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FORORD

Stockholms universitet har haft i uppdrag av NUTEK, Staffan Larsson, att genomf6ra en studie och
sammanstillning av erfarenheterna fran Stockholms universitets tjansteinkubator (SU Innovation AB).
Tjansteinkubatorn etablerades 2007 och dr unik i sitt slag i Sverige.

Rapporten bygger pd de erfarenheter som gjorts vid Stockholms universitet och redovisar resultatet av
dels en enkit riktad till samtliga forskare vid universitetet, dels enkiter och intervjuer med bolag som
tagit del av inkubatorns stéd. I rapporten redovisas dven en genomging av metoder och verktyg
utvecklade vid SU Innovation speciellt inriktade mot tjinstebolag.

Kunskapen om traditionella inkubatorer som i huvudsak syftar till att stédja féretag som bygger
produktinnovationer ir vil spridd och anvind medan tjinsteinkubators férutsittningar varken ir
vilkinda eller tillimpade i innovationsvirlden.

Forfattarna hoppas att rapporten ska utgora underlag f6r fortsatt kompetensuppbyggnad kring
tjdnsteinnovationers speciella egenskaper i innovationsprocessen och inspirera andra inkubatorsmiljéer

att bygga specifika stodresurser for tjdnstebaserade innovationer.

Arbetet har utf6rts av en projektgrupp bestidende av Thomas Arctaedius, VD SU Holding AB, Ulf
Eriksson, VD SU Innovation AB, Tommy Bergkvist VD SMI — Strategic Management Institute och
styrelseledamot SU Holding AB, David Lundborg coach vid SU Innovation samt Ulrika Hedby SMI.
SMI har arbetat huvudsakligen med enkit- och intervjuundersékningsdelen och SU Innovation
huvudsakligen med delen kring metoder och moduler

Forfattarna vill tacka medverkande forskare och entreprenérer for visat engagemang vid intervjuer och

enkiter.
Stockholm

31 mars 2009

Thomas Arctaedius
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1 Inledning

1.1 Tjansteinnovationernas betydelse for tillvaxten i naringslivet

I Sverige arbetar idag cirka 80 procent av alla arbetsféra inom tjanstesektorn och cirka 80 procent av alla
nystartade bolag ir tjdnsteforetag. Under de senaste decennierna har vi sett foretag som IKEA, H&M,
Securitas, EF Education, Oriflame, Metro, Capio och Clas Ohlson bli internationellt ledande inom sina
branscher — tjinsteféretag som i huvudsak drivs av organisatoriska, finansiella, kundnira och andra

tjdnstebaserade innovationer.

Under f6rra seklet var det i huvudsak industriféretag baserade pé tekniska innovationer som vixte till att
bli globalt ledande, till exempel Alfa Laval, Atlas Copco, Electrolux, Ericsson, Sandvik och SKF. Minga
av industriféretagen vixer fortfarande men nu dr det i mycket hdgre utstrickning tjansteinnovationer

som driver tillviaxten.

Tjansteinnovationer finns sdledes inte bara i tjansteforetag utan kan spela en lika viktig roll i férnyelsen
av och tillvixten i industriféretagen. Fér exempelvis Ericsson, Scania och Volvo AB ser vi nu tydliga

effekter av tjdnsteinnovationernas paverkan bade pé foretagens erbjudande och pd dess struktur.

Tjansteinnovationer behover séiledes inte nédvindigtvis leda till ett nytt tjdnsteerbjudande eller ett nytt
tjdnsteforetag. Tjinsteinnovationerna kan lika girna bidra till att f6rnya och vitalisera industriféretag
genom nya affirsmodeller, nya distributionslésningar, nya sitt att interagera med kunderna eller

organisatoriska innovationer.

Trots att tjanstesektorn, tjdnsteféretagen och tjansteverksamheter i industriforetag svarar fér en
dominerande del av vart ndringsliv, sa allokeras i foérhallande till sin betydelse en mycket liten del av de
initiativ och utvecklingsresurser som satsats i Sverige pa forskning till detta omride.

I regeringens senaste forsknings- och innovationsproposition! som publicerades i oktober 2008
anvinder man endast en halv sida av det 292 sidor linga dokumentet till att avhandla
tjdnsteinnovationernas betydelse:

" Tjdnsteekonomin omfattar ungefar 75 procent av den ekonomiskt miithara verksambeten i samhballet och
omfattar savil kommersiell som offentlig tiansteprodufktion. Handeln med tianster dr ocksd det omride som
vaxcer snabbast i virlden. Svensk industri ar en kvalificerad och stor bestillare och utvecklare av
kunskapsbaserade tianster. Tjanstesektorn bestir dock ocksd av mdnga, smd foretag som bidrar till
sysselsittning och tillvaxt. Utvecklingen av innovativa tianster blir darfor allt viktigare for foretagens
midjligheter att vixa och internationaliseras. Bebovsmotiverad tignsteforskning som utgar fran
tianstesambdllets forutsitiningar och egenskaper behover utvecklas. En viktig uppgift dr att ta fram begrepp,
data och metoder som dr anpassade till tiiansteforetagens logik och som forbdttrar mdijligheten att mita
tidnstesektorns storlek och utveckling.

! Regeringens proposition 2008/09:50 Ett lyft fér forskning och innovation
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Forskning kring internationalisering av tianster och tiansteinnovation med fokus pa anvindarens eller

kaundens roll ar angeldgen, eftersom virdet av en tanst realiseras forst nar en fianst konsumeras. Det handlar

ocksa om vilka organisatoriska forutsittningar som formar att bist ta tillvara mdnniskans produktiva och
skapande egenskaper. Frigor som arbetsmiljo, organisation och ledarskap blir dérmed viktiga i detta

sammanhang.

Det dr viktigt att berorda aktirer samverkar i syfte att stimulera tiansteinnovationer. Regeringen uppmuntrar
insatser for att skapa strukturer for att nthyta kunskap och erfarenbeter, identifiera nya forskningsbehov och

liigga grunden for nya kunskapsmiljoer.”

1.2 Den humanistiska och samhallsvetenskapliga forskningens
kommersialiseringsproblem

Vi kan ovan konstatera att regeringen uppmuntrar insatser inom omradet, men ingen finansiering utlovas.
Samtidigt foreslir propositionen att de pengar som gir till universiteten f6r innovation och
nyttiggérande (75 miljoner kronor férdelat pa fyra ar) ska ga enbart till de universitet som har stor
teknisk och medicinsk forskning, det vill siga till traditionella produktinnovationer och inte till
tjdnsteinnovationer. Detta innebir ocks4 att till exempel Stockholms universitet, som har Sveriges

storsta samhillsvetenskapliga fakultet, inte far del av dessa medel.

Att 75 procent av den ekonomiskt mitbara och dessutom vixande verksamheten i Sverige far sé liten
del av de allokerade forskningsresurserna dr anmirkningsvirt. Den officiella férklaringen ér att
tjansteforskningen i Sverige haller alltfér ldg kvalitet.

Vid manga lirositen bedrivs forskning av internationell toppniva inom humaniora och

sambhillsvetenskap, omriden som inte nyttigg6rs genom denna syn pd innovationsverksamhet.

Det finns i forsknings- och innovationspropositionen en foérvinansvirt snav syn pd vad forskningen
inom samhallsvetenskap och humaniora kan anvindas till och hur den kan bidra till tillvixten i
niringslivet:

"Sambdllsvetenskaplig och humanistisk _forskning dr mer beroende av offentlig finansiering én andra
vetenskapliga omraden. En firklaring kan vara att i Sverige ar den offentliga sektorn ofta den enda
avndamaren for samballsvetenskapliga forskningsresultat, vilket kan resultera i begrinsade privata
investeringar i forskningsomradet. VVidare resulterar sambaillsvetenskaplig och humanistisk forskning ofta i
immateriella nyttigheter som det dr svart att formulera dganderdtter dver, vilket ocksd kan ba reducerat
incitamenten for privata investeringar i sadan forskning. "?

Vad resulterar samhillsvetenskaplig och humanistisk forskning egentligen i? Ar det verkligen ofta enbart

till nytta for den offentliga sektorn?

2 Regetingens proposition 2008/09:50, Ett lyft f6r forskning och innovation
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Ar det viktigt att formulera dganderittigheter 6ver forskningsresultaten for att de ska vara kommersiellt
gangbara? Hur viktigt 4r det 6ver huvudtaget att skydda tjinsteinnovationer for att klara en framgangsrik
kommersialisering?

Det finns en rad oklarheter nir det giller kommersialisering av tjansteinnovationer och vi har en
forhallandevis liten kunskap om hur just tjinsteinnovationer kan bidra till 6kad tillvixt och vilfard.
Tjansteinnovationernas villkor har aktualiserats under de senaste dren genom ett antal studier
finansierade av bland annat Nutek’ och Almega’ samt Innovationsbron’ och KIK-stiftelsen’ dir
tjansteinkubatorn vid Stockholms universitet varit en viktig del av studierna.

Stockholms universitets satsning pa tjinsteinnovationer dr unik. Som enda lirosite i Sverige har
Stockholms universitet skapat en tjansteinkubator med sirskilt fokus pa kommersialisering av
tjdnsteinnovationer. Denna innovationsmiljé har utnyttjats for att genomfora féreliggande studie for att

6ka kunskapen om kommersialisering av tjainsteinnovationer.

1.3 Stockholms universitets satsningar pa tjansteinnovationer

Under hosten 2006 genomférde Stockholms universitet en forstudie” kring behovet av innovationsstod
vid universitetet, som bland annat baserades pd en enkit for att f4 en uppfattning om férekomsten av
kommersialiserbara forskningsresultat inom Stockholms universitet. Resultatet visade att férekomsten av
upplevda kommersialiserbara forskningsron var jimt férdelade mellan naturvetenskaperna och de
samhillsvetenskapliga och humanistiska fakulteterna i forhallande till fakulteternas storlek, samt att det
inte finns nagot specialiserat stédsystem, vare sig nationellt eller internationellt, f6r hur man frimjar
tjdnsteinnovationer. Studien identifierade ett antal tjdnster som ett stédsystem bor erbjuda och som

specifikt dr anpassade for att fa fram tjdnsteinnovationer fran en universitetsmiljo.

I december 2006 startade arbetet med uppbyggnaden av universitets nya stodsystem, en sd kallad
tjansteinkubator vid SU Innovation. I dag arbetar verksamheten nira ett tjugotal projekt i syfte att fa
fram olika former av kommersialiserbara tjdnsteinnovationer och nya innovationsbolag med hogt
tjansteinnehall. Verksamheten bedrivs i syfte att ge stéd och support till forskare och studenter att f6ra
ut sin kunskap pd marknaden och dirmed utnyttja den stora potential f6r kommersialisering som finns
vid universitetet. SU Innovation har under tvi ar initierat bildandet av flera bolag och stédjer ytterligare

projekt nirmare en kommersialisering.

3 De bortglémda innovationerna, Nutek B 2005:4
Industriféretagens serviceinnovationer, Nutek B 2006:6
Invadorerna, Nutek B 2006:7
De nya affirsinnovationerna, Nutek B 2008:1
4 Innovativa tjinsteforetag och forskarsamhaillet — omaka par eller perfect match, Almega 2008
5 Tjinsteorienterad inkubator vid Stockholms universitet, Stockholms universitet 2006
¢ Tjinsteinnovationer — Forstudie KK-stiftelsen, Stockholms universitet 2008
7 Tjinsteorienterad inkubator vid Stockholms universitet, Stockholms universitet 2006
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Stockholms universitets satsning pa en tjansteinkubator 4r unik, inte bara i Sverige utan sannolikt ocksa
internationellt dir sirskilt fokus pa kommersialisering av tjansteinnovationer oftast inte har en sidan
tydlig stallning. Att kalla verksamheten f6r en tjansteinkubator var inte sjdlvklart — att betona tjdnster var
naturligt men att vilja begreppet inkubator var mera en kompromiss mellan det begtepp som redan
fanns for stod it produktbolag och att finna ett nytt mera beskrivande begrepp som fingade

tjdnsteinnovationernas sirart.

Traditionella inkubatorer syftar i huvudsak till att stodja utvecklingen av nya bolag baserade pa
produktidéer eller tekniska/naturvetenskapliga forskningsresultat. Eftersom tjdnsteinnovationer lika
girna kan leda till nya affirsmodeller, nya distributionssitt, férindrade virdeskapande konstellationer
eller vitalisering av industriforetag, som att de kan leda till ett nytt tjdnsteerbjudande eller ett nytt
tjdnsteforetag, dr det viktigt att den traditionella inkubatorns funktioner inte per automatik ocksa sitts pa
plats inom tjansteinkubatorn — det kan helt enkelt leda till felaktigt stéd 1 tjidnsteinnovationernas

utveckling.

Det betyder att vi nu har cirka tva 4rs erfarenheter inom SU Innovation av denna unika milj6 for stéd i
kommersialiseringen av tjdnsteinnovationer. Vi kan nu dra ett antal slutsatser fran satsningen men

verksamheten ér i stora drag fortfarande under uppbyggnad och utveckling.

Vi behéver fortsittningsvis 6ka forstielsen for tjansteinnovationernas sirart, fortsitta att skapa den
unika inkubatorsmiljé som tjinsteinnovationerna kriver, fortsitta att utveckla de verktyg och metoder
som behover anvindas, utveckla vidare de partnerskap vi anvinder for att fa tillgang till unik
specialistkunskap, skapa de miljéer dir de tjinsteinnovationer kan vidareutvecklas som inte
noédvindigtvis leder till att nya féretag skapas samt att fortsitta att underlitta for tjdnsteinnovationer att
ta sig igenom utvecklingshinder som till stora delar bestar i traditionell syn pa innovationsverksamhet

himtad frin tekniska och naturvetenskapliga innovationer.

Den studie som hir rapporteras bygger pa erfarenheterna frin Stockholms universitets tjdnsteinkubator
kompletterat med andra erfarenheter enligt beskrivningen nedan.

1.4 Studiens upplaggning

Den hir nedan rapporterade studien bygger i huvudsak pé ett antal undersdkningar av olika omfattning
och riktade till lite olika malgrupper. De flesta av undersékningarna ér helt nya och genomférda enbart
f6r den hir studien.

Det finns emellertid tva tidigare genomfdrda undersokningar som vi anvint oss av. Den viktigaste r
den enkit med alla forskare och doktorander pa Stockholms universitet som genomférdes 2006 som ett
led i att 6ka ndringslivskontakterna och ge bittre stod i kommersialiseringsfrigor. Denna enkit handlar
om erfarenheter frin egen kommersialisering och férekomsten av outnyttjad kommersiell potential i den
egna forskningen.
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Det finns ocksa en nationell undersékning® som publicerats av Nutek 2007 och som ger vissa uppgifter
nedbrutet pa Stockholms universitet. Ovriga undersdkningar ir speciellt utformade och genomférda for

detta projekt, och bestar av nedanstiende beskrivna delstudier.

Enkat till forskare och doktorander vid Stockholms universitet

Enkiten till forskare och doktorander vid Stockholms universitet 2009° dr en ny enkit och en
uppféljning och utvidgning av den enkit som gjordes 2006 och som gav underlag f6r utvecklingen av
Niringslivsenheten vid Stockholms universitet och starten f6r det som kom att bli Stockholms
universitets tjdnsteinkubator. Den nya enkiten omfattar betydligt flera fragor dn den gamla och utforskar
samverkan med ndringsliv och samhillet betydligt mera ingidende men den gir ocksa mera pd djupet nir
det giller fragestillningar som ror tjansteinkubatorn, till exempel 6nskat behov av

kommersialiseringsstéd och vad f6r slags kommersialiseringsresultat man kan férvinta sig.

Enkiten gick ut den 25 februari 2009 till alla med en befattning som forskare, lirare och forskarstudent
pé Stockholms universitet, vilket motsvarar cirka 5500 respondenter. Endast de som arbetar mer dn 40
procent pa universitet uppmanades svara. Vid stingningen den 23 mars hade 1496 personer svarat,
vilket med ett visst bortfall pa grund av felaktiga adresser ger en uppskattat svarsfrekvens pa cirka 34
procent, jamfért med 25 procent vid motsvarande enkit 2006.

De f6r den hir studien relevanta svaren kommer att redovisas nedan tillsammans med 6vriga enkiters

svar for att ge bide en jimférande och mera allsidig belysning av de undersékta frigestillningarna.

Enkat bland inkubatorsféretagen vid SU Innovation

For att fa en uppfattning av kommersialiseringsprocessen bland dem som medverkat 1 tjinsteinkubatorn
SU Innovation eller dess féregingare Idéagenten!?, genomférs en enkit med representanter f6r samtliga
registrerade projekt sedan dr 2000 da denna form av kommersialiseringsstod etablerades vid Stockholms
universitet. Vi har kunnat spira 42 projekt och 31 valde att svara pa enkiten eller stillde upp f6r en
personlig intervju kring samma fragestillningar. Svaren redovisas tillsammans med 6vriga enkiters svar

nedan.

Personliga intervjuer

Vi har valt att genomf6ra personliga intervjuer med ett antal utvalda aktorer. Det giller bade speciellt
framgingsrika men ocksa misslyckade fall frain SU Innovation samt frain Handelshogskolans

motsvarande verksamhet SSE Business Lab. Dessa samredovisas med enkitsvaren frin SU Innovation.

8 Samverkan i det akademiska vardagslivet, Nutek Info 060 - 2007
? Collaboration, commercialisation and innovation — a change in attitude (working paper), Stockholms
universitet 2009

10 Tdéagenten vinde sig till studenterna vid Stockholms universitet och integrerades med SU Innovation
2008
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Dokumentationen av denna studie nedan bygger pa de genomférda undersékningarna och dr
strukturerad si att de olika fragestillningarna belyses frin de olika hill som undersokningarna ger
méjligheter till med héinsyn till val av malgrupper och undersékningsmetoder. Dispositionen foljer i
huvudsak kronologin i kommersialiseringsfétloppet, med en inledande del om innovationsbasen vid
Stockholms universitet och en avslutande del om reflektioner 6ver tjansteinnovationernas villkor och

négra rad till en tjansteinkubator.
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2 Kommersialisering av tjdnsteinnovationer

En viktig del av empirin f6r denna studie om kommersialisering av tjinsteinnovationer baseras pa
situationen vid Stockholms universitet. Hur ser forskare och doktorander pa sin egen forskning och en
eventuell kommersialisering av denna? Vilka erfarenheter har man och vilken ytterligare potential finns

det? Vilken hjilp skulle man vilja ha och vad skulle en kommersialisering kunna resultera i?

Dessa och liknande frigor om samverkan med ndringslivet i ett bredare perspektiv stilldes till
universitetets cirka 5500 forskare och doktorander under februari-mars manad 2009. En motsvarande
unders6kning, med lite firre fragor, genomférdes under 2006 och vi har mojligheter att gora ett antal

jimforelser mellan dessa ar.

For att férdjupa kunskaperna om kommersialiseringsprocessen kommer vi hir nedan ocksé att redogora
for de svar vi fitt pa enkiterna riktade till dem som tagit hjilp i sin kommersialisering fran SU
Innovation samt resultaten fran ett antal personliga intervjuer med innovatérer pa Handelshégskolans

Business Lab och 6vriga utvalda innovatérer.

2.1 Innovationsbasen vid Stockholms universitet

Stockholms universitet 4r Sveriges storsta universitet med 6ver 27 000 helarsstudenter och cirka 5 500
forskare, lirare och doktorander. Vid den f6rra heltickande undersékningen bland universitetets alla
forskare och doktorander, som gjordes 2006 for att pejla samverkansuppgiften och relationerna till
sambhille och ndringsliv, visade det sig att 67 personer redan hade kommersiell erfatrenhet, vilket
motsvarar cirka 8 procent av de svarande medan 308 personer svarade att deras forskning har
kommersiell potential men att den dnnu inte kommersialiserats, vilket motsvar cirka 37 procent av de

svarande.

Vid den nu aktuella undersékningen februari-mars 2009 har totalpopulationen 6kat med cirka 25
procent i huvudsak genom att Stockholms universitet Gvertagit lirarutbildningen.

Det visade sig nu att 286 personer redan hade kommersiell erfarenhet, vilket motsvarar cirka 19 procent
av de svarande medan 419 personer uppgav att deras forskning har kommersiell potential men att den

innu inte kommersialiserats, vilket motsvarar cirka 28 procent av de svarande!l.

11T vad mén den tillkomna lirarutbildningen och andra faktorer paverkar resultat i jimfoérelse med
siffrorna fran 2006 drs undersokning kommer att analyseras inom ramen for ett separat uppdrag inom
Niringslivssektionen vid Stockholms universitet.

10 (66)
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Av tabellen nedan framgir dessutom andelen av svarande per fakultet som har kommersiell erfarenhet

respektive har en kommersiell potential i sin forskning.

11 (66)

Egna erfarenheter av Totalt | % av | Natur % av Sam % av Hum Humi | Juridik | % av

kommersialisering antal”? |total |antal Natur | antal Sam antal % av antal Juridik
total

Antal som svarade 1496 551 38" 514 35" 350 24" 37 3"

Har kommersiell erfarenhet 286 19 76 14 126 25 57 16 19 51

Har kommersiell potential 419 28 144 26 156 30 94 27 13 35

Vi ser av tabellen ovan att juridisk fakultet har den procentuellt h6gsta andelen av sina
forskare/doktorander som har kommersiell erfatenhet jamfort med de andra fakulteterna. Ocksi
andelen med kommersiell potential dr nagot hégre vid den juridiska fakulteten 4n vid de andra. Antalet

svarande vid den juridiska fakulteten 4r emellertid endast 37 personer.

