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Forord

Vi har pa uppdrag av VINNOVA gjort en uppféljning av de foretag som i
konkurrens blivit uttagna i det av VINNOVA och NUTEK instiftade
programmet VINN NU. Foreliggande version &r en uppdatering av den
avrapportering vi gjorde vid var forsta uppfoljning 2006. Da undersoktes de
foretag som fatt VINN NU-finansiering ar 2002 och 2003. | denna rapport
har vi &ven lagt till de foretag som finansierades 2004 till analysen, vilket
innebdr att vi undersdkt sammanlagt 60 foretag. Vidare har vi gjort en
femarsuppfoljning av de foretag som finansierades 2002. Vi har dven
insamlat initial information for de féretag som finansierats under 2006 och
2007 (sammanlagt 40 foretag).

Gladjande nog kan vi se att VINN NU-foretagen (i genomsnitt) haft en
positiv utveckling sedan de erhdéll finansieringen. Vidare kan vi konstatera
att VINN NU-programmet uppfyllt sina effektmal om att 50% av foretagen
ska ha attraherat ytterligare finansiering efter 2 ar och att minst 20% ska
utvecklas och véaxa efter 5 ar.

| den foreliggande rapporten gar vi igenom vara undersokningsresultat och
avslutningsvis ger vi, utifran undersokningsresultaten var syn pa VINN NU-
programmet.

Vi vill tacka Ann-Louise Persson, Kenth Hermansson och deras kollegor pa
VINNOVA for vardefulla kommentarer och stod under arbetet med vara
utvarderingar.

Linkdping, november 2008

Charlotte Norrman & Magnus Klofsten
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1 Sammanfattning

| den foreliggande rapporten redovisar vi resultaten av den uppfoljning som
utforts vid Linkopings Universitet av de 60 foretag som ar 2002, 2003 och
2004 fick det av VINNOVA och NUTEK instiftade programmet VINN NU.
VINN NU-finansieringen ar ett bidrag om 300 000 kronor som varje ar i
konkurrens delas ut till upp till 20 foretag med idéer i kunskapsintensiva
branscher. Programmet instiftades 2002 i syfte att mota
finansieringsbehovet hos innovativa foretag i ett tidigt utvecklingsskede.
Uppfdljningen har genomforts i form av enkétbaserade telefonintervjuer
med VINN NU-foretagen. Vi har kartlagt basuppgifter om foretagen, foljt
upp deras utveckling baserat pa de atta hérnstenarna i Klofstens (1992)
affarsplattformsmodell*. Vidare har vi undersokt VINN NU-foretagens
attityder till programmet samt efterfragat deras asikter om styrkor och
forbattringsomraden for VINN NU-programmet.

Sammantaget visar var undersokning att VINN NU-programmet har
uppfyllt sina mal. Foretagen har, med genomsnittliga matt matt, utvecklats
positivt pa samtliga centrala fragestéllningar inom ramen for
affarsplattformens hornstenar. Vi bedoémer det darfér som hogst sannolikt
att VINN NU-programmet bidragit till att de foretag som fatt stodet
utvecklats positivt. Forbattringarna har varit allra storst pa de centrala
fragestallningar som konstituerar foretagens produkter/ tjanster, 6vriga
relationer (t ex med finansiarer och andra stddjande aktdrer) och marknaden
for dess erbjudande. De tillfragade foretagen ansag att offentligt stod till
foretag i tidiga utvecklingsskeden &r viktigt. De ansag &ven att dessa stod
bor kombineras med radgivning och att de bor ges ett langsiktigt perspektiv.
VINN NU-finansieringen sags som en viktig "morot” eller
”motivationshojare” som 6kar foretagarnas lust att l14gga ner ytterligare kraft
och engagemang pa att vidareutveckla foretaget. Man kan heller inte bortse
fran finansieringens trovardighetsforhdjande effekt gentemot omgivande
aktorer som exempelvis externa finansiéarer.

Andra resultat som framkommit &r att de studerade foretagen kan
karaktariseras som kunskapsintensiva fran en rad olika branscher, dar ICT
och Biotech &r de dominerande. Grundarna till foretagen var aven
valutbildade eller mycket valutbildade (magisterexamen eller
forskarutbildning). De skiljer sig at storleksméssigt, det storsta foretaget
omsatter ca 30 miljoner medan flera helt saknar, eller har mycket lag

1 F6r mer information om modellen se kapitel 4.1 Teoretiska utgdngspunkter -
affarsplattformens hérnstenar.



omséttning. Foretagen har tillvaxtambitioner, dock var flertalet foretag, sett
till antalet anstallda, fortfarande relativt sma vid uppféljningstillfallet.



2 Bakgrund

2.1 VINN NU-programmet?

VINN NU syftar till "’att underlatta for nystartade FoU-
baserade foretag att forbereda och tydliggora tidiga och
kommersiellt intressanta utvecklingsprojekt sa att de kan
utvecklas, finna en efterfoljande finansiering och pa sikt bli
framgangsrika svenska foretag.”®

VINN NU skapades 2002 av VINNOVA och NUTEK efter att man kommit
fram till att det behdvdes ett stod for att mota behovet for finansiering i den
mycket tidiga fasen av ett foretags utveckling. Man ville d&rfor ge
projektagare och potentiella entreprendrer en 6kad mojlighet att forverkliga
sina idéer. Ar 2005 var VINNOVA ensam finansiar, men fran 2006 delas
VINN NU-bidraget ut av VINNOVA och Energimyndigheten. Den totala
budgeten har hittills varit 6 miljoner kronor per ar for VINN NU.

VINN NU ér ett bidrag dar nya foretag, som baserar sin verksamhet pa
forsknings- och utvecklingsresultat, i konkurrens far ansoka om 300 000 kr
per foretag. Pengarna delas ut till upp till 20 foretag per ar, upp till 10 pa
varen och upp till 10 pa hosten. Fran barjan drevs VINN NU-programmet i
en i tavlingsliknande form, men detta har av olika skl tonats ned pa senare
&r. VINN NU vander sig till féretag inom kompetensomraden® som
arbetslivsutveckling, bioteknik inklusive medicinsk teknik och livsmedel,
energiteknik, informations- och kommunikationsteknik, material,
produktframtagning, processteknik, tjanster och 1T-anvandning samt
transporter.

VINN NUs programmal kan beskrivas enligt foljande citat:

Vi forvantar oss pa kort sikt att minst halften av foretagen ar
sa attraktiva att de inom tva ar efter projektets slut fatt en
fortsatt finansiering och efter fem ar att minst en femtedel av
foretagen ska ha dverlevt och vara vaxande alternativt ha blivit
uppkopta och bidrar till tillvaxten i det kdpande bolaget i
Sverige” (Vinnova & Energimyndigheten, 2006, sidan 3).

VINN NU-foretagen utses utifran ett antal pa férhand faststéllda
bedémningsgrunder i vilka affarskonceptet och marknaden ar centrala.

2 Informationen till detta stycke &r hamtad ifran arbetsmaterial om VINN NU som
tillhandahallits av VINNOVA, programledare Ann-Louise Persson.

® http://www.vinnova.se/vinnova_templates/Page_ 537.aspx

* De listade kompetensomradena har definierats av VINNOVA.



Annat man tittar pa ar exempelvis teamet bakom projekten samt deltagarnas
vilja/ambition att vdxa och engagera "kommersiellt kapital”. Hansyn tas
aven till idéns tekniska genomforbarhet.

Urvalsprocessen® for VINN NU bestdr i att ansdkningarna lases av 4-6
personer fran programagarorganisationerna. Darefter faststalls en bruttolista
(cirka hélften av de s6kande foretagen) med ansdkningar som uppfyller
urvalskriterierna. Utifran denna bruttolista sallas drygt 20 foretag per ar,
eller drygt 10 per utlysningsomgang, fram till intervju varefter man enas om
upp till 20 (upp till 10 per utlysningsomgang) VINN NU-foretag som
finansieras varje ar.

Finansieringen, 300 000 kr, far anvandas relativt fritt av foretagen, dock
maste halften av pengarna ga till férberedande affarsutvecklande aktiviteter.
Resterande far anvandas fritt for exempelvis teknikutveckling. Maximalt en
tredjedel av pengarna far ga till egna loner. Pengarna far inte anvandas som
aktiekapital i bolaget eller till att betala gamla skulder. Projekttiden ar
begransad till 9-10 manader.

2.2 Teoretiska utgangspunkter

| forskningslitteraturen benamns den typ av foretag som VINN NU-stodet
fokuserar pa vanligen som “new technology based firms” eller NTBFs
(Norrman, 2008). Detta begrepp &r ganska brett och kan inrymma allt fran
teknikforetag i bred mening till att endast omfatta foretag som ar sysselsatta
med ny innovativ forskningsbaserad teknik. Foljaktligen definieras
begreppet olika i olika studier. I den hdr studien har vi valt att bendmna de
av VINN NU fokuserade foretagen som teknikbaserade utvecklingsintensiva
foretag. Vi definierar teknikbaserade foretag som de vars styrka och
konkurrenskraft grundar sig pa tekniska kunskaper hos personer, vilka ar
knutna till foretaget och att dessa kunskaper omsétts i produkter och/eller
tjanster pa marknaden” (Klofsten, 1992, sidan 16).

De studerade foretagen &r utvecklingsintensiva, detta eftersom de befinner
sig i ett tidigt skede av sin utveckling. Att vara i ett tidigt skede &r ofta
synonymt med att foretaget ar nytt, men eftersom foretag ar olika med
avseende pa saval teknik som forutsattningar har det visat sig att tidsspannet
for vad som kan anses vara en tidig fas kan variera betydligt (Klofsten,
1992; Norrman, 2008). Som exempel kan ndmnas att féretag som baserar
sin verksamhet pa en enkel produkt eller pa konsultverksamhet kan na sin
marknad pa kort tid, medan foretag som baserar sin verksamhet pa en
forskningsbaserad upptackt kan behdva atskilliga ar innan de skapat en

® Bedémningskriterier och krav finns listade i utlysningstexterna (senaste versionen finns pa
VINNOVAS hemsida (http://www.vinnova.se/upload/dokument/Finansiering/
Utlysningar/VINN%20NU%20%?20utlysningstext%200808223.pdf)

10



marknad att lansera sin ideé till. Av den anledningen har vi valt att definiera
tidig fas baserat pa foretagets mognad i stéllet for att basera det pa tid (t ex
ett visst antal manader efter att foretaget registrerats hos Bolagsverket). Vi
anser att en (affars)idé befinner sig i ett tidigt skede fran det att dess agare
borjar omsétta sin idé i handling till dess att foretaget har natt en
affarsplattform.

Teknik- och kunskapsbaserade foretag har sedan 1990-talet betraktats som
en forutsattning for ekonomisk tillvéxt (Baumol, 1996). De féretag som
brukar ndmnas &r stora och etablerade som exempelvis ABB, Astra och
Ericsson. Att intresset ocksa har kommit att riktas mot nya framvaxande
foretag beror pa en rad faktorer. Sma och nya teknik- och kunskapsbaserade
foretag anses exempelvis vara viktiga kallor till innovationer, effektiva
spridare av ny teknik pa marknaden samt alternativa karriarvagar for
ingenjorer (Norrman, 2008). De har dven blivit uppméarksammade for att, i
de fall da de ar framgangsrika, kunna generera stora vinster till sina dgare
(Westhead & Storey, 1997; Storey & Tether, 1998). Framgangsrika
innovationsforetag anses ocksa viktiga som forebilder for att locka flera att
starta egen verksamhet (Autio & Yli-Renko, 1998). Forskare har ocksa
intresserat sig for den har kategorin foretag, se bland annat Klofsten (1992),
Lindholm (1994), Autio & Yli-Renko (1998), Norrman (2005, 2008),
Bengtsson (2006) och Roininen (2006).

