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"Tillsammans &r vi starkare - och oandligt mycket battre”

Det har ar Swedish Scaleups

Darfor dr det viktigt att stotta innovativa tillviaxtbolag

Samverkan dver granserna

Nya maojligheter for regionerna i 6stra Mellansverige

Bolagsresan

Foretag redo att vixa efter ett &r med Swedish Scaleups
METODER:

Kapitalforsorjning

Att vdlja och hitta ratt investerare

Hallbarhet

Halbarhetsanalys identifierar framgangsfaktorer

Kompetensforsorjning

Ratt kompetens for tillvaxt - nu och i framtiden

Internationalisering

ovarderlig introduktion via Europas framsta inkubatorer

Finansiarer och partner

De som har drivit och gjort projektet mojligt



”Vii ar i borjan
pa nagot mycket
Sto rre ,Dzn brittiske politikern Winston Churchill sa

en gang: "Now, this is not the end. It is not even the
beginning of the end. But it is, perhaps, the end of the
beginning.” Nar vi summerar vara tre ar tillsammans

i Swedish Scaleups ar det just den kanslan jag bar pa

- viaribdrjan pa nagot mycket stérre - nagot som kan
bidra till mdnga innovativa och snabbvaxande foretags
utveckling och hallbara tillvaxt.

En viktig lardom av vart samarbete ar att till-
sammans ar vi starkare - och oandligt mycket battre!

For just tillsammans har ett mycket kompetent och
inspirerande gang affarscoacher, kommunikatorer,
ekonomer, forskare, chefer, experter och projektledare
de senaste tre aren testat, utvarderat, omprovat,
utvecklat och forfinat metoder tillsammans med
234 modiga, innovativa och nyfikna foretag i Ostra
Mellansverige.

Vi har gemensamt satt ett gediget ramverk som
kan tas vidare och ge fler foretag i Sverige mojlighet
att vaxa hallbart! Pa ett sdkert och beprovat satt ligger
nu grunden - och denna bok beskriver denna grund.
Min och var férhoppning ar att boken vacker din
nyfikenhet och att du vill veta mer om Swedish
Scaleups - hor da av dig!

Ett stort tack till alla er som tillsammans har gjort
detta mojligt - finansiarer, samverkansparter, foretag
och alla ni andra som har varit med om att skapa
Swedish Scaleups.

Ylva Wretas
Projektledare Swedish Scaleups



Det har ar
Swedish
Scaleups

Inom Swedish Scaleups samlas regioner, foretags-
inkubatorer och science parks i stra Mellansverige
med en gemensam ambition - att hjalpa innovativa
bolag att forverkliga sin potential.

Viljan att véxa finns i manga innovativa
foretags DNA. Men att ta nasta steg pa
tillvaxtresan i en globaliserad varld -
under standig forandring - ar ofta en
stor utmaning. For att ett foretag ska
lyckas kravs bland annat skalbara affars-
modeller, tillgang till finansiering, ratt
mix av kapital, en flexibel organisation,
smarta chefer och formagan att
attrahera spetskompetens.

For att hjalpa foretag att dvervinna
dessa tillvaxtbarridrer finns Swedish
Scaleups - ett unikt samverkans-
projekt mellan foretagsinkubatorer och

science parks dver regiongranserna i
Ostra Mellansverige. | projektet verkar
engagerade manniskor i inspirerande
miljoer, alla med ambitionen att skapa
basta mojliga forutsattningar for
innovativa bolag att lyckas forverkliga
sin potential.

Gemensamt for bolagen som far
hjalp av Swedish Scaleups ar att de har
ambitionen att vaxa, fran ett litet eller
mellanstort foretag till ett storre, ofta
internationellt, bolag. Det handlar alltsa
inte om startupbolag, utan foretag som
redan har genomgatt en innovations-

TILL VILKA BOLAG
VANDER SIG
SWEDISH SCALEUPS?
N2

For att kvalificera sig till Swedish
Scaleups kravs att ett foretag
uppfyller en rad kriterier:

INNOVATIONSHOJD

Swedish Scaleups riktar sig till
foretag med innovativa produkter
eller tjénster. Innovationshéjd
kan ocksa vara nytinkande
affarsmodell, logistik,
betalningsmodell, organisation,
marknadsforing etc.

DEDIKERAT TEAM

Med dedikerat team menas en
stark vilja fran foretagsledningen
att skala upp verksamheten

samt en forstaelse for att detta
innebir bade hart arbete och
ifragasittande av gamla sanningar.

SKALBAR AFFARSMODELL

Att en affirsmodell dr skalbar
betyder att den kan hantera
10000 kunder lika ldtt som den
tidigare kunde hantera 10 kunder.
Internationell potential dr ofta en
del av detta.

RATT STORLEK

Det finns ingen stenhard grans for
hur stort ett foretag maste vara
for att ta del av programmet. For
att kunna ta till sig vissa delar

av programmet ar en riktlinje
omkring sju miljoner i omséttning
och tio heltidsanstallda.

STOR TILLVAXTPOTENTIAL
For att kvalificera sig for alla
delar av programmet kravs
en tillvixtpotential pa minst
20 procent per ar i tre ar
riknat pa omsittning eller
antal heltidsanstallda. For
de foretag som inte nar den
takten gar det att genomfora
utvalda forberedande delar av
programmet.

och kommersialiseringsfas. Men som for att ta nasta
steg behdver 6verkomma utmaningar inom fyra
omraden som ar sarskilt viktiga for foretag som vill
véxla upp: kapitalanskaffning, hallbarhet, kompetens-
forsorjning och internationalisering.

Swedish Scaleups vaxer fram

Froet till Swedish Scaleups saddes nar representanter
fran science parks och inkubatorer i 6stra Mellansverige
uppmarksammade att det saknades ett offentligt
strategiskt stod for valfungerande bolag som var

redo att vaxa snabbt. Har fanns helt enkelt en lucka i
Sveriges naringslivsframjande som innebar att svenska
foretag riskerade att tappa mark i en global kontext.

Eftersom det i ett forsta skede inte fanns nagra
givna svar pa ett nationellt plan om hur denna insikt
kunde omsattas i praktisk hjalp vandes blickarna ut i
varlden. | Storbritannien fanns liknande tankegangar
som hade fatt uttryck i en rapport - The Scale-Up
Report on UK Economic Growth*. Utover tillvaxtbarria-
rer for scaleupbolag beskrev den ocksa dessa foretags
potentiella paverkan pa landets ekonomi. Rapporten
konstaterade att ett systematiserat larande krig hur
foretag tar sig till en storre affar kan generera hundra-
tusentals arbetstillfallen och skapa ett enormt brutto-
mervarde for nationen under flera generationer.

Med rapporten som utgangspunkt konstaterades
att det bara i dstra Mellansverige fanns hundratals
scaleup-bolag som skulle gynnas av ett offentligt
strategiskt stod under sin tillvaxtresa. Ett stod som
darmed ocksa skulle kunna bli en katalysator for bade
nya jobb och ekonomisk tillvaxt i 6stra Mellansverige
och i forlangningen gynna hela Sveriges naringsliv.
For att identifiera nyckelfaktorer och processer i
potentiella stodinsatser besoktes SETsquared, ett
valrenommerat foretagsinkubationsnatverk som drivs
av fem universitet i sédra England.



Kort darefter tog idén om Swedish Scaleups
konkret form i en gemensam satsning fran tio foretags-
inkubatorer och science parks i 6stra Mellansverige
- Create Business Incubator, Inkubera, Eskilstuna
kommun, Norrkoping Science Park, Linkoping
Science Park, Alfred Nobel Science Park, Uppsala
Innovation Centre, Lead, Vreta Kluster och Vasteras
Science Park. Med ett uttalat, ekonomiskt och praktiskt
stod av region Ostergétland, Orebro lan, Uppsala,
Vastmanland och Sormland lanserades projektet med
hjalp av finansiering fran EU och Tillvaxtverket.

Tva langsiktiga mal definierades for projeketet:

> Att ge stdd till innovativa tillvaxtbolag
i regionen.

> Att etablera en hallbar storregional
plattform for tillvaxt.

Stottar innovation

Nar Swedish Scaleups lanserades var det, som en
given konsekvens av det forsta malet, bolag med
inslag av innovation i verksamheten som fick stod. Sa
ar det fortfarande. Innovationshojden kan exempelvis
komma fran nyskapande produkter och tjanster eller
fran nytdnkande nar det galler affars- eller betalnings-
modell, organisationsstruktur och marknads-
foring. Insatserna fran Swedish Scaleups ar helt
branschoberoende och skraddarsys efter foretagens
behov - med fokus pa utmaningsomradena kapital-
forsorjning, hallbarhet, kompetensférsorjning och
internationalisering.

