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1 Innledning

For & oppna og opprettholde konkurranseevne drmange industrier viktig med

teknologisk innovasjon, utvikling og ny bruk av gukter for & bedre mate behovene i
markedet. Spesielt med en gkt globalisering, odkethar som smelter sammen, er det viktig

a utvikle for mate konkurranseutfordringer (Schijj 2010). Entreprengrskap star sentralt i
dette siden det skal forklare handlingene til sikataker, entreprengren, som ser en mulighet
og et potensial i markedet. De er villige til Agere hayere risiko for belgnningen ved
suksess (Hébert & Link, 1989). Med utgangspunkfeirekunnskap og erfaringer tar de
sjansen med & tilby lgsninger som skal pa en ey béidre mate lgse disse mulighetene
(Shane & Venkataraman, 2007 ; Westhead & Wright,120

Siden kunnskap og erfaring star sentralt i hvomi@ineprengren utvikler sin lgsning, i tillegg
til at ingen entreprengrer er like, kan entreprekapserfaring ved bedriftsetablering pavirke
utviklingen av den nye bedriften og hvordan de keermer utfordringer pa sin vei til vekst.
Generelt finnes det tre entreprengrtyper hvis kiigerer pa erfaring: Novise-, serie- og
portefgljeentreprengrer. Hvor novise er de uerfagie farste etablering, og de erfarne er delt
mellom de to siste. En serieentreprengr avsluitteersgasjement for sd a pata seg et nytt, og
portefaljeentreprengrene er involvert i flere biteripA samme tidspunkt (Westhead,
Ucbasaran & Wright, 2003). Jeg gnsker a underswpeslan erfaring pavirker
entreprengrskapsprosessen, og har derfor valghdesaligne novise- og
portefaljeentreprengrer. Jeg anser disse & stagudsim side av erfaringsskalaen, novise gjar
dette for fgrste gang og portefgljeentreprengreretiaring fra flest bedrifter (Westhead,
Ucbasaran & Wright, 2003).

Spesielt i etableringen vil de oppleve utfordringem ma overkommes for a vokse. Dette
setter ekstra krav til entreprengren siden en walgith ofte opplever knapphet pa ngdvendige
resurser som kapital og kunnskap, i tillegg tiflatvil veere under pavirkning av ekstra
utfordringer; Liability of newness som er ulempgerorganisasjoner opplever (Stinchcombe,
1965) og liability of smallness som er ulempene snganisasjoner opplever (Baum, 1996).
Derfor vil det & undersgke entreprengrer involvarge bedrifter presentere et spesielt

interessant tilfelle for & belyse forskjellene roaidlnovise- og erfarne entreprengrer.



For & overkomme disse utfordringene er etablerqgtayttelse av nettverk og allianser
ansett som en god kilde til resurser og kapitatedgir mulighet til & utvikle uten & integrere
resurskrevende aktiviteter (Lechner & Dowling, 20@aum, Calabrese & Silverman, 2000).
Siden bedriften gar igjennom flere stadier i utivigen, vil entreprengren vaere ngdt til a
tilpasse seg og utvikle nettverket etter behov y&r&995 ; Lechner, Dowling & Welpe,
2006). Det vil derfor vaere rimelig & anta at erfgen vil pavirke hvem, hvordan og til
hvilken grad de benytter eksterne i utviklingery dasker a trekke dette inn, og det bidrar til
videre tilspissing av spgrsmalet for denne oppgaMenrdan benytter noviseentreprengrer

eksterne som en kilde til utvikling og vekst samiiggret med portefaljeentreprengrer?

For & bista etableringer i Bergensregionen er @dtl@rt en inkubator for & stette bedrifter
med utgangspunkt i forskningsbasert eller kunnskégssive forretningsideer. Ved a gi
tilgang til rimelige lokaler hjelper de til med éduserte driftskostnader i tidligstadiet, som
kan virke som en barriere for mange. Siden dissiel@tingene i stor grad er grunnlagt i
teknologi tilbyr inkubatorene program, ved a arenegseminarer og foredrag far
entreprengrene mulighet til & utvikle seg. De gimdilgang til forretningsutviklere som med
sin erfaring veileder entreprengrene, men ogstlggng til sitt nettverk. | tillegg kan det a
veere i inkubatoren bidra til & synliggjare og legére dem ovenfor bransjeaktgrer. Dette kan
til en viss grad bidra pa samme mate som erfanngdrtefgljeentreprengrene, siden
forretningsutviklerne bistar flere bedrifter pa samtidspunkt. Med utgangspunkt i dette

kommer jeg frem til spgrsmalet som ligger til grdfondenne masteroppgaven:

Hvordan benytter novise inkubatorentreprengrer ekt aktgrer som en kilde til utvikling og

vekst sammenlignet med erfarne portefgljeentrepezig

For & undersgke dette har jeg intervjuet novisabakorentreprengrer og
portefgljeentreprengrer som jobber med produkioogtningsutvikling, og nylig har begynt
eller snart skal etablere seg i markedet og inggonalisering. For portefgljeentreprengrene
har jeg valgt & fokusere pa den nyeste etablerirggm er i samme stadiet som
inkubatorbedriftene. Ved a sammenligne hvordanattéobnyttet ulike aktarer gnsker jeg a

avdekke elementer som skiller dem i utviklingen.

Tidligere studier har undersgkt forskjellene melloavise-, serie- og portefgljeentreprengrer,
og har kommet frem at det er forskjell i maten dgtter seg til eksterne (Westhead,
Ucbasaran & Wright, 2005 ; 2003 ; Ucbasaran ef@ll0). Ved a fokusere pa forskjellene



mellom novise inkubator- og portefaljeentrepremmsker jeg a bidra til & bedre forsta
hvordan erfaring har en pavirkning pa utviklingBette vil veere av interesse for novise

entreprengrer og inkubatorpersonell, for & oppndeneffektiv utvikling.

Denne oppgaven er strukturert falgende. | det géfale kapittelet vil en gjennomgang av
relevant teori og begreper bli presentert, hvoregmengrtypene og hva som skiller dem
kommer mer frem, hvilke utforinger nye organisasjoopplever og hvordan de kan benytte
forskjellige eksterne kilder for & overkomme dettmetodedelen vil jeg beskrive og
argumentere for datainnsamlingen. For & presedtdte best mulig har jeg i resultatkapittelet
valgt & skille mellom offentlige aktgrer, og bragedtarer som igjen er delt opp i
kontraktbasert og eierbasert. Funnene er preseritabell 2, og mer detaljert forklart under.
Disse resultatene vil bli satt opp mot teorien oaftétte i diskusjonen, hvor jeg ogsa vil
vurdere bidraget til oppgaven. Jeg vil til sluttigg rede for begrensninger, og presentere

muligheter for videre forskning far jeg avslutteednen konklusjon.



2 Teorl

Entreprengren og entreprengrskap har i stor gratinwas for forskning, og det er mye
litteratur som dekker disse emnene fra flere péabpeleg vil i dette kapittelet presentere
relevant litteratur, som vil ligge til grunn for d@&nsamling og drgfting av resultatene. Med
hensyn til denne oppgaven har jeg valgt & fokusérentreprengrtyper, utvikling, nettverk,
allianser og teknologiinkubator, som presentereieunleg vil starte med & forklare hva som
skiller entreprengrtypene, og hvilke forskjell@flityere studier har funnet. Videre vil jeg
forsette med a forklare utfordringene entreprengténovenfor nar ved etablering av en
bedrift, og hvordan bruk av eksterne igjennom regit\og etablering av forskjellige typer
allianser kan bidra pa etter hvert som behoveneeeség i utviklingen. Avslutningsvis vil

jeg kort fortell hvordan inkubatorer bistar den armedriften.

Det finnes flere typer entreprengrer, og tidligéteratur skiller generelt basert pa erfaring.
Dette er avhengig til hvilken grad de har, eller hatt, eierskap. Da bade majoritet og
minoritet i en oppstartet eller oppkjegpt bedrify, td hvilke tidspunkt eierskapene relativt til
hverandre har forekommet. De uerfarne entrepreegesam ikke har noe tidligere eierskap,
blir omtalt som noviseentreprengrer. Av de erfanieprengrene, som hatt eierskap i to eller
flere bedrifter, skilles det mellom serie- og ptteentreprengrer. Serieentreprengrene har
en sekvensiell tilneerming, hvor de avslutter sigasjement far de gar videre til neste bedrift.
Den siste typen, portefgljeentreprengrene, eortikjellig grad samtidig involvert i flere
bedrifter pa forskjellige stadier (Westhead, Ucbais®& Wright, 2003).

Studier som har undersgkt forskjeller mellom typ@gehar kommet frem til at spesielt
portefgljeentreprengrene har stgrre grad av ovedewog bedre resultater enn novise
entreprengrene (Westhead & Wright, 2011). Tidligafaring bidrar med a finne flere
bruksomrader for produktet og forstar markedeneeyaden de viser ogsa starre fokus pa a
utvikle organisasjonssiden av bedriften og voks&eee. Selv om uerfarne var marginalt mer
villig til & innga allianser, var det portefgljetezprengrene som hadde signifikant flere
partnere basert pa eierskap(equity) (Westhead,dacha & Wright, 2003). Dette kan tyde pa
at portefglieentreprengrer har mer vilje til argi $eg deler av bedriften slik at de far tilgang
til resursene de trenger for a vokse og utvikleefréidligere stadium, dette kan veere hvorfor
portefgljeentreprengrer rapporterer mer tilgangapital enn de andre entreprengrtypene

(Westhead, Ucbasaran & Wright, 2005). De kan odri& wner attraktive for investorer siden
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entreprengren kan vise til tidligere suksess omddrfremsta som en tryggere investering, og
tidligere erfaring med a feile kan fa portefgljgeptengren til a redusere sin egen verdsetting
av foretaket (Ucbasaran et al., 2010), for denfemsta som en mer lgnnsom investering og

ikke "skremme" bort eventuelle partnere.

Uavhengig av bakgrunn ma entreprengrer som etalsigecbedrifter pa sin vei mot vekst
overkomme det som er beskrevet som liability of mesg, som forklarer ulempene en ny
organisasjon opplever. Internt ma roller og ansvarader vedrarende arbeidsoppgaver
fordeles og etableres, personene som blir satétibrskjellige oppgavene ma leere hva
stillingene innebaerer og hvordan de skal utferesludsert pa generelle kunnskaper. |
eksisterende organisasjoner er det allerede festsagrensninger og underforstatte normer
som vil blir overfart til nye individer igijennom pfeering av forhenvaerende ansatte og av
organisasjonen som helhet, som reduserer mestearigsikkerheten rundt dette. For den
nye organisasjonen vil etableringsperioden medéandlikter, koste tid, skape bekymring og
ineffektivitet, og det vil kreve resurser for a dkemme dette. Eksternt vil de oppleve mangel
pa omdgmme og innflytelse ovenfor de rundt sededsir omtalt som legitimitet i bransjen
(Stinchcombe, 1965). Typisk vil organisasjoner kodeg til og samarbeide med dem som
kan vise til plitelighet og ansvar, noe den nygaaisasjonen ikke har gjort seg fortjent til
enda. Siden de er av avhengig av kunder og leverandna de bygge opp aksept fra dem
raskest mulig for & skape verdi. Et viktig elemieet vil veere tillitt: Vil de vaere i stand til &
levere det de skal, med avtalt kvaliteten, narateshgt, til avtalt pris? De ma de bevise de er
tillitten verdig for & oppna den ngdvendige legitaten de trenger for & gjennomfare
transaksjoner. Begge disse faktorene vil veere skeewrende & overkomme, og hvordan de
jobber for a effektivt komme igjennom denne periogi vaere avgjarende for & overleve og
vokse (Hauge, Strodomskyte & Dai, 2012 ; Stinchcenil965).

Det har ogsa blitt hevdet at grunnen til at unggnisasjoner har starre risiko for a dg er det
som blir omtalt som liability of smallness, som tagangspunkt i organisasjonene stgrrelse
og ikke alder som liability of newness. Mindre angasjoner er i starre grad forventet til &
feile enn store. Det kreves innsats over tid & byggp en stor organisasjon, og derfor vil
starrelse bli oppfattet som et tegn pa suksess $ak, som igjen taler for palitelighet og
ansvarlighet. Det at de har oppnadd en stor ssaristirar til legitimitet i bransjen (Clegg,
Hardy & Nord, 1996 ; Baum, 1996).



Begge begrepene forklarer at unge organisasjorangmgar en periode i starten som vil
oppleves som ekstra utfordrende sett i forholdtablerte organisasjoner. Det at de ikke har
bygget opp relasjoner og at markedet ser det sonsammsynlig at de feiler, pavirker
bransjelegitimitet og medfare problemer med & hamteapital eller gkte renter (Clegg,
Hardy & Nord, 1996). For & overkomme dette vil kietvere resurser, noe som unge
organisasjoner som oftest allerede har knappddaor vil ulempene liability of newness og
liability of smallness veere ekstra ille i denneipaen, og hvor effektivt de overkommer dette
vil vaere avgjarende for overlevelse og vekst. mtebedriften vil det veere nadvendig &
tenke igjennom og definere roller, og med det redaisisikkerhet rundt ansvar, noe som igjen

kan vaere med pa a fremme initiativ for raskere kenower dette (Stinchcombe, 1965).