Framvaxande teknikbaserade foretag ar saledes viktiga for samhéllet, men
det har ocksa visat sig att den har typen av foretag ar sarbara. En
sarbarhetsfaktor ar att de ofta & sma, vilket har visat sig kunna innebara
svarigheter eller medfora nackdelar (se exempelvis Penrose, 1959;
Stinchcombe, 1965; Rothwell, 1984). Sma foretag har svart att paverka
kunder, leverantrer och andra aktérer i sin omgivning (Storey, 1994; North,
Smallbone, & Vickers, 2001). De har dven begransade tillgangar och saknar
ofta "track record” i form av referenskunder och referenscase som kan
skanka dem trovéardighet gentemot nya kunder och finansiarer (Birley &
Norburn, 1985; Van de Ven, 1993; Zimmerman & Zeitz, 2002). Slutligen
kan namnas att de ofta foretrader nya och komplexa produkter och agerar pa
nya marknader dar tidsrymderna ofta ar korta, vilket ar faktorer som
ytterligare 6kar deras risk att misslyckas (Westhead & Storey, 1997;
Lindstrom & Olofsson, 2001; Oakey, 2003). Faktorer som réknats upp ovan
innebér att utvecklingsintensiva teknikbaserade foretag, framforallt om de
befinner sig tidigt i sin utveckling, ofta har svart att hitta den finansiering de
behodver for att ta sin produkt till marknaden (Norrman, 2008). Detta ar
kanske ocksa det viktigaste skalet till varfor staten intervenerar genom
atgarder som t ex saddfinansiering.

Vid studier av tillvéxt- och utvecklingsprocesser i unga teknik- och
kunskapsbaserade foretag finns det en rad perspektiv att vélja mellan. | den
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hér studien har vi valt att utga fran ett sarbarhetsperspektiv. For detta
anvander vi den av Klofsten (1992) utvecklade modellen

" Affarsplattformen”. Modellen tar utgangspunkt i att nystartade foretag ofta
ar mycket sarbara och att tidiga processer i ett foretags liv med fordel kan
studeras utifran det framvéaxande foretagets mognadsgrad (ju mer
affarsmoget ett foretag ar desto mindre sarbart ar det). Centralt ar att
foretaget, for att 6verleva och utvecklas, maste uppna en sa kallad
affarsplattform, vilken &r ett tillstand dar foretaget 6vervunnit sin forsta
sarbarhet. Affarsplattformen ar naturligtvis inte nagot slutmal. Den
garanterar inte foretagets fortsatta Overlevnad, utan den &r det forsta, mycket
viktiga, steget pa vagen mot ett stabilt och véxande foretag.

En affarsplattform byggs upp av atta hornstenar (se avsnittet om affars-
plattformens hornstenar, kapitel 4.1) vilka ar kopplade till foretagets
karaktar, grundare och andra nyckelpersoner i foretaget samt foretagets
relationer till omkringliggande miljo.
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3 Syfte

Under varen 2006 fick vi i uppdrag att utvardera de foretag som i
konkurrens blivit uttagna till VINN NU-féretag under 2002 och 2003 och
genom detta blivit finansierade med 300 000 kr. Detta arbete har vi nu
fortsatt under 2007 och 2008. Infor den forsta utvarderingsomgangen
redovisade VINNOVA sina forutsattningar och dnskemal saval skriftligen
som muntligen. Utifran de diskussioner vi haft med VINNOVA har vi
formulerat féljande syfte for uppféljningen:

« Att, med utgangspunkt i affarsplattformsmodellen6, underséka om och i
sa fall hur, foretagen med genomsnittliga matt har utvecklats sedan de
erholl finansieringen.

« Att kartlagga VINN NU-foretagens attityder till VINN NU-programmet.

« Att, med utgangspunkt fran bakgrundsférutsattningar, programmal,
undersokningsresultaten och VINN NU-foretagens erfarenheter, ge
kommentarer och rekommendationer kring programmet VINN NU.

Forutom ovanstaende punkter ges dven en bakgrundsbeskrivning av VINN
NU-foretagen.

Vara metodologiska stéallningstaganden och uppféljningens avgransningar
har redovisats under kapitel 4, Metod.

® Se stycke 2.2 samt stycke 4.1
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4 Metod

4.1 Teoretiska utgangspunkter - affarsplattformens
hérnstenar’

Som vi namnt ovan tar den héar studien sin utgangspunkt utifran ett
sarbarhetsperspektiv. Vi visar att sma och nya foretag ar sarbara och det &r
ként att manga av dem inte Gverlever sina forsta ar. Att vara sarbar innebar
inte nagon stabil situation, darfor ar det viktigt att nya foretag snarast
évervinner sin sarbarhet och uppnar en mer stabil niva, utifran vilken de kan
agera mer sjélvstandigt. Nar foretaget har natt denna stabila niva har det
enligt Klofsten (1992) uppnatt en affarsplattform.

For att foretaget skall uppna en affarsplattform maste det pa grundlaggande
niva uppfylla tva grundvillkor. Det forsta villkoret ar att flodet av resurser in
i foretaget maste tryggas och detta sker genom att en tillrackligt stor och
Ionsam marknad definieras, att det finns fardiga och accepterade produkter
och att det finns kundrelationer och 6vriga externa relationer i tillracklig
mangd och kvalitet. Det andra ar att det inom foretaget maste finnas en
formaga att utnyttja dessa resurser, t ex genom agares och medarbetares
drivkrafter och kompetens samt utveckling av en fungerande organisations-
struktur. | normalfallet bor ett foretag ha uppnatt en affarsplattform inom
sina forsta 3-5 verksamhetsar.

De faktorer som mer precist avgor om ett foretag uppnar en affarsplattform
definierar Klofsten i form av atta hornstenar. Varje hornsten ar dynamisk
och maste vara tillrackligt stark for att bara upp affarsplattformen.
Hornstenarna beskrivs pa foljande vis:

» |dé: Foretaget maste ha en kommunicerbar idé utifran vilken
verksamheten kan bedrivas och utvecklas.

» Produkt/tjanst: Det maste finnas en produkt/tjanst som accepteras av
kunder pa en marknad.

* Marknad: Foretaget kan av effektivitetsskél inte vanda sig till alla
marknader. En avgransning kan vara en nisch som ér tillrackligt stor for
att vara lénsam.

* Organisation: Utveckling av en fungerande organisationsstruktur. For
att kunna hantera och 16sa problem maste det finnas interna funktioner i
foretaget.

" Klofsten (1992)
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» Kompetens: Att grunda och driva foretag kraver olika former av
kompetens. Saknas ndgon kompetens maste kompletteringar ske, t ex
genom aktivt mentorskap och/eller engagerat styrelsearbete.

* Drivkraft: Under den tidiga utvecklingsprocessen kravs starka
drivkrafter och ett stort engagemang fran grundarna och andra personer i
foretagets k&rngrupp.

» Kunder: Kundrelationer ar viktiga eftersom de tillfor intékter. Bra
kundrelationer skapas genom effektivt marknadsarbete och samarbete,
t.ex. vad galler produktutveckling.

« Ovriga relationer: Sadana relationer som tillfor foretaget kunskaps-
kompletterande eller finansiella resurser ar sarskilt viktiga.

Dynamiken for var och en av hdrnstenarna mats i tre olika nivaer (lag,
mellan och hdg) och det preciseras vad som krévs av respektive hornsten for
att en affarsplattform skall kunna uppnas. Som exempel maste hérnstenen
"drivkraft” utvecklas till htg niva som anger att det i foretaget finns minst
en person med starka drivkrafter att bygga upp ett foretag. Det maste dven
finnas ett engagemang for foretaget som genomgaende ar mycket starkt hos
de inblandade personerna. For hornstenen “produkt/tjanst” kravs ocksa en
hog niva, vilket innebar att det kravs en fardig produkt eller tjanst och att
den har accepterats av en eller flera viktiga referenskunder. FOr organisation
racker det dock med mellanniva, som anger att en tillracklig
organisationsstruktur finns, for att minska 6verlappningen mellan
funktionerna. Den mdjliggor en rimlig samordning av interna och externa
aktiviteter. Mer information om hornstenarna och dess nivaer finns i
Klofsten (1992; 2002).

4.2 Design av studien

For uppfoljningen av VINN NU-finansierade foretag har vi anvant oss av
foljande instrument for datainsamling (enkaterna beskrivs i detalj nedan):

1. Initial enkat i syfte att mata ingdende nivaer. Telefonintervju har
gjorts relativt kort efter att féretagen fatt pengarna. Denna enkét har
hittills anvants for de foretag som fatt finansiering 2006 och 2007. |
rapporten redovisas endast bakgrundsfakta fran denna undersokning

2. Enkat for trearsuppféljning, dar foretagen fatt ta stallning till hur de
utvecklats sedan de fick finansiering fran VINN NU. 2002, 2003 och
2004 ars foretag. Detta datamaterial utgor huvuddata for de analyser
vi gjort i rapporten.

3. Intervju samt enkaét 5 ar efter att foretagen finansierats genom VINN
NU. 2002 ars foretag.

Det forsta frageformularet som togs fram var det som anvandes 2006-2007
for att gora en 3-ars uppfoljning av de 40 foretag som finansierades 2002
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och 2003. Detta formular har aven anvants for de 20 foretag som fick
finansiering 2004. Frageformularet bestar i huvudsak av foljande delar:

1. Fragor om bakgrundsuppgifter/formalia.

2. Centrala fragestallningar utifran Affarsplattformens atta hérnstenar
operationaliserade i 3-6 motstdende pastaenden per hornsten.

3. Aittityder till VINN NU och betydelsen av programmet,
svarsalternativ i form av skalor mellan pastaendena instimmer inte
alls och instdimmer helt.

4. Oppen del dar intervjupersonerna har ombetts att komma med “tre
bra saker” och “tre forbattringsforslag” rérande VINN NU.

Det hér ar den andra uppféljningsomgangen som gars av foretag som fatt
finansiering fran VINN NU- programmet. | den har uppféljningsomgangen
beslutade vi att dela formularet i tva delar, sa att en initial matning gjordes
efter att féretagen fatt besked om finansiering. Initial niva har insamlats pa
de 40 foretag som finansierats under 2006 och 2007. Dessa svar kan dock
analyseras forst efter att en 3-arsuppfoljning gjorts.

Forutom 3-arsuppfoljningen har vi gjort en uppfoljning efter 5 ar med de 20
foretag som fick VINN NU-pengar 2002. Denna uppfoljning har bestatt av
en halvstrukturerad telefonintervju, vilken har bandats och transkriberats.
Forutom intervjun har vi aven gjort en uppfoljande enkat dar vi fragat efter
forandringar sedan 3-arsuppfoljningen med avseende pa affarsplattformens
hornstenar.

Vi har anvént svarsalternativ i form av femgradiga Likertskalor. Denna typ
av svarsalternativ anvands mycket frekvent. Ddrmed kan vi forutsétta att
intervjupersonerna “kanner igen” svarsalternativen och darfor inte
distraheras av dem da de svarar. Eftersom intervjuerna har utforts per
telefon har vi begrénsat antalet alternativ till 5, vilket anses tillrackligt aven
for multivariat analys (Rodeghier, 1996).

For de fragor som ror foretagens utveckling har vi konstruerat variabler som
mater forandring i utvecklingen mellan tiden da de fick finansieringen och
det "nulage” som rader da uppféljningen gors. For att kunna gora detta har
skalorna kodats om sa att de fatt ett neutralt mittenalternativ och positiva
respektive negativa ytteralternativ (-2, -1, 0, 1, 2). Har ett foretag svarat att
det befann sig pa -1 da det fick finansieringen och pa 1 i nulaget har det
undersokta foretaget rort sig 2 utvecklingssteg, har det svarat samma
alternativ vid finansieringstillfallet och nulaget har utvecklingen saledes
varit 0. Resultaten redovisas i korthet under rubriken resultat och de visas i
detalj i appendix.
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3-arsintervjuerna med 2002 och 2003 ars foretag genomfordes under maj till
augusti 2006. Intervjuerna med 2004 ars foretag gjordes under hosten 2007,
5-arsuppféljningen med 2002 ars foretag genomfordes ocksa under hosten
2007.

De insamlade svaren har sammanstéllts till en statistisk databas med hjalp
av mjukvaran SPSS. Fran denna databas har vi sedan gjort bivariata
analyser i form av frekvenser och korstabeller. Anledningen till att multi-
variata analyser inte har gjorts ar att antalet observationer &r for 1agt for att
medge den typen av analyser. Om databasen ut6kas med flera fall under
kommande utvarderingar &r den dock konstruerad sa att multivariat analys
kan medges. Detta skapar mojlighet till fylligare analyser eftersom flera
variabler da kan tas med i berakning.

