of
network outsidership” och att etablera relationer, "Insidership”, i det aktuella
affarsnatverket.

Affarsnatverken ar viktiga av flera skal

Det ar i affarsnatverken som produkter och tjanster kops och siljs. Affarsnatverken ar
langsiktiga och stabila. De kan producera varden for foretagen over langre tid.

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

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

o Affarsnatverken formedlar affarsmojligheter som ar en forutséattning for fortsatt
internationell tillvixt genom expansion och penetration av nitverken.

De sociala ndtverken kan vara kritiska under internationaliseringen, men for att foretaget
ska kunna generera vinst och avkastning pa investerat kapital ar det avgorande att
foretaget utvecklar affdrsrelationer och affdrsndtverk med andra foretag.

1 ljuset av senare ars forskning finns skl att tona ner fokus pa nationella
marknader och istallet lyfta fram betydelsen av att skapa relationer och position i
internationella affarsnatverk.
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Mer stabil och férutsagbar marknad: Traditionell affarsplanering

Det mer traditionella foretagandet utgar vanligen fran att framtiden ar férutsidgbar och att
foretagens avgorande skicklighet ligger i att kunna planera pa forhand faststéillda mal.
Malen bor vara matbara och handlar till exempel om antalet kunder, forsaljningsvolymer
och marknadssegment. Ju battre affarsplaner, desto framgangsrikare foretag. | modern
forskning gar denna syn under namnet "causation”.

"Vad behéver jag for att nd mina mal?”

Den traditionella och mer planeringsbaserade logiken utgar ifran malet och identifierar de
resurser som behoéver anskaffas for att na dit.

Okand framtid och mer oforutsdagbar marknad: Flexibelt och kreativt beslutsfattande

Framtiden kan d andra sidan snarare vara okénd, foranderlig och dynamisk och darmed
blir viardet 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 faktiska 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 affairsmojligheter som var okdnda i ett tidigare
skede. Tur, slump eller "serendipity” spelar saledes en avgorande roll och det ar kritiskt
hur foretaget kan hantera dessa. Nyckelstrategin ar i vilken grad foretaget ar flexibelt och
kreativt for anpassning och for att hitta nya l6sningar.

"Vad kan jag géra med de medel som jag har till forfogande?”

Den framvidxande och mer effekt- och improvisationsbaserade logiken utgar ifran resurser
som finns och utvecklar mal for var och hur de kan anvindas.

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

Las mer i foljeforskningsrapporten, se listan 6ver publikationer sist i denna rapport.
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6 Studie och kartlaggning av Kontigo

P& uppdrag av Tillvaxtverket genomforde konsultféretaget Kontigo en studie med syftet
att utforska hur det svenska stodsystemet for internationaliseringsfrimjande av sma och
medelstora foretags fungerar. Fokus var pa vilken roll och kompetens som inkubatorer
och liknande affarsutvecklingsorganisationer har och hur dessa kan komplettera
framjandesystemet nationellt och regionalt. Utgangspunkten var erbjudanden om
kvalificerat stod genom coachning och radgivning direkt till foretagen.

Kontigo genomforde drygt trettio intervjuer med branschorganisationer, myndigheter
(inklusive Tillvaxtverket), regionala utvecklingsaktorer, inkubatorer och science parks
(projektledarna for Internationaliseringskompetens), Almi-bolag och representanter for
Business Sweden.

Dokumentstudierna byggde pa olika utredningar, kartlaggningar och forskning samt pa
dokumentation fran genomférandet av insatsen for Internationaliseringskompetens.

Mindre dverlappning mellan nationella statliga aktorer

Sweco genomfdrde pa uppdrag av Statskontoret 2016 en kartldggning av aktérerna inom
det statliga exportfraimjandet. En central slutsats var att 6verlappningar ar begriansade och
att de i huvudsak beror pa att aktorerna i systemet kompletterar varandra.
Foretagsframjarna fyller olika funktioner och de samarbetar ofta med varandra.
Overlappningen kan vara upplevd snarare 4n faktisk och kan bero p4 att informationen
om tjansterna ar svar att tolka for malgrupperna. Tjansteerbjudandena kan ha liknande
innehall men riktas mot olika malgrupper eller sa har tjdnsterna liknande namn men olika
innehall.