Efter den juridiska fakulteten finner vi samhallsvetenskap som har bide den hogsta andelen med
kommersiell erfarenhet och med kommersiell potential jimfért med de resterande fakulteterna. Inom
Natur och Humaniora dr de kommersiella erfarenheterna och den kommersiella potentialen ungefir lika

stora bland de som svarat pd enkiten.

2.2 Var uppstar de kommersialiserbara idéerna?

I enkiten 2009 svarade 286 personer (cirka 19 procent av de svarande) att de hade kommersiell
erfarenhet genom att ha varit affarsmissigt engagerade i féretag som man helt eller delvis dger. Drygt 90
procent av dessa hade ocksé varit med och startat foretaget. Variationen mellan fakulteterna 4r nagra
procentenheter fran ligsta andelen f6r Natur till Juridik dir 100 procent av de som har kommersiell
erfarenhet i eget eller deldgt foretag ocksd var med och startade foretaget.

12T det totala antalet innefattas dven tvirvetenskapliga center och institut, men dd denna kategori endast
bestir av 22 inkomna svar har vi valt att inte sarredovisa dem.

13 Respondenternas férdelning per fakultet 6verensstimmer med en variation pa hogst 1 procentenhet i
forhillande till totalpopulationens férdelning.
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Egna erfarenheter av Totalt | % av | Natur Naturi | Sam Sam i Hum Humi | Juridik | Juridik
kommersialisering antal total | antal % av antal % av antal % av antal i % av
svar total total total total

Jai eget eller delagt foretag 286 | 19" 76 27 126 44 57 20 19 7

Totalt | % av | Natur % av Sam % av Hum % av | Juridik % av
antal | total antal Natur antal Sam antal Hum antal | Juridik

Var du personligen med och 266 | 93" 66 87 116 92 53 93 19 100

startade foretaget

Med tanke p4 att det £6r sig om personer vid Stockholms universitet kan man forvinta sig att de

kommersialiserbara idéerna i stor utstrickning hirror fran den egna forskningen pa nigot sitt. Det

visade sig ocksa att ndstan 80 procent av dem som har kommersiell erfarenhet uppger att affarsidén ar

relaterad till det egna forskningsomradet och 45 procent uppger att affirsidén dessutom ir relaterad till

de egna forskningsresultaten.

Det finns emellertid nistan ingen skillnad mellan fakulteterna i detta avseende utom i tv fall.

Samhillsvetenskaperna har en nagot ligre andel som svarat att affdrsidén ér relaterad till det egna

forskningsomridet (73 procent jamfért med genomsnittet pa 78 procent) och Humaniora hade en

betydligt ligre andel som svarade att affirsidén ir relaterad till den egna forskningen (33 procent jamfort

med 45 procent fér genomsnittet). Ovriga avvikelser ligger inom nigra procentenheter.

Egna erfarenheter av Totalt |%av | Natur |%av Sam % av Hum Humi | Juridik | % av

kommersialisering antal total | antal Natur | antal Sam antal % av antal Juridik

total

Var affarsidén relaterad till ditt 223 78 54 82 92 73 44 81 16 84

forskningsomréade

Var affarsidén relaterad till 130 45 33 50 59 47 18 33 11 58

dina egna forskningsresultat

Innehdll affaren ett patenterat 41 14 29 71 8 20 1 2 0 0

eller patenterbart koncept

Vi noterade ocksa ifall den etablerade affirsverksamheten inneh6ll nagot patent eller patenterbart

koncept. Hir var variationen emellertid stor. Frin Natur som hade 71 procent patentinnehll till

Humaniora med 2 procent och Juridik som inte hade nagra patent.

14 Andel av totalt antal svarande pd enkiten (1490)
15 Andel av dem som har erfarenhet av kommersialisering (286)
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Om vi ser till de 419 personer (cirka 28 procent av de svarande) vars forskning har en kommersiell
potential, sa finns det stora skillnader i vad kommersialiseringen skulle kunna resultera i. Samhillsnytta
ir det i sdrklass vanligaste svaret och 210 personer anger detta som ett alternativ'® vilket motsvarar cirka
hilften av alla som svarat att de har en kommersiell potential i sin forskning. Om vi dessutom ser till
alternativet Samhillsnytta utan direkt kommersiellt virde sa far vi ytterligare 22 procent till kategorin
Samhillsnytta.

Pa tydlig plats direfter kommer alternativet Konsulttjanster med 179 personer och drygt 40 procents
andel. Forst pa tredje plats kommer alternativet Ny produkt, vilket 94 personer svarat och det motsvarar
drygt 20 procents andel av alla med kommersialiserbar potential.

13 (66)

Forvéantat resultat av Totalt | % av | Natur % av Sam % av Hum % av Juridik | % av
kommersialiseringen antal total | antal Natur antal Sam antal Hum antal Juridik
Ny produkt 94 22 58 40 24 15 10 11 0 0
Forbattring av en redan 82 20 37 26 28 18 14 15 1 8
existerande produkt

Forbattrad produktionsprocess 50 12 29 20 14 9 3 3 1 8
Konsulttjanst 179 43 41 28 79 51 45 48 10 77
Programvara eller 68 16 24 17 28 18 13 14 2 15
Internettjanst

Nytt distributionssatt eller 20 5 9 6 4 3 5 5 0 0
marknadsforing av befintlig

produkt/tjanst

Nytt betalningssatt for befintlig 3 1 1 1 1 1 1 1 0 0
produkt/tjanst

Licensiering 12 3 9 6 3 2 0 0 0 0
Ny design 21 5 6 4 10 6 4 4 0 0
Ny organisatorisk 16sning 56 13 8 6 36 23 9 10 1 8
Sambhaéllsnytta 210 50 56 39 94 60 48 51 9 7
Sambhallsnytta utan direkt 93 22 18 13 45 29 25 27 2 15
kommersiellt varde (t ex

folkrorelse)

Annat 56 13 18 13 18 12 18 19 0 0

16 Man kan ange flera alternativ f6r vad kommersialiseringen kan leda till.
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Skillnaderna 4r emellertid stora mellan de olika fakulteterna som framgir av tabellen ovan. Vi ser att ny
produkt idr stérst hos Natur medan konsulttjinster visar upp den allra storsta andelen av alla och detta dr

hos Jurister. Férutom hos juristerna ar Samhillsnytta den allra storsta kategorin hos samtliga fakulteter.

Om vi ser till vem som ska fa nytta av kommersialiseringen sa visar det sig att offentliga sektorn dr den

allra viktigaste avnamaren, utom for Natur dir féretagssektorn dr ndgot storre.

For vem forvantas idén fa Totalt | % av | Natur |% av Sam % av Hum % av Juridik | % av

kommersiellt varde? antal total |antal Natur | antal Sam antal Hum antal Juridik
Privatpersoner 169 40 47 33 64 41 46 49 5 38
Foretag 245 58 96 67 91 58 44 a7 10 77
Offentliga sektorn 305 73 91 63 132 85 63 67 11 85
Annan 42 10 11 8 16 10 12 13 2 15

Vad beh6ver man hjilp med f6r att komma vidare i kommersialiseringen? Affirsradgivning/coachning
och marknadsféring/férsiljning var de vanligaste alternativen évetlag medan Natur hade

riskkapital /deligarskap som det allra viktigaste man ville ha hjilp med.

Vad skulle du behdva hjalp | Totalt |%av | Natur |% av Sam % av Hum % av Juridik | % av

med i kommersialiseringen? | antal total | antal Natur antal Sam antal Hum antal Juridik
Affarsradgivning/coachning 136 33 52 36 48 31 29 31 4 31
Riskkapital/delagarskap 108 26 63 44 29 19 15 16 0 0
Lanefinansiering 48 11 28 19 15 10 3 3 1 8
Styrelseledamot 21 5 12 8 7 4 1 1 0 0
Juridiskt skydd/ affarsjuridik 76 18 38 26 29 19 7 7 0 0
Ekonomi 65 16 31 22 19 12 11 12 3 23
Marknadsforing/férséljning 136 32 a7 33 48 31 31 33 5 38
IT/Internet 60 14 18 13 20 13 18 19 2 15
Teknisk kompetens 58 14 24 17 19 12 12 13 1 8
Annat 108 26 30 21 47 30 27 29 2 15

Hur ser da visionen ut f6r vad kommersialiseringen av den egna idén skulle kunna leda till? Det allra
vanligaste for alla fakulteter dr att det enbart dr frigan om en f6rsorjning f6r mig sjilv som bisyssla.
Heltidsf6rsorjning for mig sjilv ligger pa andra plats for samtliga fakulteter férutom Natur dir ytterligare
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ndgon anstilld och ett mindre eller medelstort féretag anses som mera sannolikt 4n enbart en

fors61jning for mig sjilv. Visionen om ett storféretag dr vanligast hos Natur.

Hur stor ser du att Totalt |%av | Natur | % av Sam % av Hum % av Juridik | % av
potentialen i din idé ar? antal total'” | antal Natur | antal Sam antal Hum antal Juridik
Enbart en forsorjning for mig 192 49 57 41 76 53 48 56 7 50
sjalv som bisyssla

Heltidsforsorjning for mig sjélv 67 17 14 10 28 20 21 24 4 29
Forso6rjning for mig sjalv och 64 16 30 22 16 11 13 15 2 14
nagon anstélld

Ett mindre eller medelstort 50 13 25 18 20 14 3 3 1 7
foretag

Ett storforetag pa sikt 16 4 12 9 3 2 1 1 0 0

Frin vir andra datakilla som bestar av studien av inkubatorsforetagen'® ser vi att det 4r i stort sett lika
vanligt att den ursprungliga idén uppstod som ett missndje med 16sningar som fanns tillgingliga pa
marknaden, som att den uppstod i samband med studierna eller forskningsarbetet och att dessa tva dr de

absolut vanligaste kategorierna.

Om vi skiljer ut inkubatorsforetagen med de tjdnstebaserade idéerna ser vi att missndje med davarande
16sningar pa marknaden dr den allra vanligaste grunden f6r den ursprungliga idén medan
produktféretagen har en dnnu storre Gvervikt mot att det 4r inom det egna forskningsarbetet eller
studierna som idén framkommit. Négra tjdnstebaserade foretag anger att det var en annan person som
kom pé idén eller att man hade sett nigot liknande pé annat hall, vilket inget av produktféretagen angett.
Nigot tillspetsat skulle man kunna sdga att tjdnsteinnovationerna mera bygger pa marknadsbehov eller
problem man sett men produktidéerna 4 andra sidan tenderar att komma fran att man insett att det ar

mojligt att géra sd hir.

Nistan alla produktféretag startades av personer som forskade medan tjansteféretagen dven startades av

personer som studerade eller redan var anstillda pa ett foretag,.

2.3 Dentidiga visionen

Det finns en viss skillnad mellan vad man som innovator férvintar sig av forverkligandet av en
produktidé respektive tjansteidé. En bred majoritet av dem som startat med en produktidé forvintade

171 procent av totala antalet (389) som angett att de ser en kommersiell potential i sin forskning.
18 Studien av inkubatorsféretagen inkluderar enkiter till alla inkubatorsféretag som deltagit i SU
Innovation samt personliga intervjuer baserat pd samma frageformulir till nagra utvalda
inkubatorsforetag frin SU Innovation samt SSE Business Lab.
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sig att idén skulle leda till ndgot riktigt stort medan tjinsteidéernas grundare Sverlag hade nigot
blygsammare visioner — de flesta ville dtminstone ta chansen att starta ett foretag. Men det finns ocksa
de tjinsteinnovatdrer som ser kommersialiseringen mera som ett test av idén dn att ocksa ta ansvar for

ett foretag.
For mig var det nog mest ett dventyr. Att fi bevisat att idén funkar.”

Jag ville inte starta foretag bara ha bjdlp med att ntveckla idén. Det var en vag ospecificerad forestallning jag
hade da. Jag var nijd som forskare.

Det héir var ett siitt att uppfinna mitt eget jobb.

Det fanns ocksa bland tjinsteinnovatérerna ndgra som hade riktigt stora visioner.
V77 ville bygga ett vérldsbolag.

Vi hade nog lite olika syn pa det dir. For min kollega var det mycket snack om att om ett dr da dr vi vérda

5t och sa mycket och da siljer vi.

En betydligt storre andel av produktidéernas grundare anség att de kanske skulle kunna tjina en slant
genom att silja idén utan att starta ett foretag, jimfort med tjansteidéerna dir idén ofta inte dr lika ldtt att
avskilja fran grundaren, skydda och silja. Vi ser ocksa hur patent dr ett vanligt forsta steg mot
kommersialiseringen f6r produktidéerna medan tjinsteidéernas grundare aldrig ndmner patent. Istillet
nimner tjinsteinnovatdrerna betydligt oftare att de tog kontakt med ldrositets inkubator i ett tidigt
skede jimfort med produktinnovatrerna som ofta arbetar lingt fram emot ett patent innan inkubatorn

kommer in i bilden f6r den vidare kommersialiseringen.

Detta stimmer vil med tidigare forskning som visar att produktféretagen kan arbeta under ling tid med
produktutveckling utan att bygga ett féretag eller annan struktur, medan tjinsteféretagen inte pa samma
sitt kan utveckla sitt tjansteerbjudande skilt frin distributionslésningen eller den organisatoriska
l6sningen® — de behéver i ett tidigare skede utveckla hela tjdnstekonceptet som inte bara innehiller
tjansteerbjudandet utan ocksd hur det ska na kunden och ofta ocksa hur det ska produceras tillsammans

med kunden.

19 Citaten i fortsittningen 4r i samtliga fall himtade frin enkiter och intervjuer med tjinsteinnovatorer
for att belysa just tjinsteinnovationernas situation.
20 Se t ex De nya affirsinnovationerna, sidan 50 eller Innovativa tjdnsteforetag och forskarsamhallet

sidan 24.
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Tjansteinnovatorer Produktinnovatorer

 Blygsammare visioner — ta chansen att starta e Idén skulle leda till ndgot stort
ett foretag eller att testa idén
o Skulle kunna tjana en slant pa att silja idén
e Tar ofta kontakt med en inkubator i ett
tidigare skede 4n produktinnovatorer o Patent dr ett vanligt fOrsta steg mot
kommersialisering

2.4  Varfoér vander man sig till en inkubator?

Skilet till varfér man vinder sig till en inkubator skiljer sig tydligt mellan produkt- respektive
tjdnsteidéernas innovatorer. Tjinsteinnovatérerna séker mera efter legitimitet, ett kontor ddr man kan ta
emot kunder och tillging till nidtverk med personer som man kan bolla idéer med medan
produktinnovatérerna oftare nimner finansiering, gratis lokal och hjilp med patent.

Den vanligaste férvintningen pa inkubatorn fran produktinnovatérerna var att fa finansiering f6r
utvecklingen av sin idé medan tjinsteinnovatorerna oftast svarade att man sokte goda rid f6r

kommersialiseringen.
Bra att fi en plats att sitta pd, om jag startat hemifran hade det nog inte blivit seriost.

Vi sokte legitimitet, det skrev vi tidigt pa var whiteboard tillsammans med alla andra viktiga saker.

Vilken dr déd inkubatorns viktigaste uppgift? Efter att ha gitt igenom inkubatorns program virderade
tjansteinnovatorerna respektive produktinnovatérerna inkubatorns viktigaste uppgift pd helt olika sitt.
Medan produktinnovatérerna i huvudsak 6nskade experthjilp och finansiering nimner
tjansteinnovatorerna mer mjuka virden som nitverk, peppning/bollplank, triffa andra entreprenoret

och lokalens virde for att skapa seriositet och legitimitet.

Den stirsta bebdllningen dr de jag satt tillsammans med.

Den sociala biten med andra entreprendrer. 1 dickte min entrepreniriella dadra.

Ska inkubatorn ha en planerad process som innovatérerna far gi igenom? Meningarna var delade om
hur vil utstakad processen ska vara. Produktinnovatorerna var eniga om atminstone nagra hallpunkter i
inkubatorsprogrammet, framfér allt experthjilp inom juridik, patent och hjilp till att fa finansiering,
medan tjinsteinnovatérerna mera sig hela inkubatorsmiljon som viktig fér nitverkande, coachning och

att peppa varandra. Ndgot regelritt processformat var det egentligen ingen som efterstrivade.

Det fanns ingen process for foretagsutvecklingen. Nu dar du i steg 1 osv, vilket jag ar glad for att de inte hade.
Det gar ut pa att testa. Om man tvingas i en process som ska foljas kan man lika girna jobba pa 1V olvo, det
dr inte sd entreprendriellt.
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Om jag skulle ha bebivt nagon som paminner mig om att ringa samtal hade det nog inte gitt sa bra.
Hade inskat att de hade kirt bhirdare med oss, stillt oss mot viggen — det bebhivs.

De hade ingen specifik process for var vision utan en mer allmdn som inte alltid stimde dverens med virt
Joretag som dir inriktad mot lianstesektorn. Det var mycket fokus pa teknik, produktion och forskning.

Det ger naturligtvis manga ganger mer att lyssna till en sadan person som sjily bar gjort resan din en professor
7 marknadsforing som bara list vad andra har gjort.

Aven om processen inte ir sa strikt planerad sa finns det i alla fall en tydlig riktning vart man vill att
projekten och idéerna ska hamna.

Det var nagot ippet forsta veckorna, men efter dess var det sjilvklart att starta foretag.

Det var tydligt att inkubatorn fokuserade pa att det skulle skapas ett foretag utifran idén.

Den traditionella uppbyggnaden av inkubatorer medverkar i huvudsak till att skapa nya foretag - helst sd
miénga som méjligt, vilket 4r ett av de vanligaste traditionella matten pa inkubatorns effektivitet. Ett
undantag har varit licenser, men dd har man istillet fingat upp detta med ett annat vanligt

effektivitetsmitt — antalet patent.

Dessa effektivitetsmatt passar bittre f6r produktinnovationer dn tjinsteinnovationer, eftersom de senare
sillan resulterar i patent eller ens alltid i ett foretag. En tjdnsteinnovation kan lika girna leda till ett nytt
distributionssitt for en produkt, ett nytt sitt att interagera med kunden, en ny organisatorisk I6sning, en
forindrad virdekedja eller affirsmodell men ocksé en folkrérelse eller samhillsorganisation. Detta
faktum avspeglar sig sillan i inkubatorernas arbetssitt f6r de inkubatorer som sysslar med

tjansteinnovationer, vilket de flesta inkubatorer i varierande utstrickning tycks gora.

Tjansteinnovatérer Produktinnovatorer
o Legitimitet o Finansiering
o Kontor for att ta emot kunder o Gratis lokal
 Nitverk for att bolla idéer  Hjilp med patent
o Triffa andra entreprenérer o Experthjilp

2.5 Problem under tiden i inkubatorn

De problem som uppstod under tiden i inkubatorn varierar ocksa mellan produkt- respektive
tjdnsteinnovatdrerna. Fér produktinnovatérerna dr teknisk utveckling, finansiering och att det beh6vs

mera tid de vanligaste problemen man férsokte tackla under tiden i inkubatorn medan
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tjdnsteinnovatorerna mera hade problem med att beskriva erbjudandet, hitta de férsta kunderna och bra

medarbetare.

De angivna skillnaderna mellan produkt och tjanst dr tydliga. Produkt innehéller ofta teknisk utveckling,
det dr ofta en mera kostsam utveckling och vanligt att missbedéma utvecklingstiden. Tjanster dr till en
bérjan enbart en idé och eller abstrakt formulering som maste visualiseras. Tjanster utvecklas ofta
tillsammans med kunden eftersom de ocksi ofta produceras tillsammans med kunden, till exempel
personliga tjanster. Tjinsteverksamhet dr ofta ocksd mera personalintensiv och har didrmed ofta en

storre andel personalkostnader.

Det forsta problemet var att beskriva metoden med mer littbegripliga termer — visualiseringen — att forestilla
5ig hur man ska gira en mjukvara av idén.

Jag hade samarbetsproblens med min kollega som tog mycket tid och kraft.

At hitta medarbetare var svirare dn jag trodde, de ska passa in i mitt tankesdtt och sa ar det vildigt dyrt
att anstilla men det dr enda sdttet att komma vidare.

Det finns ocksa en rad sméproblem som upplevs som nog si viktiga da de uppstéir — problem som inte
kriver expertkunskap utan snarare praktisk erfarenhet av att starta egna foretag och kanske att
misslyckas. Upplevelserna som citeras nedan hirror fran lite olika milj6er och ligger ocksa lite olika
tillbaka i tiden.

Det vi saknade mest var stid av en entreprendr — sadana som startat nagot eget sjalva. Vi hamnade i
underléige mot var riskkapitalist — hade varit bra att ba nagon som visste vad som dr rimligt. Nu sdger de att
vi inte ska fa nagon lon det forsta aret — brukar det vara sa? Det var mdnga fragor av den typen som vi inte
visste vem vi skulle kolla av med.

Det var alltfor teoretiskt i inknbatorn, borde vara mer praktiskt. For lite personer med praktisk erfarenbet.
Hade velat lyssna pa fler som nyligen gatt igenom samma sak. Hade varit roligt med fler panelkvillar med
mingel med sana som varit med tidigare.

Vissa konsulter som hill foreldsningar var alltfor penningintresserade. Det ska istillet vara personer som
tycker att det dr kul med unga entreprendrer. Vi fick en sdadan person som vi fortfarande kan ringa till och
som kan komma med rid over en lunch. Andra hade mer firdiga paket med billigare priser — det dr inte det

som bebivs, och dessutom hamnar man da ofta langst ned i deras prioritetsordning.

Alla gar igenom samma steg. Vet att de forsokt jobba med en alumnifirening och det vore véldigt bra om det

Sfanns en sin.