4.2.1 Bortfall

Partiellt bortfall forekommer i redovisningen. Detta beror pa att foretagen av
olika anledningar inte besvarat samtliga fragor. | alla tabeller anger vi darfor
antal observationer. Medelvarden ar, dar annat inte anges, baserade pa
antalet svar, inte pa det totala antalet foretag som undersokts.

4.3 Avgransningar

Foljande avgransningar har gjorts:

Analyserad data

| denna, den andra rundan av uppféljningar som vi gjort, har vi dven
insamlat bakgrundsdata och initiala véarden for affarsplattformens hérnstenar
for de foretag som fick VINN NU-finansiering under 2006 och 2007. Dessa
data har dock inte tagits med i analyserna i den hér rapporten. Alla resultat
bygger saledes pa data for de 60 foretag som finansierats 2002, 2003 och
2004.

Effektivitet

Fragan om att mata VINN NU-programmets effektivitet har diskuterats. Ska
man mata effektivitet i ett program kraver det att man har en kontrollgrupp
att gora jamforelser med. DA vi inom ramen for den har uppféljningen inte
haft resurser till att undersoka foretag som inte fatt VINN NU-finansiering,
kan vi foljaktligen inte uttala oss om VINN NU:s effektivitet i jamforande
termer. Samhallseffekter i ett storre perspektiv har heller inte undersokts av
samma skal.

VINN NU-foretagens utvecklingsstatus

Vi har inte undersokt pa vilka absoluta nivaer de olika foretagen befinner
sig for respektive hornsten eller om de har uppnatt en affarsplattform.
Anledningen hartill ar att den typen av undersokning kraver att djupgaende
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fallstudier med varje foretag gors. Den typen av studier har inte ingatt i var
uppgift. I stéllet har vi genom att operationalisera hornstenarna i ett antal
centrala fragestallningar (se bilagd enkat) forsokt att mata hur foretagen ser
pa sin utveckling fran tiden da de fick finansieringen och fram till
uppfoljningstillfallet. Utifran detta har vi sedan redovisat en aggregerad
genomsnittlig bild 6ver utvecklingen for samtliga foretag.
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5 Resultat

5.1 Programagarnas malsattningar med VINN NU-
programmet

Enligt VINN NU-programmets utlysningstext (Vinnova &
Energimyndigheten, 2006) kan tva effektmal utlésas:

Att 50% av de finansierade foretagen tva ar efter projektets slut
ska ha fatt en fortsatt finansiering.

Att 20% av foretagen fem ar efter projektets slut ska ha Gverlevt
och vara véxande, alternativt ha blivit uppkopta.

Baserat pa de analyser vi gjort vill vi pasta att bada dessa mal ar uppfyllda.
Med avseende pa det forsta, om fortsatt finansiering, uppger 61 % (35
foretag) att de vid 3-arsuppféljningen har externa agare. Vid 5-
&rsuppfoljningen uppger 58% (11 foretag) att de har externa &gare.? Efter 5
ar var vid undersokningstillfallet 18 av 20 foretag fortfarande registrerade. 2
av dessa foretag saknade omséttning, 13 (65%) omsatte upp till 2 miljoner
och 3 (15%) omsatte mellan 2 och 10 miljoner. Detta innebér att malet att
20% av foretagen kan anses vara uppfyllt. Efter att ha gatt igenom
intervjuerna fran 5-arsuppféljningen delade vi in foretagen i tre, i princip,
lika stora grupper. Den forsta tredjedelen bestod av de foretag som vi,
baserat pa svaren som lamnats vid intervjun, bedomt som framgangsrika
eller som har stor potential att bli framgangsrika. Den andra tredjedelen
bestod av foéretag dar osakerheten &r storre, de ar fortfarande under
utveckling. Nagra av dem har troligen potential att utvecklas och bli
framgangsrika. Den sista tredjedelen bestod av de foretag som avvecklats,
eller foretag vars verksamhet &r vilande. Sannolikheten att dessa foretag ska
utvecklas och vaxa bedémde vi som lag.

| den framgangsrika tredjedelen hade 6 av 7 foretag vid undersoknings-
tillfallet fakturerat kund den senaste manaden. Sex av foretagen i den
framgangsrika tredjedelen hade som tillvaxtambition att bli fler &n tio
anstéllda och av dessa ville 4 stycken véxa till att bli fler &n 50 anstallda. 5
av 7 foretag i kategorin hade vid undersokningstillfallet externa &gare. De
framgangsrika omsatte i genomsnitt 5 miljoner, och hade igenomsnitt 7,3

8 For detaljer se Tabell 6, Externt 4gande — utveckling 6ver tid och Tabell 7, Agare vid
finansieringstillfallet och efter 3 ar
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anstallda®. Branschfordelningen bland foretagen var féljande: 4 ICT-féretag,
1 Biotechforetag och 2 foretag fran dvriga branscher.

5.2 Snabbfakta samtliga undersdkta VINN NU-féretag

Nedan har bakgrundsinformation fran samtliga undersokta™® VINN NU-
foretag samlats i en tabell.

Tabell 1 Snabbfakta VINN NU foretag

Variabel Kategorier Antal obs.
Koén Man 91
Kvinna 9
Total 100
Utbildningsniva Grundskola t 0 m Gymnasium 2
Universitet > 120p 5
Universitet < 120p 60
Forskarutbildning 33
Total 100
Bakgrund till foretaget Foretagsavknoppning 8
Universitetsavknoppning - studenter 10
Universitetsavknoppning - forskare 56
Annat —t ex egen idé 26
Total 100
Produkt/tjanst Produkt 70
Tjanst 3
Produkt och tjanst 27
Total 100
Bransch ICT 39
Biotech 30
Ovriga 31
Total 100
Vision (storlek med Vill inte driva féretag 1
avseende pa antal Enmansféretag 3
anstéallda) Upp till 10 anstallda 23
11-50 anstallda 56
51-250 anstéllda 13
Fler &n 250 anstéllda 3
Total 99
Externa agare vid Ja, majoritetsagare 1
finansieringen Ja, minoritetsagare 35
Nej, inga externa agare 63
Total 99

° D& man betraktar genomsnitten ska man ta i beaktande att spridningen &r stor.
Medelvérdena drivs i hdg grad av enstaka foretag.

19 samtliga féretag &r i denna rapport synonymt med foretag beviljade 2006, 2007, 2004,
2003 och 2002. Observationerna dr angivna i absoluta tal.
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5.2.1 Bakgrundsfakta 2002, 2003 och 2004 ars VINN NU foretag

Genus

Konsfordelningen bland dem som svarat pa 3-arsuppféljningen var 54 méan
respektive 6 kvinnor.

Bransch

25 (42%) foretag rapporterade att verksamheten var inom den sa kallade
ICT-sektorn, 19 (32%) var sysselsatta med bioteknik (Biotech), vilket i var
kategorisering inkluderar saval lakemedelsutveckling som utveckling av
instrument och teknik for detta omrade. Resterande 16 foretag har av oss
kategoriserats som sysselsatta med 6vrig verksamhet. Denna kategori &r
spridd och inkluderar saval handel som produkter och tjanster inom olika
industrisegment.

Utbildningsniva

Utbildningsnivan (Tabell 2) hos de svarande representanterna fran foretagen
var genomgaende hog, endast 5% av de svarande vid tredrsuppféljningen
hade en utbildning som &r lagre &n universitet upp till 120 podng, medan
resterande, 95% eller 57 personer, hade hogskoleutbildning éver 120 poang.
Av dessa hade 21 (35%) forskarutbildning omfattande licentiatexamen eller
mer.

Tabell 2 Utbildningsniva

Utbildningsniva 3-ars uppf. | Alla
Grundskola tom gymnasiet 1 1
Universitet upp till 120p 2 5
Universitet dver 120p 36 58
Forskarutbildning, minst licentiatexamen 21 32
Total 60 96
Ursprung

Utbildningsnivan kan &ven kopplas till foretagens ursprung, majoriteten (35
foretag eller 58%) av foretagen var forskningsavknoppningar (USO"-
forskare), 4 var spin-offs ur andra foretag (CSO*?) och ytterligare 7 var
akademiska studentavknoppningar (USO-studenter). 14 foretag hade annat
ursprung, vilket ibland &r kombinationer av ovanstaende alternativ. Fler
Biotech-foretag an forvantat'® var forskningsavknoppningar, medan fler &n

11 USO star for university spinoff, universitetsavknoppning. Denna typ kan vara antingen
student eller forskningsavknoppningar.

12 S0 stér for corporate Spinoff vilket p& svenska innebar att foretaget knoppats av frén ett
annat foretag.

13 Med "forvantat” avses det statistiskt forvantade utfallet. Férvantat utfall utgdr ifrn att
alla kategorier fordelar sig pa samma satt. Genom att jamfora faktiskt utfall med forvantat
kan man hitta skillnader i materialet.
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forvantat av ICT-foretagen var sa kallade corporate spin-offs eller
studentavknoppningar™’. Gruppen ”Ovriga” foljer i princip forvantade
varden.

Tabell 3 Bransch och ursprung

Bransch / Ursprung CSO USO - Stud USO - Forsk Annat Total
ICT 4 6 11 4 25
Biotech 0 1 14 4 19
Ovrigt 0 0 10 6 16
Total 4 7 35 14 60
Produkt/tjanst

De allra flesta foretagen (43 stycken eller 72%) var produktforetag. 3 var
tjansteforetag och 14 var produkt- och tjansteforetag.

Marknad

Majoriteten (55 foretag eller 92% av foretagen) vande sig till en
internationell marknad, medan 2 vénde sig till en nationell och 3 till en
lokal/regional marknad. Biotech-foretagen vénde sig endast till en
internationell marknad. ICT-foretagen var den enda bransch dar det finns
foretag som vénde sig till en lokal/regional marknad (3 av 25 foretag).
Bland de 6vriga vénde sig 14 till en internationell marknad och 2 till en
nationell.”

Tabell 4 Marknad och bransch

Marknad Total ICT Biotech Ovrigt
Lokal/regional 3 3 0 0
Nationell 2 0 0 2
Internationell 55 22 18 15
60 25 18 17

Tid i foretaget
Den genomsnittliga tiden de svarande varit aktiva (med eller utan 16n) i
foretaget var 3,6 ar.

Anstéllda

Det genomsnittliga antalet anstallda var vid finansieringstillfallet 1,7 och
var vid tredrsuppfoljningen 4,5 vilket innebar mer an en fordubbling.
Jamfors det genomsnittliga antalet anstallda med avseende pa bransch fanns

4 Skillnaden ar statistiskt sakerstalld (Chi 2, p=0.020) Statistisk sakerhet anges i s& kallade
konfidensintervall. Ett signifikansvarde battre 4n p=0.05 (95% signifikansniva) anses
vanligen som tillrickligt god. Ar skillnaden statisktiskt siakerstéllda innebér det att den inte
beror pa slumpen.

15 Skillnaden mellan branscherna &r hér statistiskt signifikant pd en 5% niva (Chi 2,
p=0.042)
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skillnader. Vid finansieringstillfallet hade ICT foretagen 2,8 anstéllda
medan Biotech och 6vriga hade 0,9. Tre ar senare har ICT féretagen i
genomsnitt 7,3 (6,4 - 06/07 enl. MMP) anstallda, Biotech 2,4 (2,1 - 06/07
enl. MMP) och de 6vriga 2,8 (3,3 - 06/07 enl. MMP). ICT foretagen star
séledes for den storsta 6kningen av antalet anstallda i foretagen'®. Se &ven
tabellen pa omstaende sida.

Tabell 5 Antal anstallda

Antal anstallda Vid VINN NU Efter 3 ar Efter 5 ar
0 anstéllda 23 16 7
1-2 anstallda 23 10 3
3-10 anstallda 10 29 6
Fler 10 anstéllda 2 5 3
Total 58"’ 60 19

Efter 5 ar var det genomsnittliga antalet anstallda 4,3 och medianen 2,2. Det
storsta foretaget hade 20 anstéllda, det nést storsta 14 anstallda och det
tredje storsta hade 12 anstallda. De 25 % minst framgangsrika hade inga
anstéllda medan de 25 % mest framgangsrika i genomsnitt hade 6 anstallda.