Nettverk kan virke som en viktig kilde til utvikiin med & hente inn resurser og gke
legitimiteten. Med dette som en kilde til kunnskaglet mulig & komplimentere og forsterke
kjernekunnskapen i bedriften som et bidrag til ¥@ken & integrere aktiviteter som krever
kapital. Det er da viktig a vaere klart over ateriljen relasjon har til & bidra er avhengig av
styrken i bandet, som blir avgjort som en kombioasjv tiden, intensitet, fortrolighet og
antallet gjensidige tjenester utfart. Det hele smminder graden av tillitt mellom aktgrene.
Bedere tillitt vil medfgre at de begge stoler padavelre, og at transaksjonene vil
gjennomfgres med eerlig hensikt. Derfor vil en kgeav stabile relasjoner veere avgjgrende
for utviklingen, siden de har en sa stor grad kitt tat det er mulig & effektiv dele resurser
(Venkataraman & Van de Ven, 1998 ; Richardson, 1972

Generelt for nettverk vil band mellom like persoharen gkt sannsynlighet for & bli sterkt,
siden de vil ha mer til felles og samtidig vil detre mer naturlig a benytte mer tid pa akkurat
den koblingen. Avhengig av styrken vil de delelgimnskap, men ogsa gi innpass for
hverandre i sine nettverk. En person A som hategktsband til person B vil ha starre
forutsetning for & fa innpass i nettverket til mard. Videre vil en ukjent person C som har et
godt band til B, ha bedre forutsetninger for a skapsterkt band til A. Dette er fordi noen av
trekkene som A og B deler mest sannsynlig ogsadaleC, samt at tilliten C har til B vil bli
tatt med positivt i vurderingen C gjgr ovenfor Aetiz kan veere en god kilde for mer

effektivt utvide nettverket og skape nye relasjomed stgrre grad av tillitt fra et tidligere
stadium (Lechner & Dowling, 2003 ; Granovetter, 3p7



For at et nettverk skal veere effektivt og virke semkilde til utvikling bar det veere tilpasset
tilgang pa allsidig informasjon og evner, med etimum av overfladighet, konflikt og
kompleksitet. Lechner, Dowling og Welpe (2006) usddéte sammensetning av nettverk og
hvordan behovet for nettverkstyper ender seg maklmigen til firmaet. Hva som er rett vil
selvfglgelig veere avhengig av situasjonen, meraderfoen fellestrekk ved forskjellige
stadier som kan vaere med a rettlede og forhapesftegtivisere utviklingen til en bedrift. |
fasen rett etter bedriftsetablering vil de sosra#verkene veere en viktig kilde til kunnskap
for & utvikle bedriften. Siden disse bestar av @alige relasjoner mellom individer (venner
og familie), ligger det allerede eksisterendettilligrunn som vil gjgre det mulig & hente inn
resurser eller &pne opp for potensiell ekspansjameitverket med en gang. Samtidig er det
viktig & jobbe mot nettverk som skaper bedre omdened a knytte seg opp til bedrifter
som er markedsledere eller har et godt rykte idjeam vil det veere med péa a gke
troverdigheten pa et tidligere tidspunkt og gjeeeldtter for dem a selv bli akseptert som en
legitim aktar. | tillegg vil disse ha mye kunnskag resurser, som det kan ta ar & bygge opp
selv. Etter hvert som bedriften uvikler seg bgrribeh endre sitt fokus, og utvikle nettverket
for a reflektere dette. Siden det er en begrensioingvor mange relasjoner de kan handtere,
vil de etter hvert na antall relasjoner de klarptéie og utnytte. Da vil det veere ekstra viktig
a ikke pleie overfladige nettverk, men heller gtane etter hva behovet vil veere for videre
vekst; markeds- og samarbeidsnettverk. Disse s@&ged ha en positiv innvirkning pa salg i
arene etter etablering. Markedsnettverk er kanalerarkedsinformasjon med distinkte
relasjoner med individer/ firmaer. Samarbeidsnektee samarbeid med direkte konkurrenter,
de kan gjerne oppta en posisjon som underleverasdega inn i samarbeid ved starre
prosjekter som ellers vil vaere for resurskrevemdefgjennomfare selv. Omdgmme nettverk
med markedsledere er bra for a gke legitimiteteam det er mulig & gke effektivisere dette
samarbeidet ved a innga en allianse (Lechner & DowP003 ; Lechner, Dowling & Welpe,
2006). Dette vil gi tilgang til flere resurser paidlig stadium nar tiden er kritisk, noe som vil
veere spesielt gunstig for unge firmaer med knappimetesursene (Baum, Calabrese &
Silverman, 2000). Det & innga et partnerskap hesunsene, kapasitetene og
kjernekompetansen er kombinert, vil veere en gadekil legitimitet og resurser, som skaper
konkurranseevne. Det er flere mater dette kan &jedariften, ved a gi tilgang til kapital, de
ansatte, marked og distribusjon, eller immaterieiedeler som patenter, rettigheter og
varemerker som kan veere resurskrevende a fa tilgiargutvikle selv. Videre kan det ogséa
gi tilgang til materielle eiendeler som lokalerpguksjonsfasiliteter og alt som matte hare til.



For en liten bedrift kan dette vaere veldig kostlBagtverve selv, men ngdvendig for a utvikle
seg og starte med salg. | tillegg vil ogsa en anned legitimitet pavirke omdgmmet
positivt, og dermed gjar det raskere a overkomatgility of newness og liability of
smallness (Bierly lii & Coombs, 2004 ; Carayanidassicieh & Radosevich, 2000).

Det finnes her forskjellige typer allianser basgrtbandene mellom partene. Den svakeste
typen er strategiske allianser hvor samarbeid sed@a kontrakter, og den sterkeste typen er
en allianse basert pa at partneren kjgper seg begriften (equity). Det finnes naturlig nok
fordeler og ulemper med begge. Ved et kontraktbasenarbeid vil entreprengren selv sitte
igjen med hele eierandelen av selskapet sitt, lodaweaere et mindre engasjerende og mer
fleksibel engasjement. Dette er et samarbeid steneonfoeregnet for en kortere periode
avhengig av kontrakten, og det vil gjerne veereefleegrensinger for samarbeidet. Spesielt
ved slutt kan det veere vanskelig a overfare tansgkap og immaterielle rettigheter, noe
som ogsa kan pavirke samarbeidet underveis. Vddrastore aktaren blir deleier i selskapet
ligger det et grunnlag for bedre samarbeid sidémppstar en situasjon hvor det er i begges
interesse at de skal vokse. Det vil gjare at bamdeellom dem utvikler seg raskt, og det er
gunstig for & oppna stor grad av tillitt og gkt sabeidsevne fra tidlig stadiet. Motivasjonen
ved & oppgi deler av selskapet kan veere forskjetign for entreprengren kan det veere
nagdvendig for & komme raskere til markedet eltatihele tatt klare & fullfare malene som er
nagdvendig for & overleve. For den store aktgrendedi® gi tilgang til ny teknologi som er
patentert eller de selv ikke har kunnskap til dklévpa en effektiv mate. Videre vil et mindre
selskap veere mer fleksibelt og dermed ha stgrreghmtifor & utvikle innovative lgsninger,
eller det kan sees pa som en ren investeringsnatlighd hayere avkastning enn de selv ville
oppnadd. Nar utviklingen er over vil det vaere vatigkfor den store bedriften a fare tilbake
noe av den tause kunnskapen som de har vaert ntedtpikle i den lille, og derfor vil et
oppkjap gjerne veere en naturlig exit av samarbéRietly lii & Coombs, 2004). Det finnes
naturlig negative elementer som kan komme vedreléig partneren kan opptre
opportunistisk, lekke informasjon eller miste katitover viktige eiendeler. Om det oppstar
en intern konkurranse, kan det skade samarbeigefoiDer det viktig & vurdere sin posisjon
og bidraget partneren kan tilby far en avtale imnf&t har ogsa vist seg at bedrifter som
inngikk allianser med konkurrenter ogséa opplevdera utbytte (Baum, Calabrese &
Silverman, 2000).



Siden det i stor grad er resursmangel som hindrériftene a vokse, har inkubatorer de siste
tiarene vokst frem som en anerkjent stgtteordrifegers, Rice & Sundararajan, 2004). De
skal stgtte og pleie etableringene nar ulempeserarstarst ved a redusere driftskostnadene
til bedriftene og gke synlighet. Ved a gi tilgailgimelige lokaler hvor de ogsa har tilgang til
basisutstyr, bidrar inkubatorene til & overkommeibeer i tidligstadiet som kan virke store
for bedriften (Bgllingtoft & Ulhgi, 2005). | tilleg til samlokalisering med andre bedrifter,
som gir bedriftene tilgang til & utvide nettverkét og leere av andre, tilbyr gjerne
inkubatorene forretningsutviklere. Disse skal stati/iklingen til bedriften igjennom flere
faser med a tilby kunnskap og rad for finans, maskering, patenter, mm., omrader
teknologisk orienterte bedrifter gjerne manglews¥idere vil det & veere koblet til en etablert
inkubator veere med pa fremme synlighet og legigétiimarkedet, spesielt om inkubatoren er
anerkjent for a selektere sine medlemmer (Petécs, & Sundararajan, 2004). Siden det &
veere innovativ og skape bedrifter med vekstpotépsiav politisk interesse, har det fra
offentlig veere et gnske a stimulere og tilrettetefmy nyetableringer. Med dette satses det for
& gjare naeringsliv bedre rustet til & mgte konksgeabade nasjonalt og globalt. Staten har
igjennom Selskapet for Industrivekst (SIVA) etabfare inkubatorer, og har selv definert en

inkubator som:

Enkelt sagt bestar en Inkubator av kunnskap ogredtt rom og viktige kontortjenester som
stilles til din disposisjon.
(SIVAhttp://www.siva.no/sivabas/nyheter.nsf/main/16B5HAP454634C1256E7C00217E1

7?opendocument

Inkubatorene har kjennskap til andre offentlige ighgter og utviklingsprogram. I tillegg til
at de er knyttet til og linket opp mot offentligadnsordninger som Innovasjon Norge, som
bidrar med finansiell stgtte som stipender vedletaly og utvikling av bedrifter.

Oppsummering:

| dette kapittelet har jeg presentert relevargtétur. De tre forskjellige entreprengrtypene har
forskjellig mate & utvikle sin bedrift ved trekkmniresurser eksternt. Siden det & etablere og
utvikle et en bedrift er preget av mange ufordringg mangel pa resurser, er bruk av nettverk
og allianser ansett som en god kilde til dette ytih er avhengig av relasjonen og graden av
tilliten mellom partene. For & bedre forutsetningéor unge bedrifter er det som en statte fra
det offentlige etablert inkubator, som skal bis&dmimelige lokaler og veilede bedriftene i

utviklingen.
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3 Metode

| dette kapittelet vil jeg gjgre rede for valgerg har tatt for & undersgke temaet, hvordan jeg
gikk frem for & undersgke dette og hva jeg gjomtedfoppna best mulig validitet og

reliabilitet i dataene.

Valg av metode:

For & utforske og danne et grunnlag til sammeniig@ne mellom novise inkubator- og
erfarne portefgljeentreprengrer valgte jeg a gjerface dette som en casestudie, som er bra
for & forsta hvordan det er i natid (Yin, 2013)r Bdade forsta hvordan og hvorfor, er det
nagdvendig & utfgre dette som en kvalitativ undestsekmed innsamling av primaerdata.
Siden dette kan medfgre store menger informasjateviveere behov for noe struktur under
intervjuene for & veere sikker pa at alle ngdvendigaer blir dekt, men det er da viktig a
ikke henge seg for mye opp i dette underveis (Bagt®mith, Thorpe & Jackson, 2012). Som
utgangspunkt for mine intervjuer har jeg benyttesemi-strukturert intervjuguide, det gir
nagdvendig struktur uten a ga pa bekostning avtkih€Yin, 2013).

Utvalget:

Jeg fikk anledning til legge min undersgkelsedlbeforskningen som Senter for Nyskapning
ved Hggskolen i Bergen gjennomfgrer som oppfalgm@valuering av inkubatoren. Dette

har gitt meg muligheten til & statte meg til ertagkademikere under datainnsamlingen. For a
bedre forsta inkubatoren sin rolle og bedrifteden, gjennomfarte vi et semi-strukturert
intervju med inkubatorlederen basert pa en intgwide (Vedlegg 1). Hun gav oss ett
innblikk i inkubatorens tilbud og fortalte om deka bedriftene der. Dette var ogsa med pa &
utforme intervjuguiden som ble benyttet i intervjeeav inkubatorbedriftene (Vedlegg 2)
Med bakgrunn i et grovsortert utvalg basert pa tatzet fra internett, fikk jeg etter

intervjuet innspill fra inkubatorlederen for hvillkedrifter som passet min undersgkelse. Jeg
satt som kriterier for inkubatorbedriftene at dalkkveere tilknyttet oljebransjen og at fasen

de er i er produktutvikling eller tidlig salg.

Malet for oppgaven var a intervjue to inkubatorliféeir, dette vil gke den eksterne validiteten
ved & sammenligne flere fra samme kategori (Yil320Jeg deltok pa tre av intervjuene for
sa a selektere pa et bedre grunnlag nar de vanajefiart, det & kontrollere utvalget vil bidra

til & definere begrensingene for generaliseringradersgkelsen (Eisenhardt, 1989). Vi
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benyttet en semi-strukturert intervjuguide med Ivakg i litteratur om entreprengrnettverk i
intervjuene (Vedlegg 2) (Lechner & Dowling, 200Bechner, Dowling & Welpe, 2006).

Ved undersgkelsen av portefalieentreprengrene hagd®mm utgangspunkt & gjenskape
studien av inkubatorbedriftene. Jeg ble gjennorfometningsutvikler i Bergen
Teknologioverfgring (BTO) satt i kontakt med trafedeljeentreprengrer fra regionen som
oppfylte kriteriene for inkubatorbedriftene, sorkekhadde mottatt noe stgtte av BTO. Her
fikk jeg bare anledning til & intervjue to, men &dpa informasjon fra forretningsutvikleren
vil jeg si disse passet best av de opprinneligeSaenme intervjuguide (Vedlegg 2) ble
benyttet til disse intervjuene, men jeg unnlotifessparsmalene vedrgrende inkubatoren.
Emnet som omhandler bakgrunn vil omfatte tidligerfaringen de har med oppstart, og

underveis hadde jeg fokus pa a plukke opp avgjarstsm hadde rot i tidligere erfaringer.

Siden bedriftene bestar av flere personer, sonhallesin pavirkning pa utviklingen, har jeg
valgt & fokusere pa daglig leder som jeg anserd@mmest innflytelsesrike individet pa
utvikling av bedriften og bruk av eksterne relagjorbette samsvarer med tidligere
undersgkelser (Westhead, Ucbasaran & Wright, 2008sthead & Wright, 2011).

Det a finne bedrifter innenfor og utenfor inkuba&isom er mest mulig identiske, som
samtidig har en geografisk tilknytning til hveraedpavirker utvalget. Den starste forskjellen
pa disse bedriftene er kompleksiteten i teknologigkostnaden det er & produsere
produktene. Dette vil ha en innvirkning pa materhdegjennomfgrt dette, men siden det er
tekniske lgsninger i tidligstadiet faler jeg datgiunnlag for sammenligning. Jeg faler denne
kombinasjonen egner seg bra til & fa et inntrykkrmgl det veere et godt utgangspunkt for a

avdekke eventuelle forskjeller i maten de utvildiere bedrifter.

Behandling av data

Samtlige intervjuer varte mellom 1 til 1,5 time, lolg tatt opp med opptaker. Disse lydfilene
har blitt transkribert, og dokumentene ligger tilign for analyse og resultat. En utfordring
med case studier er mengden data, og derfor hamjgga benytte within-case analyse som
Eisenhardt (1989) trekker frem som en god mateegkavnme mengden data. Jeg
gjennomfgrte farst en analyse og utarbeidet et sardmag, som ligger til grunn for

resultatene samlet i Tabell 2 og presentasjonesultat kapittelet.

| denne fgrste analysen vektla jeg a holde pa tfnaeintervjuene med a trekke inn sitater fra

entreprengrene, dette fgler jeg holdt pa neerheratidig som det fikk den ngdvendige
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strukturen som gav grunnlaget for sammenligning.hbe valgt & legge denne analysen med i

Vedlegg 3, for at leseren har anledning til & f& meblikk i meningene til entreprengrene.