Det dr faktiskt sillan jag dr tillbaks och berdttar om mina erfarenbeter for de som ska ga igenom samma
process som jag gjorde — jag tror att jag varit inbjuden endast en gang.

Coachningen fungerade bra f6r ménga men hade ocks4 sina brister.
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Det dr lite for mycket fokus pa affirsplanen och pa att vara med i Venture Cup. Att ga med en 30-sidors

affarsplan till banken dr dverambitiost for den bar typen av verksambet — dom undrar ju vad vi haller pa
med.

Vi sokte oss andra vigar, men hade bellre fatt den bjilpen fran inkubatorn. Fick sjilva jaga runt samtidigt
som vi skulle bygga en verksambet. Coachen var bra, men assistenten hade inte tillricklig kunskap och
erfarenhet. Kéndes mest som de motena var for syns skull.

Vi hade avstamningsmiten men de blev mer av terapi. Avstamningen mdste bygga mer pa vilka mal man bar
[for foretaget. V' ville bygga ett virldsbolag. Om vi dr s kaxiga sd mdste vi klara en kritisk granskning.

Det handlar om vilken sparring man vill ha. Mste kunna hitta ritt matchande sparringpartner till ens mal
och drommar.

Det hade nog varit bra for oss om de varit mer kritiska. Coacherna dr lite for positiva. "Kor pa nu!” “Det dir
bra!” Det var min enda kritik nar jag limnade, att det var for positivt. Hade inte skadat att fa fragan

"V ad haller ni pa med?” Dad hade man dtminstone fatt forsvara sig. Bttre med coacher som misslyckats in
Dyckats.

Det kunde ocksé vara storre variationstikedom bland coacher och resurser i inkubatorn. Ett forslag som
noterats ér att knyta resurser till sig frin en rad olika institutioner som matchar en storre

kompetensbredd och dirmed involvera flera av universitets kompetenser i kommersialiseringen.

Det borde vara flera personer pa plats med olika kompetenser och det kunde vara studenter fran olika
institutioner som kan prya i inkubatorn. Vi kan fraga dem en massa saker och om de inte vet si kan dom
fraga pa sin institution — det blir larorikt for dem ocksa. Nu dr det mest etablerade personer att tillga som
sitter pa fina adresser i stan — det blir inte alls samma engagemang,

Ett av de allra viktigaste personliga problemen under tiden i inkubatorn verkar vara balansen mellan
studier och satsningen pi sitt entreprendrskap. Maste man satsa 100 procent for att lyckas med
foretagandet? Ar det i linje med lirositets plan att bidra med verksamhet som tar bort studenterna frin
studierna? Hur ska man finansiera den tid man inte studerar och inte kan arbeta for 16n?

Vi bestamde oss for att ge det 6 mdnader och tokkdra under den tiden. Kom dit tidigt pa morgonen och
jobbade sent. Vi bestimde oss for att leva pa CSN och latsas ta tentorna. Det dr ju fragan om inkunbatorn
ska stitta eleverna med affarsutveckling som tar sa mycket tid som mijligt fran studierna. i skulle inte
hinna studera. Jag tog min examen lingt senare genom att jag koncentrationsldste extremt under kort tid.

De som inte la 100 procent av sin tid lyckades inte. Det dr oerbort svirt att jobba och starta foretag

samtidigt. Minskar sannolikheten for att lyckas. De som fick plats i inkubatorn var oftast fardigexade — de
kunde ligga tiden.

Det dr ett dilemma att man miste forsorja sig men dnda helst inte ska jobba med nagot annat samtidigt.
Gdiller ocksa att man hunnit en bit med sina studjer sa att man ldrt sig metoder, tankesdtt och sd.

Vissa studenter dr livridda for att ha ett brick i C17:t. De som kom in i inkubatorn ville darfor ta det lite
Ingnt sa de dven hann med studierna och da blir det inte si mycket av foretagandet.
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Det dir viktigt att inkubatorn inte dr en del av utbildningen — den konkurrerar ju med ntbildningen till vissa
delar.

Det blev lite absurt ibland néir vi kom for sent till en foreldsning for att vi hade varit ute pa ett siljmote som
tog lite langre tid an vi trott.

Motsvarande problem finns fér forskarna som vill testa sin férméga att kommersialisera sina idéer.

Om du gar frin forskningen och forsoker kommersialisera din idé under fem ar men misslyckas, da dar dn
kdrd i akademin. Du bar inte undervisat och inte publicerat s du kan inte fa ndgon tianst och du dr for
gammal for postdoc — du far ett stort hal i ditt CV” och har ingen vig tillbaks till akadenin.

Tjansteinnovatdrer Produktinnovatérer
e Beskriva erbjudandet e Teknisk utveckling
o Hitta de forsta kunderna « Finansiering
o Hitta bra medarbetare e Beh6vs mera tid

2.6 Nar kommer kunden in i bilden?

Nistan hilften av innovationsprojekten i vér studie befann sig i ett sa tidigt skede i
kommersialiseringsprocessen att de 4nnu inte hade haft nagra kundintikter — f&r produktprojekten
ganska exakt hilften medan andelen tjinsteprojekt var nigot mindre.

Endast en enda entreprendr har uppgett att han blev introducerad till kunden via inkubatorn - i praktiskt
taget alla fall var kunden nigon man sjilv hade s6kt upp, och sa bor det antagligen ocksé vara i
normalfallet men manga upplever att just kundbeatbetningen 4r ndgot som varit betydligt mera
tidskrdvande 4n man férvintat. I nigra enstaka fall var kundkontakten nigon som man hade haft
relationer till sedan ett tidigt skede i kommersialiseringsprocessen.

Drygt 20 procent av projekten har inte tagit in synpunkter frain marknaden under utvecklingen. Det ir
betydligt vanligare att s ér fallet bland produktinnovatérerna dn vad som giller for tjdnsteinnovatdrerna.
Tjansteinnovatdrerna dr ocksa betydligt duktigare pa att gbra marknadsundersékningar dn
produktinnovatérerna, som i hégre utstrickning viljer samarbete med potentiell kund eller synpunkter
fran samarbetspartner for att fa marknadskinnedom.

Vi Wallraffade och presenterade oss som studenter som skriver uppsats och sa fick vi interyjua andra och
deras eventuella planer pd att starta ndgot liknande.
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Jag ringde bland annat till en kund som jag hade haft tidigare under mitt sabbatsdr och undrade om han
skaulle vara villig att satsa pa min idé om jag drog igang.

Jag ringde runt till en massa och salde men det blev ocksa en marknadsundersokning.

Gjorde marknadsundersokning som delades ut till stndenter. Fick bra respons pa den.

Vem blev den férsta betalande kunden? Nir det r6r sig om konsumentférsiljning sa blir det ofta en néira
bekant.

Den allra forsta kunden var min bésta kompis. Sen var det nagra som kom fran enkdten. Hade fatt in
mailadresser i det utskicket som jag skickade ut till bekanta och bekantas bekanta.

Den allra forsta betalande kunden var nog min professor.

I de fall forsiljningen har rort tjanster till foretag sa har ocksa riktigt stora kunder varit med fran starten.

Redan efter tva veckor i inkubatorn fick vi var forsta kund — en stor hotellkedja.

De tva forsta kunderna som var Canal Digital och Sony Ericsson fick vi samtidigt och de skulle ha leverans
samma vecka. Vi hade dd inget kapital men Runder och det holl pa att sluta i katastrof.

Tjansteinnovatérer Produktinnovatorer
« Bittre pd att ta in synpunkter fran o Viljer oftare samarbete med potentiell kund
marknaden under utvecklingen eller synpunkter fran samarbetspartner for

att fi marknadskinnedom
e Anvinder sig oftare av
marknadsundersékningar

2.7 Finansieringsproblemen

For produktinnovatérerna var finansiering det man allra helst ville ha hjilp med frin inkubatorn medan
tjdnsteinnovatdrerna istillet nimnde goda rdd pa vigen och att fa triffa erfarna personer som kan
handleda igenom svara beslut. Produktinnovatorerna har tidigt finansieringsbehovet hégt uppe pa sin
agenda, kanske for att man tidigt bedrivit relativt kostsam teknikutveckling medan tjinsteinnovatorerna
ofta ser finansieringsfragan senate i processen i samband med att man vill anstilla nagon eller att den
egna férsorjningen helt enkelt borjar sina.

Tjansteinnovatorerna uppfattar att de missgynnas pa grund av att man inte har en produkt att visa upp
och som helst gér att patentera och dirmed fungera som sikerhet f6r 1an. Man anger ocksa att
tjdnsteinnovationerna ofta kriver férhéllandevis mera 16nekostnader dn teknikutvecklingskostnader

jamfort med produktbolagen och att det 4r praktiskt taget oméiligt att lana till l16nekostnader.

Dessutom visste jag inte att det skulle bli sa svirt med den egna ekonomin under foretagsutvecklingen.
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Excterna parter vill oftast inte ge pengar till entreprenorens uppehille.

Finansiering dr helt klart det knepigaste nir man kommer dit. Om man gar till banken med en bra idé
spelar det ingen roll bur bra idén dr, de tittar bara pa sakerbeter.

Man kan fi lana pengar till att anlita konsulter och betala deras loner men man kan inte fi lana for att
betala sin egen lon. 1 tiansteprojekt dr ofta en stor del av ntvecklingskostnaden loner dat sig sjily och andra
som man madste anstélla for att komma vidare.

Var fir da tjdnsteinnovatorerna sin finansiering ifran? Det visar sig att kreativiteten 4r stor.

For att kommersialisera tiansteinnovationer behover man ofta anstilla ndagra personer och det dr mycket dyrt i
birjan. Man kan betala med att ta in som deligare om det passar, man kan betala med optioner i vissa fall.
Annars dr CSN en bra lonefinansiar under en kort tid.

Vi tog ocksd in programmeraren — det var var Rompis — vi hade inte pengar till lon sa ban fick bli deldgare
istéillet.

Vi fuck tidigt en affdirsangel som nappade pa idén och deras ging byggde tekeniken mot en viss dgarandel.

Har fatt tva erbjudanden fran riskkapitalbolag men vi tyckte inte att vi bade behov av pengarna V'i korde
tvd dr utan att ta ut lon. Min kollega pluggade och jag jobbade deltid.

Jag tog lite deltidsjobb ndr det var diligt i kassan. V' tog aldrig in nagot riskkapital.

Tog inte ut ndgon lon forsta dret, la pengarna pa marknadsforing. Min sambo engagerade sig 7 firman och
bade ett jobb som vi levde av.

Vi bestamde oss for att leva pa CSIN och latsas ta tentorna.

Elftersom mitt forordnande pa institutionen hade gatt ut si var jag i praktiken arbetslos och kunde di
Jfaktiskt fa halva linen i 4-5 mdn av Trygghetsstiftelsen.

Tjansteinnovatérerna behdver ofta finansiering till lonekostnader och dessa dr inte lika ldtta att fa
finansierade genom de affirsutvecklingsmedel som star till buds. Vi har sett i var undersékning hur man
istillet viljer Trygghetsstiftelsen i de fall man kan anses vara kvalificerad f6r det eller CSN ifall man
ocksa studerar och fyller de kraven. Att lata personer arbeta for ett visst deldgarskap dr ocksa en relativt
vanlig metod bland tjansteinnovatérerna.

Flera tjinsteinnovatorer har misslyckats med att fi offentlig finansiering f6r kommersialisering av sina
tjdnsteinnovationer.

Vi sokte fran VVinnova men dom var kallsinniga — det var inte baserat pd forskning och var heller inte en
produktlansering, sd det passade inte in dar.
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Vi sokte hos Innovationsbron men fick inga pengar. Formodligen pa grund av att innovationen maste ligga
inom ett for institutionen centralt forskningsomrade. Vinnova hade alltfor mycket specifika regler som inte
passade min ide.

Vi sokte fran Almi men da hade vi inte kommit tillrickligt langt och sa sokte vi fran Vinnova men di hade
vi kommit for langt.

Vi fick inget fran Almi for deras villkor, da atminstone, kriver att det ska vara roliga nppfinningar och

helst en mackapdr.

Offentlig finansiering dr ett hinder for utveckling av tiansteinnovationer. Mdanga radgivare kanner mer till den
gamla varlden och miter fortfarande pa till exempel patent. Men det har utvecklats, det dr battre nu.

Det finns emellertid en rad tjdnsteinnovationer som fatt offentlig finansiering bland véra

inkubatorsféretag.
Vi fuck pengar i tva omgdngar fran Alpi — vi dr visst de forsta tiansteinnovationer som de finansierat.
Vi fuck pengar fran Almi — det verkade inte vara sd svirt.

Vi tyckte att det var relativt enkelt att f finansiering fran banken och Almi. Vi tog dven in riskkapital i
ett senare skede ndr vi gjorde en storre satsning. Ndr vi sokte riskapital - affirsingel var det via Almis
ndtverk.

Affirsingelfinansiering verkar vara vanligare bland tjansteinnovatdrerna dn produktinnovatérerna, som
inte 1 nagot fall anvint denna finansieringsform bland de inkubatorsféretag som ingatt i var

undersokning.

Det dr bist att fi in en affirsangel — vi vill bara ha in smarta pengar.

Med ldnefinansiering foljer naturligtvis en rad krav men med en affirsingel ombord foljer inte bara krav
utan ocksa i de basta av fallen en stor kunskap som kan vara till ovirderlig nytta under

kommersialiseringsprocessen.

Det ger naturligtvis mdnga ganger mer att lyssna till en sadan person som bar gjort resan sjily flera ganger dn
1l en professor i marknadsforing som bara list vad andra har glor.

Det klagas ofta pa att det 4r svart att fa riskkapital speciellt till tjinsteinnovationer jaimfort med
produktinnovationer, som till exempel baseras pa teknik eller medicin dér det finns en virdeutvecklings-
process som 4r mera tydlig ndr det giller att f6rsta hur lingt i virdeskapandet man kommit och ddrmed
vad idén skulle kunna vara vird i olika skeden. Tjinsteinnovationens utveckling gir inte att méta med
samma matt, gir ofta inte att sikerstilla till exempel med patent och ér svar att anvinda som pant i en

linesituation. Dessutom dr tjdnsteinnovationen ofta starkt f6rknippad med sin entreprendr, vilket gor
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det svart att virdera tjinsteinnovationen skild frin entreprendren. Detta skapar en svér

virderingssituation for riskkapitalister eller lanefinansidrer.

Tjansteinnovationer

Produktinnovationer

o Finansieringsbehovet uppstar ofta senare i
processen (vid anstillning eller nir den egna
forsorjningen borjar sina)

o Anser ofta att man missgynnas pga.
avsaknad av patenterbar produkt och
dirmed ingen sikerhet f6r lan

e Svarare att vardera for finansiarer

o Kraver forhillandevis mer 10nekostnader
snarare dn produktutvecklingskostnader
vilka 4r svara att lana till

e Flera tjansteinnovatérer har svart att fa
offentlig finansiering.. men det finns dven de
som lyckats

o Affirsingelfinansiering vanligare dn for
produktinnovatérer

o Finansieringsbehovet tidigt hégt uppe pa
agendan

2.8  Hur skyddar man sin affarsidé?

Vi har tidigare noterat att patent dr en vanlig och ofta tidig dtgird i kommersialiseringsprocessen for

produktprojekten och dessutom det allra vanligaste sittet f6r produktinnovatérerna att skydda sin

affirsidé. Det finns ocksd néigra av de tjanstbaserade projekten som s6kt patent — i huvudsak r6r det sig

om en forskningsbaserad metod eller ett I'T-baserat stod.

Allra vanligast 4r det att tjdnsteinnovatorerna inte har nagon speciell strategi for att skydda sin idé. Det

ir emellertid ndstan lika vanligt att man skyddar tjdnsteidéerna genom att bygga tita relationer med

kunderna, halla en hég utvecklingstakt eller, om det 4r mojligt, att publicera forskningsresultaten som

ligger till grund for tjdnsteinnovationen. Tjinsteidéerna skyddas ocksd genom moénsterskydd och

upphovsritt.

Overlag visar tjinsteidéerna pa en betydligt bredare repertoar att ta till nir det giller att skydda

affirsidén dn vad som giller f6r produktidéerna. Men betink att det vanligaste alternativet f6r

tjdnsteinnovatérerna ar att inte ha ndgon speciell strategi for att skydda idén.

Tror att oron dr dverdriven. Om man delar med sig far man ocksa mer feed-back. 1 ett tidigt skede gor det
formodligen mer nytta an skada att beritta. i skyddar inte idén pa nat satt. Handlar om att vara snabb,

bygga kunskap, ba en tydlig nisch.
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Man skulle kunna skydda programvaran med koder och kryptering. Men jag har ingen genomtinkt strategi
for detta. Pratat med min ordfdrande — dsch det bebovs inte, siger han.

Vi resonerade si bir; om vi jobbar tva timmar mera per dag dn andra da klarar vi oss — speed wins.

Det ar jttesvirt. Vi har skyddat namnet men det dr nog det enda som gar att skydda. Det handlar om att
hela tiden vara fore alla andra. Konkurrenterna har tittat mycket pa oss men det har visat sig att de gjort det
alltfor latt for sig. Det dr svart att hoppa dver biten med att bygga fortroende med kunderna. Fa dem att
kdanna att det dr seridst, att vi satsar pd kunderna.

I birjan hade vi ingen info pd ndtet — tyckte vi var battre dn alla andra i Sverige och var tveksamma till om
vi verkligen skulle visa npp konceptet. Sen vi blev storre bar vi birjat slippa pa det. Var infrastruktnr ar
svar att kopiera. Men bista skyddet dr att ha nara kontakt med kunderna. Nir vi far personliga relationer
kan ingen komma in. Aven om de blir tvungna att ta in andra offerter si kan de ringa tillbaka och siiga att
de fatt en billigare offert — vad kan ni gira? Da star dom pa var sida. Det dr vart bista skydd.

Att pastd att man inte har ndgon strategi for att skydda sin tjansteidé dr antagligen inte alltid helt korrekt,
utan det handlar i praktiken sidkert i manga fall om ett medvetet val att titt samarbete med kunderna och
en stark tro pa den egna férmdgan dr de bista konkurrensférdelarna. Tidigare undersékningar?! visar
ocksd att satsningar pa den egna kompetensen ir det viktigaste konkurrensvapnet for tjansteforetag

tillsammans med att bygga upp starka och langsiktiga relationer med kunderna.

Det eventuella skyddet av affirsidén handlar ocksa om inkubatorns uppbyggnad och hur pass skyddad
milj6 man vill skapa. En traditionell féretagsinkubator har ibland liknats vid en kuvés dir man likt den
medicinska forebilden genom en artificiell och kontrollerad miljé kan ge svaga liv en chans att vixa till
sig och senare klara sig i den normala miljén. Nir det giller tjnsteinnovationer visar var studie att det
snarare handlar om att skapa en extremt 6ppet miljé dir manga intryck, aktérer och drivkraften kan
bidra till att forma tjdnsteidén till nagot kommersialiserbart. Istillet for att stinga locket och kontrollera
miljén borde vi 6ppna upp och leda in nya intryck som kan bidra till att kommersialisera
tjdnsteinnovationen — en tjansteidé dr ofta i stindig utveckling och mera sillan konkurrenskraftig i ett
fruset tillstind skyddad av patent eller liknande.

21 Se t ex Innovativa tjinsteféretag och forskarsamhillet, Almega 2008.
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Tjansteinnovationer Produktinnovationer

o Har ofta ingen speciell strategi for att o Patent i sirklass vanligaste sittet for att
skydda idén skydda produkten

o Bygger tita relationer med kunderna
o Haller hog utvecklingstakt
o Publicerar forskningsresultat

e Monsterskydd och upphovsritt mojligt

2.9 Hur ser de forsta internationaliseringsforstken ut?

Internationalisering 4r kanske inte det férsta man tinker pd nir man férséker fa sin idé att fungera men
manga av projekten har dnd4 relativt tidigt funderat pa méjligheten att gi utomlands med sin idé.
Ungefir hilften har gjort allvarliga f6rs6k att internationalisera verksamheten med en viss 6vervikt fér
produktinnovationerna.

Det vanligaste tillvigagangssattet f6r bade produkt- och tjinsteinnovatrerna dr att man tagit kontakt
med en person eller féretag i utlandet, vilket dr ungefir lika vanligt bland produkt- och
tjansteinnovatorerna. Produktinnovatdrerna har dessutom i viss utstrickning licensierat sin idé till
utlindska licenstagare, vilket inget av tjdnsteinnovatorerna har gjort. Tjansteinnovatérerna har 4 andra
sidan i nagra fall satt upp eget foretag i utlandet eller lagt ut erbjudandet pé Internet, vilket inte

férekommit hos produktinnovatdrerna.

Bortsett fran alternativet att ta kontakt med person eller foretag i utlandet sd har produkt- respektive

tjdnsteinnovatorerna valt helt olika internationaliseringsvigar.

En av vara kunder sa i ett tidigt skede att vi maste kunna tillhandahdlla tiansten i Norge. 177 gjorde en
satsning ddar, men vi forlorar pengar utomlands. Sa bar i efterhand kan man siga att vi kunde ha varit utan
den kunden och siuppit alla anstringningar och forluster dar.

V7 bar avvaktat med den internationella expansionen. Efter ett ar startade vi pa tvd stillen utonilands men
valde fel personer med fel mdlsdttning, sa nu avvaktar vi.

Nej vi bar inte gjort nagra internationaliseringsforsok dnnu och det beror belt och hallet pa att
riskkapitalisten vi fog in dr en forsiktig person som tycker att man ska ta hela Sverige forst. Min kompanjon
och jag bade nog forsikt gora hela virlden pd en gang om vi fatt bestamma sjilva.