For att ge varje bolag ratt hjalp for just deras
utmaningar ar Swedish Scaleups affarscoacher
en central del i projektet. De gar sida vid sida med
bolagen for att utbilda, utmana och inspirera genom
hela processen. Tillsammans med foretagen utformar

DET HAR
INNEHALLER
SWEDISH
SCALEUPS
PROGRAM

N

Bolag som deltar i Swedish
Scaleups program ges bland
annat tillgang till:

METODER

Konkreta strukturer och
processer for kapitalforsorjning,
hallbarhet, kompetensforsérjning
och internationalisering.

RADGIVNING

En dedikerad tillvixtcoach/
kontaktperson samt ett
handplockat ledningsrad
(advisory board) fran storbolag
och akademin.

KONSULTSTOD
Upphandlade konsultinsatser
inom juridik, ekonomi, pr,
management, it och teknik.

ERFATRAFFAR
Erfarenhetstrédffar med andra
tillvixtbolag for peer-to-peer-
larande och kunskapsutbyte.

REKRYTERING
Regionala nétverk,
regionalt representerade
tjansteleverantorer och
branschkluster.

MINI-MBA

Seminarier om bland annat
ekonomi, marknadsforing,
internationalisering, finansiering
och strategisk analys.

BOOT CAMP
Lunchworkshop med fokus pa
specifika tillvaxthinder.

* fran foregdende uppslag: https://
www.scaleupinstitute.org.uk/wp-
content/uploads/2019/12/scaleup-
report_2014.pdf

de en tillvaxtplan som implementeras
under en 6verenskommen tidsperiod.
Insatserna sker genom kunskaps-
overforing i grupp och i individuellt
skraddarsydda handlingsplaner for att
ge foretag kraft att vaxa.
Affarscoacherna ar sdledes extremt
viktiga i projektet och bestar av en grupp
manniskor som tillsammans bidrar
med en mangd olika kompetenser.
Coacherna har lang erfarenhet av att
jobba med, och i, allt fran spannande
startupforetag till etablerade, stora
bolag. Men viktigast av allt - alla drivs av
patos, empati och en passion for att fa

innovativa foretag att vaxa.

Till dags dato har 234 innovativa
scaleup-bolag i 6stra Mellansverige
genom Swedish Scaleups fatt tillgang
till ett flertal effektiva verktyg och
strukturer for att kunna - och vaga - ta
nasta steg i sin tillvaxtresa. Utover
konkreta metoder for att angripa
tillvaxtbarriarer har bolagen, i de
flesta fall, ocksa fatt direkt tillgang till
akademin och getts starka kopplingar
till bade storbolag och internationella
natverk. Det ger naturligtvis ytterst
vardefulla insikter om vad som fordras

nar bolag ska vaxa snabbt.




Hallbar plattform

Utsikterna att uppna det andra langsiktiga malet ar
mycket goda. Redan nar regionerna tillsammans tog
det visionéra beslutet att satsa pa Swedish Scaleups
innebar det en skjuts for det innovativa naringslivet

i 0stra Mellansverige. Att gemensamt nyttja den unika
infrastruktur for utveckling som finns i science parks
och foretagsinkubatorer skapar ett narmast ovarderligt
kapacitetsbyggande.

Men hur lyckas man med ett sa forhallandevis stort
och ambitiost projekt? Med ett starkt engagemang fran
allainblandade parter blir allt lite enklare. Givetvis
maste det tas fram fakta att utga ifran - kring vad
som ska goras och pa vilket satt det ska
goras - samt skapas ett natverk med
ratt kompetenser. Man behover ocksa
balansera en struktur och kultur
i sjalva utvecklingsarbetet. Allt detta har
Swedish Scaleups lyckats med - effekten
ar en spannande framtid for naringslivet
i 0stra Mellansverige.

Den har boken sammanfattar de
framsteg Swedish Scaleups gjort fran
starten fram till sommaren 2021. Att fora
vidare den kunskap och de lardomar
som projektet har gett ar en sjalvklarhet.

Ingenting ar hemligt. Snarare finns det

en vilja att dela med sig av de strukturer,

metoder och processer som redan nu ar en given del
av de olika projektpartnernas verksamhet.

Sa vad ar nasta steg? Det finns en enorm kraft i att
gora saker tillsammans. Det vill Swedish Scaleups
fortsatta gora, med néaringslivet, akademin och
regionerna. Bade genom kunskapsoéverforing fran
de sex forsta arens insikter. Men ocksa genom nya
spannande samarbeten i innovativa miljoer - for
bolagens basta.

science parks och
inkubatorer fran 5 regioner
samverkar.

3 nyckelkompetenser ingar
i det advisory board som alla
foretag tilldelas. Forutom en

affarscoach dven en person

fran storbolag och en
forskare.

Swedish Scaleups bolags
samlade kontakter med
forskningsinstitut har
fordubblats.

Orebros vilkinda
vattentorn
Svampen.

SNABBA FAKTA

4 utmaningsomraden:
Kapitalforsorjning,
hallbarhet,
kompetens-
forsorjning och
internationalisering.

1 affdrscoach stottar

varje bolag.

234
033
046
115
107

90 000-400 000 kr dr det
beriknade virdet pa stodet
fran Swedish Scaleups till
varje foretag.

ar det totala virdet pa
stodet till bolagen.
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”Sjalvklart att

Investera i Swedish

Scaleups”

Satsningen pa Swedish Scaleups
hade inte varit mojlig utan stéd fran
regionerna i 0stra Mellansverige. Lisa

Virén ar Regionalt Utvecklingsansvarig

(RUA) i Region Orebro lan och Emma
Hansson i Region Sormland.

Swedish Scaleups lanserades som ett unikt
projekt utan foregangare i Sverige. Var det ett
svart beslut att satsa pa ett nytt samarbete
over regiongranserna?

- Jag forstar frdgan, men ur mitt perspektiv
var det sjalvklart att vi skulle satsa pa Swedish Scale-
ups. Jag ar helt overtygad om att projektet ger oss en
mycket mer effektiv och anpassad radgivning for den
har typen av bolag, an vad vi hade kunnat astadkom-
ma inom ramen for varje region. Jag ser det som en
investering i tillvaxtbolagen i 6stra Mellansverige.

Varfor ar det viktigt med samverkan i 6stra
Mellansverige?

EMMA : - Var for sig ar vi relativt sma regioner. Det
ar inte sjalvklart att vi pa egen hand har expertis inom
alla omrdden dar véra innovativa foretag verkar. Nar
vi knyter ihop regionernas foretagsinkubatorer och
science parks sa far vi ett mycket mer heltdckande
och specialiserat stod. Samarbetet ger bolagen storre
mojligheter att fa ratt hjalp.

- Precis, for foretagen spelar
det ingen roll var de administrativa
regiongranserna gar. De vill ha basta
mojliga hjalp att véxa och da maste de
offentliga stodsystemen vara flexibla. Vi
behover anvanda de offentliga medlen
dar de gor mest nytta for naringslivet
helt enkelt.

Vad har regionerna lart sig av
projektet?

- Det har har varit en jatte-
vardefull resa pa alla mgjliga plan.
Projektet har pagatt lange och det
ar klart att det har funnits fragor och
frustration pa sina hall, som alltid nar
det ar manga parter inblandade. Men
den regionala utvecklingsrollen (RUA,
reds anm.) har definitivt starkts av att vi i
projektet har behovt samverka. Det finns
en stark gemensam vilja att hjalpa bola-
gen pa basta satt och det har bidragit
till att vi lart oss mycket om varandra pa
vagen, vilket har varit en nodvandighet
for att fa riktigt bra utvaxling av de
satsade medlen.

EMMA : - Sedan har Swedish
Scaleups givetvis utvecklat vara egna
inkubatorer och science parks. Manga av
aktorerna som har varit med i projektet
har lart sig otroligt mycket kring hur
man kan jobba med innovativa scaleup-
bolag, efter att ha fatt majlighet att ta
del av andras arbetssatt, modeller och
verktyg.

Vad har Swedish Scaleups betytt
for foretagen i regionerna?

- Det har blivit betydligt
lattare for foretagen att fa ratt hjalp
eftersom vi har forsokt tanka i en
storre geografi och satt foretagen och
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deras behov i fokus. For mig ar det

ar sjalvklart att ett life science-bolag

i Orebro ska kunna ta del av den
expertkunskap som finns i Uppsala,
dar man har arbetat med just life
science hur lange som helst. Nat-
verken som Swedish Scaleups har
skapat har varit avgorande for att vissa
bolag kunnat fa ratt hjalp.