Vurdering av kvaliteten til dataene

For & bedgmme kvaliteten av forskningsdesignetnogeg har undersgkt
forskningssparsmalet, har jeg tatt utgangspunktnesyin (2013) presentere for a vurdere
validitet og reliabilitet.

Begrepsvaliditet omhandler til hvilken grad begmepeundersgkelsen samsvarer med hva
intervjuobjektene har sagt og begrepene oppsunirteatien. Begrepene malt har veert
veldig enkle, og dermed skapt et godt grunnlag.dFeareta dette har jeg benyttet opptar
under intervjuene, hvor lydfilene har blitt tranglart. Disse dataene har blitt stagttet med
notater tatt underveis og en oppsummering av ijitenskrevet rett etterpd. En svakhet er at
jeg ikke har latt intervjuobjektene ga over datas@alt stemmer, men ved a ha gjennomfart
intervjuene i person har jeg hatt anledning tibédere svarene og kroppsspraket til
intervjuobjektene. Dette har gjort det mulig & fstapp underveis og presisere ved fare for
misforstaelse. | tillegg har tilknytningen til f&fprskningen gkt validiteten, vi var flere som
kunne tolke svarene i intervjuene og dermed padswarene. | tillegg har spgrreguiden flere

spgrsmal som indirekte trekker inn flere av de asimrsmalene.

Ekstern validitet omhandler til hvilken grad funeekan generaliseres. Vurderinger

vedrgrende dette har jeg gjort rede for tidligedetie kapitelet.

Ved a presentere en detaljert metodedel vil deeveedig a i stor grad gjenskape
undersgkelsen og komme frem til de samme resuéiasem er vurderingen av reliabiliteten.
Jeg har valgt a holde intervjuobjektene anonyme,swon reduserer reliabiliteten.

Jeg har i dette kapittelet gjort rede for hvordam hhar hentet inn data, og hvilke vurderinger
som ligger til grunn for valg av metode og analydeder vil jeg presentere kort hver bedrift

0g entreprengren.
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Inkubatorentreprengr 1 (11):

Er en spinn-off bedrift fra NTNU, og bestar av personer fikk en prosjektoppgave i 2007
hvor de skulle automatisere en manuell prosespirersav Fedje- og Rockness ulykken, som
var et stort oljeutslipp, valgte de a utvikle enskin som skrubber og suger opp olje som har
satt seg fast pa fiell. | lgpet av sin utdanningsfatte de a videreutvikle produktet ved flere
prosjekt, og avsluttet studiet med a lage en fumgde prototype som masteroppgaven. De
valgte & satse videre pa produktet, og etablerteafit etter endt utdanning i 2010. Na har
produktet kommet sa langt at de har gjennomfgersidrste leveranse, og jobber med a
utvikle salgsnettverk og videreutvikle systemet radiby komplementaere produkter.
Naturlig nok har de ensidig utdanning internt, ag begrenset med arbeidserfaring fra

sommerjobber.

Inkubatorentreprengr 2 (12):

Lager produkt for tradlgs dataoverfgring over kastander subsea. Dette er utviklet
spesielt med tanke pa & effektivisere bruken amndjgrte undervannsbater, ved & lette kunne
endre sensorene de benytter seg av under operBsjasil. med det omga begrensninger og
svakheter fysiske koblinger har. Firmaet ble et@hl2010, og bestar av to personer. De har
begge hgyere utdanning, men forskjellig bakgrumttdprengr 1 er utdannet mekatronikk
ingenigr med flere ar relevant bransjeerfaringengeprengr 2 har jobbet som forsker pa
elektronikk med erfaring fra internasjonale prosgekBakgrunnen for ideen var at
entreprengr en identifiserte en mangel basert pé edaring ved en jobb. Ved en tilfeldighet
mgtte han entreprengr 2 som kom med et forsldgstiling, og de tok det videre sammen
etter det. De jobber i dag med & utvikle produtehar laget en fungerende prototype. De
har ogsa mottatt et forskningsstipend og er i ms=e med & innhente samarbeidspartnere og

pilotkunder til dette. Begge entreprengrene vgjerigelig ved intervjuet.
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Inkubatorentreprengr 3 (13):

Lager software for 3D visualisering av anlegg tattet oljebransjen, og ble etablert i 2007.
Bakgrunnen for dette produktet oppsto nar entregnerjobbet som fagarbeider, og han
begynte a tenke pa verdien av a lage en modeli@sepsanlegg for & bedre forsta og leere seg
kompliserte prosessanlegg. Det ble ikke noe utwiklv ideen far han hadde videreutdannet
seg og begynt pa doktorgrad. De har i dag levanbgn prosjekter, og jobber med & vokse.

De er i postinkubasjon, noe som betyr at de ergpaitvav inkubatorlokalene.

Portefgljeentreprengr 1 (P1):

Lager produkt for oljevern ved & slepe en tralenskr etter baten. Firmaet ble etablert i 2010,
og bakgrunnen for etableringen for de fire vanakig nye lgsninger for a stgtte seismikk
skip. | denne prosessen identifiserte de en madgelar ingen systemer som var tilpasset et
behov de hadde, og valgte dermed & utvikle et systen kunne dekke dette. Systemet er i
dag sertifisert og de jobber med a fa ut sine édosstillinger. Lense systemet finnes i
forskjellige starrelser med forskjellig bruksomréde

Daglig leder har hovedsakelig en forretningsutdés®ened bred utvikling og
entreprengrskapserfaring. Han har jobbet i famegliliten som utvikler og selger produkter
til marin neering, han har her vaert med pa produlkiing og etablering av salgskontorer i
utlandet. Videre har han blitt involvert i flereabteringer utenfor denne bedriften og de siste
tre arene har han veert involvert i utviklingen egliseringen av fire produkter. Alle relatert

til marine og offshorenaering.

Portefgljeentreprengr 2 (P2):

Utvikler en ny elektrisk Blow Out Preventer(BOPYns skal sikre oljebrgnnen nar det borres.
Firmaet ble etablert i 2012, ved at tre stykker rhehsjekunnskap satt med spgrsmalet
hvordan Macondo ulykken kunne ga sa galt. De beggmtiskutere hvordan en BOP kan
utvikles for a veere tryggere og mer palitelig. @wder BOPer ikke har sett noen stor
utvikling de seneste arene, og de gnsker & moeeenikette og utvikle det etter dagens
teknologi. De er i dag i utviklingsfasen, hvor d kikret seg patentene, og jobber na med a

skaffe en samarbeidspartner for a fa ngdvendigalapia bygge og teste produktet.

Daglig leder har en yrkesutdanning i bunn, og bbbgt seg opp fra "gulvet” i oljebransjen.
Igiennom & bli forfremmelser og utdanning underegidte han opp som regionssijef, og har

jobbet hos flere store konsern i oljebransjen. bi#ik over til & bli konsulent for
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bedriftsutvikling, og har de senere arene hatefderskap og deltatt i produktutvikling. Han
nevner ogsa at forrige etablering ikke har lyktesat dette er noe han jobber litt & fa til ved

siden av denne etableringen.
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4 Resultat

| dette kapittelet vil resultatene fra intervjudsiepresentert. Etter & ha utfart intervjuene har
jeg bedre grunnlag for vurdere hvilken av inkubadreprengrene som passer best i denne

sammenheng, viktige egenskaper er oppsummert illTabe

Bedrift 11 12 13 P1 P2
Fysisk produktutvikling Ja Ja Nei | Ja Ja
Utviklingsstadiet Salg| PrototypeSalg | Salg| Utvikling
Ansatte 3 2 10 4 3
Oppstarts erfaring Nei| Nei Nei Ja Ja
Etablering 201Q 2010 2007| 2010| 2012

Tabell 1: Oppsummering av egenskapene til bedriftene

For & skape grunnlag til generalisering og oppmnficoealiditet bar de samsvare mest mulig.
Av bedriftene velger jeg a ekskludere 13 fra samilgaingen. Som det kommer frem av
Tabell 1 skiller de seg ut pa flere punkter: Deikke et fysisk produkt, de er eldst og har
flest ansatte. Av dette er nok det at de ikke naflysisk produktutvikling som skiller dem

mest fra de andre, da dette setter andre kritetigkling og skalering av produksjon.

Videre i dette kapittelet vil jeg presentere remglhe fra intervjuene med de fire
entreprengren, og resultatene her er basert pfodste analysen presentert i Vedlegg 3.
Denne er vedlagt for a gi en mer utfyllende pressjoh av etableringene, ved gnske & forsta

dem bedre.

Malet for denne studien har veert & identifiserertian novise inkubator- og
portefaljeentreprengrer overkommer utforingenedlst ved hjelp av ekstern statte ved a
vise hvilke type relasjoner de har, eller gnskieedytte seg av. For a presentere resultatene
oversiktlig har jeg pa neste side, i Tabell 2, sarde forskjellige typene strukturert pa
falgende mate: Overordnet er det skilt mellom dffgrstatte, og bransjestatte som videre er
brutt opp i kontrakt og eierskap. Underkategorideler opp i kapital og hjelp til de
forskjellige delene de ma utvikle; produktutvikliffigrretningsutvikling, marked/ salg og

internasjonalisering.

16



Offentlig Bransjesamarbeid

Kontrakt Eierskap (Equity
Bedrift 11|12 |PL{P2|I2 |12 |P1|P2]|I1 |12 |P1|P2
Antall aktarer 4| 4 1 2 2, 11 1§ 4 13 1
Kapital XX X[ XX X|X|[X]|X]|-|X]|X
Produktutvikling X[ X - - X| X| -] -1 -] -] X| X
Forretningsutviklingl X | X | - | - | - | - | - | - | X| - | - -
Marked/ Salg XXl -1 -1 X X| X| X] -] -| X| X
Internasjonaliseringl X - - 4 X 4 X X -4 4 - X

Tabell 2: Tabell over Kilder til stgtte for bedriftene

Som det kommer frem av Tabell 2 benytter de seg amy#e samme kildene, og alle har
samarbeid med noen i alle kategoriene. Under gihjglde pa denne strukturen, og presentere
hvordan og til hvilken grad de har benyttet disskblikngene.

Ved a se pa Tabell 2 komme det frem at novise iatarentreprengrene i starst grad knytter
seg til offentlig stgtte, og portefaljeentrepremareelger a knytte seg til bransjeaktgrer. De er

ogséa de som er mest villige til & gi bort delebadriften for a fa tilgang til disse resursene.

Jeg gnsker a trekke frem 11 og P1 som en spesfetessant sammenligning. Begge har
utviklet oljevernsutstyr, og har flere av de sankuedene. De er ikke konkurrenter, men

produktene benyttes som komplementeert i forskglligler av oljeopprydningsprosessen.
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4.1 Offentlige aktarer

Jeg har valgt a samle all offentlig bidrag underrdedelen. De har som hensikt & fremme
utvikling, og har ingen direkte gevinster i bidrageDet er derfor er det andre forutsetninger
som ligger til grunn, som gjgr at bedriftene vil Bidrag under andre krav enn for aktarer
som har et kommersielt synspunkt. Inkubatorbedrétiear i stgrre grad benyttet disse som en

viktig del for utvikling.

Kapital

Som det kommer frem av Tabell 2 er gkonomisk sti#teeneste alle har, eller har planer om
a, benytte seg av fra offentlige aktarer. Fors&jeher ligger i hvilken grad og betydningen
av bidraget. Inkubatorentreprengrene melder atdérhyttet seg til flere stgtteordninger enn
portefgljeentreprengrer, og gjerne flere ordnirfgesamme aktgr. For dem har dette veert en
viktig kilde til kapital for & realisere utviklinge |1 trekker frem et stipend fra Innovasjon
Norge gav dem mulighet til & utvikle en prototypg,var med det avgjgrende for dem ved
etablering. Inkubatorentreprengrene utnytter ogste d senere stadiet av utviklingen, et
eksempel pa dette er hvordan 12 nylig har fatt ilget forskningsstipendet Petromaks, som
over tre ar skal bistd dem i videre utvikling i sabeid med andre aktarer. Det ma nevnes at
P1 har mottatt mest, men kun gjennom en aktgrnogmengren trekker frem at dette ikke
var avgjgrende for utviklingen. Det var selvfglgedt bra bidrag siden det var omfattende,
men fremover vil han vurderer verdien til Innovas)dorge og regner med at han i mindre
grad vil benytte seg av dem, de blir for tungvidnjebbe imot. Dette stgttes ogsa av P2, som
ikke vil vurdere Innovasjon Norge, da dette innedvaat for mye resurser gar med i sgknad
og oppfalging. De offentlige statteordningene Pgken a benytte seg av er i Norge,
Skattefunn, men dette vil kun bidra nar de farektar. De har ogsa sgkt pa et stipend i regi
av EU, men han never at dette er veldig vanskefég Berfor vil de i starre grad fokuserer

for statte fra bransjeaktarer.

Produktutvikling

Ingen av portefgljeentreprengrene har benyttehtifestatte som en kilde til kunnskap i
utviklingen av prosjektet sitt. Det neermeste vit@d@1 som har testet og dokumentert
utstyret sitt i basseng tilhgrende FoU, men sideikkle fikk rad til endringer har jeg valgt a
holde dette bidraget utenfor. For inkubatorbedniéteerimot har dette veert en viktig kilde,
spesielt for 11, men begge har koblinger til Fothsde har benyttet pa flere mater. 11 har som
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en spin-off bedrift fra NTNU, Norsk Teknisk-natuemskapelig universitet, utviklet

produktet igjennom flere prosjekt i utdanning titleprengrene. | denne prosessen har de hatt
anledning til & utnytte veiledere, eller andrertifitet universitetsmiljget som hadde
kunnskapen de hadde behov for. Nar de ble ferdigjut@anningen valgte de a satse videre

pa ideen, og etablerte seg farst pa inkubatorer\WédlU og beholdt dermed naerheten til
universitetsmiljget mellom det. Entreprengrer fiteteogsa at de underveis benyttet SINTEF,
som er Skandinavias stgrste uavhengige forsknimgeko, og de kom med viktig innspill

som av avgjgrende for hvordan produktet ble utvikdette var en spesielt tungtveiende
kobling for dem siden SINTEF er involvert i allgealtslipp i Norge og har derfor viktig

erfaring med hvordan olje oppfarer seg ute i felt.