Jag bar alltid baft en tanke om internationalisering men i dagsliget dr det ett for stort projekt. Dyrt att
skicka och dyrt att dversdtta hemsidan till olika sprik. Storsta problemet dr att man bara bar saljrattigheter
til] ett land.

Jag har tankt tanken med att ga ntomlands. Produkten bygger emellertid pa svenska spraket — det ar inte
bara att Gversitta utan forknippat med stora ntvecklingskostmader.
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Jag startade dag 1 med att ringa potentiella kunder utomlands. Nu har vi cirka 40 procent utlindska
kunder.

2.10 Lardomar frAdn kommersialiseringsprocessen

De allra flesta som lyckats kommersialisera sin idé har svarat att det i stort sett blivit som man trodde

frin borjan, med ndgot hégre virde pa triffsikerheten for produktidéerna. De nagra fa misslyckanden
som inkluderats i vér studie hirr6r helt och hallet frin tjdnsteidéer. Lika fa till antalet som misslyckats

har ocksa radikalt férandrat sin idé och kommit in p4 ett helt annat spér och dé dr bade produkt- och

tjansteidéer representerade

De fd som misslyckats har i huvudsak berott pa att man inte haft tillrickligt med resurser att vara uthallig
tills kassaflédet blivit positivt.

Vi gav upp ndr det borjade bli trakigt att inte ha ndgra pengar. Vi funderade inte pa att ta in finansiering.

Det var en uthallighetssak. Om vi haft mer pengar pa banken hade det kunnat funka att fortsitta.

Aven de som fortsatt har mott manga motgdngar och gjort misstag som man skulle ha undvikit om man
gjort om processen. En av de viktigaste lirdomarna verkar vara att ha alla avtal och 6verenskommelser
uppklarade pd ett tidigt stadium.

Jag borde ocksa ha varit noggrannare pa detaljniva med alla avtal, och stillt mer krav. 177 bar nu strul med
en personalgref och sa bar vi en tingsritisgre] med en bokforingsfirma.

Kompanjonsavtalet borde ocksd ha varit Rlart innan — det skapar brus.

Jag borde tidjgare ha klarat upp samarbetsavtalet med min kollega. Nu ska vi ba ett allvarligt samtal
eftersom vi har lite olika syn pa det vigval vi star infor.

Att foretagsutveckling handlar mycket om att silja blev en nyhet for flera.

Alffarscoachen kunde ba berdttat och varit tydligare med att foretagande handlar om att silja. Det kom som
en chock. Mdnga gillar inte siljandet.

Det tog fem manader av siljbrev och kallringande fran forsta marknadskontakten till forsta kund — det hade
Jjag aldrig kunnat forestilla nig.

N dr vi inne pa vér tredje forsaljare/ VD och det har tagit flera dr utan att fungera.

Jag startade inte eget foretag for att bli ndagon djivla telefonforsiljare.

Forsiljning som disciplin har inte hog status pd hégskolan.
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Som entreprenor maste du siilja hela tiden, dvertyga folk. Att silja dr lagt rankat - det ar bara tva timmars
foreldisning om forsaljning pa Handels.

Medan andra har siljf6rmagan mera naturlig eller funnit ett fungerande sitt.

Vi hade inga problem med att borja silja. i hade ju si roliga idéer sa det var bara kul att ringa och
beratta om det.

Sdljkursen var nog bra for mdnga men for mig var det ju genom att vara siljare under sabbatsdret som jag
insdg att vi ocksd skulle kunna silja var idé.

Redan frin dag 1 ringde jag utlindska kunder — sikert 50/ 50 utlindska/ svenska — jag reste ocksd mycket
utomlands redan tidigt.

Coacherna sa att ni maste ut och silja men var hemsida och Googleannonsering ger oss faktiskt fler kunder

an vi kan hantera.

Att vara kunderna alltfér mycket till lags i ett tidigt skede kan ocksa skapa problem som man bir med sig
langt tid framéver.

Vi var fruktansvart bungriga pa kunder — sprang pa varje kund och giorde speciallosningar for dem. 1 dgade
inte halla oss till standardkonceptet. Vi kunde ha varit dnnu mer fokuserade.

En entreprenor dr ofta helt fokuserad pé sin idé och dr maniskt upptagen av att frilsa virlden med den.
Det ir bra egenskaper nidr man val ha etablerat idén men i manga fall har samarbeten fungerat bittre i de
allra forsta faserna.

Jag borde haft en kompanjon sa att vi kunde ha peppat varandra.
Det tog riktig fart forst ndr jag hittade en kompanjon och flyttade in i inkubatorn.

Jag skulle haft battre koll pa konkurrenterna fran dag 1. Jag skulle beller inte bara ha kirt min grej utan
satsat pd samarbete tidigare.

Jag fusionerade med ett stirre foretag i ett senare skede och forst da kunde vi gora de riktigt stora grejerna som
stack ut — jag hade nog egentligen kommit till vigs dnde med mitt koncept.

Vad gbr man nir tiden i inkubatorn tar slut? Nir dr man kommersialiseringsmassigt firdigbehandlad?
Speciellt tjdnsteinnovationer kan vara skéra under lang tid genom att de sillan kan skyddas av patent
eller std for sig sjilva som en produkt. Manga kinner sig inte helt bekvima att i detta skede pa egen hand
kora processen vidare utan delar av det stdd som funnits i inkubatorn och i dess miljo.

Det borde ocksd finnas en coachning efter tiden i inkubatorn — hur gar man vidare?
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2.11 Ideometrics analys av begreppet "Tjansteinnovation"

Ideometrics ér ett av SU Innovations inkubatorsféretag, som har utvecklat en innovativ underséknings-
metod - mer strukturerad dn djupintervju och mindre styrd och mer direkta svar dn enkiter kan ge.
Metoden bygger pa forskning fran grundaren lIoannis Tsoukalas fran Stockholms universitets institution
for socialantropologi.

Metoden och verktyget bygger pé att analysera hur mélgruppen ser pa ett begrepp utifrin en vald
fragestillning, och ett antal dvningar runt de ord och korta meningar som respondenten valt. Speciellt
vil anpassat f6r varumirkes-, opinions- och medarbetarundersékningar.

Deltagarna far i uppgift att fritt associera till ett visst imne. De vigleds sedan genom en serie
meningsskapande 6vningar med dessa associationer. Testet dr webbaserat och tar ca 20 minuter. Svaren
frin de olika deltagarna sammanstills, kvantifieras och analyseras. Resultaten ger en bild av mélgruppens
forestillningsvirld: vilka idéer ingér, hur forhaller de sig till varandra, vilka 4r mest betydelsefulla etc.

Vi har i denna unders6kning anvint verktyget for att analysera begreppet "Tjansteinnovation”. En link
till verktyget skickades till 50-talet innovationsridgivare/affarscoacher pa inkubatorer och liknande.
Dessvirre fick vi bara in 8 svar, varfor den statistiska analysen ger ett ganska begrinsat virde, men dven
de enskilda svaren och begreppen ir intressanta. (Observera att med stérre material blir alltsa analysen
mycket mer omfattande och djuplodande, och olika instillningar i olika segment och grupper kan ocksa
tas fram).

Grundfrigan var: "Vad betyder tjinsteinnovationer f6r dig?"

En av analyserna presenterar vad det férsta respondenterna tinker pa nir de hér begreppet i friga. 1
tjdnsteinnovationsfallet var det bara ett statistiskt sidkerstillt begrepp som kom fram: Viktigt! Vilket ju dr
intressant och positivt.

De ord som var mest frekventa var: Framtid, nytinkande, service, svért och viktigt.

Analysen av "den hérda kirnan" presenterar vilka av orden som anges som positiva, negativa och
neutrala. De negativa orden var: ignorerade, okunskap, svirfinansierade, hogteknologifixering,
motarbetade, oférstielse, motstind, avslag, argumentera och forskning (?). Det tyder pa att
respondenterna i hég grad var personer med positiv syn pa tjdnsteinnovationer - om 4n med negativa
erfarenheter av arbetet med sadanal

Exempel pd positiva ord var mangdubbelt fler - exempelvis: viktiga, kunskapséverforing, nitverk, vaga,
drivkraft, marknadsforing, anpassad, hjilpmedel, nedladdning (positivt, som sagt!) mojlighet,
kommunikation, personrelaterade, kreativitet, energi, styrka, affirsmodell, kunskap, expert, framtid,
féregangare, nytta, kundbehovet, professionalism, modernt, 2.0, sjilvklarhet, kunddialog,
produktsymbios, marknadsdrivet, férsiljning, marknadsnira, snabbhet, intikter, méjlighet, snabb.

Observera dterigen - i storre undersdkningar grupperas och segmenteras dessa ord och meningar pa ett
meningsfullare sitt. Dock visar dven upprikningen pd intressanta associationer.

De tvi "gradtal" som underékningen ger dr orden "viktigt" och "nytinkande". Gradtal visar antalet
linkar som utgar frin varje ord eller mening, och dr ett matt pa ordets “konnektivitet”, alltsd hur vil
sammanlinkat det dr med resten av nitverket. De dr en sorts knutpunkter som strukturerar gruppens
Ovriga idéer 1 dmnet.
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Komponenter ir en ansamling ord som ér sammanlidnkade med varandra. Det innebir att nir det ena
ordet dyker upp har det en tendens att “dra med sig” de 6vriga. Man kan tinka sig de som grupper av
sammanhdérande idéer eller tankestrdmningar. De intressantaste komponenterna fran
“tjdnsteinnovation” ar:
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Affektionsvirdet dr 1 h6g grad positivt: 66% av orden uppges vara positiva och bara 9% negativa
(innebdr 25% neutrala).

Klusteranalysen visar hur nira varandra olika ord befinner sig. Denna analys bygger pa de grupperingar
som deltagarna sjilva gjorde av sina associationer. Beroende pi frin vilket avstind man viljer att titta pd
orden (ungefir som att ha forstoringsglas av olika styrka) framtridder olika kluster av ord. De ord som ir
beslidktade pa nira hill har en mycket starkare relation till varandra. Dessa ord finns i de inre cirklarna i
figuren. Ju ndrmare varandra orden ir desto mer likartad 4r deras relation till “tjansteinnovationer”.
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Nigra citat frin understkningen:

“Tjdnsteinnovationer dr nodvindiga for framtida ekonomisk tillvixt och erbjuder en mdjlighet att ytterligare
Jorddla existerande afférsmodeller.”

“Tjdnsteinnovationer ar lika mycket innovation som ndgot annat nytt som hittat kunder pa en marknad.
Det kan bandla om allt frin upplevelseindustri till produkter eller nya affarsmodeller och
produktionsprocesser.”

“Man maste tinka efter 'fore. Gira hemlixan, formunlera erbjudandet si att det passar kundnyttan samt
ldra sig att presentera affdrsidén pa ett bra sdit.”

“V'id genomforandet giiller tempo och professionalism, vilket brukar kriva kapital.”

“Service dr en viktig del i virt samballe. Att utveckla tiansteinnovationer inom olika serviceomriden dr

mycket viktigt.”

“Omwirlden — de offentliga finansidrerna frimst — har svért att forsti oss och vira projekt, och har 'fel’
Fkriterier och verktyg, varfor vi har problem att fi finansiering och forstdelse.”

“Tjdnsteinnovationer har samma bebov av initial finansiering som andra innovationer. Ofta behover man lite
andra saker dn det traditionella produktinnovationsbolaget.”

“Det dr viktigt for att vi tillsammans ska kunna stimulera till fler nya foretag som baserar sin verksambet
pd mya innovationer i form av fidnster.”
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3 Sammanfattande kommentarer

3.1 Kommersialiseringshinder i Sverige

Som avslutande fraga bad vi entreprenérerna att fundera 6ver vad som ar det viktigaste
utvecklingshindret for att fa flera att satsa pd att kommersialisera sina idéer och bli entreprenér och
egenforetagare i Sverige.

Flera ser inkubatorn mera som en utbildning i entreprendrskap dn en plats for att skapa flera foretag.
Trots detta si mits inkubatorernas resultat i huvudsak efter hur manga foretag som skapts och inte som
entreprenérskapsutbildning.

Jag ser inkubatorn snarare som entreprendrsutveckling an foretagsutveckling. Det dr ju det som dr
sambdllsnyttan. Béttre om man lyckas skapa tio entreprendrer istallet for ett bolag med tio anstillda.

Ar tanken att motivera personerna eller ir det att skapa bolag? Bésta utbildningen man kan fa ar att
forsoka starta foretag,

Jag har lirt mig en massa. Vi vurpade ett par ganger och det dr nog nodvindigt att lira sig pa det sdttet.
Man kan inte veta allt pa forhand.

Jag har lirt mera av att starta foretaget dn jag gjort pa bela juristutbildningen.

Andra ser inkubatorn som mera skild fran utbildningen och att den borde vara en mera integrerad del av
niringsliv och riskkapital med storre andel externa personer engagerade.

Det dr viktigt att inkubatorn inte ar en del av ntbildningen — den konkurrerar ju med utbildningen till vissa
delar. Det ska vara mera externa resurser — tillsammans med nuvarande entreprendrer och anglar. Det dr
svart att fa finansiering for tjansteinnovationer sa lat danglarna vara med pa ndra hall,

Tjinsteinnovationernas finansieringsproblem med sina speciella finansieringsbehov, dir l16nekostnaden

ofta utgor en avsevird del, har i flera fall nimnts som ett viktigt hinder fér framgang.

Man fir inte starta-eget bidrag for sin idé utan bara for att man dr arbetslis. Det borde vara enklare att fi
bidrag (¢f lan) for en bra ide.

Det finns ingen ordentlig loneerséittning for entreprendrer. Det dr svdrt att ha ett annat jobb samtidigt. Man
kan fi lan for att anlita konsulter och forsirja dem men inte fi lan for att forsirja sig sjaly. Almi borde
kunna betala ut en entreprendrslon pa ca 100.000 kr for sex manader med strikta krav pa vad man skulle
ba uppnatt under den tiden.

Kunskapen om ekonomi dr avgirande — jag har alltid startat foretag med ekonomer tidigare. For oss
beteendevetare dir det ett stort hinder.

Entreprenorskap startar tidigt — hogskoleinkubatorn ligger ritt i tid men har ocksa en stor uppgift i att
skapa entreprenérer och inte bara féretag. Da ska man naturligtvis ocksa bli utvirderad efter det
kriteriet.
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Det tar tid att inse att man dr duktig. De flesta ndr dit vid 45 och da sitter man redan fast med stora fasta
kostnader.

Har hégskoleinkubatorn en sirstillning i att ocksd bedriva utbildning i entreprenérskap genom praktisk
trining, som ett alternativ till att utbilda studenter i att bli anstéillningsbarar

Svenska kulturen gar ut pa att bli anstilld. Det finaste man kan ba dr ett jobb, lis: anstilld. Finns ingen
affarsutvecklingskultur pa de ntbildningarna.

Jag var inte alls entreprendr utan hade hirt nar jag gick ut fran SU vad man skulle gora for att gira karridr.
Den gick spikrakt men tyckte inte det var kul. Befann mig i en omgivning dir prestige och status var det som
var viktigt. Jagade nagot for andras skull. Det gick bra men kéndes som en bluff. Jag trijffade en kompis som
Joljde sin drom och blev proffs i USA. Han satsade pa ndt han brann for och da tinkte jag att det skulle jag
ocksd vilja gora. Jag startade det har foretaget tillsammans med min bor som fortfarande pluggade och det har
vi nu drivit i nagra ar utanfor inkubatorn. — Min mamma frigar mig fortfarande ndr jag ska biorja pa
Ericsson igen.

For forskare pé en institution dr situationen annorlunda. Dir dr inte valet enbart mellan att bli anstilld
eller starta eget utan ocksa att vara kvar i akademin med en idé som kan kommersialiseras.

Sambdllsvetenskapen bar ingen tradition av att kommersialisera — man dr ofta antimarknadsorienterade. De
bévdar att akademin ska vara sjalystandig. Institutionen investerar i sina doktorander och vill halla dem
kvar, kontrollera dem. Tryggare samverkansformer skulle behova komma till si att inte institutionerna
kdnner sig hotade. Om institutionerna far nat tillbaka kan de vilja bli mer dppna. Da blir det inte samma
konkurrens om humankapitalet.

3.2 Tjansteinnovationernas sardrag under kommersialiseringsprocessen

I den ovan beskrivna studien skiljer sig kommersialiseringsprocessen for tjansteinnovationer fran den
som giller produktinnovationer pa en rad punkter. De viktigaste skillnaderna ir att

tjdnsteinnovationerna:
1. Skapas i mindre utstrickning av forskare (in studerande och anstillda)
2. Uppstit oftate utanfor det egna studie-/forskningsomradet

3. Baseras oftare pa missndje med nuvarande 16sningar (vanligaste anledningen) dn att man sett
nya moijligheter i sin forskning

4. Har initialt oftare en mera blygsam vision — vill mera testa idén

5. Soker sig till en inkubator for att fa legitimitet, ett kontor att ta emot kunder och ett nitverk
med personer man kan bolla idéer med (mera dn finansiering, gratis lokal och hjilp med patent)

6.  Fick under tiden i inkubatorn oftare problem med att beskriva erbjudandet, hitta de férsta
kunderna och medarbetarna (mera dn teknisk utveckling, finansiering och mera tid)
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7. Upplever oftare finansieringsproblem i samband med den egna férsétjningen och att anstilla
folk (mera dn utgifter for teknisk utveckling, patent och konsulter)

8. Upplever att de missgynnas vid ldnefinansiering genom att det dr svért att lina till 16n och att
finna sidkerheter som kan tas som pant

9. Férsiljningen baseras 1 hogre utstrickning pa genomférda marknadsundersdkningar

10. Skyddar sillan sin affirsidé pa ett formellt sitt (ndstan aldrig patent)

3.3 Rad till en tjansteinkubator

Vi har under den ovan beskrivna studien gjort ett antal observationer om hur tjinsteinkubatorn bast kan
fungera och dessutom fatt ett antal rekommendationer till hur den skulle kunna bli mera anpassad till

tjdnsteinnovationernas sirdrag.

1. Var férutsittningslos i ett tidigt skede vad idén skulle kunna leda till — behover inte bli ett
foretag

2. Var tydlig pa att tidigt kunna férklara och visualisera idén och dess kommersialiseringsvirde

3. Gor klart att entreprendrskap och kommersialisering handlar mycket om att silja — att gora det
sjalv och att gora det hela tiden

4. Skapa ett 6ppet innovationssystem av inkubatorn och dess fo1- och efterfaser — i motsats till en
mera stingd kuvos

5. Se till att idéerna flédar, entreprenérer och entreprenérskapet dr stindigt nirvarande och att
Alumni dterkommer och bidrar

6. Skaffa partners och externa experter som ar personligen djupt intresserade av entreprendrskap
och kommersialiseringsfrigor

7. Oka variationstikedomen genom att skapa relationer till olika institutioner och dess specifika
kompetenser

8. Sprid budskapet och lat intresserade prova pd att livet utanfor institutionen inte bara handlar
om att bli anstilld (anstillningsbar) utan att eget entreprendrskap kan vara ett realistiskt
alternativ

9.  Se inkubatorn som en entreprendrsutbildning som kan skapa entreprendrer som startar manga
foretag under sitt liv, i stillet for att mitas pa att ha skapat ett foretag av en entreprendr

10. Var tydlig pa att det kridvs manga timmars hart arbete for att lyckas att kommersialisera en idé
och att studierna kommer att drabbas av tidsbrist ifall de inte 4r niastan klara eller att
forskarkarridren kan vara Gver om man misslyckas efter flera ars heltidsarbete med att fa
kommersialiseringen att fungera.
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4 Metoder och moduler

SU Innovation har frin starten 2007 medvetet haft som ett fokusomride tjansteinnovationer, och darfor
byggt upp bemanning och processer baserat pa detta. I det f6ljande kommer delar av Stockholms
universitet Innovation ABs befintliga och planerade arbetssitt mot tjdnsteinnovationer att presenteras.
En del av de metoderna har sin direkta f6ljd i resultaten som framkommit i utredningen, enligt
analyserna ovan, medan en del andra fanns som planer redan tidigare, och ytterligare en del blev
bekriftat eller fortydligat i intervjuerna och enkiterna och kommer dirfor att bidra till den vidare
metodutvecklingen f6r SU Innovations processer. Av det stora antal moduler som SU Innovation
definierat som — i hogre eller ligre grad — viktiga f6r utvecklingen och tillvixten f6r innovationer och
innovationsforetag, dr det framforallt de f6ljande modulerna som vi anser speciellt avgérande for just
tjansteinnovationer: finansiering, skydd, storytelling, paketering, prissittning och visualisering. De kan
givetvis inte ses som enbart enskilda moduler utan har olika inb6rdes kopplingar och verlappningar,
men var och en och tillsammans anser vi — inte minst efter utredningen — vara avgérande

framgingsfaktor for tjainsteinnovationers utveckling..