EMMA : - Projektet har gett
foretagen battre forutsattningar att
ta sig an de utmaningar som finns
for innovativa tillvaxtbolag. Bland
annat kring fragor om hallbarhet och
klimatmassig nytta, dar det behovs
[6sningar dven pa ett globalt plan. Vi
vill garna att effekterna av projektet
far spridning. Vissa av verktygen som
Swedish Scaleups har utvecklatinom
hallbarhet vill vi nu bérja sprida till
aktorer utanfor projektet.

Swedish Scaleups har fatt anslag
for ytterligare ett projekt - vad
hoppas ni att det leder till?

EMMA : - Vi har tillsammans
definierat fyra gemensamma
utmaningsomraden som vi jobbar
med att utveckla i 6stra Mellansverige.
Nu behover vi knyta alla insatser annu
tydligare till dessa omraden och satsa
den storsta delen av de nya projekt-
medlen pa foretagen.

-Ja, nu ardet annu mer
fokus pa ”pang for pengarna”. Nu
funkar samverkan, vi kdnner varandra,
vi har natverket, verktygen och
modellerna. Vi har krattat manegen val
i sex ar. Nu ska vi gasa pa i stodet till
foretagen. Det ser vi jattemycket fram
emot.
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Ett ar for
kraftig
tillvaxt

Ett foretags resa med Swedish Scaleups stracker
sig Over ett ar och innehaller stod till ett varde av
drygt 400 000 kronor. Sa har kan bolagsresan se

ut, fran dag 1 till dag 365.

Det dvergripande malet med Swedish
Scaleups ar att ge innovativa foretag
en plattform for accelererad tillvaxt.
Programmet ar utvecklat for att starka
scaleup-bolag inom fyra huvudsakliga
omraden: kapitalforsorjning, hallbarhet,
internationalisering och kompetens-
forsorjning.

Under sin tid med Swedish Scale-
ups ska bolagen lara sig att bemota
manga utmaningar: att etablera sitt
foretag pa en storre marknad, att skala
upp bolaget utan att forlora greppet
om sin foretagskultur, att balansera
tillvaxt och finansiering, att sjosatta en

internationaliseringsstrategi med sma
resurser, att hitta ratt finansiarer - och
att gora allt detta med ett integrerat
hallbarhetstank. Det ar med andra ord
en riktig resa som bolagen ger sig ivag
pa med Swedish Scaleups. Programmet
ar uppdelat i fyra steg som stracker sig
over ett ar. Sa héar ser det ut:

Under hela resan med Swedish
Scaleups har foretaget en dedikerad
affarscoach som lar kdanna verksam-
heten och ménniskorna bakom den.
Affarscoachen finns med fran dag ett
for att guida foretaget genom Swedish
Scaleups samt ge radgivning och stod.

Nér bolaget Save by Solar
skul.l.esk'apa ett adwsory
ard ville de fokusera pa
hur en verksamhet kan
vaxa pa ett skonsamt satt
for bade ledningsgrupp
och-medarbetare. Swedish
Scaleups hjalpte till med
nsikter i hur.andra har

med att expandera sina
vaxande, regionala
——organisationer,;samt
med-kompetens kring

hur foretag-snabbt kan
expandera sin organisatjon
med méanga nyanstallda
och samtidigt undvika stor
friktion och véxtvark.
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Uppsalaforetaget Graphmatech har utvecklat en
hybridform av grafen vilket gor det majligt att
anvanda supermaterialet i storskalig, industriell
produktion. Via Swedish Scaleups har de, bland
annat, deltagit i olika seminarier och workshoppar
kring finansiering och internationell forsaljning och
fatt hjalp med ett avancerat budgetsystem.

Steg 1: Nulagesanalysen
tas fram

For att veta vart bolaget ska harnast
behover foretagsledare ha koll pa var de
befinner sig idag. Darfor borjar Swedish
Scaleups bolag med att gora en nulages-
analys som skapar en stabil grund for
den kommande tillvéxtresan. Genom
nulagesanalysen kan foretagen besvara
viktiga fragor som: Vilka utmaningar
star foretaget infor idag? Vilka sarskilda
styrkor finns i verksamheten? Hur
kopplar verksamheten an till Agenda
2030-malen? Och delar ledningen och
styrelsen bilden av nulaget?
Nuldgesanalysen pabdrjas genom att
foretagsledningen gor en langre intervju
med Almi Foretagspartner. Poangen
med det har ar att ge foretaget en utom-
staendes objektiva bild av de omraden
som de bor fokusera pai sin tillvaxtresa.
Intervjun tar 3-4 timmar och féljer ett
fragebatteri som ar framtaget av Almi

”Syftet ar att integrera
hallbarhet i foretagets
affarsmodell och att
visa hur viktig en tydlig
hallbarhetsstrategi ar

i jakten pa investerare.”
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Foretagspartner. Har belyses olika
aspekter av foretagets affarsmodell
och funktionssatt, dess marknads-
situation och forsaljningsorganisation
samt dess svagheter och konkurrens-
fordelar. Resultatet analyseras och
presenteras i en kort, sammanfattande
rapport och ett spindeldiagram som
visar pa foretagets huvudsakliga
styrkor och utmaningar.

I den andra delen av nulages-
analysen gors en hallbarhetsanalys
efter en metod som ar utvecklad av
Swedish Scaleups. Under en eller tva
seminarier hjalper en dedikerad affars-
coach fran Swedish Scaleups foretaget
att fylla i en sa kallad sustainable
business canvas. Det ar en modell som
beskriver och analyserar foretagets
verksamhet utifran tre hallbarhets-
perspektiv: planet (miljomassig
hallbarhet), people (social hallbarhet)
och profit (ekonomisk hallbarhet).

Syftet med hallbarhetsanalysen
ar att tidigt integrera hallbarhet i
foretagets affarsmodell och att visa
hur viktig en tydlig hadllbarhetsstrategi
arijakten pa investerare. Ett foretag
som kan beratta hur de bemoter sina
hallbarhetsutmaningar har lattare att
hitta finansiering.

Hela nulagesanalysen, inklusive
hallbarhetsanalysen, kraver en knapp
veckas arbetstid for foretaget och
nagot mer for Swedish Scaleups.
| kalendertid brukar processen ta en
till tvd manader. Resultatet av nulages-
analysen ligger sedan till grund for
mojliga justeringar i foretagets affars-
modell.
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Steg 2: Tillvaxtplanen
skapas

Ett foretag som star infor kraftig tillvaxt
maste kunna kommunicera sina
planer bade internt och externt. De
prioriteringar som gors for tillvaxtens
skull ska kunna forstas av saval den
egna organisationen som agare och
andra intressenter. Det ar har som
foretagets tillvaxtplan kommer in.

En tillvaxtplan ar ett utmarkt verktyg
for att forsta och planera for den egna
verksamheten - den kan fungera som
agenda for ledningsgruppens arbete
eller som underlag for diskussioner med
foretagets advisory board. Men den kan
ocksa anvandas for att skapa fértroende
och vacka intresse hos andra. Foretag
som ska nyanstalla, ta in nya affars-
partner eller hitta investerare behéver
visa att de har en spannande och sakrad
framtid framfor sig. Det har galler inte
minst for Swedish Scaleups bolag, som
ska minst fordubbla sin omsattning pa
36 manader. Tillvaxtplanen anvands
da for att i detalj beskriva hur den har
tillvaxten faktiskt ska kunna ske.

”Kort sagt: en konkret,
valdefinierad och
valunderbyggd
tillvaxtplanarAoch O
for scaleup-bolag.”

Kort sagt: Att ha en konkret, val-
definierad och valunderbyggd tillvaxt-
plan ar A och O for scaleup-bolag. Trots
detta ar det manga som inte inser dess
vikt. Det ar vanligt att tillvéxtplaner
saknar detaljrikedom eller inte stracker
sig langt nog fram i tiden - kanske for att
det har saknats en detaljerad och tydlig
metodik kring framtagandet av just
tillvaxtplaner.

Darfor har Swedish Scaleups utveck-
lat en sadan metodik - Scaleups Road
Map - och foretagen dgnar nasta steg i
Swedish Scaleups bolagsresa till fram-
tagandet av sin tillvaxtplan. De far 50
timmars metodstod med sin dedikerade
affarscoach som hjélper dem att
Oversatta sin befintliga affarsplan till
en tillvaxtplan som kan férstas av och
skapa fortroende hos utomstaende.