Pa regional niva ar framjandesystemet mer fragmenterat och mer éverlappande. Det har
tidigare studier redan konstaterat och Kontigos studie bekriftar denna bild. De olika
aktorernas respektive roller dr inte alltid helt tydliga och det verkar finnas en viss
konkurrens om tillvaxtforetag. Tjansteutbudet paverkas forstas ocksa av olika
regeringsuppdrag. Detta kan skapa otydlighet gentemot foretagen och aven innebara
suboptimeringar.

Foretagens utmaningar vid internationalisering
Affarsstrategisk marknadskompetens

Sma och medelstora foretag som konkurrerar pa nya marknader kan vilja att inte
forandra nagot i sitt utbud, varken produkter eller tjanster, och kan pa sa satt halla nere
sina kostnader. Men risken finns da att kundnyttan minskar pa sikt. Foretagen kan i stillet
valja att anpassa produkten eller tjdnsten efter aktuella internationella marknader och
kundsegment. Det 6kar foretagets kostnader for exempelvis utveckling, tillverkning och
marknadsforing. Foretaget behdver egen strategisk affirskompetens eller externt stod
fran affarscoach eller radgivare.

Affarsjuridisk kompetens

Det dr en tydlig trend att affarsjuridikens betydelse 6kar for vissa foretag, inte minst mot
bakgrund av en allt hogre globalisering. Exempelvis innebar digitaliseringen nya
situationer dar avtal kravs for att foretagen ska leva upp till lagar som
dataskyddsforordningen GDPR, finansiella lagar och regler.
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Nar det giller e-handel innebar de uppbrutna vardekedjorna fler avtal med fler
underleverantorer. Det behovs avtal for att hantera rattigheter kopplade till databaser,
avtal rérande ansvar for leveranser etc.

For foretag med snabbt skalbara affarsidéer stalls krav pa att sitta sig in i flera landers
lagstiftning samtidigt. Om man gar genom etablerade forsaljningskanaler, sarskilt globala
digitala forsaljningsplattformar, ar i sig rattsbordan for det enskilda foretaget begransat.
Samtidigt kan stora globala aktorer satta de juridiska villkoren och det lilla foretagets
mojligheter att paverka dessa ar i princip obefintliga.

Ledarskapsutveckling och kompetensforsorjning

Insatser for att starka styrelsearbetet 0kar ocksa vid internationalisering, till exempel
insatser for strategisk bolagsstyrning, externa kontakter och natverk eller ett advisory
board. Det dr av stor betydelse att strategierna ar val forankrade i foretagskulturen.

Vid valet av etableringsstrategi star manga foretag infor valet att bygga upp egna resurser
pd marknaden, oftast da i form av ett séljbolag, eller om forsaljningen ska ga via nagon typ
av mellanhand, agent eller distributér. Det &r manga faktorer som spelar in vid valet,
alltifran vilken kompetens foretaget har, tidsaspekten och riskhanteringen for vald
marknad och kund.

Den strategi for internationalisering som ett foretag valjer 6kar givetvis vikten av
personalfrdgor och kompetensforsorjning. Inte minst kunskapsintensiva och
snabbvaxande foretag maste rekrytera nyckelpersoner med ratt kunskaper och
fardigheter for att sdkerstilla framgang.

Utmaningar for fraimjandesystemet
Mer samlat arbete fér internationalisering

Synen pa vad internationaliseringsfrimjande innebar férdndras. Ett regionalt
framjandesystem behéver mer dn i dag arbeta integrerat med olika fragor som ror
internationalisering, fran det att foretagen férbereder sig pa "hemmaplan” till att de
etablerar sig internationellt. Det finns inte en framjandeaktor som kan ta taten -
samarbete ar helt enkelt n6dvandigt.

Svart na alla foretag med internationaliseringspotential

Framjandesystemet har ibland svart att fanga upp etablerade foretag med befintliga
affarer och verksamhet i Sverige som har en potential att ocksa vixa pa utlandska
marknader. Det handlar om foretag som bdde kan finnas innanfér innovationsmiljoerna,
men inte minst utanfér denna milj6. De kanske inte dr de mest innovativa foretagen men
de kan d4nda ha en god tillvaxtpotential.