4.1 Finansiering

"Finansiering dr belt klart det knepigaste ndr man kommer dit”

Overgripande Finansieringsstrategi

I stort sett samtliga projekt som SU Innovation kommer i kontakt med och jobbar med 4r i mycket tidig
fas. Det innebdr t ex att de oftast 4r okunniga om manga aspekter pa féretagande och entreprenérskap —
specifikt inom finansieringsomradet t ex finansieringsformer, etableringsformer, aspekter pa spritt
deldgande med mera. Forsta steget i SU Innovations tidiga radgivning och coaching giller dirfor att —
efter snabbanalys av kundbehov, méjligheter for idéigaren/innovatoren att utveckla sin affir,
vigvalsalternativ o s v - dels analysera finansieringsméjligheterna, dels informera och utbilda
innovatdren kring dessa. For att kunna géra detta bor man - férutom att kunna de olika alternativens
krav och formalia - helst ocksa ha kunskap och erfarenheter kring méijligheter, problem, hur och nir de
olika alternativen dr ritt — och fel — och girna ocksa ha direktkontakter med de olika aktérerna. Tyvirr
kriver finansieringen ofta en sa stor insats av bade entreprendrer och coacher att fokus pd de ”riktiga”
aktiviteterna - kund, utveckling, silj o s v — méste nedprioriteras eller férsenas. Aktérerna bor darfor
striva efter tydlighet, transparens, ¢j godtycklighet och beskrivning av rimliga forvintningar t ex kring
sina verktyg, men samtidigt ocksé lyhordhet och flexibilitet, eftersom méanga ansokningar/affarsplaner
(maste) anpassas efter alltfor fyrkantiga krav, byrakrati och alltfér detaljerade villkor - inte alltid
marknadsanpassade.

Finansieringsalternativ

I kapitel tva av rapporten beskrivs mycket vil de av inkubatorsféretag sjilvupplevda problemen,
erfarenheterna och alternativen — en del kanske lite ovintade och otraditionella - kring finansieringen.
Detta stimmer mycket vil med SU Innovations erfarenheter fran var coachning av innovatérrena och

bolagen.
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Nedan listas de f6r SU Innovations malgrupp vanligaste finansieringsalternativen dr (Observera att det
ir langt ifrdn komplett listning, men de vanligaste enligt SU Innovations coachers erfarenhet).

Forst nagra vanliga alternativ f6r SU Innovations innovatérer — nagra som inte brukar nimnas i

”normala” entreprenérssammanhang:
Forbrukning av egna medel/Leva spatsamt

"Min sambo engagerade sig i firman och hade ett jobb som vi levde av”

En fas som troligen nistan samtliga entreprenérer gatt igenom (och kanske en nédvindig fase). I Sverige
har de flesta privatpersoner sma tillgingliga sparmedel som de kan vaga riskera pd det sitt som en egen
verksamhet innebdr. Detta ir ett stort problem - jimfért med t ex USA - ddr entreprenérer ofta har
betydligt mer medel att satsa, som ger en lingre startstricka och ligre ekonomiskt risktagande.

Men f6r 1 synnerhet studenter 4r méjligheterna ofta lite storre att leva pa egna medel — de har i och f6r
sig oftast inte s mycket sparmedel, men har 4 andra sidan ofta inte byggt upp stora skulder, dyra
livsvillkor, och dr dessutom vana vid att leva snalt. Férutom férbrukning av egna sparmedel
féorekommer ofta extrajobb, forsiljning av bil och bostadsritt med mera. Detta visar ocksé pa hur stort
engagemang och hég risk vissa dr beredda att ge sin idé. Oftast 4r detta relativt sma belopp, men
samtidigt dr det kinnbara férluster for en privatperson om det gar daligt. Svér avvigning mellan att vaga
visa pd tydlig satsning pa sin idé och hur mycket ett entreprendrskap ska fa kosta och riska. Hir maste
coachen vara mycket Iyhérd, och tydlig med risker, méjligheter och alternativ.

"Dessutom visste jag inte att det skulle bli si svdrt med den egna ekonomin under foretagsutvecklingen”

CSN/Studiemedel

V7 bestamde oss for att leva pa CSIN och latsas ta tentorna”

Ett nagot tveksamt medel, men ocksa vanligt bland studenter. Problemet ir att studier pa en nivd som
berittigar till fortsatt CSN-st6d, kan ge alltfor litet utrymme f6r det egna entreprenérskapet. Dock dr de
flesta studenter villiga att ge mycket tid till sitt entreprendrskap, pa bekostnad av andra aktiviteter. Bland
annat detta gOr att studentinkubatorer ofta dr bemannat pa de mest udda tider.

EU-projekt

En metod som 4r mycket ovanlig, eftersom det normalt stiller sa stora krav pa t ex rapportering och
annat som ligger vid sidan av det fokus, som ér avgérande for allt entreprendrskap. Om man ska testa
denna metod, bér man inledningsvis se till att andra ér projektledare, och att man far en begrinsad roll,
som passar och ligger nira det egna fokuset, och dirfor verkligen kan bidra som finansieringskalla reellt.
Finns ju ocks4 ett antal konsulter som radger och soker limpliga EU-bidrag — méinga ginger for
resultatbaserade avgifter— men dven denna vig ir ofta ganska betungande for ett start-up. EU-projekt-
finansiering dr nog en tveksam metod i de tidigaste faserna, men det finns framgéangsrika exempel pa
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foretag i storleken 8-15 personer som strategiskt utnyttjat att kontinuerligt vara med i EU-projekt pa
grund av de férdelar i partnerskap, internationella kontakter och kredibilitet detta ger.

"Tog in konsulter for att bjilpa oss fa EU-pengar. Men jag blev brind. Kandes helt meningslost. Sknlle
skruva pd idén for att fi den att passa deras krav. Ett vildigt skruvande for att passa in i bilden. Fick
dessutom inga pengar”

Forskningsmedel

Det finns forskare som kan anvinda privata och offentliga forskningsmedel till att driva
teknikutvecklingen av sin forskningsidé. Oftast i form av finansiering till doktorander/ postdocs som
arbetar med avgorande experiment t ex. Det finns dock en méjlig problematik i detta, genom att
forskningsmedel saklart ska anvindas till — forskningen. Vi har arbetat med ett par forskare som ér
vildigt duktiga pa att fa medel frin - och har bra nitverk inom - ”’sin” industri och kan pa det sittet
finansiera industridoktorander och/elletr fa bidrag tll sin forskning, med kommersiell inriktning.

Boot-strapping

Detta typiskt amerikanska begrepp (lyfta sig i ”stével-stropparna”) dr mer att se som ett férhallningssatt,
in som renodlat finansieringsalternativ. Och ligger nog mer eller mindre i bakhuvudet pi alla
entreprendrer, men det finns vissa som mycket medvetet och uttalat arbetar pa detta sitt. Innebér
ungefir att pA méinga sma sitt vara forsiktig och smart med penninganvindandet: skjuta pa betalningar,
fa forlingda kredittider, ha kort kundkredit-tid, barteting (byte av produkter/tjanster), koncentrera sig pa
hilla ”burn-rate” i schack o dyl. Viktigt att alltid fundera 6ver, dven vid méjligheter till annan typ av
finansiering — vilket dr alltfor latt att glomma.

Bankfinansiering

En bra bankkontakt dr alltid virdefull f6r alla typer av féretag och verksamheter. Ofta dr dock
innovatdrer tveksamma till att tidigt s6ka kontakt med banker — de dr ridda att banken inte vagar ta
risker om det inte finns fasta tillgdngar, ling historik och/eller att de kraver personlig botgen, och att de
har dyra finansieringsvillkor. Vi vet ocksé att denna fundering och ridsla inte ér helt omotiverad. En bra

bank dr alltid en central partner f6r en inkubatorsmiljé

"Om man gar till banken med en bra idé spelar det ingen roll hur bra idén dr, de tittar bara pa sakerbeter”

"Vi tyckte att det var relativt enkelt att fi finansiering fran banken och Almi”

Kund-/partnerfinansiering

Detta ér den bista finansieringsmetoden! Att tidigt g4 ut pa marknaden och presentera och testa sin idé
ar alltid viktigt — skyddsaspekten tar vi inte upp i detta sammanhang, men generellt anser vi att risken ar
betydligt mindre 4n vad manga innovatérer far héra av omvirlden. Och fordelarna ér sd stora:
framforallt tidig kundfeed-back, och ger dirfér tidiga méjligheter att anpassa produkten/tjinsten efter
kundbehovet, men skapar ocksd intresse kring idén, man kan fa tips pa personer och féretag med
intresse eller resurser m m. Aven de mest paketerade och “shrink-wrapped” produkter har ofta nytta av
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att inledningsvis arbeta nira nigra fa kunder och specialanpassa for dem — for att fa feed-back,

referenser — och inte minst: intakter.

Enligt vér syn dr detta normalt den i sirklass basta finansieringsformen av méanga skil. Detta glomdes
bort en period runt ar 2000 — och nir andra former av finansiering ér relativt litt-tillinglig — men
kundintikter dr den naturligaste finansieringsformen, och ger ocksa frihet mot t ex riskkapitalister och
okar bade uppskattningen och virdet hos dessa.

Kundintikter kriver givetvis en siljinsats — ofta en intensiv och tuff period f6r den nye entreprendren.
Det ir ocksd en férmdga och ett hantverk som man inte fir lira sig i nigon akademisk utbildning, som
kan ha ett ganska skamfilat rykte, och som lingt ifrin alla kidnner sig bekvima med. Ofta dr detta en av
de centrala delarna i en inkubators tjanste-/pattner-program. Eftersom det oftast krivs externa resurser
béade for att lira och inspirera till en effektiv forsiljningsprocess. Forsiljning dr ocksda mycket en
attitydfrdga - jimfor

"V’ hade inga problem med att birja silja. V'i hade ju si roliga idéer si det var bara kul att ringa och
beritta om det”

med
"Jag startade inte eget firetag for att bli ndgon djdvla telefonforsaljare”

Fo6r dem som 4r duktiga pa att silja och ligga nira sina kunder finns det ofta en svirighet i att limna
denna trygga kassaflodes-vinliga metod och verga till att paketera sig hardare, och brett ”skeppa” sin
produkt/tjanst i volym. Paketering — se nedan — handlar delvis om hur man tar steget frin att silja
mantimmar till att utveckla ett mer produktifierat erbjudande

Vi var fruktansvért hungriga pd Runder — sprang pa varje und och gjorde speciallosningar for dem.
Vgade inte hilla oss till standardkonceptet. 177 kunde ha varit annn mer fokuserade”

Offentlig saddfinansiering

"Offentlig finansiering dr ett hinder for ntveckling av tiansteinnovationer. Manga radgivare kdnner mer till
den gamla varlden och mater fortfarande pa till exempel patent. Men det har utvecklats, det dr battre nu”

Almi Oversiktscheckar

Detta dr ett mycket bra verktyg for de allra forsta typerna av kostnader. Det idr littadministrerat,
littforstaeligt, uppskattat och kostnadsfritt for entreprendren. Varje innovationsprojekt som gér vi
Innovation Stockholms/Almis innovationsridgivare kan f3 tillging till totalt 15.000 SEK som anvinds
till att finansiera korta, snabba insatser frin utvalda undetleverantorer (Service Providers av alla slag,
fran juridik, IP, marknadsanalys, prototyp, material, silj, teknikutveckling, programmering, PR mm). SU
Innovation har sedan ett halvar ritt att sjidlv administrera detta system — vilket 4r mycket uppskattat och
smidigt. Arbetet utférs av underleverantéren direkt med och f6r innovatdren, och fakturan gar direkt
frin undetleverantdren tll Innovation Stockholm/Almi. Normalt ska det vara 3 undetleverantorer pa
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max 5.000 SEK styck (men i undantagsfall kan man f4 stotre insatser av ndgon/ndgra avgorande

resurser). Det kan tyckas som smd belopp, men de gor fantastisk nytta, och ricker ovintat lingt!

http://www.almi.se/stockholm/Innovationsradgivnin

Almi Férstudielin

Dessa villkorslin administreras av Almis Innovationsradgivare, och har en mycket fast struktur, med
blanketter, deadlines (3-4 per halvar) och radgivarméten, dér radgivaren beskriver projektet for sina
kolleger i systemet och Almis beslutsgrupp. Denna beslutsgrupp tar tvd dagar senare beslut. Oftast dr
det en relativt snabb, mycket flexibel och konstruktiv process. Maxbelopp 75.000 SEK. Det kan bara
anvindas till externa utligg — normalt mot offert t o m — f&r kostnader kring utveckling och marknad.
Det ir s k mjuka lan, villkorsldn, vilket innebir att innovatéren kan begira att de avskrivs om projektet
inte blir Iyckosamt och ger intdkter — men si maste ocksa idén ”d6das”, och inte foérséka driva den
vidare igen. Villkoren dr nigot dyrare dn bankldn — ett par procentenheter dyrare normalt — erbjuder tva
ars rinte- och amorteringsfrihet (med kapitalisering av dessa till dterbetalning ska ske). Almi ser
realistiskt pd villkoren, sd férsenade intdkter medfSr oftast att man kan fa skjuta pa aterbetalningen efter

de tvi aren.

http://www.almi.se/stockholm/Innovationsradgivnin

Almi Innovationslan

Innovationslanen har mycket gemensamt med Forstudielanet, men administreras av andra handldggare,
har inga fasta deadlines/beslutstider och kan gilla betydligt hogra belopp. Men avser normalt samma
typer av kostnader och har motsvarande villkor — alltsa ocksa villkorslan. Hir finns inget maxbelopp
(uttalat), men upp till 300 kSEK kan linet motfinansieras med nedlagd tid, dirutéver maste det

motfinansieras rent finansiellt.

http://www.almi.se/finansiering/vara-finansieringsformer/innovationslan

Vi sokte fran Almi men deras villkor, da dtminstone, kriver att det ska vara roliga uppfinningar och belst
en mackapdr”

men ocksa:

Vi fick pengar i tva omgangar fran Almi — vi dr visst de forsta tiansteinnovationer som de finansierat”

och

Vi fick pengar fran Almi— det verkade inte vara sa svart”

Almi Féretags- och Mikrolan

Almi har ju ocksa andra former av finansiering — for alla typer av 1an. De anvinds normalt inte alls lika

flitigt av innovationsféretag, eftersom ovanstiende lineformer dr helt anpassade for sidana féretag.
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Samtliga Almis laneformer ir ndgot dyrare dn banklan t ex, for att inte snedvrida konkurrensen for de
privata aktérerna. Mikroldnets villkor bygger pd snabb (6-ménader) dterbetalning, vilket oftast dr for

tufft for innovationsféretag — dven tjansteinnovationer!

http://www.almi.se/finansiering/vara-finansieringsformer

Innovationsbrons Fokus verifiering I & II

Innovationsbrons Fokus verifieringsprogram och Vinnovas Vinn Verifiering har under dret borjat
samordnas och har en gemensam portal som bade ska fungera som informationskanal, men ocksa kunna
styra entreprendren till ritt verktyg: www.verifiering.se Dessa verktyg dr generellt utvecklade for att

verifiera teknik och marknad, och vara grund f6r skrivandet av en affirsplan.

Fokus Verifiering vinder sig till personer som har forskningsresultat vars kommersiella virde de vill
verifiera. Fokus Verifiering I och II kan tillsammans ge maximalt 200 000 kronor. Bidragen ska
anvindas till att analysera kundbehovet och skapa en djupare forstielse av de marknadsmassiga,

ckonomiska, tekniska och regulatoriska férhallanden inom den bransch man vill ge sig in i.

Det ir alltsa enbartt forskningsbaserade innovationer — av personer anstillda vid universitet, hgskolor
och forskningsinstitut - som kan komma ifraga. Pengarna betalas ut som stipendium till forskaren,

varfor det dr mycket bra pengar att fa — det dr alltsa inte ldn.

Fokus I beskrivs anpassat for foljande syften: Verifiering av kundnytta, innovationshéjd, och kvalitet
och nimner konkret utvecklande av IP-strategi och dokumenterat kundbehov i form av L-o-I med
affirspattner, dokumenterade kundintervjuer och/eller trovirdiga teferenspetsoner.

Fokus II avser dessutom for utveckling av IP och team, och konkret beskrivs IP-skydd, plan for fortsatt
kommersialisering, team, tydligg6ra potential och unikhet samt ytterligare och férdjupade
affirskontakter.

Medlen kan anvindas till viss prototyputveckling, nyhetsundersékningar och patenterbathets-
bedémningar, en forsta patentansokan eller motsvarande IP-skydd, konsultkostnader, eget arbete i form
av l6nebortfall och resekostnader.

Man har fyra ansékningstillfallen per dr. Medlen betalas ut 40% vid beviljande, 40% vid godkind
halvtidsrapport och 20% efter godkind slutrapport.

Programmet (inklusive Vinn Verifiering nedan) stédjer inte: ndringsdrivande foretag, forskningsprojekt,
ren teknikutveckling, projekt efter verifieringsfas, produktutveckling och marknadsaktiviteter, eller
projekt som redan fatt 1an eller dgarkapital.

Av ovanstiende framgar att hela detta verifieringsprogram ér vil paketerat, strukturerat och beskrivet,
varfor man vil vet vad som fOrvintas, men problemen ir just detta — att denna harda styrning och
samtidigt daliga fOrstielse for tjdnsteinnovationer gor det svirt f6r denna malgrupp att lyckas fa dessa
medel. Den harda paketeringen och de starka asikterna och behovssynen som ligger bakom, ér alltsa
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daligt marknadsanpassat — fér tjansteinnovationer - och dirigenom ett hinder i stillet for stéd. (Aven

om det i handlingarna stér att sékande fran alla forskningsomraden dr vilkomna)

Det ir ocksd SU Innovations absoluta erfarenhet att trots uttalad positiv syn pé tjdnsteinnovationer har
handliggarena och beslutsfattarna runt programmet dalig kunskap, erfarenhet och forstdelse for
tjdnsteinnovationer - hur de fungerar eller deras behov. Krav, kriterier, vad pengarna far anvindas till o s
v forsvarar ytterligare for tjdnsteinnovationer. Detta ir ett stort problem for tjdnsteinnovationer och SU

Innovation, vilket ett flertal ginger patalats.

Vi sokte hos Innovationsbron men fick inga pengar. Formodligen pa grund av att innovationen maste ligga
inom ett for institutionen centralt forskningsomrade. Vinnova hade alltfor mycket specifika regler som inte
passade min ide.

Vinnova Vinn Verifiering

Enligt ovan 4r Vinnovas Vinn Verifiering alltsa integrerat med Innovationsbrons Fokus Verifierings-

program, i regelverk, gemensam portal (www.verifiering.se), samsyn o s v. Detta innebir bade férdelar
(man vet vad som giller och det finns ett lingsiktigt tinkande bakom) och nackdelar (férstaelsen,
kunskapen och intresset om tjansteidéer dr dnnu ligre hir)

Vinn Verifiering dr tinkt att vara tredje steget, efter de tvd Fokus-delarna, och avse — férutom liknande
dndamal som de — dven analys och utarbetande av attraktivitet hos marknaden, héllbara
konkurrensférdelar, samhillsnytta, finansiering och hinder. Krav pa de sékande 4r samma som Fokus-

programmen.

Vinn Verifiering kan ge upp till 2 MSEK f6r en mer omfattande teknisk och marknadsmissig verifiering
for att reducera tekniska och kommersiella risker, faststilla limpligaste kommersialiseringsstrategin, och
utveckla ett bedémbart och skyddat koncept.

Utgangspunkten ska vara att det finns ett kommersiellt koncept som ska verifieras, IPR ska vara sidkrade
via nyhetsgranskning och ett team med kommersiell kompetens ska finnas pa plats. Malet ir att ta
projektet frin osikerhet till bedémbar risk.

Bidraget kan anvindas till aktiviteter som dr nédvindiga f6r den kommersiella verifieringen, t ex:
prototyputveckling, nyhetsunderskning, patenterbarhetsbedémning, initial patentansékan,
konsultkostnader, eget arbete i form av I6nebortfall och resekostnader (i endast begrinsad omfattning
for kund/partner moéten, som ofta ir en viktig marknadsverifieringsmetod — inte minst f6¢

tjdnsteinnovationer)
Bidraget ges normalt mot milestones — 60% vid start av sidan, och resten vid avrapportering.

Vad giller SU Innovations erfarenheter av programmet — och speciellt f6r tjansteinnovationer giller
samma som ovan om Innovationsbron och Fokus-programmen - dock tyvirr dnnu tydligare hos
Vinnova och Vinn Verifiering. Forstaelsen, viljan, erfarenheten och kunskapen om de férutsittningar
och villkor som sidana har, saknas i 4n hégre grad hir.
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Det har varit fi ansokningstillfallen, linga handliggningstider, och délig prognos for att fi godkint
(mycket mer ans6kningar 4n medel) men i samband med integrationen med Fokus har i alla fall

ansokningstillfillena utokats.

Vi sikte fran Vinnova men dom var kallsinniga — det var inte baserat pa forskning och var heller inte en
produktlansering, sd det passade inte in dir”

"Fatt avslag pa ett flertal ansikningar till Vinnova. Anledning verkar vara att vi inte passar in tillrickligt i
rubriken for utlysningen. Ett mycket stort problem dr bl a Vinnovas top-down attityd med pekfingrar och
direktiv av alla de slag”

VinnNu

Vinnovas Vinn Nu dr ett program riktat till nystartade féretag, som baserar sin verksamhet pa
forsknings- och utvecklingsresultat, dir bland de 10-talet prioriterade iamnesomridena dven nimns
tjdnster. For varje ar finns avsatt en budget pa 6 miljoner kronor, och det finns ett ansékningstillfille per
halvar. Tanken dr att hogst tjugo foretag per dr ska finansieras med 300 000 kronor vardera, pengar, som
i huvudsak ska anvindas till affirsutvecklande aktiviteter. Aktiviteterna ska genomf6ras under en 10
minaders period efter det att beslut om finansiering fattats. Den grundliggande teknikutvecklingen
forutsitts ha finansierats pa annat sitt. Av de 300 000 kronor far hégst 100 000 kronor anvindas till
l6ner inkl sociala avgifter i foretaget eller uppdrag till nirstaende.