Scaleups Road Map-metodik som
anvands for att ta fram tillvaxtplanen
ar uppdelad i tio steg. Huvudsyftet ar
att skapa en deskriptiv tidslinje som
stracker sig 36 manader fram i tiden
och har delmal och kontrollpunkter
vid 6, 18 och 24 manader. For att
fylla tidslinjen med relevant innehall
far foretagen bland annat definiera
ett antal verksamhetsmassiga och
finansiella KPl:er foér exempelvis vinst-
marginal, kapacitetshdjning och relativa
marknadsandelar. KPl:erna placeras
langs foretagets tidsaxel tillsammans
med tydliga beskrivningar av hur de
ska uppfylla malen. Foretaget anger de
nyckelaktiviteter som maste genomféras
for att KPl:erna ska rora sig mot de
preciserade malen. Det kan exempelvis
handla om att rekrytera ett visst antal
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personer, att delta i ett visst antal kund-
moten eller att sdkra en referenskund pa
en utvald marknad. Man klar sa att saga
sin tillvaxtplaniord.

Men siffror ar ocksa viktiga i en
tillvaxtplan, och parallellt gor foretaget
darfor en likviditetsprognos som
foljer tidslinjen. Syftet ar att rakna ut
foretagets ackumulerade kassaflode
under de kommande dren - ett negativt
ackumulerat kassaflodet ar namligen en
bra fingervisning om hur mycket externt
kapital foretaget kan behova ta in for att
finansiera sin tillvaxtresa.

Om foretaget valjer att ta in externt

kapital for att finansiera sin tillvaxt sa
kan all den data som finns framtagen

i tillvaxtplanen ligga till grund for ett
informativt investeringsprospekt (ett sa
kallat Investment Memorandum eller IM)
att visa for mojliga externa investerare.
Foretaget far i sa fall hjalp fran sin
dedikerade affarscoach att ta fram ett
sadant prospekt.

Att ta fram sin tillvaxtplan dr ndgot av
det mest arbetsintensiva som bolagen
far gora under sin Swedish Scaleups-
resa. Foretagen lagger drygt 150 timmar
pa arbetet som stracker sig ver tre till
fyra manader.
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Steg 3: Ett advisory board
rekryteras

Ett snabbvéxande foretag mar bra av att
ha tillgang till kvalificerade och obero-
ende rad fran personer som helt saknar
agarmandat eller andra intressen koppla-
de till verksamheten. Parallellt med fram-
tagandet av scaleup-bolagets tillvaxtplan
rekryteras darfor personer till foretagets
sa kallade advisory board. Tanken ar att
personerna i det har radet ska fungera
som bollplank, stod och dérroppnare for
foretagets ledningsgrupp och vd.

Det hir radet bestar av tre personer:

> Foretagets dedikerade affars-
coach fran Swedish Scaleups.

> Enperson som har eller har haft
en framstdende position pa ett
svenskt storforetag. Den har
personen har sannolikt erfarenhet
av att bedriva affarsverksamhet
pa internationella marknader och
i geografiskt spridda, decentrali-
serade organisationer.

> Endisputerad forskare fran ett
svenskt universitet eller hogskola.
Den hér personen kan bade
underlatta for foretaget att knyta
kontakter med akademin och dela
med sig av sin egen kompetens.
Det behover inte finnas en direkt
koppling mellan forskaren och det
teknologiomrade som foretagets
innovationer bygger pa; forskaren
kan ocksa ha vardefull kompetens
pa omraden som foretagande,

beteendevetenskap och
organisationsutveckling.

Konsten i att skapa ett vardefullt
advisory board ar att hitta ratt
personer for foretaget i fraga samt
att skapa lust och forutsattningar
for personerna att delta. Swedish
Scaleups skoter rekryteringen till
radet, men bolagen far ge 6nskemal
om medlemmarnas kompetenser
eller profil. Eftersom radet ska kunna
ge raka och objektiva rad till bolagets
ledningsgrupp har medlemmarna
ingen formell operativ koppling till
foretaget, dess ledning eller styrelse.

Steg 4: Tillvaxtresan
startar

Nar foretagets advisory board har
rekryterats ar det dags for foretaget
att ta det fjarde och sista steget med
Swedish Scaleups: att arbeta med
radet for att paborja sin intensiva
tillvaxtresa. Det ar nu alla de analyser
och den tillvaxtplan som foretaget har
arbetat fram ska bara frukt.

Den har delen av resan ser olika
for varje bolag, men samarbetet med
radet pagar i sex till atta manader och
foljer ett forutbestamt upplagg:

> Foretagets tillvaxtplan fungerar
som utgangspunkt for arbetet
med radet.

> Foretagsledningen bestammer
i samrad med sin affarscoach

hur tiden med radet disponeras
pa basta sétt.

> Radets medlemmar ar tillgangliga
for foretagsledningen minst atta
timmar per manad.

Tanken med att det har samarbetet
pagar i minst ett halvar ar att radet ska
folja bolagets tillvaxtresa forbi dess
forsta milstolpe - men férhoppningen ar
att de ska finnas med annu langre. Efter
de sex till &tta manaderna ar det inte
ovanligt att bolagen formaliserar och
fortsatter samarbetet med sitt advisory
board.

Utover det som tacks av de fyra
stegen i Swedish Scaleups finns
ett antal tillval som foretagen
kan fa tillgang till nér det ar
motiverat. Swedish Scaleups kan
exempelvis hyra in en konsult for
specifika insatser, som att hjdlpa
till med 1SO 9000-certifiering,

ta fram en prototyp eller gora

en marknadsundersokning.
Foretagen kan ocksa ga en kurs

i hur man bast sdatter samman

en ledningsgrupp, gora Swedish
Scaleups sa kallade ”Mini-

MBA” for chefsutveckling,

delta i en kapitalmarknadsdag
for att hitta investerare, fa
tillgang till ett internationellt
inkubatorniatverk for att forenkla
internationaliseringen, och
mycket mer.
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Tillvaxtresan fortsatter

Efter aret med Swedish Scaleups har
foretaget forhoppningsvis fatt en tydlig
uppfattning om sina egna styrkor och
svagheter, spikat rimliga och detaljerade
planer for de kommande arens tillvaxt,
analyserat sin verksamhet utifran viktiga
hallbarhetsaparametrar, bollat tankar
med och knutit nya kontakter genom sitt
advisory board, och passerat den forsta
milstolpen pa sin tillvaxtplan.

Om allt har gatt som det ska ar
foretaget med andra ord val rustade for
att fortsatta sin tillvaxtresa pa egna ben.
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Swedish Scaleups har
utvecklat ett flertal
konkreta metoder for att
hjalpa innovativa bolag
att overkomma hinder
for tillvaxt inom fyra
huvudsakliga omraden
— kapitalforsérjning,
hdllbarhet, kompetens-
forsorjning och
internationalisering.

Metoder for
tillvaxt >
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Kapitalforsorjning > Start

Kapitalforsorjning > Start 5

KAPITALFORSORINING

Externt kapital gor det mojligt att skala upp en
verksamhet i lugn och ro. Samtidigt innebar en ny
agare en ny verklighet for foretaget. Darfor lar
Swedish Scaleups bolag hur man hittar ratt
investerare - och hur man far dem pa kroken.



26

NAR MAN PRATAR OM utmaningar for scaleup-bolag
hamnar kapitalforsorjning alltid hogt upp pa listan.

Att balansera ett foretags tillvaxt med dess kassaflode
aringen latt uppgift, sarskilt inte nar det galler snabb-
vaxande foretag.

For bolag som ska mer a@n fordubbla sin omséttning
pa kort tid ar risken for negativt kassaflode stor. Skalar
man upp for snabbt finns risken att viktiga beslut inom
exempelvis rekrytering eller processutveckling stressas
fram, vilket kan skada verksamheten i grunden. Det
ar darfor viktigt att hitta en finansiar som kan erbjuda
tillvaxtkapital - men lika viktigt ar det att hitta ratt
finansiar.

Med detta som bakgrund har Swedish Scaleups tre
huvudsakliga mal med arbetet inom kapitalférsorjning:

> Att Swedish Scaleups-foretagen ska ta val-
informerade beslut nar det kommer till val av
finansiar.

> Att bolagen har en tydlig och gedigen
presentation av sina tillvaxtplaner.

> Att foretagen ska knyta kontakt med [ampliga
finansiarer och lara sig vad som vacker deras
intresse.