Externt &gande®®

Vid finansieringstillfallet uppgav ett foretag att de hade externa majoritets-
agare, 12 att de hade minoritetsagare och 46 att de inte hade andra &gare an
grundarna. Vid uppféljningen hade 10 foretag externa majoritetsagare, 25
hade minoritetsdgare och 23 hade inga andra &gare an grundarna. Se aven
Tabell 6 nedan. Det fanns inga signifikanta skillnader med avseende pa
bransch nar det galler d&gandet. Mojligen kan man séga att Biotechforetagen
inledningsvis har haft externa minoritetsagare i hogre grad &n 6vriga
branscher, men den skillnaden mellan branscherna &r inte statistiskt
sékerstalld.

18 Skillnaderna mellan branscherna vid VINN NU 4r signifikanta p& en 5% niva (anova,
p=0,017), skillnaderna efter tre &r ar signifikanta pa en 10% niva (anova, p=0,089).

7 Alla tillfrdgade foretag har inte besvarat alla fragor, pga detta r antalet lagre 4n 60. Se
stycke 4.2.1 Bortfall.

18 Med externa dgare avses dgare utanfor grundarkretsen. De externa 4garna kan vara i
majoritet, eller ha en mindre andel — minoritetségare.
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Tabell 6 Externt &gande — utveckling dver tid

Initialt, alla |2n()lgglté003, 2004 | 3-arsuppfoéljning | 5-arsuppféljning

Externt agande Antal  Procent Antal  Procent Antal  Procent Antal  Procent
Ja majoritetségare 1 1% 1 1,60% 10 16,7% 20%
Ja, minoritetségare 35 35,3% 12 20,30% 25 41, 7% 35%
Nej 63 63,6% 46 78% 23 38,3% 4%
Antal undersokta 99 59 58 19

Bortfall 1 1 2 1

Total 100 1 60 100 60 100 20 100

Tabell 7 Agare vid finansieringstillfallet och efter 3 ar fordelat p& bransch

Externt 4gande och bransch
Vid finansiering resp efter 3 ar

Externt dgande Biotech ICT Ovriga

Ja majoritetsagare Oresp 4 Oresp 2 lresp4
Ja, minoritetségare 6 resp 9 2resp 11 4resp5
Nej 13 resp 6 23 resp 11 10 resp 6

Efter 5 ar hade 4 av 20 foretag majoritetségare och 7 har minoritetsagare. 8
saknade externa &gare och en hade inte besvarat fragan.

Fakturering och kunder

I genomsnitt hade foretagen fakturerat 3,7 kunder under den manad vi matt.
(vid 3-arsuppfoljningen). Har bor dock papekas att skillnaderna &r stora och
att medelvéardet drivs hart av avvikande varden. 6 foretag hade fakturerat 10
kunder eller fler, ett foretag hade fakturerat 100 kunder. Inget av de foretag
som fakturerat 10 kunder eller fler tillhorde Biotechsektorn. Det foretag som
fakturerat 100 kunder tillhdrde kategorin ”6vriga branscher” Medianantalet
fakturerade kunder var 1, och 28 foretag hade inte fakturerat nagon kund

alls den senaste manaden. Nar det galler foretagens fakturering av kunder

den senaste manaden fanns saledes en stor skillnad med avseende pa
bransch, ICT (72%) och dvriga (62%) foretag hade fakturerat kunder (den
senaste manaden) i hogre grad an Biotech-féretagen (21%).%

Tabell 8 Antal fakturerade kunder

Fakturerat kund eller gj | Fordelat pa
Totalt % | Antal ICT Biotech  Ovrigt

Inga fakturerade kunder 46,7% 28 7 15 6
Fakturerade kunder 53,3% 32| 18 (72%) 4(21%) | 10 (62%)
1-3 fakturerade kunder 30% 18 8 3 7
4-10 fakturerade kunder 16,6% 10 8 1 2
11 eller fler fakt. kunder 5% 3 2 0 1
Antal 100% 60 25 19 16

19 Skillnaderna &r signifikanta (Chi 2, p=0.002).
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Efter 5 ar hade alla 20 foretag utom 4 foretag haft minst en betalande kund.
Antalet kunder som fakturerats senaste manaden varierade dock kraftigt.
Den som fakturerat flest hade fakturerat 200 kunder, medan 8 foretag inte
fakturerat nagon kund alls under den senaste manaden.

Omsattning

Pa frdgan om hur omséttningen forandrats mellan finansieringstillfallet och
var matning svarade 5 foretag att den minskat, 21 att den varit oférandrad,
27 att den Okat och 5 att den dkat mycket kraftigt. Det fanns inga
signifikanta skillnader med avseende pa bransch.

Tabell 9 Omsattningsférandring

Omséttningsfoéréndring Totalt % | Antal

Minskat mkt kraftigt 2 1
Minskat 7 4
Of6réandrad 35 21
Okat 45 27
Okat mkt kraftigt 8 5
Total 100 58

Efter 5 ar rapporterade 9 av 20 undersokta foretag att deras omsattning okat
sedan 3-arsmatningen. For 3 av dessa hade omséttningen dkat mycket
kraftigt. 7 foretag hade haft oférandrad omsattning och for 2 hade
omsattningen minskat. 2 foretag hade inte besvarat fragan.

Den genomsnittliga omsattningen vid finansieringstillfallet var enligt enkatsvaren
knappt 0,5 miljon kronor och vid 3-arsmatningen omsatt foretagen i genomsnitt
ca 1,9 miljoner. Spridningen &r stor, vid finansieringstillfallet var
medianomsattningen narmare 0, vilket ocksa var den siffra som rapporterades av
32 foretag for det ar man fick finansieringen. Ett foretag omsatte 15 miljoner. Vid
3-arsuppfoljningen var medianomsattningen 300 000 kronor. 12 foretag saknade
omséttning och det foretag som hade storst omsattning omsatte 30 miljoner.
Skillnaden med avseende pé bransch &r dock inte statistiskt signifikant®, men
som tabellen nedan visar skiljer sig branscherna at om de faktiska medelvardena
jamfors.

2 Detta kan delvis forklaras av det l3ga antalet observationer
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Tabell 10 Rapporterad omsattning vid finansieringstillfallet och efter 3 r. Som
jamforelse har dven omséattning fran senast inrapporterade bokslut angivits

Omséttning Antal som | Medelvarde | Min varde | Max véarde
svarat®

Omsaéttning vid

finansieringstillfallet

ICT 24 1.017.000 0 15.000.000

Biotech 18 112.000 0 1.000.000

Ovrigt 16 88.000 0 300.000

Total 58 480.000

Omsaéttning efter

3ar

ICT 24 3.019.000 0 30.000.000

Biotech 16 433.000 0 3.000.000

Ovrigt 15 1.577.000 0 8.000.000

Total 55 1.873.000

Omsaéttning 06/07

(MMP data)

ICT 23 3.575.000 1 38.873.000

Biotech 17 7.578.710 0| 122.201.000

Ovriga 15 1.478.870 0 8.402.000

Total 55 4.240.840

Roda versus svarta siffror

Forutom ovanstaende tabell har vi med hjalp av data fran MMP
(bokslutsdata 06/07) gjort en tabell 6ver i vilken omfattning foretagen visar
svarta eller roda siffror. Skillnaderna med avseende pa bransch &r inte
statistiskt signifikanta. Data saknas for 5 foretag, vilket innebar att bokslut
saknas eller att foretagen av olika anledningar &r avregistrerade.

Tabell 11 VINN NU-foéretagens resultat

Bransch/resultat Roda siffror | Nollresultat | Svarta siffror | Total

ICT 2002-2004 15 0 8 23
Biotech 2002-2004 13 1 3 17
Ovrigt 2002-2004 9 1 5 15
Total 2002-2004 37 2 16 55

Efter 5 ar omsatte de undersokta foretagen i genomsnitt cirka 1,8 miljoner.
Detta medelvarde drivs dock hart av extremvarden och medianomsattningen
ar avsevart lagre; 125.000 kronor. 6 foretag hade ingen omsattning och
ytterligare 6 omsatte en halv miljon eller mindre. Det mest framgangsrika
foretaget som finansierades 2002 tillhor kategorin évriga branscher och
omsatte vid 5 ars-uppféljningen 15 miljoner. Det nast mest framgangsrika
omsatte 9,5 miljoner, bada dessa ar verksamma inom ICT branschen. Det
tredje mest framgangsrika omsatte 3 miljoner.

2! Alla tillfrdgade foretag har inte besvarat frdgan om storleken p& omséttningen. Vi har inte
heller kunnat hitta MMP data fér samtliga foretag.
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Vision att vaxa

Visionen (fran intervjutillfallet och 5 ar framat) hos de flesta (64%) var att
vaxa sig storre an 10 anstallda. Ett féretag hade hopp om att ha fler an 250
anstallda om 5 ar,. och 7 foretag hade som vision att om 5 ar ha mellan 50
och 250 anstéllda, se tabellen nedan. Hélften av foretagen (30 stycken)
trodde att de kommer att ha 11-50 anstéllda om 5 ar.17 foretag raknar med
att ha upp till 10 anstéllda. Tre av fOretagen sager sig vilja vara
enmansforetag om 5 ar och ett foretag vill inte driva nagon verksamhet
langre.

Tabell 12 Vision

Vision 5 ar Fordelat pa
Totalt %  Antal ICT Biotech  Ovrigt

Enmansforetag 5 3 1 0 1
Upp till 10 anst 28 17 3 4 4
11-50 anst 50 30 10 6 4
51-250 anst 12 7 2 0 2
fler &n 251 anst 2 1 1 0 0
Vill inte driva ftg 2 1 0 1 0
Total 100 59 17 12 11

Offentliga st6d

28 foretag rapporterade att de fatt stod fran ALMI, 15 hade fatt stod fran
Stiftelsen Innovationscentrum (SIC)?, 11 hade fatt NUTEK-stod och 13
hade fatt andra stod fran VINNOVA an VINN NU. Ett hade fatt pengar fran
Industrifonden och 25 foretag hade fatt andra typer av stod, vanligen medel
fran regionen eller olika typer av EU-medel.

22 51C avvecklades 2003
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5.3 Resultat del 2 — Affarsplattformen

Under nedanstaende stycke beskriver vi resultaten for var och en av
affarsplattformens 8 hornstenar. For detaljerad information om de centrala
fragestallningar, pa vilka vi baserat vara matningar, se bilaga 1 samt var
enkat, bilaga 2. Figuren nedan ger en 6versikt av foretagens utveckling.

Figur 1 Hornstensutveckling efter 3 ar (fet stil) och efter 5 ar (kursiv). Cirklarna
illustrerar utvecklingssteg

Idé
Ovriga P .
relationer 1"“‘2 rodukiftjanst
fiund: | 094—135
relationer | N
P
\ 0,99
: Organisation
Drivkrafter ) g
-0,13;-0,35 -
+ Kompetens

Den ovanstaende figuren visar att den storsta utvecklingen av hérnstenarna
sker under de tre forsta aren efter att foretagen fatt VINN NU-finansiering.

Idéer

Sedan tiden da foretagen fick finansieringen uppger de att de har forbattrat
sig p& samtliga 4 centrala fragestallningar som vi har matt®®. Dessa
forbattringar innebéar att VINN NU-foretagens idé har utvecklats sa att den
tillfredsstéller ett kundbehov pa ett tydligare satt. Exempelvis kan VINN
NU-fortagen mycket tydligare specificera sin verksamhet och det
kundbehov som idén tillfredsstaller. Da vi vager samman utvecklingen for
samtliga centrala fragestallningar under hornstenen “idéer” blir den
genomsnittliga forbattringen 0,75 . Detta tal innebar att VINN NU-féretagen
i genomsnitt anser sig ha forbattrat sina idéer cirka tre fjardedels steg pa den
5-gradiga svarsskalan.

2% | bilaga 1 finns samtliga fragestallningar redovisade tillsammans med frekvensdiagram
som visar aktuell svarsférdelning.
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Efter 5 &r** &r den genomsnittliga forbattringen pa hornstenen idé 1,08,
vilket innebér en 6kning med 0,33 sedan 3-arsuppféljningen.