Sokande ska vara FoU-baserade nystartade svenska féretag (AB), registrerat men inte dldre dn ca ett ar.
Foretaget ska dgas direkt till minst 75 % av privatpersoner (fysiska personer). Féretaget far inte tidigare
vara riskkapitalfinansierat men offentlig finansiering genom mjuka lan eller bidrag dr inte
diskvalificerande. Bedomningskriterier dr bl a projektets h6jd, nyhetsvirde och fé6rméga att bidra till de
kommersiella méjligheterna, projektteamets f6rmaga och realism vad giller genomférandet samt
exploaterbarhet. Liksom 6vriga Vinnova-program dr detta vil strukturerat och beskrivet, med de for-

och nackdelar som beskrivits ovan. SU Innovation har begrinsad erfarenhet av programmet.

http:
stext%200808223.pdf

Vinnova har ocksé andra program som ibland kan vara aktuella for tidiga innovationsprojekt/-foretag —
t ex Forska& Vix

Stockholms stads Uppfinnarstipendium

Stockholms stads uppfinnarstipendier har under 20-talet dr premierat och stimulerat idérika personer,
oberoende av inom vilket omride som uppfinningen giller, att gi vidare med utvecklingsarbetet.

Man kan s6ka for en fysisk produkt, tjanst eller en kombination av dessa. Idéerna bedéms efter deras
tekniska, kommersiella och samhillsekonomiska betydelse. Man skall beskriva idén sa att féljande
framgir: Problemet som l6ses/behovet som tillgodoses, den tekniska och kommersiella 16sningen och

vem som 4r anvandare och kund.
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Atrligen delas sex till tio stipendier ut och beloppen har varierat mellan 15 000 kronor och 120 000
kronor. Juryn bestdr av personer med ling erfarenhet av att bedéma innovationer. 2008 var det tva av de

forskarprojekt SU Innovation arbetar med som fick dessa stipendier.

http://www.stockholmbusinessregion.se/templates/page 21557.aspxrepslanguage=SV

Trygghetsstiftelsen

Det finns exempel pa innovatdrer som fatt medel fran Trygghetsstiftelsen, i samband med att
doktorandmedel upphért - dven samtidigt med det egna entreprendrskapet. Dock férutsitter detta en
visentlig tid till intakter

“Eftersom mitt forordnande pd institutionen hade gitt ut sa var jag ¢
praktiken arbetslis och kunde da faktiskt fi halva lonen i 4-5 mdin av
Trygghetsstiftelsen”

Starta Eget-bidrag

Syftet med ”Stod till start av ndringsverksamhet” dr att ge féretradesvis arbetslésa, som inte kan fa ett
arbete och som har férutsittningar fOr att starta egen verksambhet, bidrag till f6rs6rjningen under
inledningsskedet av verksamheten. Stédet kan limnas till den som dr arbetsl6s eller riskerar bli arbetslds
och ir arbetssokande pa Arbetsférmedlingen frin den dag han eller hon fyller 25 ér. Stéd kan ocksa ges
till personer som ir bosatta inom ett stbdomrade dven om de inte 4r arbetslésa. Unga med

funktionshinder som medf6r nedsatt arbetsférmiga kan fa ta del av stddet innan de har fyllt 25 4r.

Stodet limnas endast till den som bedéms ha goda forutsittningar att driva féretag och om
verksamheten bedéms fa en tillfredsstillande 16nsamhet och ge varaktig sysselsittning. Vidare far stédet
inte snedvrida konkurrensforutsittningarna for annan verksamhet. Den sékande ska beskriva sin
affirsidé och limna in beskrivningen till Arbetsférmedlingen, som med hjilp av ekonomiskt sakkunniga
konsulter tar stillning till om den s6kande bedéms ha férutsittningar for att bedriva verksamheten och
om 6vriga villkor dr uppfyllda. Den som ér berittigad till ersittning frin arbetsloshetskassa far
aktivitetsstéd motsvarande arbetsloshetsersittningen, dock ligst 320 kronor per dag f6r heltid. Den som
inte uppfyller villkoren for ersittning fran arbetsloshetskassa far aktivitetsstod med 223 kronor per dag.
Stodet, som kan reduceras f6r den som har andra inkomster, betalas ut av Forsikringskassan en ging

per manad. Stéd limnas normalt under hégst sex ménader.

Detta borde ha kunnat vara ett mycket intressant och bra program, som ticker det i var erfarenhet ofta
storsta finansieringsbehovet: den egna férsérjningen. Tyvirr dr var erfarenhet dock att det dr mycket

svart att fa.

"Man far inte starta-eget bidrag for sin idé ntan bara for att man dr arbetslis”
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Offentlig finansiering — nar och varfor?

Dessa offentliga medel 4r de frimsta finansieringskillorna f6r SU Innovations projekt/foretag. De
fordelar, nackdelar, problem och méijligheter vi upplevt beskrivs i varje enskilt program ovan. Men
sammanfattningsvis kan sdgas att vir syn dr att dessa program bér man anséka till om man tycker sig
uppfylla kraven. Ansékningshandlingarna dr rimliga, och inte alltfér arbets- och tidskrdvande, man kan
ldsa ut hyfsat vil nir och till vad man kan s6ka, processerna ér vil kinda och villkoren ér bra.
(Undantaget dr vil en del av Vinnovas program som kan vara omfattande, men dir ocksé beloppen kan
vara i mangmiljonklassen) Nackdelarna ér alltsa dndé byrdkratin, ibland stimmer inte bedémning och
beskrivning, nya regler inférs, tilldelningen ér sa liten i férhallande till ansdkningarna att alltfér méanga
avslds — med dirigenom sdmre motiveringar — och for tjansteprojekt: délig kunskap och forstielse for
denna typ av innovationers sirart och behov. Det dr givetvis ocksa si att dessa finansieringsverktyg
”bara” ger pengar — ingen tillférande kompetens — men det 4r ingen nackdel f6r SU Innovations

projekt/foretag eftersom det dr det affirscoacherna ska ge.

Det storsta problemet har varit att dessa finansieringsverktyg tidigare inte kunde finansiera den kostnad
som vira projekt oftast har behov av: egen 16n eller anstillningar. Dock har — enligt ovan — flera av
verktygen nu anpassats efter detta behov — om 4n inte alla. Speciellt fér tjdnsteinnovationer — som oftast
har mindre behov av dyra, externa utldgg (till IP-utredningar, prototyper, teknikutveckling...) har detta
varit ett hinder att fa tillging till dessa medel. Det andra stora problemet — som ocksd paverkar
tjdnsteinnovationer extra hart - 4r vilken typ av kostnader som accepteras av bedémare och
beslutsgrupperna. Den typ av tidig bearbetning och nira utveckling ihop med kund som
tjdnsteinnovationer oftast maste bedriva — och som vi kraftigt rekommenderar och coachar mot — inte

ses som godkinda kostnader.

"Man kan fa lina pengar till att anlita konsulter och betala deras liner men man kan inte fi lina for att
betala sin egen lon. 1 tjansteprojeket dr ofta en stor del av utvecklingskostnaden loner dt sig sjaly och andra
som man mdste anstélla for att komma vidare”

" Almi borde kunna betala ut en entreprenirsion pa ca 100.000 kr for 6 mdnader med strikta krav pd vad
man skulle ha nppnatt under den tiden”

Privat saddfinansiering

"Det dr bast att fi in en affdrsingel — vi vill bara ba in smarta pengar”

FF(F) — Families, Friends (and Fools)

I USA brukar detta ofta vara den férsta externa finansieringskillan, som ger entreprendren méjlighet att
forverkliga sin idé. Foérdelarna dr — férutom finansieringen — ofta tillgang till nitverkets st6d,
erfarenheter och kontakter, nackdelarna dr vil frimst den nira kopplingen om projektet gar daligt och

maste liggas ned, med forluster for det nira nitverket.

Det dr vildigt ovanligt att vi stoter pa denna finansieringsform - i alla fall i nagon substantiell omfattning

— men det férekommer. En erfarenhet édr att det dr vanligare bland icke-europeiska entreprendrer.
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Ge bort dgande (”Sweat Equity”)

Att fa andelar/optioner i bolaget i stallet for att fakturera kostnader eller hogre 16n forekommer relativt
ofta — i alla fall i diskussioner. Om det ska ses som ett finansieringsverktyg dr vil i o f s tveksamt, men
det dr ett medel f6r att minska kostnadsmassan. Under bubbelperioden kring sekelskiftet var det dn
vanligare — dven bland Service Providers, enligt amerikansk modell men det verkar ha férsvunnit ndstan
helt. Férdelarna dr stora — fraimst ur kassaflédesperspektiv — men ocksa ett stérre engagemang och vi-
kinsla som kan uppstd med ritt medatbetare/deligare. Men det finns ocksé nackdelar. Att alltfor ddigt
och oprévat och mot alltfor liten — lingsiktigt viktig — insats, fd in deldgare, som inte bidrar langsiktigt,
dir personkemin inte fungerar o s v kan vara férédande i senare skeden. Bide for foretagets utveckling,
for klimatet i féretaget, men ocksé ur ett framtida finansieringsperspektiv. Affirsinglar och
Riskkapitalister tycker ofta inte om alltfér stora och kringliga dgarférhéllanden, och framférallt inte
deldgare som inte bidrar, vilket antingen ger en svirare férhandling och/eller kan vara avgdrande for ett
avslag. Det finns ocksa négra offentliga program som stiller krav pd dgarbilden — enligt ovan. Men i
tidiga skeden, daligt finansierade féretag (det méste ju vara AB for att vara intressant med deldgande)
och for ritt personer med ritt resurser och insatser — och med god personkemi — kan det ofta vara ett
mycket positivt kostnadssinkande verktyg.

Vi tog ocksd in programmeraren — det var vir kompis — vi hade inte pengar till lon sa han fick bli delagare
istillet”

Affarsplanetivlingar

Ocksé denna rubrik 4r vil tveksamt om den passar in bland finansieringsméjligheter, men det kan vara
ett intressant bidrag. Férdelarna ér vil framférallt prispengarna, men det ger ju ockséd bra publicitet och
kan ge bra kunskap och nitverk under processen. Nackdelarna dr dock flera: affirsplaner dr en del av
entreprendrskapets tidiga faser, som inte ska Gverdrivas. Affirsplaneprocessen ir viktig — eftersom det
sd konkret tvingar teamets deltagare att skriftligen tydliggéra resurser, kompetenser, méjligheter - men
framférallt ambitioner, férhoppningar och planer. Men det ér alltf6r vanligt med affirsplaner som bara
ir gjorda fOr att se bra ut och uppfylla externa formalia, men som inte har konkreta aktivitetsplaner eller
underifran uppbyggda budgets och antaganden — och dessa skadar egentligen affirs- verksamheten mer
in de gér nytta. Aven om de skulle ge prispengar. Riskkapitalister genomskadar alltfor litt fir teoretiskt
uppbyggda affirsplaner.

Sannolikheten att vinna — substantiella — pengar ar ju ocksa relativt liten, varfér det dr en tveksam metod
att satsa alltfor hart pa. Det finns dock nagra féretag som fatt — ocksa flera ginger — pengar och resor till
utlindska affirsplanetivlingar, vilket dessutom saklart ger bra erfarenheter och internationella nitverk,
men totalt sett 4r det nog tveksamt att satsa alltfor stort pa detta eller ha alltfér stora férhoppningar.

Den mest kinda och kanske bist genomféra affirsplanetivlingen dr Venture Cup, bland annat pa grund

av innehallet av lirande och coachning i tivlingen.

www.venturecup.se
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Offentligt dgarkapital

Det finns ocksa ett antal offentliga finansiirer som har dgarkapital i sina finansierings-portfoljer: dldst
och mest kind 4r saklart Industrifonden, men ocksa Innovationsbron och Almi t ex har sidana verktyg.
Fordelarna med dessa ar vil frimst — férutom pengarna - att det i Balansrikningen kan vara bittre med
dgarkapital in med lan t ex (bidrag ér saklart innu bittre, dock). De flesta av de andra férdelarna med
dgarkapital — enligt nedan — dr dock tveksamma i samband med dessa aktorer: frimst att de oftast inte
tillfér nigon kompetens eller annat mervirde, som bra affirsinglar och riskkapitalister gor.

www.industrifonden.se

www.innovationsbron.se

www.almi.se

Affirsinglar

Affirsinglar dr i USA oftast det naturliga steget efter Families and Friends — dér det i Sverige oftast dr de
offentliga sdiddmedlen enligt ovan. En affirsingel dr en privatperson med sa stor personlig férmégenhet
att den dr villig at riskera en del av den i andra personers idéer. Idealet dr oftast en person som har gjort
en egen “resa” — grundat, vixt och salt ett eller girna flera foretag (seriell entreprendr), men ocksa girna
ndgon mindre framgangstik erfarenhet, girna inom samma bransch/industri/omrade som den egna idén
- eftersom de da verkligen kan bidra med nitverk och kontakter liksom fackkunskap. Generellt dr det
annars allmin kommersiell erfarenhet man frimst hoppas fa ut av affirsinglar. Aven personer som drvt
sin formégenhet, eller skapat férmogenheter t ex i storforetag eller pé fastigheter eller
finansieringsverksamhet dr affirsinglar, och dven om de da inte har egna smaféretagserfarenheter kan

de férhoppningsvis bidra med andra, relevanta erfarenheter.

De fungerar i h6g grad som Riskkapitalet enligt nedan, men kan ofta vara mindre formella, mer flexibla
och ga mer pa kinsla. Normala affdrsingelnivier kan sdgas ligga mellan ett par hundratusen kronor och
upp till max tva miljoner. Givetvis varierar detta kraftigt mellan enskilda personer, det enskilda foretaget,
konjunkturen m m — man ska ju komma ihég att de riskerar sina egna pengar. Det férekommer ocksa att
en eller flera affirsinglar gor affirer ihop, och dé kan ju beloppen sjilvklart stiga. Det skapas ocksa allt
fler mer eller mindre formella dngelnitverk — se nedan.

Som alltid i kompanjonsrelationer dr personkemin mycket viktig — oftast dr affirsinglar mycket aktiva i
sina investeringar, och det ldr vara nagra ar man ska samarbeta, ibland i tuffa tider.

Sittet att fi affirsinglar dr vil vanligen att ga de strukturerade vigarna: frimst Almis och Connects
processer och dngelnitverk. Ett helt annat angreppssitt dr att fritt tinka — eller ”googla” - vilka personer
som varit framgangstika inom sitt omride (behover alltsd inte vara liktydigt med produkt/tjanst utan lika
vil industri, kundsegment, kundbehov, marknadskanaler o s v.). De flesta personer blir smickrade av att
bli kontaktade — speciellt om det 4r en intressant och bra affir — men sjilvklart dr de publika mer

exponerade dn “’doldisar” som man sjilv kommit pa. De stiller normalt samma typ av krav som
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riskkapitalister kring en utvecklad affirsplan, intjanings- och avkastningsméjligheter (kan dock ofta vara
beredda pa négot ligre avkastning, dock) och inte minst — exit.

Exit — ett begrepp som man oftast inte dr beredd pa innan man lirt sig riskkapital. Detta dr kanske den
mest avgorande skillnaden mellan den mest naturliga vigen att grunda, vixa och utveckla sin idé till en
langsiktigt sund och 16nsam affir i motsats till riskkapitalvigen: att utveckla och vixa affiren, sd att man
kan silja den - eller notera pa ndgon lista - och pa det sittet fi tillbaka sina pengar — med rejil
avkastning. Detta dr nog ocksa den punkt man mest ska fundera 6ver innan man kontaktar affirsinglar
och riskkapitalister — tillsammans med att man ér villig slippa in andra personer och lita dem pa verka i
sin idé. Det natutliga f6r en entreprendr dr vl oftast att vilja skapa en sa l6nsam affir att man kan leva
pa den — ambitionsnivan i tillvixt, lénsamhetsniva o s v varierar dock stort, saklart — under manga ar. I
samband med riskkapital ér i stillet fragestillningen hur och nir lyckas men skapa en exit. Och det ska
normalt ske inom 3-5-7 4r. Oftast genom att ett annat foretag koper upp det egna féretaget.

Vad giller 6vrigt kring fordelar, nackdelar, ndr och hur man féar det, och hur man Gverlever det — se

nedan.

www.connectsverige.se/ost

www.almi.se

www.svca.se/home/page.asp?sid=337&mid=2&Catld=7243 (Svenska RiskkapitalfGreningen)

www.svca.se/home/page.asp?sid=337&mid=2&Pageld=19174 (Listning av Affirsingelnitverk)

"Nir vi sokte riskkapital - affirsingel var det via Almis natverk”

Riskkapitalfonder

I princip allt som stir ovan i Affirsinglar giller f6r Riskkapitalfonder — i mindre eller hégre grad. Den
stora skillnaden bestar i att riskkapitalfonder inte arbetar med sina egna pengar, utan utifrin fonder som
i huvudsak finansierats av andra: normalt de stora institutionella investerarna - pensionsfonder,

forsikringsbolag och banker m m.

Nistan allt i det foljande giller alltsa ocksa normalt f6r affirsinglar. Och det avser ocksa riskkapital i
tidiga faser, eftersom private equity/riskkapital 4r ett si brett begrepp, applicetbart for alla faser i ett
foretags livscykel, men med stora skillnader mellan de olika faserna.

Grundtankarna bakom riskkapital 4r i stora drag att grundare och riskkapitalist bestimmer sig for att
dela en gemensam framtid - de 4r i det ndrmaste ”inlasta” tillsammans — i 3-5-7-10 ar. Det dr inte
meningen att bara en av parterna ska kunna limna férhallandet innan det upphér, utan det gér man

samtidigt vid exit. Det brukar sigas att det mycket dr som ett dktenskap!

Riskkapital i sammanfattning:
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Det idr — helst - personer som grundat, utvecklat och gjort exit i egna foretag (man ska dock
komma ihég att detta dr inte sjilvklart — i alla fall inte i svenska fonder, dir manga har sin
bakgrund frén storféretag, managementkonsulting och/eller finansiering)

Formellt riskkapital administrerar en Fond — huvudsakligen finansierad av andra — medan
Affirsinglar investerar sina — och kompisars — pengar

En mycket viktig punkt dr att de investerar i féretaget som Egenkapital, vilket 4t positivt f6r
balansrikningen eftersom det bibehéller utrymme f6r 1an t ex

De riknar med att fi sin avkastning vid exit — de bor ej rdkna med eller fi utdelning under
tiden (Alla tillf6rda och genererade medel bor dterforas i foretagets utveckling och

uppbyggnad)

De ger entreprendren av sin tid, nitverk, erfarenheter — kontinuerlig och nistan dagligdags -
och inte bara via styrelsearbetet

De vill och maste alltsa gora exit inom ett antal ar - normalt 3-7-5-10 ar

En affirsidngel ir alltsd en privat, mindre formell (och ofta snabbare) riskkapitalist

Under perioden runt ar 2000 blev riskkapital svaret pa allt, det enda saliggdrande, bara innebar férdelar

och det naturliga och sjilvklart. Det visade sig snabbt att det sjilvklart inte ér sd. I ritt faser, for ritt

foretag och personer, med ritt planering och genomférande, med ritt personer — och bra personkemi —

kan det dock vara ett fantastiskt sitt att snabbare vixa och utveckla sitt féretag. Men i Gvriga fall — och i

normalfallet! — 4r troligen riskkapital fel vig.

Aterigen ir det viktigt pdpeka att den bista finansieringsskillan dr kundintikter — och det giller ocksa i

de fall man ocks4 fatt riskkapital

Nir riskkapital 4r bra och ritt dr t ex:

Man har behov av kapital tidigt — och kanske helst f6r investeringar
Hog hastighet viktigt
Tidig expansion och/eller internationalisering viktig

Man behéver kompletterande resurser — riskkapitalisten ska tillfora detta, sjilv eller via sitt
nitverk

Man ir villig och beredd att dela beslutsfattandet i sitt” foretag!
Man ir villig och beredd att bli utspadd - i dgarandel
Man ir villig och beredd att dela ”sin” vinst

Och man képer argumentet att ”det 4r bittre att dga en liten del av en stor kaka dn stor del av
en liten kaka”
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Och omvint — nir man inte bér fundera 6ver riskkapital:
o  Oftast!

e  Tidigt kapital inte 4r viktigt och/eller n6dvindigt
e  Det idr troligen en lokal affir eller man har en begrinsad ambitionsniva

e  Detir ett s k “levebrodsforetag” — ett foretag som kan vara hur 16nsamt och sunt som helst,
men inte ha den tillvixt- och avkastningsméilighet som riskkapitalet kraver

e  Man inte anser sig behéva kompletterande kunskap och/eller erfarenheter (?)
e  Man dr inte villig och beredd att dela sin affirsidé - eller ”sin” vinst!