For att na de har malen erbjuder Swedish Scaleups
deltagande bolag ett brett utbud av aktiviteter.
Foretagen far lara sig vilka typer av finansidrer som
finns pa marknaden och hur de skiljer sig at gallande
exempelvis tidsram och forvantningar. | framtagandet
av tillvaxtplaner far féretagen ocksa producera infor-
saljande material och rakna pa hur mycket kapital
de behover ta in. En av de viktigare metoder som
Swedish Scaleups har utvecklat for att hjalpa bolag att
attrahera investerare ar kapitalmarknadsdagarna. Har
far lovande foretag trdana pa sin inforsaljningspitch och
sedan traffa potentiella, noga utvalda investerare.
Efter Swedish Scaleups insatser har foretagen en
gedigen insyn i marknadens olika investerare, en val-
vassad inforsaljningspitch och ett starkare kontaktnat.

Kapitalforsorjning > Start

VAD SKA ETT
FORETAG TANKA

PA INNAN DET TAR
IN KAPITAL?

N

1. RISKKAPITALETS FOR- OCH
NACKDELAR

Riskkapital ger chans till snabb
tillvaxt, men spider ocksa

ut dgandet. Facebook har
exempelvis vuxit mycket fort med
riskkapital och grundarna adger
nu bara nagra fa - men virde-
fulla - procent. | andra @anden av
spektret finns lkea, dar Ingvar
Kamprad aldrig tog in kapital och
darmed behéll full kontroll dver
foretaget.

2. HITTA RATT INVESTERARE
Pa kopet med riskkapital kommer
nya deldgare som far makt att
bestamma en hel del i foretaget.
Darfor ar det viktigt att foretag
véljer investerare som fungerar
pa ett personligt plan och delar
vision med befintliga delédgare.
Nya deldgares kompetens och
kontaktnat ar naturligtvis ocksa
viktiga faktorer.

3. HELLRE MYCKET OCH
SALLAN

N&r ett foretag vl tar in pengar
ar det ofta bra att gora det
ordentligt. Det tar tid och energi
varje gang ett foretag ska ta in
kapital och darfor ar det smart att
ta in mycket pengar pa en gang sa
foretaget i stillet kan fokusera pa
det som gor dem framgangsrika.

Kapitalforsorjning > Metod
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Kapitalmarknads-
dagar attraherar

Investerare

For att foretag ska na ut till och imponera pa
investerare har Swedish Scaleups utvecklat
metoden kapitalmarknadsdagar. Pa en
kapitalmarknadsdag far lovande bolag pitcha sin
verksamhet mot noggrant utvalda investerare.

De flesta bolag som har ambitionen att
vaxa kommer att soka sig till finansiarer.
Det finns mangder av finansierings-
alternativ pa marknaden, fran det lokala
bankkontoret till privatkapitalbolag,
fran statliga aktorer till family offices.
Alla finansidrer har olika villkor och
incitament - och de passar for olika
delar av foretagets tillvaxtresa.

Nar ett foretag forst borjar leta
investerare gors ofta en sa kallad *fools,
friends and family”-runda, vilket innebar
att man ser vilka mojligheter som finns
i det egna natverket. | nasta steg riktar
manga in sig mot affarsanglar eller
andra som investerar i startupbolag.

Nagot senare i uppstartsfasen tar
man in sa kallat sdddkapital for att
fardigutveckla sin affar och mojliggora
kommersialisering.

Bolagen som ar med i Swedish
Scaleups har kommit ett steg till pa den
har resan - de befinner sig i expansions-
fasen. Foretagen ar nu varderade till
100-150 miljoner kronor och de letar
i grova drag efter nagon som vill képa
20-30 procent av bolaget. De planerar
en sa kallad A-runda for att ta in externt
kapital, och i dessa rundor hittar man
vanligtvis sa kallade venturekapital-
investerare. Trycket pa dessa ar hogt
och foretag behover presentera sig
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sjalva pa basta mojliga satt for att na
igenom bruset.

For att foretag ska na ut till lampliga
venturekapitalinvesterare har Swedish
Scaleups utvecklat metoden kapital-
marknadsdagar. Pa en kapitalmarknads-
dag far sex sarskilt lovande Swedish
Scaleup-bolag pitcha sin verksamhet mot
noggrant utvalda investerare.

Sa har gar det till:

> Infor kapitalmarknadsdagen
arrangeras en pitchtraning med
de deltagande bolagen. Pa pitch-
traningen far foretagen hjalp att
presentera sin verksamhet efter
en metodik som ar utvecklad
av Swedish Scaleups. En panel
ar pa plats for att ge input pa
presentationerna och sedan justerar
foretagen sin pitch tillsammans
med sin dedikerade affarscoach fran
Swedish Scaleups. Efter detta gors
en ny presentation.

> Pa sjalva kapitalmarknadsdagen
far bolagen traffa investerarna som
Swedish Scaleups har bjudit in
- det kan vara aktorer som Industri-
fonden, Almi Invest-fonden, Almi
Greentech-fonden eller investerare
fran riskkapitalmarknaden. Forst
gor foretagen en tiominuters-
presentation av sin verksamhet
och sin vision, sedan svarar de pa
fragor fran investerarna. Pa detta
foljer en mingelsession da bolag
och investerare kan ha privata
samtal.
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> Foretagen har med sig en tydlig och pedagogisk

presentation av sin tillvaxtplan som tacker vad
som ska handa med bolaget de ndarmaste tre
aren. Om bolaget redan innan kapitalmark-
nadsdagen har satt igdng en process att ta in
mer kapital i form av en emission bor bolaget
ocksa kunna presentera ett sa kallat investment
memorandum, IM. Ett IM ar ett slags inves-
teringsprospekt som lamnas till potentiella
finansiarer tillsammans med ett kondensat av
foretagens tillvaxtplan och nyemissionens alla
legala villkor. Foretagen har mojlighet att arbeta
fram ett IM i samband med att de gor sin tillvaxt-
plan pa Swedish Scaleups.

Om deltagandet pa kapitalmarknadsdagen
gar bra har scaleup-bolagen vanligtvis bokat
ett antal uppfoljande moten med potentiellt
intresserade investerare. Vid dessa moten kan
bolagen, efter att sekretessavtal ar paskrivna,
visa mer av detaljerna i sina tillvaxtplaner.

Kapitalforsorjning > Metod

”Manga av
bolagen som vi
arbetar med
pa Swedish
Scaleups har
enorm potential.
Vi vet det,
foretagen

vet det, men
investerarna
vet det inte.”

Manga av de bolag som
deltagit pa Swedish Scaleups
kapitalmarknadsdagar har
bokat uppfdljande moten med
potentiella investerare.
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Kapitalforsorjning > Mote

Vi lar foretagen
att tacka nej till
Investerare”

Som programomradesansvarig for kapitalforsorj-
ning pa Swedish Scaleups vill Michael Camitz fa
foretag att forsta vikten av att valja ratt investerare.

Vad onskar du att scaleup-bolag visste
nar det galler kapitalforsorjning?

- Att det inte bara handlar om att
hitta en investerare till verksamheten
utan om att hitta ratt investerare. Finan-
sidrer kommer i manga olika former och
har vitt spridda forvantningar, tidsramar
och krav. Det ar viktigt att scaleup-bolag
inte tar in forsta, basta kdpare utan
gor ordentliga efterforskningar kring
vilken typ av agare de vill ha. Det har
stor betydelse for hur verksamheten
utvecklas, och darfor maste man kunna
tacka nej aven nar investeringen lockar.

Swedish Scaleups hjalper foretag att
pitcha mot investerare.

- Mdanga av bolagen som vi arbetar
med pa Swedish Scaleups har enorm po-
tential. Vi vet det, foretagen vet det, men
investerarna vet det inte - och foretagen
vet inte alltid vad investerarna vill hora.
Kan man presentera en detaljerad plan
med tydliga milstolpar och aktiviteter sa
far man respekt av investerarna. Darfor

hjalper vi bolagen att ta fram ett attrak-
tivt och valgrundat investeringsmaterial
samt att trana pa sin inforsaljningspitch.
Vad &r den storsta utmaningen med
att arrangera en kapitalmarknadsdag?
- Att locka dit ratt investerare. Tryck-
et pa de har aktorerna ar hogt och vi pa
Swedish Scaleups arbetar hart for att
bygga fortroende och vécka intresse hos
dem. Det ar darfor vi bara valjer ut de
mest lovande foretagen for vara kapital-
marknadsdagar; genom att presentera
attraktiva foretag idag blir det lattare att
arrangera nasta kapitalmarknadsdag.

Namn: Michael Camitz.

Yrke: Affarscoach pa Uppsala Innovation Centre (UIC)
och programomradesansvarig for kapitalforsérjning
pa Swedish Scaleups.