For 12 har de forelgpig benyttet dette lite i utiigen av produktet, men na som de er blitt
tildelt Petromaks stipendet gnsker de a benytteanasy doktorgradsstudenter for & bista i
videre utvikling av produktet. De har ogsa kobk sl forskningsinstitusjoner, bade

Universitetet i Bergen og andre steder, dette hess@men med en av grunnleggerne har

bakgrunn fra forskningsmilja.

Forretningsutvikling

Inkubatorentreprengrene gir uttrykk for at dettetgielt hvor de selv har falt mangl pa
kunnskap, og har derfor jobbet for & utvikle segt & de er med i inkubatoren, I1 er ogsa
involvert i inkubatoren til NTNU, gir dem mye stettil forretningsutvikling. De trekker frem
at inkubatoren har hjulpet dem pa flere mater nfimuetningsutviklere, foredrag og
utviklingsprogrammer. Men de har ogsa benyttet @aodientlige kilder til utvikling. Nar 11
ble etablert ble NTNU Teochnology Transfer medeggav dem stgatte til etableringen og
utviklingen i tidligstadiet, de er na ute av 11 dére sa har de ogsa benyttet forretningsplan
konkurranser som en mulighet for & utvikle segt®gir dem faglige utfordringer og
spgrsmal de ikke har tenkt pa selv, i tillegg titlat virker som en bekreftelse pa ideen og
kilde til motivasjon. De har ogsa tatt fag ved NTNY Bl som kilder for personlig utvikling

og a innhente kunnskap rundt dette feltet.

P2 trekker frem NCE Subsea som veldig viktig odpdegitt bidrag pa flere mater. Med tanke
pa forretningsutvikling har de veaert med pa utvigprogram hvor de har fatt innspill fra
erfarne personer. De har ogsa imellom Innovasjorgé&lblitt med i et mentorprogram, hvor

en erfaren entreprengr fgler dem opp og kommerforstag til videre utvikling.
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Pa den andre siden er portefaljeentreprengreneikkenhar falt noe behov for innspill il
forretningsutvikling. De jeg snakket med har sukfdkerfaring med dette tidligere, og har
som daglig ledere ansvar for administrativt og satee de fgler seg trygge pa at de innehar
den ngdvendige kunnskapen og erfaringen til & gjeie

Marked/ Salg

Av inkubatorbedriftene sa er det kun 11 som harybeged salg, 12 vurderer & apne for
pilotkunder, men derfor har de ikke vurdert defterg/e enda og har ikke begynt & jobbe
fokusert mot dette, men har benyttet NCE til Adewetteverket sitt som en forberedelse. For
I1 har forretningsutvikleren med sitt nettverk aipderer, men de har i stor grad planer om a
bygge opp sine enge salgs- og distribusjonsnett@khar benyttet entreprengrskolen ved

NTNU for a utfare markedsanalyser.

Internasjonalisering

I1 har begynt & tenke internasjonalt, men foreldgigde fokus mot det norske markedet. De
har deltatt pa messer for & vise produktet sittyaagt i kontakt med Innovasjon Norge sine
kontorer som en dgrapner og starte jobben medéestanettverk ute. Men de har ingen

konkrete planer om hvordan de skal na ut til maeked

Av portefgljeentreprengrene var det kun P1 som teevmovasjon Norge, ved at han hadde
brukt de ved etablering av kontorer i andre ladtigere. | denne sammenheng fglte han ikke

noe behov for & benytte dem.
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4.2 Bransjesamarbeid

| denne delen begynner kommer portefaljeentrepesrmamer pa banen. Samtlige av
entreprengrene, inkubator og portefglje har kolelind, men hvordan og hvem de knytter seg
til varierer veldig. Det som er spesielt interessar er hvordan de ser pa samarbeid, og hva
de er villige til & gi for & oppna samarbeid. In&tdrentreprengrene forstar at de ma knytte
seg til andre for & fa tilgang til nedvendige resuog legitimitet, men de er mye mer
reservert for samarbeid og hva de gnsker ut avDaegjgr mer selv, 12 nevner at de ikke vil
innga samarbeid med noen som kan kreve eksklusogtdermed sette begrensinger for dem
hva marked og salg angar.

Portefaljeentreprengrene er pa den andre sidesgker selv koblinger i et tidlig stadium,
med mal om a knytte seg til aktgrer som gir tilgéihflere resurser og kan hjelpe dem
igjennom flere faser av utviklingen. De fgler sdbt er avgjgrende for suksess, det er en
ngdvendighet for vekst og legitimitet.

P2 sgker bransjesamarbeid og er i samtaler onmeet forutsetningene er ikke avklart ende.
Entreprengren tror dette kan bli et samarbeid basegierskap, og derfor har jeg valgt a ta

det med der.

4.2.1 Basert pa kontrakt

Som kommer frem av Tabell 2 er dette kategoriern deaotalt er mest representert. Dette er
den svakeste formen for samarbeid og vil derf@rgieprengrene mer kontroll, men ogsa gi

minst igjen til den andre parten.

Kapital

Alle har knyttet seg til bransjen sin for & oppk@momisk statte til utviklingen av produktet.
Siden 11 og P1 har mye til felles, har Norges GdjevForening (NOFO), som eies og ivaretar
oljevern beredskapen til oljeselskapene i Norgedegge veert involvert i utviklingen til

begge. En av oppgavene de har er & forbedre adjéslempen ved utvikling av ny teknologi

(NOFO: http://www.nofo.no), og har dermed stattet utviklingen til begge @lissor P1 har
dette samarbeidet veert omfattende, siden NOFOitetbmed i underkant av 20 % av

utviklingen.
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Bade 12 og P2 jobber for & oppna et samarbeid meljeselskap, siden de statter ny
teknologi for & fremme innovasjon i bransjen. Dékke konkurrenter for 12 og P2, men vil
veere kunder av kundene og dermed ha utbytte ae bekinologi. P2 gjar dette beuvist, tidlig i
produktutviklingsfasen, og mener det er viktig forealisere ideen og skaffe den ngdvendige
legitimitet for produktet. 12 ble klar over detters en mulighet presentert av mentoren nevnt

under offentlig forretningsstatte, og undersgkemudigheten for dette.

Produktutvikling

| produktutviklingsfasen kommer ogsa NOFO frem samaktar for 11 og P1. De sitter pa
veldig mye kunnskap om oljeutslipp og egenskapetjévernutstyr, i tillegg har de ogsa en
arlig olje pa vann gvelse hvor P1 er med og tgstetuktet i de mest reelle forhold mulig.

Som hovedoppgaven hadde entreprengrene i |11 &tafi;ngerende prototype, og brukte da
en plastleverandgr for & hjelpe dem med a forstédan de burde utvikle produktet, mot at
plastleverandaren fikk levere til dem. De fikk ddeaining noen dager i uken & sitte hos

plastleverandgren, noe som gav dem naerheten éffie&tivt samarbeid.

12 gir uttrykk om at de gnsker samarbeid, bardldet betyr at de ma gi fra seg eksklusivitet.
De gnsker a fa med noen potensielle kunder tili@ veed pa en IFU-kontrakt for &
videreutvikle ved at de tilbyr en mate a fa teptetotyper, men de har ikke kommet sa lang

at dette har veert aktuelt enda.

Forretningsutvikling
Ingen benytter partnere som de bare har kontragtbsamarbeid til utvikling, eller ser dette
som en mulighet til & hente inn informasjon fopéoedre sin bedrift. Dette har nok med at

denne typen ikke gir de neere bandene.

Marked/ salg

Begge entreprengrene som har benyttet NOFO treldrarfrem som en viktig referanse a ta
med seg nar de skal fokuserer mot markedet. Vdd aertifiserer produktet blir det ansett a
holde en hgy standard, noe som gir legitimitetetreteger. | tillegg sa vil NOFO, siden de

har oljevernberedskap, veere en kunde og de hawoppdiom farste kunder for begge.

I2 sin strategi for & na markedet er & knytte gegulige kunder i lapet av
produktutviklingen ved samarbeid, for a utvikle rgsentere produkter som er tilpasse dem.

22



De gir ogsa utrykk for at de trenger en dagrapneéfod ut, uten & ha noen formening om

hvordan de skal fa til dette.

Internasjonalisering

NOFO har for I1 og P1 veert viktig for dem, de h@ernasjonal anerkjennelse og
entreprengrene never at andre land kopierer Nagd¢QFO sine Igsninger for oljevern.

Dette vil gi dem referansene og legitimiteten delehov for & selge til andre land. P1 hadde
valget mellom flere samarbeidspartnere tidlig iklimgen, men valgte bevist NOFO for den

internasjonale anerkjennelsen de ville fa nar pkeetwar ferdig og sertifisert.

Mer konkret er P1 na i prosessen med & innga gs-sad) distribusjonsavtale med en global
leverandgr av oljevernsutstyr. Entreprengren higt dette for & raskt fa tilgang til marked og
en organisasjon det ville tatt dem mange ar a bygggeselv. Entreprengren gnsker at de skal

bli et rent produksjonsselskap for denne leveragrlar

P2 har som nevnt tidligere mal & involvere, ogsamtaler med, et oljeselskap. Denne
aktaren vil i tillegg til kapital veere en viktigl&e til internasjonal legitimitet nar de skal

begynne med salg.

4.2.2 Basert pa eierskap (equity)

| denne delen skal jeg gjare rede for samarbeid padneren inngar som medeier i bedriften.
Dette gjor at de inngar et samarbeid hvor det gjjensidig interesse at den lille vokser og
utvikler seg, ved at den store ogsa far utbytteaamarbeidet. Her kommer
portefgljeentreprengrene mer frem, og dette egsmihg de i mye stgrre grad sgker og jobber
for & oppna og mener er avgjgrende for suksesse Been Klar strategi, hvor de forsgker a
knytte seg til aktgrer som kan hjelpe dem pa ffevé med flere typer resurser. Av bedriftene

er det kun 12 som ikke har noen medeiere i bedrifixe andre tre vil bli presentert under.

Kapital:

11 er den eneste av inkubatorbedriftene som haopjt deler av firmaet sitt. De valgte a
gjare dette for & hente inn kapital med en aktegndée noe tilfeldig imellom en kontakt pa
NTNU. Dette er et stort konsern i norsk sammenherer) de har ingen erfaring med oljevern
og har dermed ikke anledning til & bidra med pradivikling. Sa dette er i stor grad en ren

gkonomisk samarbeidspartner.
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P1 har valgt & selge halve eierandelen, som gavdilifiskapital i to ar, og dette var et bevist
valg. Igjennom nettverket til en av de som var meppstarten fikk de anledning til & knytte
seg til en bedrift som ogsa kan tiloy dem kunnsidagtviklingen og produksjonsfasiliteter
for produktet. Dette gir dem ogsa kapitalen ngdigefat & mellomfinansiere produkter uten

at det gar pa personlig risiko.

P2 fgler de ma ha en eller flere partnere for &lehyproduktet sitt. Siden de er yngst har de
ikke rukket a fa dette pa plass enda, men fokilsgadlig leder er a finne en partner de kan
utvikle dette samme med. De mener det vil ta foglad & gro dette organisk, ved & kun

bruke egne midler, og gnsker en parter som eg\illé ga tungt inn.

Produktutvikling

| produktutviklingen er det kun P1 som til na hanjttet en allianse basert pa eierskap til &
fremme produktutviklingen. Partneren som eier hattgn av bedriften er ikke konkurrent,
men innehar mye av kunnskapen de trenger for &latgroduktet, og har derfor bidratt med
mye nadvendig kunnskap. Dette har ogsa gitt degartd til produksjonsfasilitetene, noe

entreprengren mener er avgjgrende for fysisk prinvikling.

P2 mener selv de sitter pa den ngdvendige kunnskapd utviklingen av dette, men har et
anske a tilknytte seg til en bransjepartner somtdra med dette. Det vil trygge utviklingen,

i tillegg til & bidra om det skulle vaere et behBartneren ma ogsa ha produksjonsfasiliteter.

Forretningsutvikling

Det er kun 11 som nevner partneren sin som muldgkiior kunnskap om utviklingen av
bedriften. Det fremstar ikke som det er noen st&dtdinger mellom dem, men de har
anledning til & sparre partneren ved eventuellamisgsjons- og forretningsmessige

spgrsmal.

Marked/ salg
For P1 er partneren anerkjent innfor marin neaerog, som bidrar til legitimitet. Det at de har
produksjonsfasiliteter med egen kai gir dem mulighé demonstrere produktene pa vannet,

noe entreprengren mener er viktig for & salg.

P2 gnsker & knytte seg opp til en partner medealéeetablerte salgs- og
distribusjonsnettverk, sa de slipper a bygge opiedelv. Entreprengren mener det vil ta alt

for lang tid & bygge opp dette selv og opparbesdpden ngdvendige legitimiteten.
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Internasjonalisering
Her gjelder det samme som nevnt tidligere for R2s@ker en partner som skal ta seg av salg,

som har nettverk og legitimiteten for & selge digtternasjonalt.
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4.3 Oppsummering av resultat

Kapittelet startet med a bestemme utvalget frabakorbedriftene, hvor egenskapene som
danner grunnlaget for dette er oppsummert i Tabdllataene samlet inn under intervjuene er
blitt sortert etter hvilken type aktgr delt oppfiemtlig og bransje, som igjen er delt opp i
kontrakt og eierskap. Dette er samlet i Tabellr2fpresentere funnene pa en mer oversiktlig

mate. Av den kommer det frem en forskjell i matervdlger a benytte eksterne bidrag.

Fra det offentlige benyttet alle det som et bidibkgapital, men inkubatorbedriftene var
involvert i flere tilskuddordninger fra forskjelgaktarer enn portefgljeentreprengrene.
Inkubatorbedriftene bruker ogsa det offentlige sankilde til utvikling pa alle nivaer, bade i
produktutviklingen igjennom koblinger til FoU, fetningsutvikling med bruk av blant annet
forretningsutviklere, markedsutvikling/salg vedrake det som kilde til & utvikle nettverk og
produksjonskapasitet, og som en kilde for & fortberseg til internasjonalisering ved &

etablere kontakter og nettverk i andre land.

Portefgljeentreprengrene valgte i mye stgrre gtaehgtte seg av aktarer i bransjen.
Inkubatorentreprengrene anerkjente verdien av $sthmed bransjeaktgrer, men fryktet i

mye stgrre grad at dette kunne medfgre begrensninge

Portefgljeentreprengrene gjorde dette som et lexass for a fa tilgang til resurser de mener
er ngdvendige, og ville ta lang tid & bygge opp.Sééd & koble seg til den "riktige"

partneren ifra et tidlig tidspunkt far de hjelp nmagle starre deler av uviklingen.
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5 Drgfting

| dette kapittelet vil jeg analysere resultatenaarbasert pa teorien jeg presenterte tidligere.