Produkter och tjanster

For hornstenen ”produkter och tjanster” uppger VINN NU-foretagen att
forbattringarna har varit mycket stora pa samtliga 3, for hornstenen, centrala
fragestallningar. Storst forandringar anges betraffande produkten/tjanstens
utvecklingsgrad. VINN NU-foretagen har gatt fran outvecklade till mer
valutvecklade produkter/tjanster. Produkterna/tjansterna har testats hos en
eller flera potentiella eller faktiska kunder och antalet referenskunder har
okat. Den sammanlagda forbattringen for samtliga centrala fragestallningar
under hornstenen “produkter och tjanster” &r i genomsnitt 1,92, eller
narmare 2 stegs forbattring.

Efter 5 ar har denna hdrnsten utvecklats med nastan 1 steg (0,88) ytterligare.
2002 ars VINN NU-finansierade foretag har sedan finansieringen tagit 2,8
steg pa var 5-gradiga skala.

Marknad

Nar det galler marknaden sa anger VINN NU-foretagen att de har forbattrat
sig pa samtliga 5 centrala fragestéllningar. Den storsta forbattringen (1,4
steg) bestar i att VINN NU-foretagen har okat sin kunskap om kundnyttan
genom att produkten/tjnsten i hdgre grad har testats hos kunder, vilka kan
bekréfta dess anvandbarhet. Man har &ven blivit mer strukturerad i sitt
marknadsarbete och i sin kundprioritering. Genomsnittlig forbattring for
hérnstenen marknad &r 0,94.

Efter 5 ar har marknadshornstenen forbattrats med 0,4 steg ytterligare, vilket
innebér att 2002 ars foretag totalt och i genomsnitt har tagit 1,35 steg pa var
5-gradiga skala.

Organisation

VINN NU-foretagens organisation har enligt svaren utvecklats pa samtliga 5
centrala fragestallningar. Sarskilt pafallande ar att medarbetarna nu har mer
tydligt avgransade uppgifter och att foretagen i hogre grad har specificerat
organisatoriska enheter. Aven rekryteringen av personal har blivit mer
professionell. Den genomsnittliga forbattringen for samtliga centrala
fragestallningar &r 0,84.

Vid 5-arsuppfdljningen visar det sig att 2002 ars foretag har forbattrat
hornstenen ytterligare (0,4 steg). Totalt under 5 ar har forbattringen varit 1,2
steg.

** Notera att endast 20 foretag har foljts upp efter 5 ar.
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Kompetens

Kompetensmaéssigt svarar VINN NU-foretagen att de har utvecklats
framforallt betraffande marknad och ledning. Aven marknadsforing och
forséljning har utvecklats positivt. Den genomsnittliga forbéttringen for hela
hornstenen &r 0,89.

5 ar senare ar forbattringarna marginella. Totalt har 2002 ars foretag
forbattrat sig med 1 steg sedan de fick VINN NU-finansieringen.

Drivkrafter

”Drivkrafter” &r den hornsten dar de rapporterade forandringarna &r minst.
Detta ar resultat som inte ar helt ovantat — de foretag som fatt finansiering
har i regel tdmligen starka drivkrafter, annars skulle de inte ha klarat av att
ta sig fram i konkurrensen och fa finansiering fran program som exempelvis
VINN NU. Har man svarat att drivkraften var hdg och har man fortsatt att
utvecklas positivt &r den formodligen fortfarande hdg, vilket innebar att
forandringarna blir sma. Har det dar emot inte gatt sa bra och foretaget har
upptackt att idén inte haller sa sjunker drivkraften i takt med att tron pa idén
och foretaget minskar. Hornstenen ar saledes kanslig for sa kallade
avvikare. Dessa avvikare ar foretag som tagit ovanligt manga steg pa skalan,
t ex foretag som lagt ner och darmed skruvat ned drivkraften fran hogre
nivaer till 0. Detta paverkar det medelvarde som utgor den genom-snittliga
utvecklingen negativt.

Forandringarna pa samtliga 4 centrala fragestallningar ligger nara 0. Den
genomsnittliga férandringen for hornstenen “drivkrafter” &r -0,13. Har &r det
dock viktigt att papeka att ingangsvardena for hérnstenen vid finansierings-
tillfallet var relativt hoga (0,5-1,1), varfor utrymmet for forandring i positiv
riktning inte varit stort.

Vid 5-arsuppféljningen visar detta sig i att hornstenen backat ytterligare ett
par tiondelar.

Kundrelationer

Forandringarna i foretagens relationer med sina kunder rapporteras som
relativt sma pa flera av de ingaende matten. En forklaring kan vara att en
stor del av foretagen annu inte lanserat sina produkter pa marknaden. En
annan kan vara att svaren paverkas av vara formuleringar, de svarande kan
t ex ha svart att skilja pa "kontakt med” och “relation till”. Det finns ibland
en tendens hos entreprendren att forstora upp en kontakt till en relation.

Utvecklingen ar dock generellt sett positiv, samtliga 5 centrala
fragestallningar har forandrats i positiv riktning. Pa ett av matten, om man
salt eller inte, har utvecklingen varit storre &n ett helt steg (1,1).
Sammantaget har hdrnstenen ”kundrelationer” utvecklats drygt ett halvt steg
I positiv riktning, 0,58.
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Efter 5 ar har forandringarna pa hornstenen varit sma. Totalt har 2002 ars
foretag forbattrat sina kundrelationer med 0,62 steg.

Ovriga relationer

VINN NU-foretagen svarar att de har starkt sina évriga relationer pa
samtliga 4 centrala fragestallningar. Framforallt har relationerna till
investerare utvecklats, men dven med andra typer av resurskompletterande
aktorer vilka stérker foretagens trovérdighet. Den genomsnittliga
forbattringen for samtliga centrala fragestéllningar ar 0,9 steg.

Efter 5 ar har relationerna forbattrats ytterligare. Sammanlagt har 2002 ars
foretag forbattrat sina 6vriga relationer med 1,3 steg sedan de fick VINN
NU-pengarna.

Skillnader i materialet med avseende pa hornstenarnas utveckling

For att undersdka om det fanns nagra skillnader i materialet med avseende
pa bransch, gjorde vi en jamforelse av medelvérdena for utvecklings-
differensen pa respektive hornsten for grupperna Biotech, ICT och 6vriga.
Vi hittade dock inga signifikanta skillnader som kunde pavisa att ndgon av
grupperna mer eller mindre &n den andra.

Vi har aven gjort en jamforelse med avseende pa ar da finansieringen
erhélls. Vi hittade inte i detta fall heller nagra signifikanta skillnader mellan
foretagen med avseende pa finansieringsar.

5.4 Resultat del 3 — Attityder till VINN NU

Respondenterna anser att stod till foretag i tidiga utvecklingsfaser ar mycket
viktigt. Majoriteten anser ocksa att detta stod bor kombineras med
kvalificerad radgivning. VINN NU-programmet som sadant har inte
innehallit nagon radgivning och hélften av foretagen anser foljaktligen inte
att de fatt nagon radgivning. Intressant &r att den andra halften faktiskt anser
att de fatt radgivning.

Drygt hélften av VINN NU-féretagen instammer helt eller delvis i
pastaendet att VINN NU har varit avgorande for projektet. Har har vi gjort
antagandet att svaren avser "finansiellt avgorande”— detta pa grundval av att
VINN NU ér ett finansiellt stod. Detta antagande far stod genom svaren pa
de dppna fragorna, dar man i flera fall papekar betydelsen av att fa pengar i
tidiga skeden samt att detta ar svart. Man anser dven att VINN NU har hjalpt
till att utveckla eller fortydliga affarsiden.

Majoriteten ser VINN NU-programmet som en viktig morot for det fortsatta
arbetet. Man upplever ocksa att pengarna skapat en dkad trovardighet hos
andra finansiarer. Detta framkommer framforallt fran svaren pa de 6ppna
fragorna.
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Vi kan inte se beldgg for att VINN NU-féretagen har blivit mer positivt
installda till externt kapital, sasom exempelvis riskkapital, eller att deras
kunskaper om vilka olika finansieringskallor som star till buds har dkats
genom VINN NU-finansieringen. Vi kan heller inte pasta att VINN NU har
bidragit till 6kad trovardighet gentemot VINN NU-féretagens kunder. De
svarande instammer inte heller i pastaendet att VINN NU har okat deras
natverk.

5.5 De dppnafragorna

Samtliga enkater avslutas med tva 6ppna fragor. | den forsta ombeds de
svarande fora fram tre bra saker och i den andra ombeds de komma med 3
forbattringsforslag. Totalt har vi nu inhamtat svar fran 100 foretag som fatt
finansiering av vinn nu.

Overst pa listan med VINN NU-programmets fordelar kommer pengarna,
79 av 100 svarande lyfter fram att pengarna &r viktiga. Av dessa poangterar
36 att det &r pengar i tidiga skeden som éar viktigt, ofta med motiveringen att
det &r svart att fa tag i pengar nar man ar ny och oetablerad. Vi vill ocksa
pastd att VINN NU ar viktigt for de finansierade foretagens trovardighet, i
39 svar har vi hittat kommentarer som “ger trovardighet, bekréftelse” eller
"kvalitetsstampel”. VINN NU ger dven publicitet, detta patalas i 26 av
svaren. Programmet &ar affarsutvecklande (26 svar) och det 6kar
sjalvfortroendet/motivationen hos de foretag som fatt stod (20 svar).
Forutom dessa fordelar vittnar flera svar om att savél programmet som
processen ar bra. Att fa kontakt med VINNOVA och med andra VINN NU-
foretag upplevs ocksa som positivt. Slutligen kan namnas att man uppskattar
att VINN NU é&r formulerat som en tavling.

Nedan foljer att urval av de kommentarer vi fatt pa vara avslutande 6ppna
fradgor om vad som varit bra.

De svarandes asikter om vad som ar bra med VINN NU
* VINN NU ger trovardighet och 6kat anseende.
* Bekraftelse - Man brinner for att andra ser att man har ratt.

» Kravl6sa pengar i kritiskt skede (kravldsa i meningen att man inte
behover spéda ut 4gandet genom att sélja ut andelar av foretaget i utbyte
mot kapital, eller dra pa sig 1an som maste betalas tillbaka med rénta)

« Braatt man vagar satsa pa idéer i tidiga utvecklingsstadier.

« Formuleringen av VINN NU som en tavling ar viktigt, bidrag har dalig
klang.

e Om vi inte fatt stodet fran VINN NU hade vi inte funnits!

» Det gav oss mojlighet att ta fram presentationsmaterial och att bearbeta
marknaden. Vi kunde ocksa skydda var idé med patent.

» Beloppets storlek! Viktigt framfor allt ndr man &r i bérjan.
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Publiciteten!
Bra att pengarna kunde anvéndas fritt!

Betraffande forbattringsforslagen sa ar forslagen mer spridda. Manga ar
nojda och har inga eller fa kommentarer. Det mest frekvent forekommande
forbattringsforslaget ar att man vill ha mer pengar (29 svar). Manga (18
svar) for ocksa fram att mer langsiktig finansiering behovs, t ex att det fanns
en fortsattning pa VINN NU. Okad radgivning (23 svar eller en egen
mentor/coach (8 svar) ar ocksa efterfragat. Det &r aven manga (18 svar) som
vill fa hjélp att 6ka sina natverk och fa kontakt med finansiarer, andra
foretag, radgivare, potentiella kunder etc. Slutligen kan namnas att 11
svarande 6nskar mer publicitet.

De svarandes asikter om vad som bor forbattras

HOj prissumman! Mer pengar!

En forbattring vore mer pengar till fler foretag.
Radgivning 6nskas (mentor, coach).

Mer publicitet i media! Mera jippo kring prisutdelningen.

Langsiktighet - Majlighet till fortsattning med annan finansiering, sasom
Ian och VC. Finansiering i etapper. Mer till framgangsrika.

Okat nitverk dnskas (med bade foretag & radgivare, finansiarer).
Uppfdljning — dels av projekten samt info om hur det gatt for andra.
Kompetensutveckling inom marknadsféring & sélj.

Friare anvandning.
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6 Slutsatser och rekommendationer

6.1 Slutsatser fran utvarderingen

Vara viktigaste slutsatser fran utvarderingen kan sammanfattas i féljande
punkter:

» VINN NU-programmet har uppnatt sina mal

* De hornstenar dar de finansierade foretagen har haft storst utveckling ar
produkter/tjanster och marknad

 Det rader stor enighet bland de finansierade foretagen om att det ar
viktigt att stod ges till foretag i tidiga skeden

Nedan ges mer detaljerade slutsatser om féretagens utveckling och om deras
attityder till VINN NU. Slutligen ger vi ett antal rekommendationer och
diskuterar var syn pa programmet.