Kortsiktiga effekter kontra langsiktigt mer systempaverkande effekter

Nationella myndigheter som Tillvaxtverket och Vinnova, har tillsammans med regionerna,
en central roll som finansiarer av direkta foretagsstod eller av projekt som drivs av
framjandeorganisationer for och tillsammans med SMF. Flera framjandeaktorer betonar i
intervjuerna vikten av generalitet och flexibilitet i stoden for att foretagen ska ha mojlighet
att styra pengarna mot de insatser som de tycker ar mest kritiska. Samtidigt kan
strategiska satsningar som kanske inte dr de mest effektiva kortsiktigt for de enskilda sma
foretagen vara mer samhallsekonomiskt effektiva och langsiktigt hallbara pa systemniva.
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Sma foretag har inte rad att anvanda vissa tjanster, mellansteg kan behovas

Business Swedens kostnadsfria tjdnster upplevs som ett effektivt och d&ndamalsenligt stod.
Daremot menar flera intervjuade att mindre foretag har svart att ta del av det mer
operativa stodet i form av till exempel marknadsplaner och marknadsanalyser, eftersom
de ar for dyra. Det saknas ett mellansteg mellan det kostnadsfria internationaliserings-
forberedande stodet och det mer specifika eller operativa stod som erbjuds pa
marknadsmassiga villkor.

Mer malgruppsanpassat stéd fér mindre foretag, sarskilt for tillvaxtmarknader

Stod till mindre foretag kraver ett fokus, en logik och en pedagogik som passar dem. En del
aktorer menar att det saknas tillrackligt anpassade insatser och radgivning for att stodja
mindre foretag, sarskilt for nya tillvixtmarknader. Det pagar dock en utveckling inom
omradet. Business Sweden, exempelvis, utvecklar fler tjanster som ar skraddarsydda
ocksa for smaforetag.

Mindre féretag behover dven idag stod for att ga in pa narliggande marknader

De mindre foretagen behdver effektivt stod for att kunna ga in pa geografiskt och
kulturellt ndrliggande marknader, eftersom mindre féretag vanligen inleder sin
internationalisering pa de nordiska och nordeuropeiska marknaderna. Mindre foretag har
begriansade mojligheter att delta i satsningar pa stora strategiskt viktiga affarer pa
marknader utanfor EU.

Dra nytta av underleverantérsnatverk

Mindre foretag kan ocksa dra nytta av stod mot andra marknader, till exempel genom att
vara en del av underleverantdrsnatverk till storre foretag som etablerar sig utomlands.
For att stimulera det behdvs samarbetsytor eller innovationshubbar dar mindre och stérre
foretag mots for att utveckla gemensamma satsningar pa tillvixtmarknader.

Samarbetet mellan storforetag och mindre foretag maste forstarkas

Ett forstarkt samarbete mellan stora och mindre foretag ar ett bra satt att framja sma och
medelstora foretags internationalisering. Det finns redan satsningar som kan vara ett steg
i ratt riktning, till exempel Ignite-projektet. Projektet finansieras av Vinnova och drivs av
inkubatorerna Things, Sting och Lead i samarbete med SISP - branschféreningen Swedish
Incubators & Science Parks. Syftet ar att fa igdng samarbeten mellan nystartade
smaforetag och etablerade storre foretag.

Ratt kompetens och rad

Framjandesystemet maste ha en tillriacklig och stindigt uppdaterad kompetens och ratt
relationer till andra aktorer for att kunna ge ratt rad och vagledning. En risk kan annars
vara vara att foretagsframjare exempelvis paverkar foretag till en for snabb
internationalisering ndr mognad saknas for detta. Felaktiga rad kan bli kostsamma.

4K-kompetensen

Det finns olika hinder for internationalisering. Tillvaxtverket gér en aterkommande enkét
till sma och medelstora foretag, Foretagens villkor och verklighet, dar féretagen bland
annat svarar pa fragor om hinder for internationalisering. Svaren visar att resurser,
kostnader och brist pa natverk ar de storsta hindren.

Framjandesystemet maste speciellt utveckla 4K-kompetensen: kunskap, kontakter, kapital
och kund. Intervjuerna forstarker denna slutsats. Sarskilt viktigt &r kundperspektivet.
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faktorer. *Omfattar de foretag som ér internationellt verksamma eller som ser internationalisering som en mojlighet

pé sikt.