Dette vil danne grunnlaget for konklusjonen i denrasteroppgaven.

Hensikten med denne oppgaven har veert a forst@anarfaring med entreprengrskap
pavirker maten entreprengren benytter eksterneakimr a oppna vekst, og basert pa
tidligere forskning presenterte jeg i innlednindelyende spgrsmal:

Hvordan benytter novise inkubatorentreprengrer eket aktgrer som en kilde til utvikling og

vekst sammenlignet med erfarne portefgljeentrepezfig

| teorien har jeg forklart hvordan det finnes typédr entreprengrer: Novise, serie og
portefglje. Av disse er novise fgrstegangsentregmeam og portefaljeentreprengrer har
erfaring og er involvert i flere bedrifter. Detré&kke inn eksterne resurser kan gi tilgang til
kunnskap, kapital og legitimitet, noe som er nagdigior & overkomme utfordringene ved
etablering. Det er da viktig & veere klar over atifsetninger for samarbeid pavirker tilliten

mellom aktgrene og dermed utbyttet.

For & knytte denne teorien til empiri har jeg begtyintervjuer fra to novise inkubator- og to
portefgljeentreprengrer som grunnlag til resultaitiedet, som i dette kapittelet skal knyttes til
teorien. Ved & farst & sammenligne mine tilfelledntidligere funn, for sa & se hvordan de
har benyttet eksterne resurser i utviklingen, g@lurdere bidraget til litteratur og

entreprengrer.

Mitt utvalg samsvarer i stor grad med funn fraigjdte studier av inkubatortyper. Novise
inkubatorentreprengrene har ingen tidligere erfanmed bedriftsetablering, og
portefaljeentreprengrene er involvert i flere biteri Nar det kommer til utviklingen av disse
bedriftene sa viser portefglje entreprengrene oilars pa a vokse og utvikle organisasjonen.
De har benyttet eksterne aktarer for a oppna tijjddimer resurser, men har ogsa i starre
grad sett seg villig til & gi fra seg andel. Pluangnterer for dette, de ble etablert samme ar
som inkubatorbedriftene og har kommet lengst iklivjjen. Inkubatorbedriftene har ogséa
koblet seg til noen flere aktgrer enn portefgljegmtengrene, som samsvarer med funnene til
Westhead, Ucbasaran og Wright (2003).
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Det at den forrige etableringen til P2 ikke hart gatbra, og at han ogsa er den som klarest
sier at de setter en lavere, mer realistisk, inggpns for halvparten av firmaet stemmer
overens med Ucbasaran et al. (2010). Det at dmissykkes gker motivasjonen for & hente
inn ekstern hjelp, de har erfart behovet for hfgforventer a fa avkastning pa den

resterende eierandelen.

"Vi legger oss ned pa et fornuftig niva, vi far hetar de timene vi jobber og kan fa
gjennomfgrt de tingene der. Pluss at oppsiden v@rg@s de 49 nar vi har fatt dette

her til & lykkes." Entreprengr P2

Samitlige forteller en historie hvor de opplever et av resurser og utfordringer som
samsvarer med liability of newness og liabilitysohallness, ulempene nye og unge
organisasjoner ma overkomme. Det krever mye awaises til entreprengrene a samle
ngdvendige ressurser for & overkomme dette oglatiidriften. Eksterne aktarer har veert en
viktig kilde for dem alle, som har bidratt pa flaréter. Behovet har endret seg med
utviklingen noe som samsvarer med funnene gjotteathner, Dowling og Welpe (2006),

som trekker frem verdien forskjellige typer netkvged forskjellige tidspunkt. Siden det ikke
er noen klare skiller for nar disse behovene vjisia, vil det & fokusere fremover og bygge
opp den nadvendige tillitten pa forhand effektivéstlgangen og utbyttet.
Portefgljeentreprengrene sgker i mye stgrre gradezrkomplett samarbeidspartner tidlig,
som kan bidra pa flere omrader i utviklingen. Deitegsa gjare det mulig etablere en
historie med bedriften som fremmer tillitt, og dexhfar de raskere og letter tilgang til det de
trenger nar de trenger det. Inkubatorentreprengretableringshistorie fremstar med en mer
stegvis utvikling hvor de sgker og henter inn nodig kunnskapen etter hvert som behovet
eller mulighetene presenterer seg. Dette kan hagsimeng med at portefgljeentreprengrene
| starre grad vet hva de vil trenge pga. erfaroggdermed kan sgke dette fra et tidlig
tidspunkt.

Dette kan ogsa forklares av at utviklingen av pkaedag forretning ser ut til & i stor grad
smelte sammen for bedriftene, og dermed settetkrirskjellig kunnskap pa samme tid.
Portefgljeentreprengrene er mer effektive, og Iséwrre grad planer om utfgrelsen av dette.
Dette kommer nok av erfaringen, noe som ogsa ugdgds av at inkubatorentreprengrene
gir uttrykk for at de fgler mangler innefor detticidet. For & overkomme dette ma de
benytte resurser og tid for a tilegne seg kunnskpforsta denne delen av bedriften. De

trekker frem inkubatoren som en god kilde, spesieietningsutvikleren, men det er uansett
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en tidkrevende prosess for & overkomme dette. Rwhiatorbedriftene er det 11 som i starre
grad forteller om mer definerte roller internt, fdemstar ogsa som de som takler denne
utviklingen bedre, noe som stemmer med a defiraler for & fremme initiativ for &
overkomme liability of newness (Stinchcombe, 19&9)tefaljeentreprengrene har en klarere
formening om hvordan de skal gjgre dette, og haetbaa tidligere erfaring fordelt roller og
ansvar internt. Dette gjar at de tidligere kan lmegya rette fokus mot nasjonale og

internasjonale markeder, og danner seg et bildevaxdan de skal na disse.

Partnerne portefgljeentreprengrene sgker allenpamluktutviklingen, har de valgt for a ogsa
oppna legitimitet nar de skal internasjonalt. Begeglger ogsa a benytte eksterne til & selge og
distribuere produktene, sa de raskt kan na utringonalt, noe de anser som mal fra dag en.
Inkubatorentreprengrene fremstar med a ta dettgyradwis, og siden de ikke har kommet sa
lang har de bare gjort seg noen tanker om hvordaskal na ut. 11 er den enste som har

begynt & jobbe med internasjonale nettverk, veenytte Innovasjon Norge som dgrapner.

Dette bringer oss tilbake til nettverkssammensegtnag verdien av omdgmmenettverk som er
spesielt viktige a etablere i en tidlig fase fdry@ge opp den ngdvendige legitimiteten
(Lechner, Dowling & Welpe, 2006). Portefaljebedrife sgker & oppna dette i alliansene de
jobber mot i tidligfasen. 12 har bevist valgt ad®Iseg "under radaren" for a fokusere pa
produktutvikling, noe som er veldig annerledes partefgljeentreprengrene. Og jeg vil tro at
dette ikke bidrar til legitimitet nar de skal unarkedet.

Samtlige bedrifter har trukket inn kunnskap utefiérad utvikle produktene sine, men det er
forskjeller i tendensene hvor de henter dem. 12pf@mer om & utnytte en av entreprengrene
sitt gamle nettverk, som en kilde til studenterdquktutviklingen. Noe som ligner pa 11 sin
utvikling, som kommer fra et universitetsmiljg lrtt anledning til & benytte relasjoner
innefor dette. Ved & enten ta kontakt med persdedidligere har hatt kontakt med, eller
ukjente inne for miljget, har de hatt anledningtfB hjelp med ufordringer underveis. Det
tyder pa at de utnytter personlige nettverk, ogatede er tilknyttet samme miljg gir dem
raskere relasjon. Ved a koble seg til NTNU TTO wkubatorene, har de mellom
forretningsutviklere fatt kobling til andre gjennatem, samsvarende med litteraturen
(Granovetter, 1973).
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Portefaljeentreprengrene velger a sgke bedrifrarksam tilby den ngdvendige kunnskapen,
siden de er villige til & etablere en allianse biasé eierskap vil de fa tilliten som er
nagdvendig for & fa tilgang til informasjon. Bedgifie far i tillegg til utbytte, tilgang til
teknologi og patenter, og dermed er det en fomitsgtfor at begge kan fa noe av utbytte som
fremmer samarbeid og informasjonsdeling. For désse skal produsere produkter vil de

ogsa slippe a bygge opp egne fasiliteter ved immgallianse.

"Nar du sitter som en griinder, og du er to, treefem personer. Hvis du ikke har en
produksjon et sted, en kai og et verksted der duskdte ting sammen og vise kundene
tingene, sa har du ingen sjanse. Du kan ikke sttidokaler inne pa [inkubatoren]i
Bergen og tru at du skal komme opp noen vei. Deta@@ et miljg, det ma veaere
verksted. Har du med fysiske produkter & gjgre mAallokaler i farste etasjen der

du kan faktisk, sette i sammen [produktene] ed&elmed de eller ha

produktutvikling." Entreprengr P1

Avslutningsvis vil jeg trekke frem hvordan entrepseene fordeler ser over Tabell 2.
Inkubatorentreprengrene far mest bidrag fra dentiffje, mindre fra kontraktbasert
bransjesamarbeid og minst baser pa eierskap. Fafpljeentreprengrene brer det seg ut
motsatt. Dette kan illustrere hvordan erfaring géari synspunkt og fokus for innsats. Det ma
tas inn i betraktning at inkubatoren med sine lgdaaytter novise entreprengrene til

offentlige stgtteordninger. Det kan veere noe aengrdred videre undersgkelser i emnet.

Bidrag

Som det kommer frem over sa samsvarer dette psaor med tidligere teori, og bidrar med
videre bekreftelse og generaliseringen av dettd. &/fkusere na novise
inkubatorentreprengr, et omrade jeg ikke har vagarid til a finne litteratur, vil denne
undersgkelsen ogsa bidra til litteraturen med emsenligning av novise

inkubatorentreprengrer og erfarne portefgljeentneprer.

For novise inkubatorentreprengrer og personer sbimey med inkubasjon, haper jeg dette
bidraget kan veere med & belyse forskjeller, og ddrhjelpe dem forstad hvordan erfarne

entreprengrer utvikler sine bedrifter.
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6 Begrensinger og videre forskning

Siden denne studien har veert en kvalitativ settdedlere begrensninger. Generalisering av
funnene er begrenset av antallet undersgkelsegehjekllegg til at jeg i metoden definerte
grenser for undersgkelsen. Ved a kun se pa oljsjeraigav det et grunnlag til
sammenligning og intern validitet i den bransjeenndette skaper begrensninger ovenfor
andre bransjer. Jeg ma nevne at siden det stenveiens med tidligere litteratur, danner det

grunnlag for ekstern validitet som taler for difsenene.

Intervjuobjektene har ikke mottatt og lest imelldenne rapporten, noe som ville ha gkt den
interne validiteten til oppgaven.

Som forslag til videre undersgkelser bgr det besytiangulering. Konklusjonen i denne
masteroppgaven kan skape hypoteser, som vil vabra etgangspunkt for en kvantitativ
undersgkelse. Ved a teste dette empirisk med deteespekter, vil det danne et tryggere

grunnlag for generalisering.

Et spennende tillegg kan vaere & ogsa vurdere eantigiseentreprengrer, utenfor inkubator.
Sammenligningen mellom inkubator og vanlig vil dam grunnlag for & vurdere bidraget til

inkubatoren.
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Konklusjon

| denne masteroppgaven har jeg undersgkt og sangmenhvordan novise
inkubatorentreprengrer og erfarne portefgljeentneprer benytter seg av eksterne for a hente
inn resurser og oppna utvikling. Ved & fokusereipde bedrifter i oljebransjen, som setter
store krav til resurser og legitimitet, har jeg ekkiet forskjeller i maten de benytter eksterne.

Inkubatorbedriftene knytter seg mest til offentlajagrer, og benytter dette mest som en kilde
til skonomi, utvikling og salg. De benytter seg &8@v bransjestgtte, men da mest av
kontraktbasert som gir svakere engasjement og hegreitbyttet. De har ogsa en mer gradvis
tilneerming til bruken av eksterne aktgrer, hvoodesgker samarbeid og kontakter etter hva

de trenger.

Portefgljeentreprengrene benytter kun offentligeiek som en kilde til kapital, og har da
knyttet seg til fa ordninger. De faler de kreverriaye av dem i forhold til utbytte. De velger
isteden a sgke samarbeid med bransjeaktarerticligtidspunkt, som kan bidra resurser pa
flere mater imellom starre deler av utviklingennfabeidet er basert pa at partneren gar inn

som eier, som skaper grunn for tillitt og gjensidiggasjement.

Portefaljeentreprengrer benytter ogsa eksterné $efge og distribuere produktet, hvor
inkubatorentreprengrene velger & bygge opp dedtdvig selv. Dette gir tilgang til en

organisasjon de selv ville ha brukt ar pa a bygue o

Jeg faler det viktigste funnet i denne oppgaveveedien av a tenkte imellom utviklingen til
bedriften, og knytte seg til en partner som kamaidest mulig. Det & bygge opp en
organisasjon krever mye resurser og tar tid. Vekiae en situasjon hvor det er av gjensidig
interesse at den unge bedriften vokser, far dartdgil mange av fordelene den store har
brukt langt tid & opparbeide. Det er da viktig &dare sin posisjon og se pa fordelene et

samarbeid vil gi, det kan veere avgjgrende for sskse
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8 Vedlegg

8.1 Vedlegg 1: Intervjuguide inkubatorleder

Bakgrunn: Inkubatorleder

» Fortell om bakgrunnen din?
o Utdanningsbakgrunn
o Arbeidserfaring
o Eventuell tidligere erfaring med entreprengrskagpedriftsetablering

Nyskapningsparken Inkubator

Drift og administrasjon av Nyskapningsparken

« Hvem er eiere? Hvordan er NP finansiert?
e Hva er forméalet med NP? Hvem har definert dette?
e Hvordan molder dere suksess? Output(antall begretker effektiv utviklingsmiljg

Opptaksprosessen

* Hvordan driver NP med rekruttering av grindere/kedsfaring? Er det vanskelig/
lett & finne riktige bedrifter?

« Hvordan fungerer opptaksprosessen? Hvilke kritégigger en vekt pa ved opptak av
bedrifter?