6.1.1 De som fatt stod

De VINN NU-foretag vi har foljt upp efter 3 ar bestar till 42% (25) av sa
kallade ICT-féretag, 32% (19) tillhor biotechsektorn och resterande 27%
(16) har hanforts till 6vriga branscher. Utbildningsnivan ar genomgaende
hog och med nagra fa undantag har de intervjuade representanterna
universitetsutbildning 6ver 120 poang. Majoriteten, drygt 70% dr rena
produktforetag och det stora flertalet vander sig till en internationell
marknad. Andelen VINN NU-foéretag som har externt d&gande har okat fran
knappt en fjardedel till knappt tva tredjedelar. Majoriteten (ndrmare 80%) av
VINN NU-foretagen har som vision att vara mellan 1 och 50 anstallda om
fem ar.

6.1.2 VINN NU-programmets mal

Rorande de mal som satts upp for VINN NU-programmet kan vi konstatera
att VINN NU-programmet har uppnatt sitt effektmal om att 50% av
foretagen ska ha fatt fortsatt finansiering efter 2 ar. Utfallet visar 61% (eller
35 foretag) 3 ar efter VINN NU-finansieringen har externa dgare. Aven
effektmalet att minst 20% ska ha dverlevt och borjat véxa eller blivit
uppkopta efter 5 ar har uppnatts. Vid 5-arsuppfoljningen av de 20 foretag
som fick VINN NU-finansiering 2002 omsatte 65% upp till 2 miljoner och
15% mellan 2 och 10 miljoner.
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6.1.3 Foretagens utveckling

Rorande foretagens utveckling kan vi se att:

Utvecklingen har varit storst for den hdrnsten som omfattar VINN NU-
foretagens produkter/tjanster. De undersokta VINN NU-foretagens
produkter/tjanster uppges nu som mer vélutvecklade &n vad de var vid
finansieringstillfallet. Produkterna/ tjansterna uppges nu ocksa i hogre
grad an tidigare vara testade hos kunder och de kan bekraftas av
referenskunder i hogre grad an tidigare. Produkt/tjanst ar ocksa den
hornsten som haft utvecklats mest aven efter 5 ar.

Marknadsmassigt har VINN NU-foretagen forbéttrat sig framst
betraffande produkten/tjansten som sadan och dess kundnytta, som
genom Okade kundkontakter fortydligats. Marknadsarbetet har &ven
blivit mer strukturerat. VINN NU-féretagen har ocksa forbattrat sin
marknadskompetens.

VINN NU-foretagen har forbéattrat sina relationer med investerare och
andra resurskompletterande aktorer som tillfor foretaget trovardighet i
marknadens dgon.

VINN NU-foretagens drivkrafter har forandrats marginellt fran
finansieringstillfallet och fram till att var méatning gjordes. Detta kan
dock forklaras av att drivkraft ar en sadan hornsten som ofta ar pa en
hog eller mycket hog niva initialt, varfor forandringspotentialen i positiv
riktning ar liten.

6.1.4 Foretagens attityder till VINN NU

Fran vara attitydfragor kan vi se att:

VINN NU-foretagen instammer helt i pastaendet att det ar viktigt att
stod ges till foretag i tidiga skeden.

VINN NU-foretagen instammer helt eller delvis i pastaendet att det &r
viktigt att finansiellt stod ges i kombination med kvalificerad
radgivning.

VINN NU-foretagen instammer helt eller delvis i pastaendet att VINN
NU har varit en viktig morot.

Vi kan inte se belagg for att VINN NU-foretagen har blivit mer positivt
instéllda till externt kapital eller att deras kunskaper om
finansieringskallor har 6kats genom VINN NU. VINN NU verkar heller
inte ha bidragit till 6kad trovardighet bland VINN NU-foretagens kunder
eller bidragit till att VINN NU-foretagen fatt storre natverk.

6.1.5 Vararekommendationer

Ytterligare en del av vart syfte var att med utgangspunkt fran
bakgrundsforutsattningarna, undersokningsresultaten och VINN NU-
foretagens erfarenheter, ge kommentarer och rekommendationer kring
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programmet VINN NU. Vara stallningstaganden och rekommendationer
lyder som f6ljer:

e Tavlingsformen &r bra — Vi anser att VINN NU bor fortsatta att
arrangeras som en tavling.

* Mer publicitet och synlighet — Flera VINN NU-foretag efterlyser 6kad
publicitet. Ett sétt att skapa sadan skulle kunna vara att visa pa ett antal
goda exempel — portrétt av nagra VINN NU-foretag vars utveckling
varit mycket god. Dessa forebilder skulle ocksa kunna anvandas i
marknadsforingen av VINN NU.

+ Okat natverkande mellan féretagen i programmet — Vi tror att
programmet skulle vinna pa att tillforas inslag dar VINN NU-foretagen
ges mojlighet till 6kat ndtverkande. Totalt sett ar det nu ett relativt stort
antal foretag som fatt VINN NU-finansieringen. Vi ar forvissade om att
man i denna grupp kan hitta flera gemensamma ndmnare att samlas runt.
Dock anser vi att det dr av stor vikt att man har insikten att natverkande
ar en produkt som fas "pa kopet” vid samlingar kring intressanta fragor
snarare &n ett huvudsakligt syfte i sig.

« Mer radgivning — Okad radgivning efterfragas och den fragan skulle
kunna l6sas genom att VINNOVA bjuder in intresserade foretag till
seminarier/workshops kring viktiga knackfragor. Detta ar dven ett
utmaérkt tillfalle att 6ka foretagens natverk. Ett annat séatt att oka
radgivningsinslaget ar att bereda foretagen mojlighet att delta i
utvecklingsprogram, dar VINN NU-foretagen deltar pa basis av de
fragestallningar de anser sig behdva ga pa djupet med.

« Okad langsiktighet, samarbete och mer information — Okad
langsiktighet i de offentliga stédprogrammen, ékat samarbete mellan
offentliga aktérer samt mer och samlad information om vilka
mojligheter som finns for nystartade foretag, ar andra viktiga omraden
dar forbattringar kan goras.

« Hallbarhet, premiera insatser som varnar miljon — Saval medier som
forskarsamhallet, nationellt och globalt, &gnar ett Okande intresse for
fragor som beror utvecklingen av var globala milj6. Vi foreslar darfor att
hallbarhetsfragan ocksa i hdgre grad uppmarksammas i VINN NU-
programmet. | framtiden bor darfor andelen VINN NU-foretag som
utvecklar produkter och tjanster vars innehall pa olika sétt kan medverka
till att var miljo forbattras eller skonas 6ka.

Vi anser att resultaten fran var utvardering kan tas som en intakt pa att
VINN NU-programmet ar en viktig satsning. VINN NU-programmet har
uppfyllt sina effektmal efter 3 och 5 ar. VINN NU-foretagen har, som
resultaten visar, med genomsnittliga matt matt, utvecklats positivt. Flera av
dem har &ven Okat sitt externa 4gande och majoriteten anser ocksa att
finansieringen har 6kat deras trovardighet gentemot andra finansiarer.

Inte minst fran vara 6ppna fragor, dar VINN NU-foretagen sjélva fatt
formulera vad som varit bra med VINN NU, kan vi se att det faktum att
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stodet utformats som en tavling har mottagits mycket positivt. VINN NU-
pris klingar battre &n statligt bidrag i VINN NU-foretagens 6gon.

Bland forbattringsforslagen finns 6nskemal om mer langsiktig finansiering
samt mer information om vilka offentliga medel som kan sokas i vilka
skeden. Dessa kommentarer har &ven kommit upp i andra undersokningar
som vi gjort (se Norrman, 2008).

Ett problem i alla utvéarderingar ar att man aldrig kan veta om de
utvéarderade foretagen skulle ha klarat sig lika bra utan tillskottet av det som
utvarderas. Detta galler aven i detta fall, men det faktum att 21 av 40 VINN
NU-foretag svarat att finansieringen varit avgorande eller helt avgorande for
foretagets dverlevnad talar for att pengarna trots allt har betytt en hel del for
manga.

Da det i vart arbete endast ingick att vi skulle utvardera de foretag som fatt
VINN NU-finansieringen och inte de foretag som inte fick finansiering kan
vi inte uttala oss om programmets effekt i jamforande termer.
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7 Fortsattning

Genom de uppfoljningar vi nu gjort har vi samlat information om en
intressant grupp foretag. For att kunna gora djupare statistiska analyser
behover vi dock ett storre datamaterial. Detta kommer att uppnas om man
fortsatter att utvardera med var metod.

Om man &r intresserad av att mata programmets effekter anser vi att VINN
NU-féretagen maste stallas mot en kontrollgrupp (Storey, 2000), gors inte
detta kan man endast méta utfall. Vi menar darfor att &ven de som inte
erh6ll nagra pengar bor undersdkas, atminstone i form av ett urval som
matchar undersokningsgruppen. En sadan undersokning skulle kunna géras
med hjalp av den metod som Norrman och Bager-Sjogren anvande for att
mata effekterna av SIC-programmet®. Longitudinell bokslutsinformation
for samtliga foretag som undersoks ar en annan intressant och onskvard
informationskalla, framférallt om man vill analysera utveckling dver tid i
absoluta tal.

2> Se Norrman och Bager-Sjdgren, papper 5 i Norrman 2008.
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Bilaga 1 Data

Detta ar en tabellbilaga som innehaller mer detaljerad information an vad
som presenterats i rapporten. Forsta delen ger en grafisk framstallning av
skillnaden i utveckling® mellan finansieringstillfalle och nulage for de
centrala fragestallningar som anvants for att operationalisera
affarsplattformens 8 hornstenar. Den andra delen visar de attityder som

redovisats vid 3-arsuppfoljningen.

Affarsplattformens hérnstenar

Forsta hornstenen - Idé

23a Specifikationsgrad 23b Klarhet om idé att satsa pa

30 25

Idén om vad foretagets verksamhet skall Inom foretaget rader viss oklarhet om vilka
vara ar inte sarskilt specificerad - - Det finns  idéer man bor satsa pa - - Alla inom

en mycket tydligt specificerad idé om vad foretaget ar fullstandigt klara dver vilka
foretagets verksamhet skall vara idéer man prioriterar

N=60, Medel=0,67, Std.av=1,27 N=60, Medel=0,83, Std.av=1,33

%% Diagrammen visar antalet utvecklingssteg som skiljer frén tiden da finansieringen erhélls
till mattillfallet.
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23c Klarhet om kundbehov 23d Definition av unikitet

35

25

30
20 A
25

15 4 20

10 | 15

10

Det 4r ganska oklart vilket behov hos vilken — Det dr ganska svart att kunna sdga vad som

typ av kund som foretagets idé kan ar speciellt och unikt med foretagets ide - -
tillfredsstalla - - Det &r fullstandigt klart Det som é&r speciellt och unikt med
vilket behov hos vilken typ av kund som foretagets idé ar fullstandigt identifierat

foretagets idé kan tillfredsstélla
N=60, Medel=0,55, Std.av=0,83

N=60, Medel=0,97, Std.av=1,1
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Andra hdrnstenen - Produkt/tjanst
24a Utvecklingsgrad

18

16

14

12

10

O N b~ O

Det finns ingen utvecklad produkt - - Det

finns minst en vélutvecklad produkt som ar

helt fardig att sélja
N=60, Medel=1,98, Std.av=1,36

24c Referenskund

18

16

14

12

10

o N M O @
|

Ingen referenskund kan bekréfta
produktens anvandbarhet - - Ett flertal
referenskunder kan bekrafta produktens
anvandbarhet

N=60, Medel=1,83, Std.av=1,39
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24b Anvandbarhet

18

16
14 -
12
10

o N M O ©
T |

Ingen anvéandare har testat produkten - -
Produkten har testats hos ett flertal tankbara
anvandare

N=60, Medel=1,93, Std.av=1,64



Tredje hornstenen - Marknad

25a Segmentering

35

30 -

25 A

20

15

10

Foretaget har inga begransningar pa vilka
kunder man vander sig till - - Foretaget
vander sig till en mycket specifik
kundkategori

N=60, Medel=0,42, Std.av=0,96

25¢ Kundnytta

25

20

15

10

Vilken nytta foretagets produkt kan ge
kunderna bygger pa antaganden inom
foretaget - - Kundnyttan av foretagets
produkt &r fullstandigt specificerad efter
kontakt med kunder

N=60, Medel=1,38, Std.av=1,12

44

25b Kundkaraktéaristika

30

25

20

15

10

Det gar inte att séga vad som karakteriserar
foretagets kunder - - Det finns ett antal kriterier
som exakt definierar de potentiella kunder som
har hogst sannolikhet att kbpa

N=60, Medel=0,72, Std.av=0,99

25d Marknadsbearbetnings-
strategi

18
16

14 |
12
10

O N ~h O @
T TR

Marknaden bearbetas framst genom
slumpmassiga kontakter - - FOretaget arbetar
efter en strukturerad strategi for
marknadsbearbetning

N=60, Medel=1,07, Std.av=1,19



25e Kundprioritering

20
18
16
14
12
10

O N MO
[T !