Vad ir det da man ska fa av riskkapital?

e Nitverk/Kontakter — personerna ska alltsa i idealfallet (vilket dock tyvirr alltsd lingt ifrdn alltid ar
fallet i Sverige) ha grundat, vixt foretag sjalva och/eller ha kontakter entreprenéren kommer att ha
nytta av — och ger tillging till dessal

e  Erfarenheter — enligt ovan

e Trovirdighet — starka deldgare dr positivt i alla ssammanhang: mot banker, kunder, partners, media o
s v.(Enligt ovan — finns det alltsd méinga offentliga medel som diskvalificerar denna typ av deldgare)

e  De ska ansvara f6r — och ha kunskapen och kontakter om eventuella framtida finansiering
e De ska vara ett kontinuerligt och villigt bollplank

e De kriver och skapar kontroll och struktur i verksamheten — vilket 4r positivt, men ger ocksa stod i
detta

e De deltar normalt i styrelsearbetet — vilket tillf6r ett positivt mervirde f6r foretaget
e —och pengar! (men det ska bara fa vara en del av nyttan med riskkapitall)

Fordelarna med riskkapital dr t ex.
e  Mojlighet till snabbare utveckling och tillvixt

e Okad professionalism

e  Enligt ovan — kompletterande kompetens och kontakter

e  Bra for balansrikningen - inga lin - och inga rintekostnader

e  Man fir ofta kinda resurser/medel — kundintikter 4r i sin natur sjilvklart mer osikra, medan

riskkapitalinvesteringar ér sikra — om man uppfyller de milstolpar som oftast dr kopplade till
delinvesteringar
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e Dessa milstolpat innebir ocksa klart uttalade malsittningar

Nackdelarna ar 4 andra sidan:
e  Riskkapitalistens krav pd snabb tillvixt

e  En hogre risk — bade genom det hégre tempot, och ambitioner, men ocksi genom fler patter
inblandade

e  Har parterna verkligen en gemensam malsittning — om inte, uppstar problem forr eller senare, ju
forr om utvecklingen inte gir enligt plan.

e  Entreprendren riskerar sjilvklart uppleva sig bli “klimd”

e  Rapporteringskravet kan av en del upplevas negativt — dven om det normalt inte 4r orimligt och
dirfor borda vara positivt

e  Exit-kravet, som ju egentligen dr mot entreprendrskapets innersta visen — att vixa ’sin” idé

Eftersom det 4r sa personberoende — och man sitter sa titt tillsammans under nagra ar dr det viktigt att
entreprenéren forsokt aktivt vilja ritt riskkapitalist. Det finns ett antal parametrar man bor titta pa. Det

ir ocksa viktigt att entreprenéren forséker uppritthalla kontakten med mer 4n en, sd man har alternativ.

En annan nackdel — i alla fall aspekt - med riskkapital, 4t att det normalt tar tid att fi det. Minst tre
ménader frin kontakt till pengarna pa banken dr normalt, och man ska dérfor aldrig s6ka riskkapital nér
man har akut behov. Det maste vara ett strategiskt och lingsiktigt beslut

Processen bétjar oftast i antingen att entreprendren “kallt” kontaktar riskkapitalisten via email och/eller
telefon — eller vid ett riskkapitalarrangemang. Den naturliga reaktionen fran riskkapitalisten dr
“intressant - skicka Din affirsplan”. Detta sker — och/eller enbart en Executive Summary pd 1-3 sidor,
eller en Powerpoint-serie. I det sammanhanget kan det vara bra att veta att riskkapitalister normalt inte
skriver pa sekretessavtal — de méter ju stindigt personer med idéer, ofta nirliggande, si sekretessavtal
skulle kunna skapa en orimlig situation. De kan dock (normalt) hantera denna typ av information pa det
sitt en entreprendr har ritt att férvinta sig. Om det skickade materialet dr intressant f6r riskkapitalisten,
ir ett mote det normala steget. Da bor entreprendren vara vil forberedd — ha en presentation pd max 7-
10 minuter dir fokus ér pa kundbehovet, affiren och lénsamheten, mer 4n IPR och teknik. Direfter blir
det troligen ett antal méten till — ofta med nya partners i riskkapitalfonden, med olika bakgrund och
specialistkompetens, vilket innebir nya fragestallningar och fokus. I nigot lige erbjuder sig
riskkapitalisten att ta fram ett ”Term Sheet” — ett dokument som listar de viktigaste punkterna i det
kommande aktiedgaravtalet, men utan det juridiska omfanget. Ofta kan de da kriva att entreprenéren
inte diskuterar med andra riskkapitalister — vilket man saklart bor gora inledningsvis, fOr att inte riskera
bara ha ett alternativ. Det kan vara rimligt krav vid detta tillfille.

Nir Term Sheet dr 6verenskommet av parterna borjar Riskkapitalisten sin ”Due Diligence” — en oftast
djup och omfattande undersokning kring frimst marknad, teknik/IPR, juridik (om ett befintligt foretag)
och teamet, med krav pa referenser — bdde petrsonliga och kunder/kontakter. Om dven detta faller vil ut

presenteras ctt akticdgaravtal, som ofta dr relativt omfattande, och som visar hur styrning av bolaget ska
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ske, finansiering, vad som hinder vid olika scenarier m m. Det mesta ska redan ha presenterats i Term
Sheet. Om man tycker det 4r FOR omfattande och ingiende, ska man komma ihdg att riskkapitalisten
har ett informationsunderlige mot entreprendren, som dr den som dagligdags driver féretaget, medan
riskkapitalisten riskerar sina pengar. Man ska dock se till att redan i Term Sheet-férhandlingarna ha en
egen jurist — eller i SU Innovations fall, en coach — som kan utvirdera vad som dr rimligt och normalt —
och inte. Direfter vidtar férhandlingar — och avtal. Slutfasen — och processen i stort — har oftast
innehallit flera férhandlingar ddr parterna genom sina olika roller star pé var sin sida, och det darfér kan
bli relativt tufft. Nir avtalet val 4r undertecknat miste dessa kinslor och minnen snabbt raderas — nu 4r
man partners, som sitter i samma bat — under nagra ar — med gemensam syn, ambition och plan. Det

kan ibland vara svirt, men 4r avgorande att det sker!

Det dr alltsa en komplex och normalt ling process, och for att ge en rimlig bild av sannolikheten att man
kommer hela vigen ska man komma ihdg att en riskkapitalist far kontakt med flera hundra idéer per 4r,
bérjar ’screena” en liten andel av dessa, gir in i Due Diligence med en handfull per dr och gér nigra
enstaka investeringar. Ett annat riknestycke att komma ihég kring riskkapital 4r att man brukar siga att
av 10 investeringar blir ndgon en riktigt stor exit — med manga gangers avkastning — ndgon enstaka till
kan bli en hyfsad exit, en handfull blir ”living deads” ur riskkapitalistens synpunkt — vilket kan vara
sunda levebrodsforetag, men som inte ger nagon avkastning for riskkapitalisten - och kanske upp till
hilften stings eller i alla fall var en ren forlustaffir f6r riskkapitalisten.

Genom den linga processen och det djupa samarbetet dr det viktigt att valet blir bra och ritt. Det dr da
en fordel att ha en bra partner infér och i riskkapitalprocessen. SU Innovation arbetar mycket aktivt i
hela denna process, och har trots att absoluta huvuddelen av véra projekt dr i for tidig fas t o m f6r
saddfinansidrer, genofort ett antal kopplingar med riskkapitalister och i tvd av projekten har ocksa

affirsinglar investerat i bolagen.

Vi tog diven in riskkapital i ett senare skede ndr vi gjorde en storre satsning”

Kombination av finansieringsformerna

Givetvis dr ovanstdende finansieringsformer inte varandra uteslutande utan det normala dr olika former
av kombinationer — samtidigt och &ver tid, ddr man utnyttjar varderas férdelar och forsoker undvika
nackdelarna. Over tid kan nedanstiende vara en teoretisk modell:
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) KUNDER!
“Boot-strapping” Notering
Offentlig finansiering
“Families & Fools” Riskkapital

Afféarsanglar

Banken
Riskkapital ~ Riskkapital

Ett exempel pa kombination kan vara:

1. Industridoktorand plus egna sparmedel

2. En slikting som ger/ldnar en mindre summa eller mot dgarandel

3. Bootstrapping —alltid bra!

4. 2-3 Almi 6versiktscheckar

5. Almi Férstudielin — for konkreta insatser utférda av andra

6. Fokus verifiering I

7. Kundintikter — alltid och sa tidigt som méjligt!

8. Affirsingel
"Genom deligarnas insatser till aktiekapital och blygsam sadd- finansiering av SU-Holding, slakt och
vanner kunde vi i ett patent i nagra linder. Genom egna kontakter har foretaget sedan fatt
uppdragsintikter om nagra hundratusen. V'i har dven fitt ett ALMI lan samt fran Innovationsbrons Fokus
Veerifiering”

4.2 Skydd

Att skydda tjansteinnovationer

Som beskrivits i kapitel 2 4r patent en vanlig skyddsatgird fr innovativa produkter. Aven en del typer
av tjdnster gir att skydda med hjilp av patent till exempel om de som bas f6r sin verksamhet anvinder
en forskningsbaserad metod eller ett IT-baserat st6d. Men det édr betydligt vanligare att ett foretag
antingen saknar en speciell strategi fr skydd eller att man skyddar sig med andra affarsmissiga dtgarder.

| SU Innovation
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Man skulle kunna skydda programvaran med koder och kryptering. Men jag har ingen genomtinkt strategi
for detta. Pratat med min ordforande — dsch det bebovs inte.
(Linsteinnovatir)

Man kan inte upphovsrittsligt skydda en idé eller ett koncept och risken att bli kopierad eller efterapad
finns ddrfor alltid. Men det finns emellertid en del dtgirder att ta till &ven som tjansteinnovatdr och dven
om idén inte kan skyddas sa kan man skydda anvindandet och spridningen av texter och handlingar som
beskriver idén och hur den appliceras i ett tjansteerbjudande. Avalsrittslagstifiningen ger mojlighet att via
avtal med partners och kunder begrinsa anvindande och spridning av till exempel dokument eller annan
affarskritisk text.

Lagen om skydd av affarshemligheter ger ytterligare méjligheter att skydda ett tjansteerbjudande. Med stéd av
denna lag kan man till exempel genom tystnadsplikt hindra att anstillda (eller fére detta anstillda) for
affirskritisk information vidare eller att partners utnyttjar kunskap om en tjinst pé otillborligt sitt.

Offentlighetsprincipen gor att ett foretag riskerar att dess handlingar och affirskritisk information sprids
om man gor affirer med offentlig sektor. For att 6ka skyddet och begrinsa spridningen kan man med

stod av sekrefesslagen avtala om under vilka villkor handlingar fir och inte far limnas ut till allmédnheten.

Att registrera ett varumdrke i tillimpliga klasser dr en enkel atgird for att férhindra att andra parasiterar pa
ens varumirke. For att erhalla maximalt skydd 4r det viktigt att sdkerstilla att ens namn och varumirke
alltid f6rknippas med den tjanst man utfor. Till exempel kan man markera allt material, handlingar och
texter som beskriver eller anvinds i samband med tjdnsten med varumirket och en ©-symbol. Denna
symbol skapar férvisso ingen upphovsritt och saknar formellt rittslig betydelse men tillsammans med

varumirket kan den verka avhillande f6r otilliten anvindning av ens material.

Affarsmassigt skydd

Utover dessa formella men nagot begrinsade dtgirder for att skydda sin verksamhet finns det en rad
affirsmissiga metoder att anvinda. Nystartade bolag fir ofta radet att anvinda sig av ett sekretessavtal 1
relationer med kunder, partners och i andra sammanhang. Det ér ett bra verktyg for att avhélla andra att
prata om idén och skinker lite seriositet och trovirdighet dven ét projekt i tidiga faser. Men da det
visserligen ger visst skydd ér det bra att tinka pa att det ofta faktiskt inte skadar att fa lite spridning pa
sin idé. Detta for att 6ka kontaktytorna mot méjliga kunder, samarbetspartners, medarbetare och andra
som har virdefulla kontakter. Det dr naturligtvis fel att ge ett generellt rid att slippa pa skyddet genom
att avsta frin sekretessavtal men det finns andra sitt att skydda sig mot eventuella konkurrenter.

Ett effektivt sitt dr att kontinuerligt striva efter nira relationer med sina kunder. Att utforma och
erbjuda tjdnster i nira samarbete med kunderna dr ett effektivt sitt att bygga upp vardefull lojalitet. Har
man mojlighet att systematiskt ta emot och integrera kreativa forslag frin sina kunder har man ocksé
moéjlighet att bygga upp och odla kundlojaliteten.

Att hélla en hég takt 1 utvecklandet av t ex erbjudandet, distributionen och innehillet i tjdnsten samt den
egna kunskapen och kompetensen dr andra effektiva metoder att skydda sig mot konkurrenter.
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I enkitsvaren frin inkubatorbolagen som diskuteras i kapitel 2 framgar tydligt att det vanligaste 4r att
tjdnsteinnovatorerna, i alla fall i detta urval, inte har ndgon speciell strategi f6r hur man skyddar sin idé.
Gissningsvis 4r det s att man da tinker pa formella skydd och att man dnda skyddar sin idé t ex genom
de affirsmissiga atgirderna ovan.

Verktyg

e Mall f6r att ta fram limpligt skydd.
e  Checklista att anvinda i uppstart.
e  Sekretessavtalsmall

4.3  Storytelling

Ett nystartat bolag utan ett etablerat varumirke saknar som regel ett formaliserat system for att
kommunicera sin kultur och de virdetringar man star f6r. Man kanske hat botjat marknadsfora en
produkt eller tjinst men det saknas ofta en 6vergripande och sammanfattande bild av var féretaget

kommer frin och vad det star for.

Aven om denna sammanfattande bild inte finns uttryckt sa finns informationen att tillga. Alla
entreprendrer har en historia om sin egen bakgrund, hur idén uppstod, motstind man métt, vilket
missforhallande som fédde idén, ndgot som hint pa vigen etc. Storytelling dr en metod for att ta fram
dessa historier, stopa om dem i ett kommunicerbart skick och anvinda dem i ett affirsmaissigt

sammanhang.

Enkelt uttryckt dr det 6nskvirt att ta fram tvé typer av historier att anvinda f6r delvis olika syften. Den
frimsta och viktigaste historien man tar fram 4r en kirnhistoria som beskriver, férmedlar och, om det ir
mojligt, exemplifierar ett foretags virderingar och bakgrund. Kiérnhistorien ér titt férknippad med
varumirket och budskapet dr langsiktigt och ska inte férindras 6ver tiden om man inte beslutat att
ocksa forandra féretagets varumarke och identitet. Kérnhistorien verkar pa en strategisk niva och
anvinds bade internt och externt. Utéver kdrnhistorien sitter man ihop andra historier och anekdoter
som verkar pd en mer operativ niva, till exempel i intern kommunikation eller externa presentationer,
siljmoten, annonser eller reklamfilmer. For att inte skapa f6rvirring dr det viktigt att dessa
kompletterande historier atminstone delvis hinger ihop med och kan hirledas fran kirnhistorien.

Bade kirnhistorien och de kompletterande historierna anvinds alltsd externt i féretagets kommunikation
med omvirlden men ocksa internt. Det dr dirfor viktigt att historierna sprids och férankras vil 1
organisationen och att alla inblandade kinner kopplingen till varumirket och foretagets virderingar samt
hur och nir respektive historia ska anvindas. D4 fungerar de som ett stéd och en slags vigvisare for

medarbetare att medvetet eller omedvetet luta sig emot i smé och stora beslut.

Utover fragor kring projektets art, dess marknad och konkurrenter dr punkterna nedan nagra av de
omriden som tjansteinnovatoren bor ga igenom och fundera kring som en férberedelse for
storytellingprocessen. Allt som dr annorlunda eller pa annat sitt intressant att beritta bor tas med for att

utréna om man kan anvinda det till att sitta ihop intressevickande historier.
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- Huridén féddes. Upplevt behov, motstind, existerande dalig 16sning etc.

- Vem som kom pa idén. Har samma person utvecklat andra idéer tidigare? Finns det andra
entreprendrer i familjen?

- Hur ser kopplingen till universitetet ut? Hur har SU Innovation (eller motsvarande) hjilpt
till?

- Har projektet uppmirksammats pd nagot sitt? Media etc.

- Finns det externa personer/foretag/organisationer som hjalpt till i utvecklandet av
tjansten?

- Finns det nigon (person/foretag/organisation) som pa nagot sitt forsoker hindra
projektet?

- Vad finns det f6r kortsiktiga och lingsiktiga médl med verksamheten, drémmar?

Storytelling har pa senare tid vuxit i popularitet hos medelstora och stora bolag men limpar sig dven
sarskilt bra for nystartade bolag. Metoden utgor ett relativt litt genomforbart komplement till i Gvrigt
dyra marknadsfoéringsatgirder och dr dirfor ett kostnadseffektivt verktyg for nystartade bolag med sma
resurser. Dessutom passar storytelling tjdnsteerbjudandet vil dd det dr ett bra hjdlpmedel for att skinka
mening och innehéll 4t nagot som, i jimforelse med produkter, riskerar att uppfattas som abstrakt och
oklart.

Riktigt kostnadseffektivt blir metoden framférallt om man fir nidgon annan att férmedla de framtagna
historierna. Jimfért med nir ett foretag sjilvt kommunicerar via annonser och reklamfilmer ér det
dessutom extra trovirdigt nir avsindaren istillet 4r icke-kommersiell som till exempel kunder,
journalister eller andra experter. Dérfor dr det viktigt att man tinker pd att de historier man tar fram ska
vara litta att komma ihag och intressanta och anvindbara f6r andra parter. For att vara effektiva bor de

innehélla vart och ett av foljande fyra element:

Budskap. (Det som ska férmedlas)

Konflikt. (Ndgot som engagerar, ett problem som kriver en 16sning etc)
Karaktirer. (En drivande person, motstindare, kunder etc)

Handling. (Bérjan, mitt och slut. Litt att f6lja)

Bl e

Media ir sjalvfallet en kanal att bearbeta for att fi ndgon annan att f6ra vidare ens historia. Den
uppmarksamhet man kan fa via en bra utformad och ritt placerad artikel eller debattinligg dr ovirderlig
for tjdnsteinnovatdren med smé egna resurser att ligga pa marknadsforing. For att en historia ska ha sa
stor chans som mgijligt att plockas upp av journalister giller att den, férutom att den innehéller
elementen ovan, har nigra av de egenskaper man letar efter for att kunna géra en nyhet intressant. Dels
bér den vara relevant f6r den tinkta malgruppen och dels bér malgruppen kunna identifiera sig med
hindelsen, personerna eller budskapet i nyheten. Men lika viktigt ar att den berittar nigot annorlunda
eller har en ovanlig vinkling. D4 journalister kan vara till stor hjilp i spridningen av ett budskap far man
inte gldmma att det inte heller 4r riskfritt att anvinda media som marknadsféringskanal. Med
framvixten av sociala medier far en historia litt eget liv och berittas och dterberittas utan avsindarens

kontroll sa det giller att man kan std f6r de historier man sitter ihop.
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Verktyg

e Introduktion om storytelling
e  Fragebatteri fOr att ta fram historia

4.4  Paketering

Eftersom en tjanst till skillnad frdn en produkt saknar fysiskt innehéll och ofta férbrukas i samma stund
som den konsumeras riskerar ett tjinsteerbjudande att uppfattas som svirdefinierbart och flyktigt. I
regel dr en tjinst ocksd i hog grad beroende av personerna som stir bakom féretaget och utfér och
levererar sjilva tjansten. Dessa omstindigheter gor att det stills sdrskilda krav pa paketeringen av ett
tjansteerbjudande.

Den stora utmaningen for en tjansteentreprendr dr ofta att utveckla sin tjanst fran ett konsultuppdrag
som varierar i omfattning och 4tagande frin ging till ging och som anvinder konsulttimmar som bas
for prissittning till att silja en paketerad tjanst som gar att silja flera ganger om till ett fast pris och
samtidigt behilla kundens trygghet och kinsla av hég och omsorgsfull service.

Paketeringen hanteras olika beroende pd typen av tjinst. Om det dr friga om en situation dir
leverantren dr aktivt inblandad i f6rsiljning och leverans och dessa tvd moment sammanfaller ér
paketeringen ndgot mindre viktig (jimfor frisértjanster, restaurang etc). Men om man vill anvinda sig av
aterforsaljare och/eller sjilva utforandet ar frikopplat frin forsiljningsmomentet it paketetingen av
central betydelse. Dels for att en dterforsiljare som kanske har simre kunskap om foéretaget och dess
virderingar har littare att prata for tjdnsten om man har en tydlig paketering att luta sig mot men ocksa
for att forvantningar pa den levererade tjansten ska sammanfalla med vad kunden upplever att den
betalade for.

Ritt paketerat ges en tjansteentreprendr méjlighet att silja en och samma eller liknande tjdnster flera
ganger om och man behéver inte 6dsla vardefull tid och energi at att forklara tjanstens innehall och hur
den skiljer sig fran eventuella konkurrenters. Paketering mojliggor alltsa att man erhiller en
accelererande intjaningsférmaga vid tillvaxt, produktiviteten 6kar med antalet uppdrag. Paketering
handlar ocksd om att organisera det egna arbetet angiende hur man inhdmtar information frin kunden,

bearbetar informationen och presenterar resultatet f6r kunden.

Nar vi hade satt processen for var tanst gick den fort att utfora, samma moment daterkommer och vi vet hur
vi hanterar de bist. Men kunderna betalar lika mycket for sjalva tiansten idag som de gjorde i botjan.

I citatet ovan beskriver en tjinsteinnovatér hur nagot som liknar skalférdelar uppkommer efter effektiv
paketering av en tjanst. Observera att det alltsa inte bara handlar om det egna arbetet utan d4ven om hur
kontakten och informationsutbytet med kunden sker.
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Paketering dr ocksa viktig for att minska osdkerheten kring en tjanst. Det giller dels vad som verkligen
levereras, om kvaliteten dr samma fran gang till ging och till exempel hur tjdnsten férhéller sig till andra
erbjudanden pa marknaden. Eftersom tjanster ofta dr personberoende och det dr svirt £6r en kund att
bedéma olika personers kompetens och méjlighet att leverera en tjdnst dr det dirfor till stor hjilp om
tjdnsten dr paketerad sd att dess innehdll 4r littforstaeligt och littbedémt. Da gérs jamforelser med andra
erbjudanden meningsfulla och en kund kan enklare f6rsta vad som ér unikt med en specifik tjanst och

varfor den dr vird ett visst pris.