Inkubasjonsperioden

« Huvilke tjenester far bedriftene tilgang til gjenndw® (Inkubatorens
kompetanseprogram)

a) Bidra til utviklingen av Deltakeres selskap i folth¢il milepeeler, malsettinger,
fremdrift og gjennomfaring.

b) Arrangere inntil 10 fagdager pr. ar, som del awivdtorens
kompetanseprogram.

c) Tilby forretningsutvikling innefor relevante omradamm kan bidra positivt til
uvikling av deltakeres selskap. Dette kan veerenBreingsmuligheter og
stgtteordninger i tidligfase og vekstfase, fornegysplan,
presentasjonsmateriell, vekststrategier

d) Inkubatoren skal gi deltakeres selskap tilgangttiettverk av aktuelle
personer og miljger som kan bidra til positiviutiviklingen av deltakeres
selskap, herunder FoU miljger, Virkemiddelaktgfimgnsieringskilder,
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e) Inkubatoren skal legge forholdene til rette fopesitivt sosialt miljg og
internering med andre deltakere i inkubatoren

« Hvem bestemmer hvilke tjenester bedriftene skaHafdette utviklet seg over tid?
Hvorfor akkurat dette tilbudet?

e Huvilken rolle har inkubatorleden? Hvilken rolle Harretningsutviklerne?

* Hvordan fungerer NP sine relasjoner til eksterrigiak, NP sitt kompetansenettverk?
BTO, HiB, UiB, NHH, Connect, Innovasjon Norge? agfeliFinansieringskilder?
Kunnskapskilder? Marked? Internasjonalt?

» Er Nyskapningsparken Inkubator sitt kompetanseasgktivtrad med bedriftenes
behov? Har bedriftene etterlyst andre nettverk?

« Hvordan legger NP til rette for internleering, odatiriftene skal fa bygge nettverk?
sosiale sammenkomster, formelle mgteplasser ete®din fungerer disse aktiviteten
i forhold til & skape nettverk?

Avslutting/ exit/ postinkubasjon

» Huvilke kriterier legges til grunn for & avgjare r#driften kan ga ut av inkubatoren?
» Hva skjer nar bedriftene er ferdige med tre ar PNP
» Har NP kontakt med Bedriftene i etterkant? Blifdlekt til mentorer etc?
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8.2 Vedlegg 2: Intervjuguide bedrifter

1. Bakgrunn:

bedriftsledere/entreprengren(ene)

* Fortell om bakgrunnen ditngman kapitgl

o
0]
0]

2. Bakgrunn:

Utdanningsbakgrunrembrainedknowledge
Arbeidserfaring ljvilke bransjer?Regionen/internasjonglt?
Tidligere erfaring med bedriftsetableringpfice/habitualentrepreneur

Om idéen/produktet og bedriftsetablerngen

» Fortell om historien til bedriften, ogsa for demrfelle etableringerpfe-founding.

o

Hvor kom ideen fra? (internt, arbeidslivet, kunklenkurrent, FoU-miljg?)
(source of innovatiordemand pull/technology push, tacit/explicit knowkgd

Forskningsbasert og/eller erfaringsbasert prodbiktfeknologi/nytt produkt?
(Radical/incrementalinnovatign

Teknologi/produkt-drevet eller markedsdrevet inrsppa? Har markedet,
kunder hatt en viktig rolle i tidlig fase?

Hva var malet med etableringen? Tjene penger, dniee det som er gay,
selvrealisering, makt/status@tiv)

Hvem var involvert éntreprengrens rolle viktige personer/nettverk,
prosesserkpmpleks, langvarig, planlagt/tilfeldi@

Har ideen blitt endret i lgpet av bedriftsetablgen?

3. Om bedriften sin kunnskapsbase

* Fortell om kompetansen til bedriftekufinskapsbase, teamkompetanbilken
kompetanse har de ansatte i din bedrift? Bade fbrrtoannelse
(embrainedknowledgeg eventuelle interesser/personlige egenskaper
(embodiedknowledge

e Har bedriftene noe spisskompetanse/unik kunnskap?

» Hvilke omrader er dere sterke pa? Hvilke omradetese eventuelt svake pa?
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4. Betydningen av nettverk i bedriftsetablering/praluktutviklingsfasen?

» Hvilken betydning har ulike typer nettverk hattedsiftsetableringen og
produktutviklingen?

(for kunnskap/innovasjon og teknologi, kapital/fiseelle ressurser,

markedsfgring/omdgmme)

(type nettverk? konkurrenter, andre bedrifter, uteleerandgrer, kunder, FoU-

institusjoner, inkubatorbedrifter)

* |défasen
* Produktutviklingsfasen
* Modning/vekstfasen
» Salg/markedsfaring, eventuelt internasjonalisering
(beskriv nar, i hvilken fase bedriften begynte meatkedsfaring og salg, tilgang til

markedskunnskap, kunder? Hvilke typer kunder ogkedasegment?)
(path-dependentvs intentionally managed netwodksabvs calculative, commercial
vs scientific networks, relational mix)

Hvilke har veert viktigst i etableringsfasestrong and weak tig¢s
Hvordan kom dere i kontakt med aktgrene? Kjente derpa forhand?
Har dere fatt andre nettverk etter hvert som befrihar utviklet seg? (change)
Har rollen til ulike aktgrer endret seg over ti#@rte/langvarige, fra social til
professional eller vice versa?
o Er det noen aktgrer som bidrar med flere ressufsauRiplex ties,
composition quality of networks
o Uformelle eller formelle (kontraktstyrte relasjoper
o Er de lokale, regionale, nasjonale, internasjon@e®@grafi)

O O O O

» Beskriv de viktigste utfordringer og barrierer kiytil bedriftsetableringen og de
ulike fasene? (nettverk, kompetanse, ressurser)

5. Nyskapingsparkenlnkubatorsirolleiforholdtilkunns kapsutviklingoginnovasjon

(kun inkubatorbedriftene)

« Hvavarmotivasjonen din for & sgkeomopptaktiiNyskgpparkeninkubator?
(Samhold, kompetanse, nettverk, subsidiertkontegplandrefaktorer?)

« Korleis fungerer Nyskapingsparken med tanke pédedktiviteter og mateplasser?
(praksis)? Hvordan samhandler du/dere med andméteed
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Er det apen kommunikasjon?Vilje og praksis fortvieksle informasjon (kunder,
nettverk, virkemiddelapparat, etc.)?

Kjenner du de andre bedriftene i Nyskapingsparkait®)(prosjektene og deres
kompetanse, nettverk?)

Bruker dere andre inkubatorbedrifter som sparringsgre?

| hvilken grad er dere forngyd med den kompetahsehiften far tilgang til gjennom
Nyskapingsparken Inkubator? (inkubatorleder, foiregsutviklere,
kompetansenettverk som BTO, Connect Vest, andre?)
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8.3 Vedlegg 3:

Utfyllende forklaring av utvikling med kommenterer

Denne analysen er den farste som ble utarbeidetwadagtunn i datamaterialet. For & holde
pa essensen fra intervjuene bestar denne i stdragraitater fra intervjuene. Den er vedlagt
her for & gi mulighet til & fA et bedre inntrykk entreprengrene. Den fgrste analysen skilte
mellom offentlig statte, samarbeid og allianser rheathsjeaktarer og markedsfokus. Under

hvert kapittel kommer utdrag fra hvert intervju $ahom emnet.

8.3.1 Samarbeid med offentlige statteaktorer:

Samtlige hadde noe tilkobling til det offentligeegpom statteordninger eller FoU. Kanskje
noe naturlig var det inkubatorbedriftene som idtgrad benyttet dette som en kilde til

utvikling.

Inkubatorbedrift 1:
Siden de er en spinn-off bedrift fra et prosjeld Worsk teknisk-naturvitenskapelig
universitet (NTNU), har de en ensidig kompetangeippen samt lite bransjeerfaring. Dette

har nok reflektert mye hvordan de har gjort sinkiivg.

Vi har tatt en veldig teknisk approach. Sa defoed¢t som er pa en mate, motoren i bedriften
er jo utvikling og fra tidlig stadiet, altsa kongsegm industrialisering. Altsa hele lgpet vil jeg

si vi kan, vi har utviklet oss til & kunne gjorévsda.

De etablerte seg ved inkubatoren pd NTNU, som gav tilgang til mye i
produktutviklingsfasen. | tillegg til veiledere sdmar bistatt under utvikling ved prosjekter i
utdanningen har de ogsa hatt stor neerhet og tiltieaigdre tilknyttet universitetsmiljget.

Dette har vaert en viktig resurs for a utvikle pricte.

Fordi hvis det var noe med luftstrgmninger vi lystesant, sa gikk vi til en professor som vi
ikke kjente da, men veldig sann behjelpelig sideatt pa inkubatoren der. [...] Vi har fatt

litt sdnn hjelp ifra veldig veldig mange professore

En annen viktig pavirkningsakter i tidligfase awguktutviklingen er SINTEF, Skandinavias
stgrste uavhengige forskningskonsern. Dette haressespesielt viktig kontakt, siden de er
involvert i alle ulykker i Norge og sitter dermeé god kunnskap rundt viskositet og hvordan
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oljen oppfarer seg. De ble fgrste gang involvertiedrifts etablering, imens utviklingen
skjedde som prosjekter i studiet. De gav inngglkom med anbefalinger hvem vei

utviklingen skulle ga.

Sa sa vi: kan dere hjelpe oss & gjare en vurdesinbvilke konsept vi skal velge, og det

gjorde de [SINTEF]. Sa fikk vi egentlig oppfordritiga ta det mest crazyet og kjare pa med
det som sa, det sa kanskje ut som om det var lahgklingstid pa da, for det var mest minst
tradisjonelt, kan jeg si. Sa det ble egentlig dgsa tok vi det videre fordi de oppfordret oss,

ogsa bygget vi den fgrste prototypen da, etteadie fatt veiledning av de.

Videre i utviklingen tok de kontakt med brannsjefdrondheim, da brannvesenet er
involvert i oljevernet og star for katastrofehamittgen ved oljeutslipp i Norge. Han ble
invitert med pa tester og har bistatt med innspill hvordan en reell sitasjon vil veere og
hvordan han fglte de burde utvikle produktet. Detten offentlig kobling, men denne er

mere markedsmessig.

Siden de har en relativ ensidig kompetanse intantle selv at de har mye a utvikle seg pa
mot markeds- og administrasjon, og har et behow filegne seg kunnskap her for a forsta

potensialet og identifisere mulige markeder.

Vi skjgnte ikke at det var noe & satse pa. Vi eeaktette var en ide, vi er vant til det som
industri designere sant, sa fokuserer du veldipid markedssiden. Du er jo inne pa det, men

du er jo ikke inne i den business biten av detrpénéte.

Siden de kom ut av universitetsmiljget ble NTNU Aralogy Transfer medeier i bedriften,
som har som mal & bista med a realisere bedrifteeiager fra blant annet NTNU. De
hjelper til ved patentbeskyttelse, videre utviklingarkedsanalyser, etablering og lisens
forhandlinger, og bisto mer med & identifiseredtringspotensialet. Men for & overkomme
de interne manglene har de valgt a videreutvikiekainnskap ved hjelp av flere metoder.
Rent teoretisk har de fullfagrt fag ved NTNU og Bdm entreprengrskolen, styrekurs og
internasjonal bedriftsutvikling. Entreprengrskofmv dem ogsa tilgang til f& andre studenter
for a fa utfert markedsundersgkelser for dem, od det utforske potensial i marked de selv
ikke hadde kapasitet til & undersgke. De har bgsgttet uviklingsprogram for a forsterke
forretningsideen sin, men ogsa som en mulighed feere. Den farste ordentlige vurderingen
av markedspotensialet skjedde gjennom Take-offtwéklingsprogram pa NTNU, hvor de

jobbet intensivt med forretningsplanen i en uke rietp fra erfarne. De har ogsa benyttet
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konkurranser, som Venture Cup, DNBs Innovasjonsipe&noport Innovation Award for &
bli utfordret og fa innspill mot forretningsideeg bli eksponert. Det a vinne flere av disse
konkurransene har betydd mye for dem, det virker sn bekreftelse pa ideen og motiverer

til videre innsats.

I1 etablerte seg tidlig ved inkubatoren ved NTNWmhar na ogsa et kontor i inkubatoren i
Nyskapningsparken, Bergen. De har positive erfarivgd & sitte i et inkubatormilja, og nar
en av entreprengrene valgte a flytte til Bergendeamaturlig for dem a starte med a etablere
seg der for a fa et kontorlokale med fasiliteteervniljget som oppstar der er et viktig

bidrag.

Et inspirerende miljg med folk i samme situasjom g&g kunne bli kient med da. For jeg
syntes det hadde vaert litt trist a sitte alenetwmt egentlig a sitte helt alene pa et kontor, sa

miljget og ja, inspirerende mennesker som sit@mm sr pa sanne plasser synes jeg da.

| tillegg sa bidrar inkubatoren med arrangementen kar for formal a bista i utviklingen av
firmaet. 11 nevner griinderlunsj, som er et foredramsjen hvor en erfaren foredragsholder

presenterer et aktuelt tema, som et slikt virkermslidd

Inkubatoren er koblet til Bergen Teknologioverf@xisom er teknologioverfgringskontoret
for 8 FoU institusjoner i Bergen, og ConnectVeshs® en ideell medlemsforening som
tilbyr kostnadsfri hjelp til grundere og vekstselpk 1 deltok her pa Connect Springbrett,
som hjelper dem med & utvikle forretningsstrategigfiorberede dem for mgtet med

investorer og strategiske samarbeidspartnere.

Et av virkemidlene inkubatoren har er forretninggdérne som skal bista bedriftene med

rad:

Ja, det er jo to som jobber her da. [...] Vanligsi har vi mate ja, en gang annenhver uke
med status og diskutere hva som er utfordringenevogdan man kan angripe de. Sa hvis jeg
spesifikt trenger hjelp til noe sa far jeg jo det altsa han gjer ting for meg og hvis jeg sier
at jeg trenger en, jeg kommer ikke pa, ja et opgpdeharkedsundersgkelse sant, hva han, om

han har noe innspill, sé jeg sender kanskje mimkeéaogsa far jeg hjelp til & utforme det da.

En viktig resurs forretningsutvikleren gir til béftiene er nettverket sitt, noe 11 har benyttet

seg av.
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Ja. Han har jo veldig masse kontakter, sa abseuttiarapner til folk, personer som er
relevante.[...] Vi merker det er mye greiere hvi®n har pa en mate sagt, hvis jeg kan ringe
og si at: Hei jeg er [U1] og fikk hgre om deg metli¢forretningsutvikler] eller hvem det
matte veere. Da er folk mye mer apne sant, og deharunn til a ringe pa en mate.