Foretaget ser ett stort antal kundkategorier
som alla anses lika viktiga att bearbeta - -
Foretaget gor en tydlig prioritering av vissa
kundkategorier framfor andra

N=60, Medel=1,12, Std.av=1,32

Fjarde hdrnstenen - Organisation
26a Arbetsuppgiftsférdelning

30

25

20

15 4

10 4

Alla medarbetare gor de flesta typer av
uppgifter - - Alla medarbetare har tydligt
avgransade uppgifter

N=60, Medel=1,02, Std.av=1,44

45

26b Organisationsschema

35

30

25

20

15

10

Det finns inga specificerade organisatoriska
enheter - - Foretaget kan tydligt beskrivas i ett
organisationsschema

N=60, Medel=0,85, Std.av=1,27



40

35

30

25

20

15

10

26¢ Rekrytering

Medarbetarna rekryterades fran grundarnas

personliga kontaktnat - - Medarbetarna finns

pa foretaget efter medveten rekrytering av
speciella kompetenser

N=60, Medel=0,78, Std.av=1,29

30

25

20 -

15

10 -

26e Ansvarsfordelning

Alla inom foretaget har ansvar och
befogenheter for det mesta av verksamheten
- - Inom foretaget finns en absolut

fordelning av befogenheter och ansvar

N=60, Medel=0,82, Std.av=1,13

46

26d Malinriktad styrning

30

25

20

15

10

Foretagets verksamhet ar situationsanpassad
och direkt handelsestyrd - - Det sker ett
disciplinerat och malinriktat arbete for att
utveckla foretaget

N=60, Medel=0,73, Std.av=1,38



Femte hornstenen - Kompetens
27a Marknadskunskap

18
16
14
12
10 A

o N M O @
I N R

Foretaget saknar till viss del kunskap om
marknaden for dess produkter - - Foretaget
ar mycket val forsett med kunskap om
marknaden for dess produkter

N=60, Medel=1,38, Std.av=1,34

27c¢ Fackkunskap

40

35 4

30 +

25

20 +

15

10

Foretaget saknar till viss del fackkunskaper
pa sitt omrade - - Foretaget ar mycket val
forsett med spetskompetens pa sitt omrade

N=60, Medel=0,67, Std.av=1,05

47

27b Maf6. och saljkomp.

25

20

15

10

Foretaget saknar till viss del kompetens géllande
marknadsforing och forsaljning - - Foretaget &r
mycket val forsett med kompetens gallande
marknadsforing och forséljning

N=60, Medel=0,95, Std.av=1,16

27d Ledarskaps komp.

25

20

15

10

| foretaget saknas till viss del erfarenhet och
kompetens pa ledarskapsomradet - - Foretaget ar
mycket val forsett med erfarenhet och kompetens
pa ledarskapsomradet

N=60, Medel=0,98, Std.av=1,02



27e Framtidskompetens 27f Kompetensutveckling

40

25

35

20

30 4

25 4

15
20

10

15 -

10

Den kompetens som finns inom foretaget ticker ~ Varje medarbetare ansvarar for sin egen

inte dess behov infor framtiden - - Den kompetensutveckling - - Det sker en
kompetens som finns inom foretaget tacker planmadssig och systematisk kompetens-
fullstandigt dess behov infor framtiden utveckling for varje medarbetare

N=60, Medel=0,72, Std.av=1,11 N=60, Medel=0,62, Std.av=1,04
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Sjatte hornstenen - Drivkraft
28a Syfte med verksamheten

50
45 -
40
35 |
30
25
20
15
10 {

Grundarens framsta syfte med foretaget ar att
skapa sysselséttning at sig sjalv och eventuellt
nagra vanner - - Grundarens framsta syfte med
foretaget &r att “sla véarlden med hépnad”, bygga
ett vaxande foretag

N=60, Medel=0,1, Std.av=0,86

28c Fritid vs. foretaget

45

40

35 4
30 A
25

20

15

10

Arbetet far inte inkrékta pa de engagerade
personernas fritid - - All tid laggs pa foretaget

N=60, Medel=-0,4, Std.av=1,14

49

28b Forsorjning

45

40

Grundaren ser foretagandet som en av flera
forsorjningsmojligheter - - Grundaren ar helt
installd pa en framtid som foretagare

N=60, Medel=-0,8, Std.av=1,17

28d Engagemang

40

For alla inblandade kan engagemanget i foretaget
karakteriseras som mattligt - - Alla inblandade har
ett mycket stort engagemang for foretaget

N=60, Medel=-0,13, Std.av=0,87



Sjunde hdérnstenen - Kunder
29a Salt till kund

25

20

15 4

10

Foretaget har annu inte salt nagon produkt
till ndgon kund - - Foretaget har ett stort
antal kunder som kopt dess produkter

N=60, Medel=1,12, Std.av=1,25

29c Kundinfléde

35

Det dr svart att fa till stand forsaljning till
nya kunder - - Foretaget far standigt in
mangder med nya kunder

N=60, Medel=0,7, Std.av=1,18

50

29b Aterkdpsfrekvens

40

Det &r inte troligt att ndgon kund gor aterkop -
- Det ar mycket vanligt att foretagets kunder
gor aterkop

N=60, Medel=0,58, Std.av=1,18

29d Nojda kunder

60

50 A

40

30

20

10

Kunderna &r ibland missnéjda - - Kunderna ar
alltid mycket ngjda

N=60, Medel=0,18, Std.av=0,5



29e Kundkontakter

35

30

25

20

15

10

En person haller i alla kundkontakter - -
Kundkontakterna ar spridda bland alla
medarbetare

N=60, Medel=0,33, Std.av=1,19

Attonde hornstenen — Ovriga relationer
30a Bank & VC 30b Kapitaltillgang

20

18 -
16
14

12

10

8

6

4

2

[0}

-4

Det finns inga relationer med banker och Det saknas kapital i foretaget - - Att fa
investerare - - Det finns mycket goda och tillgang till kapital for foretagets verksamhet

fasta relationer med banker och investerare  ar absolut inga problem

N=60, Medel=1,23, Std.av=1,28 N=60, Medel=1,03, Std.av=1,39



30c Marknadstrovardighet

20

18
16

14

12
10

O N M O @

Det finns inga kontakter som kan tillfora
foretaget trovérdighet i marknadens 6gon - -
Foretaget har goda kontakter med andra
aktorer som ger det den kompletterande
resursen “trovérdighet”

N=60, Medel=1,37, Std.av=1,22

52

30d Mgmt. kunskaper

25

20

15

10

Det finns inga kontakter som kan tillfora
foretaget extra management-kunskaper - -
Foretaget har goda kontakter med andra
aktorer som ger det extra
managementkunskaper

N=60, Medel=0,85, Std.av=1,13



Attityder till VINN NU

Positiv till VC Kan presentera erbj. battre

30 35

Genom kontakterna med VINNOVA och Genom arbetet med att soka VINN NU

VINN NU har jag/min verksamhet blivit har jag/min verksamhet blivit mycket

mycket positivt installd till att ta in extern battre pa att presentera mitt/vart

finansiering i form av exempelvis riskkapital. erbjudande till finansiarer

N=60, Medel=-0,03, Std.av=1,12 N=59, Medel=0,34, Std.av=0,94
Viktigt med stod Kombination rad och pengar

60

50

40 4

30

20

10 4

Det ar mycket viktigt att det ges offentligt Det &r mycket viktigt att finansiellt stod
stdd, som exempelvis VINN NU till idéer i kombineras med kvalificerad radgivning

tidiga utvecklingst
'diga Utveckiingstaser N=60, Medel=1,08, Std.av=0.93
N=60, Medel=1,92, Std.av=0,381
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VINN NU har varit avgérande

VINN NU var helt avgorande for
genomforandet av projektet

N=60, Medel=0,78, Std.av=1,26

VINN NU har gett battre forstaese
for marknaden

25

VINN NU har gett mig/oss battre forstaelse
for min/var marknad

N=60, Medel=-0,5, Std.av=1,27

54

VINN NU har hjlpt utveckla

VINN NU har hjalpt mig/oss att
utveckla/fortydliga min/var projektidé

N=60, Medel=0,72, Std.av=1,03

VINN NU har gett 6kad kunsk.
om finans

30

VINN NU har gett mig/min verksamhet
avsevart 6kad kunskap om olika
finansieringskallor

N=60, Medel=-0,57, Std.av=1,08



VINN NU har gett 6kad kunsk.
om driva proj

20

VINN NU har gett mig/min verksamhet
avsevart 6kad kunskap om hur projektet ska
drivas vidare

N=59, Medel=-0,32, Std.av=1,24

VINN NU har dkat natverket

18
16 -
14 1
12 1
10

oON b O

Kontakten med VINNOVA och VINN NU
har avsevart okat mitt/min verksamhets
natverk

N=60, Medel=-1,18, Std.av=1,19

55

VINN NU har varit morot

30

25 -

20

15

10

VINN NU har varit en viktig
morot/motivationshéjare for mig/min
verksamhet

N=60, Medel=1,17, Std.av=0,96

VINN NU har 6kat trovérdighet
finans

30

VINN NU har okat verksamhetens
trovardighet och gjort det mycket lattare
att fa pengar fran andra finansierings-
kallor.

N=60, Medel=0,45, Std.av=0,91



VINN NU har 6kat trovérdighet
kund

25

VINN NU har 6kat verksamhetens

trovardighet och resulterat i fler och/ eller
battre kunder

N=58, Medel=-0,26, Std.av=1,18
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Bilaga 2 Enkater

3-arsuppfoljning - Telefonenkat VINN NU 2002-2003

Bakgrundsfakta

Nedan féljer ett antal fragor om dig som besvarar enkaten samt ditt foretag.
Besvara fragorna genom att markera det/de alternativ som passar for dig/ditt
foretag/projekt.

1. Vilken roll har Du inom foretaget/projektet for vilket ni fick VINN NU-
pengarna? (Flera alternativ ar mojliga, passar inget av de foreslagna sa skriv
ett eget pa raden nedan) (1) Grundare, (2)VD, (3) Innovator/uppfinnare, (4)
Entreprendr, (5) Agare, (6) Annat

2. Hur lange har du varit engagerad i foretaget? Ange antal ar:
3. Ar du man eller kvinna? (1) Man, (2) Kvinna

4. Din utbildningsniva? (1) Grundskola upp till och med gymnasium, (2)
Universitet upp till och med 120 poéng, (3) Universitet 6ver 120 poang, (4)
Forskarutbildning, licentiatexamen eller mer

5. Hur lange har foretaget bedrivit sin verksamhet? Ange antal ar:

6. Bedriver foretaget en annan typ av verksamhet idag an det gjorde fran
starten? (1) Ja, (2) Nej, (3) Vet gj

7. Vilken bakgrund har foretaget? (\Valj ett alternativ) (1) Det &r avknoppat
fran ett annat foretag, (2) Det har sin grund pa hogskola/universitet:
studenter, (3) Det har sin grund pa hdgskola/universitet: forskare, (4) Annat

8. ROr iden en produkt eller en tjanst? (1) Produkt, (2) tjanst, (3) produkt
och tjanst

9. Inom vilken industriell sektor befinner sig projektet (huvudsakligen)

(1) Jord-, vatten-, skogsbruk, (2) Handel, (3) Livsmedel, (4) Textil &
bekladnad, (5) Tré, massa, papper, (6) Kemikalier & lakemedel, (7)
Maskiner, (8) El & optik, (9) Fordon & fordonsteknik, (10) El, gas, varme,
(11) Bygg & anlaggning, (12) Datorer & IT, (13) Annat, ange vad.