For vissa tjanster dr det limpligt att man moduliserar erbjudandet. Man delar alltsd upp ett
kompetensomride runt vilket man utfor tjdnster i mindre bestandsdelar f6r att lita kunden sjilv plocka
ihop det den efterfrigar. Detta infor flexibilitet i erbjudandet och mojliggér ocksa merforsiljning av till

exempel premiumtjinster och serviceavtal.

En tjansteinnovator arbetar typiskt vildigt ndra sina forsta kunder och later dessa ha stort inflytande
6ver tjinstens utformning. Detta dr forstis en fordel eftersom man bade far sin virdefulla férsta
referens och drar nytta av en engagerad expert pd marknaden (kunden) men det kan ocksé bli en filla.
Att bli f6r beroende av en kund som kanske har krav som inte dr typiska fér marknaden gor att man
riskerar att lasa sig och sin affir vid ett och samma erbjudande och gir miste om andra méjligheter. I
processen att utveckla tjdnsten och uppritthélla serieabiliteten, dvs méjligheten att silja samma tjanst
flera ganger, dr paketeringen ett kraftfullt verktyg. Det 4r inte ovanligt att man héller fast vid sarskilt
viktiga kunder som erhaller en mer skriddarsydd leverans samtidigt som man via paketering behiller den
repetitiva férmagan mot 6vriga marknaden.

4.5 Prissattning
Vanliga problem och metoder vid prisséttning

Ett av de vanligaste problemen ett nystartat féretag star infor 4r hur man ska prissitta sin produkt eller
tjanst. Generellt giller att ju battre man kdnner sina konkurrenters erbjudanden och priser samt de
kundsegment som finns pa ens marknad desto storre sannolikhet dr det att man lyckas hitta ritt nivder i
den egna prissittningen. Tva allmidnna metoder att tillga for att via omvirlden sitta sitt eget pris dr
konkurrentbaserad respektive kundbaserad prissittning.

Konkunrrentbaserad prissatining utgir fran vad liknande tjiinster pd marknaden kostar. Ofta finns det inga
direkt motsvarade tjinster, i synnerhet inte om det rér sig om ett innovativt erbjudande, men det finns
sikert liknande eller alternativa tjdnster att jimféra med. Vid analysen av det egna erbjudandet gentemot
konkurrenterna gors jaimforelser med avseende pd till exempel kvalitet, leveranstid och kringtjinster. Nir
en potentiell kund stills infor alternativet att képa in ens tjdnster kommer motsvarande jimférelse goras

frin kundens perspektiv varfor det dr viktigt att ha gjort denna analys noggrant.

Den kundbaserade prissittningens mal dr att hitta den prisniva som motsvarar kundernas betalningsvilja.
Betalningsviljan kan man bland annat uppskatta genom marknadsundersékningar som kan gbras mer
eller mindre omfattande. Vid anvindande av kundbaserad prissittning dr det viktigt att komma ihdg att,
beroende pi tjinstens art, olika kundsegment ér beredda att betala olika mycket och samtliga segment
bor dirfor tillfrigas i en marknadsundersékning. Marknadsundersdkningar dr dyra att genomféra men
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for entreprenéren som vill komma iging snabbt kan det ofta ricka med att sitta ihop ett tydligt

frageformulir och distribuera till en vidare krets av vinner och kontakter.
Gjorde marknadsundersokning som delades ut till studenter. Fick bra respons pa den.

Ett centralt begrepp i prissittningsproblematiken dr virdekommunikation. Kunder betalar inte bara f6r
utford tjdnst utan f6r de virden som férknippas med tjdnsten. Det kan vara vad varumadrket star for,
moéjligheten till kringtjinster, allmint bemotande eller liknande. Ju bittre man lyckas kommunicera
tjanstens fulla virden ju hégre pris kan man ta ut. Detta dr viktigt att ta i beaktande bdde i konkurrent-
och kundbaserad prissittning.

For att sitta sitt eget pris dr det alltsa centralt att kdnna till bade konkurrenter och kunder och ofta dr
prissdttningsprocessen en kombination av dessa tva analyser samt nidgon form av priskalkyl. En
priskalkyl kan g6ras mer eller mindre omfattande men i korthet gir den ut pa att f6r en typisk
transaktion ta fram och ligga ihop féljande komponenter:

- direkta kostnader

- indirekta kostnader

- marginal f6r framtida utveckling och investeringar
- Onskad vinstmarginal

For en produktbaserad innovation dr detta inte okomplicerat men dndé enklare 4n for en
tjdnsteinnovation. For tjanster som for sin leverans dr beroende av en personlig insats av leverantéren
och dir denna insats i tid raknat 4r samma Over tiden ar det relativt enkelt att ta fram den direkta
kostnaden. Men for tjansteinnovatérer som genom effektiv paketering och/eller ateranvindande av
kontinuerligt férvirvad kunskap vill bibehalla ett pris dven nir tidsinsatsen sjunker blir de direkta
kostnaderna ligre och modellen haller inte helt. Aven kostnader for framtida utveckling dr svérare att

berdkna f6r ett renodlat tjansteféretag.

Beroende pa hur marknaden ser ut och vilka konkurrenterna ér varierar méjligheten f6r den enskilda att
sjalv bestimma pris. Generellt giller att ju mer standardiserad en vara ér och ju mindre man sjilv dr
gentemot konkurrenterna desto svérare dr det att sitta ett pris som dr hogre 4n marknadens. Men fo6r en
tjdnsteinnovation som ju lika girna vara en ny distributionslésning, affairsmodell eller annat
organisatoriskt grepp for ett existerande erbjudande kan det trots det finnas utrymme f6r egen
prissittning. Kostnadsbilden kan ha dndrats eller sa omfattar erbjudandet mycket mer som gor det
motiverat med en annan prisbild.

Prisséttning for tjnsteinnovattren

Det dr inte ovanligt att nyféretagaren har svart att ta ordentligt betalt for sitt erbjudande antingen for att
det dr en ny tjdnst som inte provats eller for att man tycker att det dr svirt att sitta ett pris pa sig sjilv
och det man levererar. Nedan redogors for tva metoder £6r att komma runt detta vanliga problem for

tjansteinnovatoren.
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Ett enkelt, om dn kortsiktigt, sdtt for tjdnsteentreprendren att sitta ett pris pa sin tjdnst 4r att utga frin
vad man skulle vilja ha i mdnadslin om man gjorde samma jobb i en anstillning. Sedan riknar man
baklinges och tar hinsyn till hur manga timmar man ér i direkt produktion, uppskattade
lonebikostnader, materialkostnader och indirekta kostnader. Denna metod kan anvindas av en
tjdnsteinnovatdr som snabbt vill hitta ett pris och komma igang med sin verksamhet men pa lingre sikt
ar det 6nskvirt att réra sig bort fran denna tidsbaserade prissittning och via paketering na 6kad

intjiningsférmaga vid tillvaxt.

Ett annat vanligt problem f6r tjdnsteinnovatéren ar att tjansten kan uppfattas som abstrakt och oklar.
Kunderna vet inte vad de betalar f6r och vad de fir for nytta av att anvinda tjdnsten. Man kan ocksa
tveka for att man inte vet hur lingvarigt ett uppdrag blir. I vissa fall kan da en provisionsbaserad prissatining
vara ett effektivt sitt att Gverbrygga kundens osidkerhet. Genom att erbjuda kunden att betala ett pris
baserat pa den kostnadsbesparing eller extra intjaning som uppkommit i samband med tjinsten
reducerar man eventuella hinder £f6r nya kunder. Efter att ha tillimpat denna modell flera ganger ér det
sannolikt att man far en bittre bild av vad tjdnsten faktiskt dr vird och vill man paketera sin tjinst med

fasta priser r det troligtvis littare nu.

Verktyg

e  Mall f6r kundbaserad prissittning

e Mall f6r konkurrentbaserad prissittning

e  DPris/kostnadskalkyl — enkel uppstillning

e  Excelark for provisionsbaserad prissittning
e  Excelark f6r méanadslonsbaserad prissittning

4.6 Visualisering

I kapitel 2 beskrivs hur en tjansteinnovation ofta borjar som en abstrakt idé som maste konkretiseras.

Det forsta problemet var att beskriva metoden med mer littbegripliga termer — visualiseringen — att forestilla
sig hur man ska gora en mjukvara av idén.
(Ljdnsteinnovatir)

Visualisering 4r en generell term som betecknar processen att visuellt 4skadliggora ett sammanhang med
malet att férklara, jimfora, utreda etc. Det man vill visualisera kan vara allt fran en enkel idé, en ny

metod eller process till komplexa forskningsresultat eller stora datamingder.

I affirssammanhang anvinds visualisering till exempel for att illustrera en vara eller tjdnst och dess
egenskaper, hur den distribueras, vem som dr kunden, samarbetspartners, insatsvaror, kringtjinster,
besparingar etc. DA tjdnsteinnovationer dr immateriella till sin natur 4r visualiseringen ett effektivt
verktyg for att konkretisera och férklara. Det dr en bra metod for att introducera nya begrepp, metoder
och 16sningar och ritt utfért sa ar det ett tidseffektivt handgrepp att askadliggdra ndgot samtidigt som
man ger mottagaren ndgot att komma ihdg och ta med sig och kanske férmedla vidare.
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Som vi har sett tidigare kan en tjinsteinnovation vara mer dn ett nytt enskilt tjinsteerbjudande, det kan
lika girna réra sig om organisatoriskt nytinkande, en distributionslésning eller en nyskapande
affirslogik. Visualisering blir hir ett effektivt instrument £6r att illustrera nya I6sningar och kontrastera
dem mot hur det sig ut tidigare.

Visualisering kan ocksd anvindas for att vara stod at kunden i valet av tjanst eller kombination av
tjdnster. Man kan till exempel illustrera vad anvindandet av en tjanst resulterar i f6r kunden i termer av
besparingar, 6kad effektivitet och férmaga etc. och vad som riskerar hinda om man avstir frin tjansten.
Aven under sjilva anvindandet av en tjinst kan visualisering vara ett effektiviserande och
tidsbesparande verktyg som komponent i handledning och anvindarmanualer eller som stéd i en
suppottprocess.

Visualisering anvinds typiskt sett inte for att férenkla utan snarare for att illustrera nagot i ett
sammanhang ndr detta hade varit omstindligt och svirt att lika effektivt beritta eller beskriva i text.
Visualiseringen utgdr dirfor ett komplement till ett féretags 6vriga kommunikation men ritt utférd
klarar den sig bra dven pé egen hand utanfor sitt sammanhang.

For ett foretag som vill illustrera sin verksamhet eller sitt erbjudande skiljer man pa processorienterade
visualiseringar och strukturorienterade visualiseringar. Processorienterat dr det nir man askadliggor
négot slags fléde (informationsutbyte, kundens vig till valt tjanstepaket etc.) och strukturorienterat kan

vara till exempel en ny organisationsform, distributionsmetod eller liknande.

Liksom i fallet med storytelling ér visualisering en metod som tjinsteinnovatéren med fordel kan
anvinda inte bara i sin externa kommunikation utan dven internt. Metoden utgor ett effektivt instrument
i affdrsutvecklingen av den egna verksamheten och liksom hos storytelling kan resultatet fungera som
virde- och kulturbirare men ocksa som kunskapsoverforare till nya medarbetare, samarbetspartners och

andra intressenter.

Verktyg

e  Belysande exempel

5 Att arbeta med partners vid en inkubatorsmiljo

5.1 Syfte

Alla inkubatorer har mer eller mindre formaliserade partnerskap, som innehéller flera av nedanstiende
delar och f6r de viktigaste av de listade, méjliga modulerna.

SU Innovation dr under uppbyggnad av ett formaliserat och tydligt uttalat partnerskap, som sitter
parternas forvintningar och leverabler i fokus, enligt nedan. Det ér i uppstartsfasen, dir nagra av de
mest avgorande partnerskapen dr pa plats, men mycket dterstar och givetvis férindras och utvecklas

detta partnerpaket hela tiden.
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Syftet med partnerskapet dr givetvis att ge bista kvaliteten av rddgivare inom de viktigaste omradena for
innovatorerna — de egna coacherna kan sjilvklart inte kunna allt, och ska inte f6rsoka ge det intrycket
heller.

5.2  Bruttolista pa moduler - som kan krava partnerskap

Nedanstiende listning kan ses som ett f6rsok till en bruttolista av méjliga moduler av resurser och
kunskap som ett innovationsforetag kan behdva under sin utveckling frin innan start till ett
internationellt, externt finansierat expansionsforetag. Listan har SU Innovation skapat i en workshop
kring sitt erbjudande, och kan givetvis inte vara heltickande. Manga av dessa moduler dr mer intressant

dn andra for just tjansteféretag - och vissa kanske mindre viktiga.

Moduler — Bruttolista

Personlig/Team mal/ambition Processer/S!ruktur e
— Affarsmojligheter Ordning-o-reda Stockholms
Starta Egetkunskap Bokfdring/Redovishing HEREIICY
Revision Marknadsundersdkning
Kundbehov Juridik Affarsplan
Forsta pitch/Storytelling IPR/Patent Finansieringsstrategi
Visualisering Reklam Go-to-Market-strategi
Paketering PR/Media/Markom Konkurrentbevakning
Profil (inkl.web) Férsaljning Verktyg/Programvaror
IPR/Teknikutveckling Prissattning Forhandlingsteknik
Varumarke/Mdnsterskydd | | | presentationskunskap | Partnersokning
Webb-utveckling Webb-marknadsforing | Milio/Sustainability
Foretagsetablering Tryck
Markandsanalys/MUS Tjanstefiering
Marknadsplan Paketering
;Zfﬁgg;%’;ﬁi:; kunder | | Affar sutveckling Rekrytering/personal
nadsveritiering Teknikutveckling Management-utveckling
;ekrtukverlflermg Vardebyggande Uppskalning/Expansion
ontor Sprangbrada - affarsutv. | vp/Styrelsearbete
Adress/Telefon . L
Infrastruktur Internat.lonallsermg
Etableringsformer

Mainga av dessa kriver givetvis partnerskap, medan vissa kan drivas och levereras av coacher med
limplig bakgrund och erfarenheter. En del av dessa kanske dndd behover en specialist utéver
specialistkunskapen hos coachen. Givetvis ér inte heller alla lika viktiga - generellt eller f6r specifika

projekt — och varierar ocksa Gver tid, faser och situationer.

5.3 Onskade Partnerskap

SU Innovation haller pa att gi frin ett antal 16st hallna samarbeten med undetleverantérer inom visa
omraden till ett mer strategiskt, strukturerat och formaliserat partnerskap med nédgra handplockade
preferred eller exklusiva partners inom respektive omraden. Féljande insatser vill SU Innovation ha ut

av de utvalda partnerna — generellt, sedan maste det givetvis anpassas efter omride, partner och situation
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e  En exklusiv eller ett par preferred partners inom respektive omraden bade f6r SU Innovation och
projekten. Ordet exklusiv méste forstds i sammanhanget att det enskilda projektet/foretaget alltid
sjalv méste ha ritten att vilja partner, men SU Innovation ska alltid nimna och rekommendera
dessa partners. Skilet att projekt/foretag valjer andra partners in inkubatorns foreslagna har
erfarenhetsmissigt visat sig kunna bero pa t ex egna tidiga kontakter, sliktskap, vilja till
sjalvstindighet, speciella behov m m.

e En namngiven person som dr SU Innovations primira kontakt. Detta ér alltid viktigt — personen ar
ofta viktigare 4n partnern totalt. En entreprendriell, intresserad partner ger alltid hogt
utvirderingsbetyg hos inkubatorerna — och betyder mer dn partnerns namn och rykte i Gvrigt. Det
visar sig ocksd att nar en sidan person férsvinner eller byts ut kan dsikterna om partnern férindras
mycket kraftigt!

e  Forsta steget bor vara ett enskilt kostnadsfritt méte f6r varje projekt med partnern, dir partnern ldr
sig forstd projektet, forstir affaren och situationen och kan beritta vilka behov som kan komma att
uppstd och hur de bor/kan 16sas.

e  Subventionerat arvode direfter — f6r SU Innovations eget behov och projekten. Tunga, konkreta
insatser ligger givetvis utanfor det férsta gratismotet. De ska dock vara subventionerade — girna
halverade.

e  Paketerade tjanster till fast pris. En variant av ovanstaende punkt dr att ta fram paketerade
erbjudanden till fasta priser pa vanligen férekommande behov. Ett typiskt exempel dr inom
juridiken (jutister brukar dock inte tycka om sadana paketerade mallar) dir de flesta projekt ganska
tidigt har behov av t ex kompanjonsavtal, sekretessavtal, partneravtal, distributionsavtal, képeavtal,
anstillningsavtal, VD-avtal, aktiedgaravtal t ex. Dir mycket dr gemensamt f6r denna typ av tidiga
innovativa foretag.

e  Partnerna ska girna kostnadsfritt leverera 1-2 workshops och seminarier per ar inom sitt omrade,
dir de kan ge en 6verblick av omrddet, och dirigenom férbereda projekten f&r métet och
konsultinsatser. Dessa workshop kan bide anvindas mot projekten inkubatorn arbetar med
och/eller prospects. T ex SU Innovations Starta Eget-utbildning.

e Man vill - enligt f6rsta punkten — ha committade och engagerade personer som partners. I detta
ligger ocksa att de ska vara positiva till och frekventa pd SU Innovations olika aktiviteter och
nitverkande.

e  Om det finns intresse for detta bland partnerna kommer SU Innovation att skapa ett partner-rum i
inkubatorn, dir partnerna kan bemanna under fasta tider — ofta nagra timmar per vecka och
partner. Vi har dnnu inte dragit igdng sddana

5.4 "What’'s in it for” Partnern

Allt samarbete och partnerskap bygger pa win-win f6r bada parter. Sd - vilken nytta kan da partnern ha
av ett systematiskt och strukturerat samarbete med SU Innovation?

e  TFramforallt fa tidig kontakt med framtida framgingstrika foretag/entreprendrer med utvarderad
tillvixtpotential och med tillging till coaching, partnerskap och utbildning i sitt entreprenérskap.
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e  Anknytning till Stockholms universitet, vilket ger en méjlig exponering mot 55.000 studenter, och
ca 6.000 anstallda. Samt inte minst - det starka varumarket

e  Enbart partnerskapet med SU Innovation ger en direkt exponering mot flera hundra forskare och
studenter som dtminstone har intresse av kommersialisering och/eller vill utveckla sin idé pa riktigt.
Dessutom 100-talet externa entreprendrer och partners per ar

e  Exponering via SU Innovations websida, mailings, newsletter, roll-ups, méten, events, word-of-
mouth...

e  Tillhor utvalt Partnerskap i kommersialisering — brett definierat, vilket ger tillgang till
foretagen/ projekten, partnerskapet, Advisory Board. Samt Stockholm University Innovation
Academy och investerare i EFL Partners (mer nedan) och SU Invest (under bildande)

SU Innovation har ett mycket starkt varumairke i sitt moderbolag Stockholms universitet, ett allt bittre
eget varumirke, en intressant innovationsmilj6, bra coacher, konkret och hands-on stéd, bra processer

med mera

5.5 Partnerprogram

Det partnerprogam vi erbjuder dr baserat pa tvé nivier — exklusiv respektive preferred partner - och med
ett par partnerskap som bygger pa finansiering av konkreta aktiviteter. Skillnaden mellan nivderna dr
volymen och graden av exponering, tidsperspektivet och sponsring,

5.6 EFL - Equal First Look -partner

EFL-partner ar ett partnerskapsprogram inom saddfinansiering som har till syfte att skapa ett nira
forhillande med ndgra utvalda tidiga och kunnaiga investerare, som inte bara kan innebira en kind
process med preferred partners, utan ocksa tidig och kvalificerad feed-back pa de projekt och féretag SU

Innovation arbetar med.

Forutom det sjilvklara intresset frain SU Innovation att ha ett nira och uttalat partnerskap med en stark,
internationell investerare, sa ligger ocksa en stor nytta i den andra delen av EFL: att dven i
projekt/féretag partnerna viljer att inte investera i ska de ge utférligt och konstruktiv information om
foretaget och branschen — utifrin deras operativa och finansiella erfarenheter. SU Innovation fér alltsa
en tidig information om branscher, industrier — inte minst internationellt — som kan vara avgérande dven

for projekt som inte anses limpliga att investera i

Nyttan f6r investeraren ligger i deras roll som preferred partner, si att de far tidig tillgang till intressanta,
forskningsbaserade innovationer — i en slags “first right of refusal” - inga andra investerare fir

information om projekten och féretagen fére EFL.

Avtalet bygger i h6g grad pa en mycket tydlig och konkret process, dir EFL-partnerna far informationen
pa ett strukturerat sitt, har kiinda tidsperioder for att ge feed-back och information om intresset for att
investera. Ungefatlig investetingsram — belopp och andel/vatrdeting — dr ocksa definierad, som bygger

pé i normalfallet 18 médnaders tidshorisont. Processen dr ocksa vildigt klar Gver hur situationen ska
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hanteras om mer 4n en av EFL-partnerna ir intresserade av investering, diar SU Innovation i hég grad
styr processen. EFL-avtalet ger utrymme f6r de enskilda projektens situation och behov. Partnerna
maste vara medvetna om den speciella svenska situationen med lirarundantaget som gor att det enskilda

projektet givetvis kan vilja att inte f6lja EFL-avtalet.
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