Hun trekker ogsa frem det sosiale miljget i inkobam, hvor de seg imellom diskuterer og
deler erfaringer de har opplevd rundt det & etabdefirma. Det har ogsa veert en kilde til

informasjon underveis. U1 om kunnskapen blant enéragrene i inkubatoren:

Da ma det vaere mer sann generelle ting som forgedezn IFU kontrakt, hva gjorde dere
med rapporteringen der og der, mens ting som hhligenasse med produktet vart & gjare a
sant sa har ikke jeg fatt s& mye ut av det. [..gnsIfor meg blir det litt mer overordnet pa
investorer, forhandlinger, sann generelle ting danser tilfelles for alle.

Hun merker en forskjell i inkubatoren i Trondhekontra inkubatoren i Bergen. Siden de der
hadde mye starre naerhet til professorer.

Ja, det har litt forskjellige grunner til . Men jegnker hvert fall pA sdnn som det paA NTNU
brukte vi veldig mye alle, professorene og studentg liksom ..(?) Men her vet jeg ikke hvor
jeg skal ga sant, jeg vet ikke hvem som har ekspgréi hva og hvor de befinner seg, sa det
er jo fordi jeg kommer fra en, hvis jeg hadde gé@tHiB sa hadde jeg vist hvem jeg skulle
bruke. Men sa er det og litt med fasen vi har kotrinmei na, han blir mer og mer spisset pa,
altsa far var det mer sann generelle ting sant, sean trengte kunnskap om. Men na er det

mye mer, hvis vi har et oppdrag sa er det veldigkket.

Et savn som uttrykkes i inkubatoren er naerhetdilesbedrifter. Dette er noe

portefaljeentreprengrene sgker mye mer aktivt selv.

Jeg synes det er supert & sitte her for all dgMi.er litt bortgjemt i en korridor pa en mate.
Ogsa det & kanskje kunne sitte mer tilknyttet destt bedriftene i Bergen nar det farst er en
inkubator da.

De benytter relasjoner som Connect Vest og InnovalSprge som dgrapnere. | utlandet har

Innovasjon Norge vist seg a veere veldig viktig.
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Ja, vi kom inn til toppsjefene sant. Sa vi satlgoi, ja, gverste etasje hos, det er jo litt
vanskelig i USA da, det er jo ganske stort sanleskiorholdt til her hvor alt er pa samme

niva, ledelse og. Det tror jeg er veldig viktig,drdem de ambassadgrene.

@konomisk har de ogsa fatt bistand av flere stadtgnger. Innovasjon Norge har bidratt
med etablerer stipend, Forskningsradet har bist&tom Forny-programmet. Noe som gav
dem mulighet til & utvikle prototyper og fa testigen. Videre fikk de innpass i et

teknologiutviklingsprogram i regi av NOFO, Kystvetkog Innovasjon Norge.
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Inkubatorbedrift 2:

De har en annen tilnaerming pa utvikling og brukbffentlige statteordninger. De har ikke
kommet like langt, men har sa langt benyttet segffantlige stgtteordninger. Rent
produktmessig har de i stor grad statt for utvidin selv, og kjernekunnskapen til bedriften
ligger i teknologi og utvikling. De har relativt Iy blitt tildelt det trearige
forskningsstipendet Petromaks fra Forskningsrdoette er veldig industrifokusert og skal
bista dem a videreutvikle produktet for & gke asmenigshastigheten. Dette er et ganske
omfattende prosjekt som bestar av syv partnerefopd tre land, bade offentlige og private
aktarer. Her skal de private bista med tilgandeingdvendige materielle resursene. Den
starste kilden til utvikling fra dette i tilliggltden gkonomiske statten vil veere at de
planlegger & benytte utdanningsinstitusjoner. Vbedriytte studenter pa master- eller
doktorniva i utviklingen, kan de fa tilgang til genell uten & ansette selv.

Siden de har teknisk bakgrunn har de ogsa bersgtpav programmer for & utvikle
markedsdelen av bedriften. De trekker frem NCE 8als®m en viktig aktar for dem. NCE
Subsea er et klyngeprogram startet for a styrkeesaibzeringslivet i Bergensregionen ved a
legge det tilrette for innovasjon, teknologiutviidi og samarbeid. Spesielt da First Step

programmet de var med pa hjalp dem pa vei markesisime

NCE subsea helped us a great deal with their FStep program in teaching us how to write
a business model and teaching us; "good, you haviel@a, now how are you going to make
money of that? What are you going to do that thddveeeds?” Even though | knew this
would be useful for an application we didn’t knoarket size, we didn’t know a lot of things,
and so now we're closer to, well, we’ll show yotetawhat we’ve got, we got some physical
things.

NCE legger det tilrette produkt- og leveransesagidrimed & arrangere mgter mellom
aktarer, eller mer apne seanser hvor de forskgetlial fa mulighet til & knytte kontakter og

utvide nettverkene sine.

And it's extremely useful | mean. In the same dggu have .. we had probably five or six
meetings between eight and twelve in the morninger by the time lunch hit we had already
secured a line of credit with a bank, meet twodgypliers, talked to Statoil twice and
another potential partner. It would probably takitmee months to arrange all those

meetings, and we did it in a day. So even justsiniess card exchange would have been

46



useful. But that actually .. we had some thingsed@o NCE Subsea facilitating something

like that is spectacular.

De trekker ogsa frem Innovasjon Norge som en aleédrar benyttet som har bistatt dem. De
tok i tidlig stadiet kontakt med Innovasjon Norgetiedd for & undersgke mulighetene sine
ved bedriftsetablering, og fikk statte til & utélkde farste prototypene. De deltar i
mentorprogrammet, hvor en suksessfull entrepreomartgar etablert et drilling firma kommer

med rad vedrgrende utvikingen av 12 fremover.

The mentor [...] definitely very helpful in termispminting at the rocks as we steering the

ship.

De trekker frem flere bidrag fra inkubatoren. Mar hgsa er miljget viktig, ikke direkte det

at de blir hjulpet, men det & kunne snakke medhdieesbedriftene i inkubatoren.

We were working from our own homes, we would nmeedrious places, our homes or the
pub or where ever. And we get stuff done, we wameeffective and driven. But having a
place we can meet now and we have meeting roomatave .. you know printers and
internet and all of that kind of stuff. It solves1®e basic problems, but the biggest thing that
we get out of here .. talking about networks andrngas is .. people are.. a lot of these people

down in the hallway have already made a lot of ¢hmsstakes.

De har ogsa benyttet seg av flere av inkubatoiimglt som foredrag og
forretningsutvikleren. De mener dette kanskje i&ked er veldig essensielt for de, og at de
har for mye & gjare til & gjare alt det forretnimtyikleren rader dem til & gjare. 12 om utbyttet

fra forretningsutvikleren:

Mixed success. | mean, again were kind of a spécisiness case in some ways, and yeah
they been constructive in some ways and, quite aftist that we get a list of homework to
do. Just more tasks, | wanted you to help solvesiung, not tell me other things to do.
Cause | already have this list of things and | ashdyabout this much because | only have so
much time. But you know .. they’re good for aduitedinitely. You know they even just, know
how to navigate the tax system, or the .. you knogght now we’re trying to prepare for
investors we wanna grow our organization a litdster than just with the two of us. And
yeah their helping us focus on you know, evergsishg us questions we should be asking

our self's is good. So we do use the advisers.
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Innovasjon Norge var ogsa bistatt med tilskuddsioigl Industriell Forsknings- og
Utviklingskontrakter. Det skal stgtte samarbeidansje, mellom en leverandgr og kunde, ved
utvikling av et produkt. Et krav er at kundebedriftogsa skal bidra med resurser og
kompetanse. De er na i samtaler med utviklingspeettil dette prosjektet.

Portefglje 1:

Det er et skille mellom inkubator og portefgljeleidne i hvor stor grad de knytter seg til
offentlig statte. P1 har i produktutviklingen hlghov for a teste produktene sine, for a laere
hvordan det virker med & samle opp olje i forslgatlzlgehayder. Til dette har de benyttet
folgende tanker: SINTEF i Hirtshals, Kystverketarkén og US Coast Guard i USA.

Entreprengren trekker frem at Innovasjon Norgeviant med i alt han har startet frem til i
dag, ogsa denne etableringen. De fikk fgrst el@tabstipend i starten til bedriften som
skulle statte seismikkskip, men etter hvert sortsiiklet dette oljevern systemet gkte
bidraget. | denne sammenheng sa har utviklingetnkdsmessig veert et samarbeid mellom
Innovasjon Norge (ca. 20 %), NOFO (ca. 25 %) odrEdten). Selv om det er en god kilde til
resurser krever det en del oppfalging, s& hanlektsei maten han benytter dem. Derfor
faler han ogsa at de har kommet litt over stadiet Innovasjon Norge kan bista med noe i

videre utvikling.

Sa for vare del har vi kommet sa langt i verdikjede er litt ferdig med at vi gidder & bruke
en uke pa a lage en Innovasjon Norge sgknadlfingvasjon Norge har vi jobbet mye med i
P1 i forbindelse med oljevern og de tingene dervidwar fatt mye tilskudd og det var liksom
Innovasjon Norge og NOFO som har gitt oss tilsktildde tingene. Sa det har fungert greit,
men det er litt sann, det kreves litt managemedrd énnovasjon Norge med og, sant. De skal
jo ha rapporter og regnskap og revisor godkjentenatfsrapporter og det ene og det andre,

sa det er litt s&nn, det er nesten et halvt arsbane & holde ved like.

Portefglje 2:

P2 er de som har benyttet seg minst av, og hart pliaiser om a benytte seg av offentlig
stgtte. Det at de na har brukt lite av dette hesgermen med hvor de er i utviklingen.
Utviklingsmessig sa gnsker de & gjare dette sedd statte fra bransjeaktarer. De ser for seg
a benytte Skattefunn, en skattefradragsordningdoske bedrifter som har forsknings- eller
utviklingsprosjekter. Siden dette gar pa inntektekker han frem at man helst bar tjene
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penger for & fa noe igjen av dette. Eneste stait@mgen de har sgkt pa er for EU midler, men

han trekker frem at dette er et veldig trangt ndlaya tilgang til.

Hva Innovasjon Norge angar sé er ikke dette et femdem. Han faler resursene de kan tilby
ikke samsvarer med hva han trenger og innsatsefehemde ma legge ned, og velger derfor

a fokusere pa andre kilder.

Altsa jeg setter meg ikke ned og bruker seks mamedé lage en sgknad, og da skal du lage
en sgknad basert pa at du helst skal sgke om pémgeu har begynt & tenke pa noe.

8.3.2 Samarbeid og allianser med bransjeaktarer:

Samtlige bedrifter har allerede, eller gnsker &tenseg til store aktgrer som gir dem tilgang
til resurser. Men portefglieentreprengrene har ga kiarer plan for hvem de gnsker a koble
seg til og hva de gnsker & fa ut av det.

Inkubatorbedrift 1:
NOFO har veert en viktig kilde til utvikling, de b@mmed et utviklingsstipend som resulterte i
en handholdt versjon av produktet. | tillegg sadetrgitt tilgang til avelser hvor de har fatt

anledning til & teste ut produktet.

Og sa utviklet vi det da i, jeg tror det var sis@var i 2009, 2010, 2011 og 2012, sa da har vi

egentlig veert med pa avelser med NOFO og fatt iinisfiorbedringer fra reelle brukere.

Siden NOFO har oljeberedskapen for de store o§kapkne vil de inngd som en kunde, noe
som har gitt dem mulighet & forsta kundene og hiemténformasjon underveis i utviklingen.

Denne koblingen trekker hun frem som spesielt weltdor videre salg.

Pa oljevern spesielt sa er det, Norge er et forggéand som NOFO og kystverket. Altsa de

fleste land kopierer deres utstyrspakke og anbejali som de gir blir hart pa da.

Et spesielt naert samarbeid for 11, nar dette prteduke designet og utviklet, var med en
underleverandgr for stgping av plast. De fikk die@ming til & sitte hos plastprodusenten, og

gav rad vedrarende utvikling og utforming som egegf til produksjon i formverktgy.

@konomisk gjennom en kobling fra universitetsmiljdxe de knyttet opp til et stort norsk
selskap. De har bidratt med kapital mot en eierarftenaet, denne aktgren har ingen direkte

kobling til bransjen eller erfaring tilknyttet prokisjon og produktutvikling. Derfor tar fortsatt
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I1 av seg det operasjonelle, men de kan ta kofwakt innhente informasjon vedrgrende

forretningsmessige utfordringer.
Det jo veldig fint & ha med seg den i referanskagasjen nar vi skulle fa inn investorer.

Videre sa gnsker de a etablere seg i Norge, meait viet ma ut i verden. | denne sammenheng
tror hun de vil vaere ngdt til & innhente mer kdpig antar de vil vaere ngdt til a gi ifra seg

mer av firmaet.

Hvis vi kan gjgre dette her, ha stagrre fart og riakus, og kunne liksom drive med
kommersialiseringen av produktet pa fulltid. Saesywi det er verdt & dele med folk da. Du

kunne sikkert brukt 10 ar ekstra og bygget steisteén, men vi har ikke tid til det.

Inkubatorbedrift 2:

12 har en annen tilneerming. De har ikke kommet lékat i utviklingen, men har forstatt at
de trenger mer forskning pa produktet for og viidk&lare a na ut til bransjen. | denne
sammenheng har de nylig fatt et forskningsstiperm He har funnet bransjepartnere som
kan bidra med fysiske resurser i testing og utniklav produktene. De har da tatt et valg at
disse ogsa skulle veere potensielle kunder og boejospesifikt inn mot dem. | tillegg til &
bistd med kunnskap mot uvikling har disse gitt diggang til markedskunnskap, men en
utfordring for dem var at disse gnsket eksklusivitgproduktet. Dette var ikke noe 12 gnsket

a binde seq til.

So, its, that's the most challenging part is to;duese these people are potential customers
and understandably nobody wants’ to fund sometttiagyou’'re gonne go sell to the
competitor. So, but then again we don’t want tegip exclusivity on anything because then

we have limited out customer base.

Mentoren nevnt i offentlige statteaktarer gav demad til & forske og kontakte
oljeselskapene, og forsgke & fa dem til a finapsigviklingen. Disse vil veere ledende
innenfor bransjen med mye resurser, men de vil ugee konkurrenter for 12. Motivasjonen
for dem vil vaere & drive utviklingen i bransjerdesi de til slutt vil ha godt av teknologien.
De jobber med & undersgke mulighet for et sliktazdeid. Det & innga partnerskap med en

konkurrent ser de pa som en begrensning, ikke imetig

If we get FMC to be a partner, then we may neviétedker , GE or Vetco, you know, so we
don’t want to be just with FMC, maybe somethingceve just do with FMC, but to exclusive
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for our technology with a sub supplier to an oihgmany is silly. Why take this slice when you
can take the whole pie? So, we are trying not tetmet sided, but again, with strategic
partners, ideally would be an oil company that take us, you know can say:”hey, this is
what we need in the industry, its under water USBU want to standardize on your
connector for this and this type of applicationslaso you know, we definitely need a

champion, a good partner for that.