Tidigare erfarenhet: Har arbetat med finansierings-
fragor, tillvaxtfragor och affarsutveckling i 36 ar.

Kapitalforsorjning > Mote




Finansiarer
for innovativa

tillvaxtbolag

Alla foretag som vill skala upp vet att det nastan alltid
kravs extern finansiering for att fa kraft vaxa.

Att vanda sig till sin bank ar ett vanligt forsta steg,
eftersom banken innebar lagst kostnad. Men med den
l[dga rantan kommer ocksa faktumet att banken &r
den finansidr som kan ta lagst risk. Aven fast de garna

samarbetar med exempelvis Almi eller Exportkredit-
namnden for att kunna bevilja en kredit, sa finns det
tillfallen da de helt enkelt inte kan séga ja eftersom
risken bedoms som for hog. Da finns flera andra
mojliga alternativ for bolag som behover kapital for att
lyckas vaxa.

Andra vanliga finansidrer for svenska foretag
Affarsanglar: Investerar garna i startup-bolag.
Family offices: Forvaltar formogenheter som
tillhor enskilda familjer.
Privatkapital-investerare: Riskkapitalbolag som
investerar i privata foretag. Aktiva dgare som vill
se foretagen borsnoteras inom ett par ar.
Statliga aktorer: Har finns bland annat
Industrifonden, Inno Energy och Almi Invest.
Investmentbolag: Investmentbolag investerar
framst i noterade bolag, men vissa lagger ocksa
en andel tillvaxtbolag i sina portfoljer.
Venturekapital-investerare: Populdra investerare
for scaleup-bolag.

Kapitalforsorjning > Tips Kapitalforsorjning > Siffror

HUR KAN ETT
FORETAG OKA
CHANSEN TILL
BANKFINANSIERING?
N

1. RATT BANKRADGIVARE

Som i nastan alla sammanhang ar
det en fordel med kontakter. Har
foretaget nagon i sitt ndtverk som
kan presentera dem, och ldgga in
ett gott ord, for sin bankradgivare
okar sannolikheten for en bra
start pa samarbetet.

2. TYDLIG OCH INSPIRERANDE
AFFARSIDE

Radgivaren pa banken behover
saklart forsta affirsidén for att
kunna avgéra om hen kan lana

ut pengar. Foretaget gor darfor
gott i att 6va pa att forklara
affirsidén pa ett karnfullt sétt
som samtidigt vicker nyfikenhet.

3. FORTROENDE FOR
AGARSTRUKTUREN

Naturligtvis dr det jatteviktigt

att radgivaren kinner fortroende
for ett foretags dgare. Darfor

bor en utforlig presentation av
agastrukturen goras, med fokus
pa att visa varfor teamet dr bade
hégmotiverat och hgkompetent.

18 BOLAG
HAR DELTAGIT
PA SWEDISH
SCALEUPS KAPITAL-
MARKNADSDAGAR.

4. FOKUS PA POSITIVT
KASSAFLODE

Radgivarens uppgift dr att forsta
foretagets behov, bedoma deras
aterbetalningsformaga och

titta pa vilka sikerheter som ir
lampliga for ett eventuellt lan.
For ett foretag dr det smart att
ligga steget fore och visa upp hur
de planerar att betala tillbaka
lanet, genom en realistisk budget
som - utan gladjekalkyler - ger
ett positivt kassaflode.

5. KONKRETA PLANER

Vad vill féretaget uppna genom
sin laneansokan? En bra och
genomtankt investeringsplan
imponerar pa de flesta radgivare.
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SWEDISH SCALEUPS
ERFARENHET VISAR ATT
DRYGT 3 AV 4 SCALEUP-
BOLAG BEHOVER TA IN

EXTERNT KAPITAL FOR
ATT FORVERKLIGA SIN
TILLVAXTRESA.

SCALEUP-BOLAG SOM
GOR EN A-RUNDA AR
OFTA VARDERADE TILL
100-150 MKR OCH LETAR
EFTER NAGON SOM VILL
KOPA 20-30 PROCENT AV
BOLAGET.

BOLAGEN SOM AR MED I SWEDISH SCALEUPS SKA
HA POTENTIALEN ATT OKA SIN OMSATTNING MED
MINST 1060 PROCENT PA 3 AR.
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VAD KAN ETT
FORETAG GORA FOR
ATT LOCKA TILL
SIG FINANSIARER?
N2

1. OLIKA FOKUS | OLIKA FASER
Investerare tittar pa olika saker
beroende pa vilken fas foretag
befinner sig i. For mindre
utvecklade bolag dr teamet och
visionen valdigt viktiga. For
foretag som har kommit langre
ar affarsplanens trovardighet
central.

2. TIDSHORISONTER

Olika typer av finansiidrer har
olika tidshorisonter. Venture-
kapitalfonder har exempelvis ofta
tidshorisonter pa 5-7 ar och kan
déarfor trycka pa for en valdigt
snabb tillvixt, medan privat-
kapitalbolag och investmentbolag
ofta har langre tidshorisonter.

3. TAFRAM ETT VINNANDE
PITCH-MATERIAL

Ett av de viktigaste momenten
inom Swedish Scaleups ar att
hjdlpa foretag att ta fram det
underlagsmaterial som ska
anvéndas i samtal med potenti-
ella investerare. Det materialet,
ofta kallat investment memo-
randum (IM) eller prospekt, bor
innehalla nagra fasta punkter som
maste vara vil genomténkta och
noga genomarbetade.

> En beskrivning av affiren
och affairsmodellen

> Entillvaxtplan

> En exitstrategi

4, FORBEREDD PA FORHANDLING
Det finns matematiska modeller
som kan hjdlpa foretag att rdkna
ut vad en rimlig prislapp for en
andel av ett foretag. Till syvende
och sist blir det dock alltid en for-
handling. Foretaget bor forbereda
sig val underbyggda argument
och ett stabilt dataunderlag.

Kapitalforsorjning > Tips

Kapitalforsorjning > Tips
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De bolag som far hjilp av
Swedish Scaleups ar val
forberedda nar de ska
pitcha mot investerare.




Kapitalforsorjni

edish Scaleup
oss att ta itu

Kapitalforsérjning > Case

39

Niclas S66r ar vd for foretaget DoSpace som driver
coworking-kontor runt om i Sverige. DoSpace deltog
i Swedish Scaleups kapitalmarknadsdagar for att fa
stod med att soka externt kapital. Nu har de tagit in
7,8 miljoner kronor pa sin forsta A-runda.

Varfor deltog ni i Swedish Scaleups?

- Viville ha stéd inom tillvéaxtfragor,
sarskilt gallande att ta in externt kapital.

Vad har ni larter?

- Arbetet med Swedish Scaleups
fick oss att ta itu med viktiga fragor, till
exempel vad som hander med dgande-
skapet och rostratterna nar man tarin
investerare. Var befintliga dgargrupp
tvingades att diskutera malbilden
framat - ville alla vaxa lika mycket, och
till vilket pris? Vi larde oss ocksa hur vi
[dngsiktigt bor lagga upp designen av
finansiering - hur mycket pengar vi bor-
de tain, hur manga rundor vi skulle gora
och sa vidare. Sist men inte minst larde
vi 0ss hur man planerar sin verksamhet
for att locka investerare. Da menar jag
inte hur ens produkter eller tjanster ska
se ut utan hur sjalva bolaget fungerar;
det ar en viktig faktor for investerarna.

Vi tvingades att
diskutera malbilden
framat - ville alla vaxa
lika mycket, och till
vilket pris?”

Hur var det att delta pa en av Scale-
ups kapitalmarknadsdagar?

- Kul och larorikt! Ett par veckor
tidigare hade Swedish Scaleups arrang-
erat en workshop dar vi pitchade mot
en pahittad finansiar, sa jag kdnde mig
val forberedd. Pa dagen i fraga tréffade
vi Almi Invest, Industrifonden och flera
andra investerare. Det var dverraskande
nog vardefullt att pitcha mot dem alla,
aven dem som investerar i andra typer
av verksamheter. Jag larde mig nagot av
alla pa plats.

Nu har ni avslutat er A-runda for att
fa in investeringar. Hur gick det?