Inkubatorer och science park ar inte nagon homogen grupp

Det ar tydligt att kompetens och kapacitet skiljer sig markant at mellan olika inkubatorer
och science parks vilket ger olika forutsiattningarna att stotta internationalisering
regionalt. Det ar delvis en resursfraga och handlar om att hitta och kunna attrahera
affarscoacher och affarsradgivare med internationell erfarenhet till verksamheten. Vissa
storre affarsinkubatorer och science parks har a andra sidan goda grundkunskaper och
stodprocesser for att stotta sma innovativa och kunskapsintensiva foretag.

Aktorer i mindre regioner menar oftare att inkubatorer och science parks framst bor fanga
upp foretag och hianvisa dem till andra aktoérer. Detta ar lite motsagelsefullt da det faktiskt
kravs grundlaggande internationaliseringskunskaper dven for att kunna fanga och hanvisa
foretagen till ratt typ av stod.

Inkubatorer och science parks behoévs for internationaliseringsframjandet

Inkubatorer och science parks spelar en central roll for sma innovativa tillvaxtforetag och
startup-bolag. De har en spetskompetens om affiarsutveckling som andra
internationaliseringsfrdmjande aktorer saknar. De ar ocksa vana vid att jobba med
skraddarsydda losningar och att se internationalisering som en del av, eller som en mojlig
vag in i, ett foretags affarsutveckling. De kan fungera som 6gondppnare i foretagen.

Samsyn saknas avseende inkubatorers och science parks roll fér internationalisering

Det saknas en samsyn om vilken roll inkubatorer och science parks har och bér ha i
internationaliseringsframjandet, men de ar dnda ett viktigt komplement till andra aktorer.
Avsaknaden av samsyn handlar delvis om bristen pa insikter och kunskap om vilka
forutsattningar som finns i innovationsmiljéerna for att stotta internationalisering.

Efterfragestyrt eller proaktivt internationaliseringsfraimjande

Det finns tva huvudsakliga typer av internationaliseringsframjande i inkubatorer och
science parks - proaktivt respektive efterfragestyrt.
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Efterfragestyrt internationaliseringsfraimjande innebar att inkubatorer och science parks
sjilva erbjuder eller hanvisar till stod om och nar foretagen vill ga ut pa en internationell
marknad och att dessa efterfragar stod.

Proaktivt fraimjande dr nér internationaliseringen ar integrerad i radgivningsprocesserna.
Inkubatorer och science parks ger rad baserat pa affarsidéers internationella potential och
lyfter fragor kring globala marknader. Det kan handla om ett féretag med en nischad
affarsidé som inte ar barkraftig pa en nationell marknad men som daremot ar
internationellt skalbar, och dar foretaget dd uppmanas att ga ut direkt pa en internationell
marknad.

Vissa affarsinkubatorer har egen radgivningskompetens for internationalisering

De inkubatorer som har en egen coachnings- och radgivningskompetens har generellt en
god féormaga att arbeta proaktivt med internationalisering bland féretagen. De bygger
ocksa upp samarbeten med olika partner for nischad affarsradgivning, till exempel for
marknads- och kundspecifik radgivning.

7 Uppfdljning och utvardering

Utvardering av Kontigo

Pa uppdrag av Tillvaxtverket genomforde konsultforetaget Kontigo 2017 en mindre
utvardering av Internationaliseringskompetens dar projektigare, intressenter och
foljeforskare intervjuades; 11 projektéigare, 2 foretag och 4 foljeforskare samt en konsult.

Nedanstdende bearbetade text dr plockad ur Kontigos studie:
Projekten nyskapande, men i olika grad

Angreppssatt, modeller och malgrupper ar nyskapande i projekten, &ven om de ar
nyskapande i olika grad och alla komponenter ar inte heller nyskapande for samtliga
projekt. Tyngdpunkten ligger pd kompetensutveckling for foretagen, framst i grupp och
nitverk, men i de flera fall erbjuds ocksa individuell coachning eller radgivning. Projekten
har samarbetspartner och/eller natverk knutna till sig

Utmaningar i projekten
Sakerstall metodutveckling och nyskapande

Sakerstill metodutvecklande och innovativa ambitioner och férmaga redan i
urvalsprocessen. Nyskapande och effektiva metoder i insatsen bor spridas. Det ar viktigt
att ett metodutvecklande inslag finns i 4nnu flera projekt.