Sa de gnsker en strategisk partner, men de harkeiggrier. Se ser at de ma ha noen partnere
innefor bransjen, siden disse kan bidra med makkeafskap og virke som dgrapnere. En

strategisk partner som gir dem bransjelegitimitetienhar bare fglgende kriterier:

We'd like to have strategic partners, but not éytine going to do sneaky things like locking
us in to exclusivity is fine if you keep orderihghg from us. But you know, there are
strategies that companies do employ that you kraswhinder our growth or even destroy us.
So yeah, were just cautions, not paranoid, younateparanoid if people are really out to get

you.

Portefglje 1:

Portefgljeentreprengrene har en annen tilnsermindet&ommer til det & hente inn resurser,
og hva de ser etter og hvordan de jobber for at&rsgg opp til markedsledere. Tidlig i
produktutviklingen var de i kontakt med flere brigaktarer, men de endte opp med & utvikle
dette i samarbeid med NOFO.

Sa var vi i mgte med Statoil og de tente som ber@alideen, og sa var vi i mgte med NOFO
og de tente pa det, sa matte vi bestemme ossdar fivskulle ga med. Sa ble det na NOFO

da, for det er na de som er pa en mate ansvartiglie i Norge allikevel eller oljevern.

Den viktigste grunnen for dette var NOFO sin pagisnternasjonalt, sertifiseringen fra dem
vil gi dem legitimiteten de trenger for & selge dadlorge og internasjonalt.

Det er viktig for oss at vi far gjort dette med NOF-or i det gyeblikket vi er ferdig med

NOFO na, sa stempler de det som NOFO sertifiseitBrasil for eksempel er det et krav.

Ulempen med & ga inn i et slikt utviklingssamarbsimm ogsa inkluderte Innovasjon Norge,

er at det tar lang tid. Derfor mener han det b@detes, men i dette tilfellet var det veert det.
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Ja, s& det er verdt & ha tdlmodighet og utholdendenne sammenheng. Men det er

krevende, bade resursmessig og, for du gar hedm fidann prosjekt modus sant, utvikling.

| tillegg har dette gitt innpass i NOFO sine gvelsem ogsa er en anerkjent mate a teste det

pa. Det er ogsa begrenset hvor mange som far netligj& bli med pa disse gvelsene.

NOFO har sin arlige olje pa vann gvelse, og i fjar det tre forskjellige system de tester vi
var en av de. | ar er det to forskjellige systemerskal teste, og vi er leverandgr pa begge to.
Sa det er bra.

P1 er den bedriften av disse fire som i stgrst geadobbet for, og ikke minst utnyttet
allianse som et en kilde til resurser. Mye av magjenen for dette er som han sier at det er

ngdvendig for & etablere og utvikle firmaet. Bagéren tidligere bedriftsetablering sier han:

Noen produkter er gjerne sa innovative at du mgekaarkedet far du far salget. Og da har
du 3- 4- 5 ar fremover i tid for du har et salg. & og er en annen problemstilling. Du kan

sitte her med tidenes produkt, revolusjonere hedestrien. Da kan du ta fanken pa at det er
5- 10 ar far den industrien gidder a kjgpe det ktet, og hvis den revolusjonerer industrien

sa endrer du adferden og rutinene og maten de etaydr gjerne jobbene péa sant.

Dette krever mye resurser & overkomme, derfor galgtdenne gangen a selge 50 % av
bedriften til en aktgr som har resurser, bade &bpi kunnskap, som gjgr det mulig for dem
a overleve i utviklingsfasen. Igjennom nettverkietn av de andre entreprengrene fikk de
kobling til et konsern som har komplementaer kunpskaen de er ikke konkurrenter. Det de
fikk igjen for dette salget har sikret driften aiskapet i 2 ar, i tillegg til avgjerende

kunnskap og produksjonslokaler, som han trekken §em essensielt for dem:

Hvis du ikke har en produksjon et sted, en kaitogeeksted der du kan sette ting sammen og
vise kundene tingene sa har du ingen sjanse. Dikkarsitte i to lokaler inne pa VilVite-
senteret i Bergen og tru at du skal komme opp neerdet ma vaere et miljg, det ma veere
verksted. Har du med fysiske produkter a gjgre mBallokaler i farste etasjen der de kan

faktisk, settes i sammen eller leke med de ell@rbduktutvikling og sa videre.

Videre sa nevner han at det a ga i allianse mesdcgraktar har gitt dem den finansielle
kapasiteten de trenger for a vaere i stand til &rkegystemer. Bare det & mellomfinansiere
produkter krever mye, og skulle de ha finansiettedgelv antar han at det hadde det gatt pa
personlig risiko.
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De har nd kommet i fasen hvor de har begynt meg Bal har fatt bestillinger pa noen
systemer i Norge, men de satser veldig internakjddat har vaert fokus hele veien. For a
sikre seq distribusjonsmuligheter jobber de nampep et selskap som er verdensledende pa
salg og distribusjon av oljevernsutstyr. Ved a dppn samarbeids- og distribusjonsavtale

med disse regner de med & fa tilgang til 90 land.

| stedet for at jeg na skal sitte her & ansettpagtselgere, og betale dyre flybilletter, hotell og
reising, og rundt a skape interesse for et helt sgtskap og et helt nytt produkt i
olijevernsbransjen som er ganske statisk. Sa f wior til & gjgre det, dette selskapet. Sa na
tar de rett og slett & bruker sine egne salgsfsitke egne nettverk og sine egne kunder & far
omsetningen opp. Og vi ender opp med a bli etjedegjor er vel egentlig at P1 blir et
produksjonsselskap. [...] Det er sann du ma gjae fbrdi hvis du sitter og tror at; nei du
skal ta det ut i verden selv, og hvis de skal hmga og jeg far sa lite. Vel, de har na brukt
tredve ar pa a bygge opp den organisasjonen simaafgle det ikke veert for de sa hadde du
ikke fatt dritten din ut i markedet.

Men han trekker behov for kontakter for a fa tittdeog ikke mist timingen for & ta kontakt.
Produktet skal vaere sé ferdig at de kan forstéieeral det, ikke bare en tanke om hvordan
det kan bli. I tillegg s& var samarbeidet med NG&Gjgrende for at de fanget interessen til

dem.
Avslutningsvis nevner han for allianser:

[partneren] har jo kjgpt 50 % av [P1] sa det liggeel i kortene at de tar over pa sikt. Sa jeg
er nok ikke den langsiktige griinderen som settadsp i jorda og liksom, her skal vi bygge,
her skal vi bo. [...] Jeg er god pa & etablere tarte og fa de tingene pa plass, og realisere

ting.

Portefglje 2:

Det er P2 som har det mest kostbare produktetssedire, og de fgler ikke at de kan komme
i posisjon hvor har kapital nok til & finansierende utviklingen selv. De har derfor valgt &
fokusere pa allianser for & giennomfgre dette. Dealag i samtaler med en konkurrent for &
sammen utvikle produktet. Videre satser de pamadd et operatgrselskap pa den utviklingen,
siden de vil tiene pa en teknologisk innovasjorainsjen. Det er for tidlig & si noe om

hvordan denne avtalen vil bli. Men han er inngi#ita oppgi eierandeler av firmaet for a
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realisere dette, og da er villig & ga langt foparma det samarbeidet. Det er sa viktig for a fa

dette til & ga.

Vi har satt en veldig lav inngangspris pa de 51érauelt de vil kjgpe til & begynne med.
Sann at de ser exiten var pa de 49 % vi har igjenen tre til fem ars periode som kan veere
da et mye mye hgyere belgp. Men vi har ikke tatleleelefanthodet pa og sier dette her er
verd 50 millioner for 51 %, no way .. sant. Vi leggss ned pa et fornuftig niva, vi far betalt
for de timene vi jobber der og kan ga gjennomfardingene der. Pluss at oppsiden vares er

pa de 49 nar vi har fatt dette her til a lykkes.
Motivasjonen for det andre firmaet vil vaere tilggrfgpatentene til selskapet.

De vi er og snakker med i dag, de har da sagtneker ikke & bare veere ute der og levere
BOP’er, men med elektrisk BOP kan vi veere et hedteforan konkurrentene.
Sann tenker de sant, og da skal vi hjelpe de &rfdnke

| tillegg trekker P2 frem hvor konservativ bransgmHan mener det hadde tatt veldig lang
tid & realisere dette, selv de hadde nok interserser. For a fa kunder vil det kreve mye

innsats for a bygge opp tilstrekkelig bransjelegitet, spesielt ovenfor oljeselskapene.

Fordi det hadde gatt arevis far de hadde kvalifiges til & vaere pa en sann rigg, sant. Men a
ga imellom na en av de aktgrene som er der, s&tealtérede field proven. Og far vi med oss
et operatgrselskap eller to eller tre pa a vaere pmé&dien gkonomiske utviklingen sa er vi i
gang der. Derfor har jeg og fatt med et riggselskdpnne prosessen, sann at det er

operatgar, riggselskap, leverandgr og oss.

| tillegg sa trekker P2 frem hvor viktig det er @ gt av bedriften tidlig nok. En entreprengr
har ikke de ngdvendige egenskapene for a ta digspaet hayt niva. De tenker ogsa exit

med valg av samarbeidspartner.

Det jeg tror kommer til & skje er hvis dette heker i full pakke, og alle er forngyd og tester
og skjer kapasitet og alt det vi holder pa med p&8©P er der og alle er forngyd med det sa
kommer sannsynligvis den samarbeidspartneren @dedgrsiden pa produktet da a kjgpe

opp.
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8.3.3 Markedsfokus

Et sted de har skilt seg ut er ved markedsfokiBster her bade ambisjonsniva og hvordan

de gnsker a utvikle nettverket.

Inkubatorbedrift 1:
Siden dette startet som et skoleprosjekt haddkkaevieldig fokus pa markeds biten. Det har

kommet gradvis, gjiennom bedriftsutviklings program.

Du begynner jo liksom & observere brukere og finetlgov i markedet, og snakker mye med
brukere underveis. Men du tenker veldig lite gkdrmgrbusiness pa en mate. Det er en sann
ting som jeg tenker burde vaert med pa det studittha. Sa de [TTO] var med helt med en
gang sa var det liksom s3, ja markedet for dettesBeer sa stort sant, og begynte a regne pa
det. Men det var jo liksom helt fiernt for oss dmmgen. Sa det oppfordret oss til & liksom ta

det videre og skrive forretningsplaner, prave & kanvidere pa business biten.
De satser i farste omgang mot Norge, a fa etabdgrther far de gar videre internasjonalt.

Nei, altsa pa oljevern spesielt sa er det, Norgetdoregangsland som NOFO og kystverket,
altsa de fleste land kopierer deres utstyrspakkardggfalinger som de gir blir hart pa da. Sa
malet vart har hele tiden veert & fa solgt til dersti Norge, og det har vi, der har vi kommet

na da.

Videre sa satser de internasjonalt i ar, med vadrde mot Skandinavia, for sa a ga mot starre
markeder nar det er pa plass. De er klar overrasdtsingen vil veere kapitalkrevende, og ma
fa det finansielle pa plass far de setter i gang.dorberede seg har de veere p4 messer som
gar spesifikt pa oljevern, og hatt stand. De edagsd i NOSKA, norske

oljevernsprodusenter, hvor de far vaere med pa mmetteter og far mye markedskunnskap.

De fokuserer pa internasjonalt salg da. Det ergetlig en gruppe som reiser sammen pa

messe og konferanser, sa var vi i Rio i hgst. @eerodet et stort marked.

De har ogsa benytte Innovasjon Norge, og nettvestet ute kontorene tilbyr for & forbedre
seg og utvide nettverket sitt internasjonalt.

Ja, vi kom inn til toppsjefene sant. Sa vi satlgoi, ja, gverste etasje hos, det er jo litt
vanskelig i USA da, det er jo ganske stort sanleskiorholdt til her hvor alt er pa samme

niva, ledelse og. Det tror jeg er veldig viktig,drdem de ambassadgrene.
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Inkubatorbedrift 2:
12 har ogsa hatt et veldig teknisk fokus fra startaed et snevert syn pa markdet. Dette har
utvidet seg etter hvert som de har utviklet seghBefunnet nye bruksomradet underveis, det

kommer av at de selv har utviklet seg for a respomtl signaler fra marked:

| don’t think too many new applications have comegthat are revolutionary, | think the

main thing is that we have learned to be more lmsshke. We started with:"hey, we can
solve a problem” and now what we are saying:’heg, @an solve this problem”, because
that was the question. [...] We had to get to sadking about what we can do and start doing

something people want.

De har valgt a begynne med Norge, med vet de rmaeutlen med produktet sitt. De har
ingen konkrete planer om nar eller hvordan det skigl.

So we been really running under the radar. We kti@atithere will be people interested in
what we’re doing [...] So we want to grow safelyglame have been very quiet up until,

probably up until December when we found out thettdaks is going trough.

Portefglje 1:

Portefaljeentreprengrene tenker mer konkret pa spkgielt mot internasjonale markeder ifra
et tidlig stadiet. Entreprengren trekker frem at hHtid tenker internasjonalt nar han etablerer
et firma. Dette var ogsa bakgrunnen for at de eadgtamarbeide med NOFO, for & oppna
den internasjonale anerkjennelsen det medfariffledd sa sgker de da som tidligere nevnt en
global leverandgr for & slippe & bygge opp et sglgfs- og distribusjonsnettverk, for & raskt

kunne veere i stand til & na mest mulig av markedet.

Portefglje 2:
Daglig leder har fra tidligere erfart at det & sety den starste utfordringen ved produkt
utvikling. Derfor har han ansvar for dette i P2,lam jobber spesifikt mot marked for & sikre

utvikling og salg.

Det er det som gar pa markedsfaring og salg fordzs<Du kan si nar dette her er utviklet og

ferdig klart produsert, og prototypen har gatt inreet og dette er testet og alle er happy med
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det. Sa blir det ikke P2 som skal selge BOP vid#adglir det den som vi har hatt et
samarbeid med som fronter dette her. Ogsa kan dandee konkurrentene fa lov til & bygge

pa lisens for eksempel.

Generelt s& gnsker de a knytte en kontakt somegir lbBde tilgang pa resurser og
distribusjonsnettverk. Dette henger nok ogsad myensen med at de sgker en partner som
kan gi dem den ngdvendige legitimiteten de fgletreleger.
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