- Valdigt bra, vi fick in 7,8 miljoner
och tre nya agare. En av dem ar Almi
Invest som vi hade haft kontakt med
tidigare och som var med pa kapital-
marknadsdagen.
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Swedish Scaleups
kapitalforsorjning
| 4 punkter

Kapitalforsorjning ar en av scaleup-bolagens )
framsta utmaningar. Att férdubbla sin omsattning | S Kontakta
pa kort tid innebar en stor risk for negativt kassa- J gy

flode. Darfor ar det viktigt att hitta en finansiar i % MIChael M
som passar verksamheten och kan tillfora kapital. swedlshscaleups.se/
kontakt

Swedish Scaleups har tva mal med arbetet inom
kapitalforsorjning: att foretagen ska ta valinforme-
rade beslut vid val av finansiar och att de ska lara

sig hur man gor sig attraktiv for investerare. Michael Camitz
En stor del av arbetet kring kapitalforsorjning ar programom rades-
gors i samband med att foretagen tar fram sin ansva I’Ig for internationali-
tillvaxtplan med Swedish Scaleups. | den har : X 3
processen kan de rikna pa hur mycket externt sering pa Swedish Scaleups.
kapital de behover ta in och nar de ska genomfora Han arbetar aven som
sina investeringsrundor. Tillvaxtplanen ligger . .
ocksa till grund for bolagens sa kallade investment affarscoach pa U IC, U Ppsa la
memorandum (IM), ett sdljmaterial som de lamnar Innovation Centre, och har
till potentiella investerare. =

36 ars erfarenhet av att
Sarskilt lovande foretag kan delta pa en av arbeta med tillvaxt- och
Swedish Scaleups kapitalmarknadsdagar. Infor . A A
kapitalmarknadsdagen arrangeras en workshop f' nansieri ngSfra gor.

dar foretagen far finputsa sin pitch tillsammans
. . . Skalar man upp verksamheten
med sin dedikerade affarscoach, en expertpanel fér snabbt riskerar viktiga beslut
och andra deltagande bolag. Pa dagen i fraga far att stressas fram. Med Swedish
. . s . . Scaleups hjalp ar bolagen vil
bolagen sedan pitcha sin verksamhet och vision till

) forberedda nér svara beslut
noggrant utvalda investerare. behéver fattas snabbt.
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HALLBARHET

Att integrera hallbarhet i en affairsmodell ar inte bara
en samvetsfraga - utan ocksa en forutsattning for
tillvaxt. Bade investerare och slutkunder haller ett
ndra 6ga pa hallbarhetsarbetet i dagens scaleup-
bolag. Att identifiera framgangsfaktorer i ett tidigt
skede kan ge enorma vinster nar foretag skalar upp.
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ATT FORETAG DRIVER ett ambitiost hallbarhetsarbete
anses idag vara en hygienfaktor for manga intressenter
- kunder, offentliga aktorer, branschorganisationer och
inte minst investerare.

Enligt en EY-rapport frdn 2020 som bygger pa svar
fran 298 institutionella investerare har den stora
majoriteten ett tydligt intresse for bolags hallbarhets-
strategier och -risker. 91 procent av investerarna
svarade att ett bolags icke-finansiella information,
exempelvis deras insikter gallande egna hallbarhets-
risker, hade haft en stor inverkan pa deras investerings-
beslut de senaste 12 manaderna.

Att arbeta med hallbarhet, och att kunna
kommunicera om sitt hallbarhetsarbete, ar alltsa inte
bara en samvetsfraga utan ocksa en tillvaxtfraga.

Scaleup-bolag har en sarskild mojlighet att integrera
hallbarhet i sin verksamhet. De befinner sigi en fas
dar affarsmodellen bade &r stabil nog att genomlysas
och flexibel nog att justeras inom omraden med stora
potentiella hallbarhetsvinster. Det kan exempelvis
handla om att byta ut ett produktionsmaterial mot ett
annat, att se Over sin transportkedja, att stalla andra
krav pa underleverantorer eller att lagga om den egna
rekryteringsstrategin.

Om foretagen saknar stod eller kunskap ar det dock
troligt att de lagger hallbarheten &t sidan och prioriterar
andra, mer uppenbart akuta fragor. Foretagen befinner
sigien intensiv tillvaxtfas dar produktutveckling,
kapitalanskaffning, kompetensforsorjning och liknande
fragor konstant pockar pd uppmarksamheten. Mdnga
scaleup-entreprendrer saknar redan timmar pa
dygnet och har knappa resurser i den har delen av
sin tillvaxtresa. For att hallbarhetsstrategin ska bli
nagot mer @n en dammig policy behover foretagen
darfor kunna integrera den pa ett enkelt och resurs-
effektivt satt. Om deras konkurrenskraft ska 6ka maste
de ocksa kunna kommunicera sitt hdllbarhetsarbete
till relevanta intressenter. Detta ar ambitionen med
den héallbarhetsmetodik som Swedish Scaleups har
utvecklat.

Hallbarhet » Start

”Om foretagen
saknar stod

eller kunskap

ar det troligt

att de lagger
hallbarheten

at sidan och
prioriterar andra,
mer uppenbart
akuta, fragor. ”

Hallbarhet » Metod
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Analys identifierar
framgangsfaktorer

for tillvaxt

genom hallbarhet

Swedish Scaleups har utvecklat en
analys som hjalper scaleup-bolag att
identifiera framgangsfaktorer gallande

sitt hallbarhetsarbete.

En av Swedish Scaleups mest uppskat-
tade metoder ar hallbarhetsanalysen.
Syftet med metoden ar att foretag ska
identifiera hur de dels kan dra nytta av,
dels bidra till social, ekonomisk och
miljomassig hallbarhet. Genom att gora
hallbarhetsanalysen far foretagen:

> En okad medvetenhet om vilka
hallbarhetsaspekter som paver-
kar deras affar, konkurrenskraft
och tillvéxtformaga.

> Enhandlingsplan med konkreta
steg kring hur de ska integrera
hallbarhet i sin verksamhet.

Hallbarhetsanalysen kan goras vid

olika faser i ett foretags verksamhet.

| uppstartsfasen ar den anvandbar for
att utveckla foretagets affarsplan.

Mer etablerade foretag kan gora
analysen i samband med verksamhets-
planeringen eller infor arsredovisningen,
som en forberedelse for det kommande
aret. Analysen kan ocksa goras infor

en investeringsrunda eller infor
planeringen av kommunikation
gentemot kunder eller nya medarbetare.
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Tre workshoppar leder in
pa den hallbara vagen

Swedish Scaleups hallbarhetsanalys
gors genom tre workshoppar, som kan
genomforas fysiskt eller digitalt.

Workshop 1: Introduktion och
omvarldsanalys

Under den forsta workshoppen far
foretaget en introduktion till hallbarhet
for scaleup-bolag. Man gor ocksa en
omvarlds-, bransch- och intressent-
analys dar man ser 6ver fragor som:

> Vilka hallbarhetsfaktorer i
omvarlden paverkar foretaget?

> Vilka hallbarhetskrav stalls av
ledande aktorer i branschen?

> Vilka forvantningar har
intressenterna?

Workshop 2: En hallbar affirsmodell
Pa den andra workshoppen far
foretaget rita upp sin affairsmodell pa

‘ People
Product

Partnership

Affarsmodell

Hallbarhet » Metod

en sa kallad sustainable business
canvas. Modellen har sin grund i en
klassisk business model canvas men ar
modifierad for att kunna tolka affaren
utifran olika hallbarhetsperspektiv.
Genomlysningen gor det mojligt for
foretaget att definiera exempelvis:

> Hur deras produkt eller tjanst
paverkar anvandandet av
andliga resurser,

> hur deras underleverantorers
uppfoérandekod paverkar
leverantorskedjan, eller

> hur deras transporter bidrar till
utslappen av vaxthusgaser.

Pa sa satt kan foretaget direkt
analysera sin verksamhet och affars-
modell utefter dess framsta paverkan
pa de olika hallbarhetsomradena.

Nar foretaget har gjort sin
sustainable business canvas jamfors
den mot Agenda 2030 for att se hur
verksamheten kopplar an till FN:s
Globala mal.

Planet Profit

Langsiktigt
hallbar
affarsmodell

Swedish Scaleups sustainable business canvas har tva axlar. Utmed den ena axeln ligger fyra verksamhets-
aspekter: product, process, partnership och power. Hir kan féretaget beskriva allt fran tillverkningen av
sin produkt till dess transporter, kunder och medarbetare. Sedan silas de fyra aspekterna genom de tre
hallbarhetsperspektiven som ligger utmed den andra axeln: people, planet och profit.

Hallbarhet » Metod

Workshop 3: Gapanalys och
handlingsplan

Nar foretaget har synat sin affars-
modell utefter de olika hallbarhets-
perspektiven ar ndsta steg att lata
insikterna influera foretagets tillvaxt-
plan. Under den tredje workshoppen
ser foretaget 6ver hur de kan skala
upp sin verksamhet pa ett hallbart och
forsvarbart satt. Det har gors genom att
definiera fokusomraden déar de kan gora
storst skillnad. Ett fokusomrade som
ofta lyfts i det har steget ar transporter,
andra exempel ar krav pa under-
leverantorer och materialval.