Selektering och rekrytering av ratt typ av foretag

Projekten behover tydliggora sina respektive malgrupper och sékerstalla en relativ
homogenitet. Kontigos bild ar att projekten kan vara dnnu tydligare med sitt syfte och
malgrupp och pa sa satt kunna sitta smarta mal och bli annu mer uppféljningsbara. Det ar
ocksa viktigt for resultaten i projekten att foretagen befinner sig i ungefar samma fas i
internationaliseringsprocessen och har nagorlunda liknande affairsmodeller.
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Integrering i befintliga processer for battre strukturpaverkan

Det ar ett intressant grepp och ett nytt satt for manga affarsinkubatorer att arbeta med
internationalisering. Samtidigt finns det en risk att internationaliseringssparet inte fullt ut
lyfts in i ordinarie processer och verksamhet.

Strategiska och kompletterande satsningar pa internationella marknader

Insatsen visar ett varde i att foretagsframjare i innovationsmiljoer besitter
branschkompetens och annan relevant spetskompetens samt har etablerade natverk pa
sarskilt utvalda internationella marknader. Det finns en potential och mervarde i att
behalla och ytterligare utveckla denna typ av internationaliseringsframjande.

Nagra framgangsfaktorer
Metoder for att bredda rekryteringen — uppsokande verksamhet

Projektet Barcamper hade en pool av intressanta idéer och entreprenoérer som inte soker
sig till traditionella innovationsmiljoer. Projektet fick ett stort genomslag under turnén
och var i huvudsak fullbokat vid varje stopp. Det finns en utvecklingspotential att hitta nya
foretagare, dar Barcampers metod for att nd dessa ar en vag. Ett intressant faktum var att
en majoritet av deltagarna i projektet var kvinnor. Detta tyder pd att innovativa grepp for
att hitta kommersialiseringsbara idéer ar viktigt ur ett jaimstélldhetsperspektiv. Ocksa
investerarperspektivet i projektet far ses som en intressant utgdngspunkt for att skapa
processer i bolagen.

Internationaliseringsmognad som metod fér forflyttning mot internationalisering

Sahlgrenska Science Parks projekt bygger pa en kontinuerlig vardering av foretagens
internationaliseringsmognad. Sahlgrenska valde en specifik marknad - Storbritannien.
Projektet utvecklade och foljde en metodik for att virdera om foretaget ar redo att ga in pa
den brittiska marknaden och att det har den typ av produktanpassning och verifiering som
kravs for att gora affarer dar.. Det nyskapande handlar om att kunna vardera
mognadsgraden for internationalisering som en integrerad del av processen.

Separata spar - effektiv metod nar internationaliseringsmognaden skiljer sig at

Sting hade i Go Africa-projektet en utmaning i att manga av de sékande foretagen inte holl
ratt niva och kvalitet. De saknade insikter och mognad for att ga in i en sa pass kravande
satsning. Projektet strukturerades darfor tidigt om for att kunna erbjuda en alternativ
process for de foretag som inte kunde delta i den ordinarie insatsen. I detta spar
fokuserades pa mer generella aktiviteter som workshops och foreldsningar. I det ordinarie
sparet rekryterades foretag som fick konkret affarsutvecklingsstod i form av tillgang till
kontakter, natverk, coachning och radgivning for en etablering pa marknader i Afrika.

Internationella affarsnatverk

Affarsnatverk i internationella plattformar och hotspots gor att aktéren kan erbjuda
spetsigare stod. Ett annat exempel har pa ett bra natverk ar projektet EuroIncNet dar
Uppsala Innovation Centre (UIC) skapade ett europeiskt inkubatornatverk tillsammans
med nagra av Europas framsta affarsinkubatorer.