10. Projektet drivs/drevs i féljande associationsform (Vid foretagets start;
Nu) (1) Privatperson/Enskild firma, (2) Handelsbolag/Kommanditbolag, (3)
Aktiebolag, (4) Ingen form, nedlagt pa grund av konkurs, (5) Ingen form.
nedlagt utan konkurs, (6) Annat, ange vad

11. Foretagets vision eller malsattning inom de narmaste 5 aren ar att
vara/bli: (1) Enmansforetag, (2) Upp till 10 anstéllda, (3) 11-50 anstallda,
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(4) 51-250 anstéllda, (5) Storforetag, fler an 251 anstéllda, (6) Ingendera,
jag vill inte driva foretag

12. Foretagets omsattning har sedan VINN NU-vinsten ...? (1) Minskat
mycket kraftigt — (2) — (3) varit oforandrad — (4) — (5) Okat mycket kraftigt

13. Antal anstéllda, heltidstjanster vid vinst och nu

14. Har foretaget andra dgare an grundare och den egna personalen? (vid
vinst och nu) (1)Ja, majoritetsagare, (2) Ja, minoritetségare, (3) Nej, (4) Vet
inte

15. Nar foretaget startades, fanns det hos grundarna tidigare erfarenhet av att
starta foretag? (1) Ja, (2) Nej, (3) Vet gj

16. Hur vidstrackt &r den marknad foretaget vander sig till? (1) Lokal/
Regional, (2) Nationell, (3) Internationell

17. Hur manga kunder har foretaget fakturerat den senaste manaden? Ange
antal.

18. Hur stor del av foretagets omsattning star de tre stérsta kunderna fér? (1)
<10%, (2) 10-24%, (3) 25-49%, (4) 50-74%, (5) 75-100%

19. Har ni kommersialiserat pa annat satt? (1) Nej, (2) Kommersialisering i
annat foretag, (3) Licensiering, (4) Forsaljning av patent, (5) Annat

20. Hur stor var foretagets omsattning (1) Da ni vann (2) Nu?

21, Har ni sokt offentligt stod fran fler aktorer? (bifall vs avslag)(1)ALMI,
(2) Stiftelsen Innovationscentrum (SIC), (3) NUTEK, (4) VINNOVA (gj
VINN NU), (5) Industrifonden, (6) Annan aktor

22. Finansieringsmix for foretaget i procent (vid vinst och nu) (1) Egna
medel/besparingar, (2) Medel fran familj eller narstaende, (3) Statliga
lan/Stod (ALMI, NUTEK, VINNOVA, SIC etc), (4) Banklan och
hypotekslan(5) Riskkapital (VC) i utbyte mot agarandel.

Foretagets utveckling

Denna del av enkaten utgors av motstaende pastaenden ordnade pa en
femgradig skala for tillféallet vid vinsten och nu.

23. 1dé

» Idén om vad foretagets verksamhet skall vara &r inte sarskilt specificerad
- - Det finns en mycket tydligt specificerad idé om vad foretagets
verksamhet skall vara

« Inom foretaget rader viss oklarhet om vilka idéer man bor satsa pa - -
Alla inom foretaget ar fullstandigt klara dver vilka idéer man prioriterar
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24.

25.

26.

217.

Det ar ganska oklart vilket behov hos vilken typ av kund som foretagets
idé kan tillfredsstélla - - Det ar fullstandigt klart vilket behov hos vilken
typ av kund som foretagets idé kan tillfredsstélla

Det dr ganska svart att kunna séga vad som ar speciellt och unikt med
foretagets idé - - Det som ar speciellt och unikt med foretagets idé ar
fullstandigt identifierat

Produkt eller tjanst

Det finns ingen utvecklad produkt - - Det finns minst en valutvecklad
produkt som &r helt fardig att sélja

Ingen anvandare har testat Produkten - - Produkten har testats hos ett
flertal tinkbara anvéandare

Ingen referenskund kan bekréafta produktens anvandbarhet - - Ett flertal
referenskunder kan bekrafta produktens anvandbarhet

Marknad

Foretaget har inga begransningar pa vilka kunder man vander sig till - -
Foretaget vander sig till en mycket specifik kundkategori

Det gar inte att sdga vad som karakteriserar foretagets kunder - - Det
finns ett antal kriterier som exakt definierar de potentiella kunder som
har hogst sannolikhet att kdpa

Vilken nytta foretagets produkt kan ge kunderna bygger pa antaganden
inom foretaget - - Kundnyttan av foretagets produkt ar fullstandigt
specificerad efter kontakt med kunder

Marknaden bearbetas framst genom slumpmaéssiga kontakter - -
Foretaget arbetar efter en strukturerad strategi for marknadsbearbetning

Foretaget ser ett stort antal kundkategorier som alla anses lika viktiga att
bearbeta - - FOretaget gor en tydlig prioritering av vissa kundkategorier
framfor andra

Organisation

Alla medarbetare gor de flesta typer av uppgifter - - Alla medarbetare
har tydligt avgransade uppgifter

Det finns inga specificerade organisatoriska enheter - - Foretaget kan
tydligt beskrivas i ett organisationsschema

Medarbetarna rekryterades fran grundarnas personliga kontaktnat - -
Medarbetarna finns pa foretaget efter medveten rekrytering av speciella
kompetenser

Foretagets verksamhet ar situationsanpassad och direkt handelsestyrd - -
Det sker ett disciplinerat och malinriktat arbete for att utveckla foretaget

Alla inom foretaget har ansvar och befogenheter for det mesta av
verksamheten - - Inom foretaget finns en absolut férdelning av
befogenheter och ansvar

Kompetens
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28.

29.

30.

Foretaget saknar till viss del kunskap om marknaden for dess produkter -
- Foretaget &r mycket val forsett med kunskap om marknaden for dess
produkter

Foretaget saknar till viss del kompetens géllande marknadsforing och
forsaljning - - Foretaget ar mycket vél forsett med kompetens géllande
marknadsforing och forsaljning

Foretaget saknar till viss del fackkunskaper pa sitt omrade - - Foretaget
ar mycket val forsett med spetskompetens pa sitt omrade

| foretaget saknas till viss del erfarenhet och kompetens pa
ledarskapsomradet - - Foretaget ar mycket val forsett med erfarenhet och
kompetens pa ledarskapsomradet

Den kompetens som finns inom foretaget tacker inte dess behov infor
framtiden - - Den kompetens som finns inom foretaget tacker
fullstandigt dess behov infoér framtiden

Varje medarbetare ansvarar for sin egen kompetensutveckling - - Det
sker en planmaéssig och systematisk kompetensutveckling for varje
medarbetare

Drivkrafter

Grundarens framsta syfte med foretaget ar att skapa sysselsattning at sig
sjalv och eventuellt ndgra vanner - - Grundarens framsta syfte med
foretaget ar att ’sla varlden med hapnad”, bygga ett vaxande foretag

Grundaren ser foretagandet som en av flera forsdrjningsmdjligheter - -
Grundaren ar helt installd pa en framtid som foretagare

Arbetet far inte inkréakta pa de engagerade personernas fritid - - All tid
laggs pa foretaget

For alla inblandade kan engagemanget i foretaget karakteriseras som
mattligt - - Alla inblandade har ett mycket stort engagemang for
foretaget

Kundrelationer

Foretaget har annu inte salt nagon produkt till ndgon kund - - Foretaget
har ett stort antal kunder som kopt dess produkter

Det &r inte troligt att ndgon kund gor aterkop - - Det ar mycket vanligt
att foretagets kunder gor aterkop

Det &r svart att fa till stand forsaljning till nya kunder - - Foretaget far
standigt in méngder med nya kunder

Kunderna &r ibland missnéjda - - Kunderna ar alltid mycket n6jda

En person haller i alla kundkontakter - - Kundkontakterna &r spridda
bland alla medarbetare

Ovriga relationer

Det finns inga relationer med banker och investerare - - Det finns
mycket goda och fasta relationer med banker och investerare
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» Det saknas kapital i foretaget - - Att fa tillgang till kapital for foretagets
verksamhet ar absolut inga problem

» Det finns inga kontakter som kan tillféra foretaget trovardighet i
marknadens dgon - - Foretaget har goda kontakter med andra aktorer
som ger det den kompletterande resursen “trovérdighet”

» Det finns inga kontakter som kan tillfora foretaget extra management-
kunskaper - - Foretaget har goda kontakter med andra akttrer som ger
det extra managementkunskaper

Attityder till-/ och betydelsen av VINN NU och andra
innovationsstod

Varje fraga har 5 svarsalternativ; (1) Instammer inte alls, (2), (3) varken
eller, (4), (5) instdimmer helt

31. Genom kontakterna med VINNOVA och VINN NU har jag/min
verksamhet blivit mycket positivt instélld till att ta in extern finansiering i
form av exempelvis riskkapital.

32. Genom arbetet med att soka VINN NU har jag/min verksamhet blivit
mycket battre pa att presentera mitt/vart erbjudande till finansiarer

33. Det ar mycket viktigt att det ges offentligt stod, som exempelvis VINN
NU till idéer i tidiga utvecklingsfaser

34. Det ar mycket viktigt att finansiellt stod kombineras med kvalificerad
radgivning

35. Den radgivning vi fatt i samband med VINN NU har varit kvalificerad,
(extra svarsalternativ: Vi har inte fatt nagon radgivning)

36. VINN NU var helt avgorande for genomforandet av projektet
37. VINN NU har hjalpt mig/oss att utveckla/fortydliga min/var projektidé
38. VINN NU har gett mig/oss battre forstaelse for min/var marknad

39. VINN NU har hjalpt mig/oss att stoppa ett projekt utan framtid (fragan
har strukits fran analysen)

40. VINN NU har gett mig/min verksamhet avsevért 6kad kunskap om olika
finansieringskallor

41. VINN NU har gett mig/min verksamhet avsevért 6kad kunskap om hur
projektet ska drivas vidare

42. VINN NU har varit en viktig morot/motivationshojare for mig/min
verksamhet

43. Kontakten med VINNOVA och VINN NU har avsevart 6kat mitt/min
verksamhets natverk
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44. VINN NU har 6kat verksamhetens trovérdighet och gjort det mycket
lattare att fa pengar fran andra finansieringskéllor

45. VINN NU har 6kat verksamhetens trovardighet och resulterat i fler och/
eller battre kunder

Oppna fragor

46. Beskriv tre saker du tyckte var bra med VINN NU-stodet och berétta
garna varfor

47. Beskriv tre saker som skulle ha kunnat vara battre med VINN NU och
beréatta garna varfor
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5-a
1
2
3
4
5
6
7
8
9

10

arsuppfoljning — diskussionsunderlag
Foretag:
Intervjuperson:
Omsattning:
Antal anstallda:
Vilka externa agare har ni idag, andelar:
Har ni fatt ytterligare finansiering, av vem hur mycket
Var finns er marknad:
(Huvudsaklig anvandning av pengarna — viktigaste for er)
Foretaget
Vad har VINN NU inneburit for ert foretag?
Har ni natt framgang? (varfor & pa vilket satt?)
Har VINN NU bidragit till er framgang, pa vilket satt?
Har VINN NU underlattat er utvecklingsprocess, (varfor & pa vilket
Satt?)
x ldéns utveckling
x  Produktens utveckling
x  Marknadens definition
x  Qrganisationens utveckling

Individ

Vad har VINN NU inneburit for dig som grundare/del i grundarteamet?
Har VINN NU okat er: (varfor & pa vilket sitt?)

x  Kompetens, teamet & de anstéllda

x  Drivkraft

Externt

Vad har VINN nu inneburit for dina och féretagets externa relationer?
Kundrelationer
Ovriga externa relationer, natverk

Extern finansiering: Har VINN NU bidragit till att ni fatt extern
finansiering? (varfor & pa vilket satt?)

VINN NU i synnerhet

Vad har varit bra med VINN NU?

Hur skulle VINN NU kunna goéras &nnu battre?

Hur ser du pa offentligt innovationsstod i allmanhet?
x  Vad vill du ha?

x  Varfor?

x  Har du fatt det du vill ha?

x  Vad saknas?
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