Ett par av projekten arbetade med studieresor dar man utgick ifran vilka marknader som
var mest intressanta for de deltagande foretagen, orter och resplan for var redan
bestamda.
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Lokala plattformar och hotspots gér inkubatorernas erbjudanden spetsigare

[stallet for att lata foretagande intresse styra val av lokal marknad och bygga kunskap
efter hand, sa kan man lata foretagsframjarna bygga upp en kunskapsbas och lokala
relevanta affarskontakter. Projektdgaren agerar som expert eller kompetenshubb for
dessa marknader gentemot de deltagande féretagen. Nackdelen ar att man kan begransa
malgruppen av foretag som &r intresserade av just denna lite mer nischade marknad.

Tillvaxtverkets uppfoljningsenkat 2017

Tillvaxtverket skickade under senhosten 2017 ut en uppféljningsenkat till deltagande
foretag i projekten. Enligt foljeforskarnas uppfoljning ett knappt ar senare sa hade
majoriteten av de deltagande foretagen paborjat ett forandringsarbete. Denna slutsats
stods av Tillvaxtverkets foretagsenkat.

Okad férmaga till internationalisering

En majoritet av foretagen angav att de fatt en 6kad kunskap och formaga till
internationalisering.

Okad kunskap och férmaga till internationalisering
6,9

Y\

79,5
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Killa: Tillvaxtverkets enkatuppfoljning 2017 - andel foretag i procent

Okade kund- och marknadskunskaper och kunskaper om internationella

affarsnatverk

Identifiering av internationella marknader, kunder och samarbetspartner 21
Identifiering av relevant information och radgivning for internationalisering 20
Internationella affarsnatverk och affarskontakter 15
Utveckling och anpassning av digitala affarsmodeller och tjanster for den 12
internationella marknaden

Svarande 35
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Foérandrade internationaliseringsstrategier

Over 60 procent av féretagen angav att de genom projektdeltagandet férnyat och
forandrat sina strategier for internationalisering.

Fornyade och forandrade internationaliseringsstrategier

136  —— g
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mJa mNej mVetinte m

Killa: Tillvaxtverkets enkatuppfoljning 2017 - andel foretag i procent
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Tillvaxtverkets rapporter
Kompetensutvecklingsprogrammet for tillvaxt i
smaforetag

Publikationer kopplat till insatserna for Internationaliseringskompetens

Internationaliseringskompetens - kortversion

Att forbereda sma tillvaxtforetag och startups for internationalisering. En kortad version
av en studie av foljeforskare.

Pub.nr. 0312, 2019

Internationaliseringskompetens, full version

Foljeforskningsstudie om att stotta och forbereda sma tillvaxtforetags internationalisering
Pub.nr. 0285 2019

Boost Asia
Boost Asia - Trender, utmaningar och verktyg for att starka born globals

Info 0697, 2018

Klara, fardiga, internationalisera!

En exempelskrift om hur svenska foretag kan fa hjalp att ta sig ut pa en internationell
marknad

Info 0677, 2017

Att forberedas for internationalisering
En utvirdering av pilotsatsningen for internationaliseringskompetens 2013-2015

Info 0620, 2015
Relaterade publikationer till internationalisering
Den affarsjuridiska resan

Juridik som stdd for strategisk affarsutveckling i foretag
Pub.nr. 0716, 2019

Legal tech
En kartlaggning av en affarsjuridisk marknad under omvandling
Pub.nr.0286, 2019
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Publikationer inom Strategiskt styrelsearbete

Framgangsrikt styrelsearbete — en nyckelfraga

Att se styrelsen som en resurs for affarsutveckling. Erfarenheter och larande fran
satsningen pa Strategiskt styrelsearbete 2015-2017

Pub.nr.0304, 2019

Agardirektiv

Tva fiktiva exempel pa dgardirektiv framtagna i utbildningssyfte

Pub.nr. 0306, 2019

Styrelsetrappan

Vilken styrelseform passar ditt foretag? Lat dig inspireras av Styrelsetrappan, din guide till
strategiskt styrelsearbete!

Pub.nr. 0715, 2019

Strategisk styrelsekompetens
Kartlaggning av aktdrer, utbud och efterfragan

Rapport 0215, 2017

Strategiskt styrelsearbete — starkare foretag

Olika projektexempel och erfarenheter fran pilotsatsningen pa Strategiskt styrelsearbete
2013-2014

Info 0571, 2016
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