Foretaget satter ocksa specifika
mal som de vill uppna inom respektive
fokusomrade och avslutar genom att
ta fram en konkret handlingsplan.
Vad kan man goéra de kommande sex
manaderna, och vad gér man redan
imorgon?

Berakning av potentiell
klimatnytta

Som en del av hallbarhetsanalysen kan
foretag inom Swedish Scaleups gora en
berdkning av sin potentiella klimatnytta.
Det later avancerat - och det &r det
ocksa. Darfor jobbar Swedish Scaleups
med experter i alla steg.

Syftet med berakningen av potentiell
klimatnytta ar att fa en uppskattning av
ett foretags formaga att disruptera eller
transformera en bransch. Rent konkret
vill man ocksa i stora drag rékna pa hur
mycket lagre utslapp verksamheten
har i jamforelse med dagens ledande
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aktorer - och hur mycket foretaget
darfor skulle kunna sanka utslappsnivan
for branschen om de lyckas skala upp
sin verksamhet.

Berdkningen gors genom att foretaget
fylleri ett kompendium med fragor om
verksamhetens uppskattade klimat-
paverkan och dess marknadspotential.

Eftersom berdkningen bygger pa
skattningar ar det viktigt att stalla ratt
fragor, ge ratt svar och att tolka svaren
pa ett korrekt satt. Fragekompendiet
som anvands i metoden ar framtaget
av det globala initiativet Mission
Innovation, vars syfte ar att accelerera
utvecklingen av ren energi. Foretagen far
hjalp av Swedish Scaleups affarscoacher
med att ta fram svaren pa fragorna,
och forskningsinstitutet RISE gor
berakningarna.
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Lead pa storslagna resultat

Nar Swedish Scaleups under 2020 gjorde berakningen
av potentiell klimatnytta hos fyra foretag med koppling
till LEAD, en av de tio medverkande parterna
i projektet, blev resultatet storslaget.

- Vivalde ut bolag som representerar en bredd
av de bolag som vi arbetar med sett till branscher
och l6sningar. Gemensamt for dem var att vi sdg en
potential att paverka, men vi blev anda férbluffade av
resultatet. Enligt berakningen skulle de fyra bolagen,
om de med sina radikala miljéinnovationer nadde sin
fulla marknadspotential till ar 2030, kunna sparain 16
megaton koldioxid per ar. Det ar 25 procent av Sveriges
arliga utslapp, sager Catharina Sandberg, vd pa LEAD.

Att kunna visa upp den sortens berakning for
potentiella investerare eller andra intressenter ar
forstas vardefullt for ett foretags tillvaxt. Men Catharina
Sandberg menar att dven negativa resultat kan vara
anvandbara.

- For vissa foretag blir den har berdkningen en
riktig gonoppnare eftersom de upptacker att deras
affairsmodell inte har samma potentiella klimatnytta
som de hade trott. Da far de en chans att ga tillbaka
till ritbordet och se vad de kan gora annorlunda, sager
Catharina Sandberg.

Hallbarhet » Metod

VARFOR KAN
HALLBARHET DRIVA
TILLVAXT?

N2

1. VINSTMARGINALEN
FORBATTRAS

Det finns starka samband mellan
lonsamhet och hallbarhet.

Nér Boston Consulting

Group nyligen kartlade 300
globala storbolag hade bolagen
som var bist pa hallbarhet i
snitt fyra procentenheter hogre
vinstmarginal @n bolag som var
medelmattiga pa hallbarhet.

2. REKRYTERING GAR ENKLARE
Personer som tillhor den sa
kallade millennials-generationen
lagger stor vikt vid potentiella
arbetsgivares hallbarhetsformaga
och viljer hellre arbetsgivare
med ett utvecklat tank kring
hallbarhet.

3. ATTRAKTIONSKRAFTEN
BLIR STARKARE

Intresset for hallbara produkter
blir allt starkare bland kunder
och investerare och det finns
stora maojligheter for foretag
som svarar upp mot den okade
efterfragan. For investerare ir
bristande hallbarhet ofta en
dealbreaker.

4. KOSTNADER KAN
EFFEKTIVISERAS

Ett mer cirkuldrt tank i
exempelvistillverkningsprocesser
kan spara stora pengar.
Detsamma giller insatser kring
energieffektivsering.

5. SKANDALER OCH BADWILL
UNDVIKS

Skandaler kring bristande
hallbarhet skapar helt enkelt
dalig publicitet, som i slutindan
kan sta foretag valdigt dyrt.




50

Hallbarhet » Mote

Vi utgar fran
hallbarhetens
inverkan pa affaren”

Julie Ammer ar programomradesansvarig for
omradet hallbarhet pa Swedish Scaleups och vet
hur viktigt det ar att definiera de affarsmassiga
fordelarna med en hallbar verksamhet.

Behover scaleup-bolag verkligen arbe-
ta med hallbarhet for att kunna véxa?

- Ja, hallbarhet har pa relativt kort
tid blivit en viktig tillvaxtfaktor. Allt fler
investerare och andra aktorer vill se
ndgon form av hallbarhetsanalys av
foretag som de engagerar sigi. Aven
slutkunders krav pa hallbarhet ar
mycket hogre idag an de var for fem-tio
ar sedan.

Vad ar fordelen med Swedish
Scaleups hallbarhetsmetodik?

- Swedish Scaleups fokuserar pa
hallbar tillvaxt och var metodik ar
utformad for just scaleup-bolag. Vi utgar
fran hallbarhetens inverkan pa affaren,
vilket gor att foretagen far en tydlig
och motiverande bild av hur viktigt det
ar att arbeta med. Sist men inte minst
hanterar vi hallbarhet som en integrerad
del av verksamheten, sa att man inte
kan avfarda det som ett sidoprojekt.

Vad resulterar arbetet i for foretagen?

- Framst far foretagen en tydlig
uppfattning om den paverkan som de
harinom olika hallbarhetsomraden.
De har insikterna anvands sedan for att
gora konkreta handlingsplaner framat
och som underlag for att marknadsféra
sig gentemot olika intressenter.

Namn: Julie Ammer.

Yrke: Verksamhetscontroller pa

Inkubera och programomradesansvarig for
hallbarhet pa Swedish Scaleups.

Tidigare erfarenhet av hallbarhetsfragor:

Andra storregionala projekt med fokus pa innovation
och tillvaxt.

Brinner for: Utveckling av hallbara innovativa
tillvaxtbolag.

Hallbarhet » Mote
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Snabba
fakta

CIRKA 38 PROCENT AV SVERIGES SMA
OCH MEDELSTORA FORETAG ARBETAR AKTIVT

38%

MED MILJOFRAGOR, UTOVER DET SOM
LAGSTIFTNINGEN KRAVER.

2020 GJORDE
KAPITALFORVALTAREN
BLACKROCK EN
UNDERSOKNING OM
HALLBARHET MED

425

INVESTERARE I

27

LANDER.

95

PROCENT AV DE
TILLFRAGADE TRODDE
ATT HALLBARA
INVESTERINGAR
SKULLE FORTSATTA
VAXA. I SNITT
PLANERADE
RESPONDENTERNA
ATT FORDUBBLA
SINA HALLBARA
TILLGANGAR UNDER
DE NARMSTA
FEM AREN, FRAN

18

PROCENT TILL
OMKRING

37

PROCENT 2025.

53

1. IDENTIFIERA POTENTIALEN
En god start dr att analysera

hur foretaget kan gora skillnad i
relation till sin affirsmodell. FN:s
globala hallbarhetsmal ir ofta

en bra utgangspunkt. Hur kan
foretaget bidra till de malen? | det
svaret kan det finnas en potential
for tillvaxt.

2. BREDDA PERSPEKTIVET
Hallbarhet &r mycket mer dn

bara milj6 och klimat. T.ex.

ger jamstélldhet och mang-

fald hallbar social utveckling.
Medarbetare med olika kon,
socioekonomisk bakgrund och
etnicitet skapar kreativa foretag -
som har lattare att vixa.

3. 6PPNA GRANSERNA

Oppen innovation tillsammans
med andra foretag eller branscher
ger ofta nya perspektivsom

kan stédrka hallbarhetsarbetet.
Konkurrenter ar inte alltid
konkurrenter - ibland kan de vara
medskapare till nagot storre.

4. TA INGA GENVAGAR

Nar sambhillet blir allt mer
medvetet om hallbarhetsfragan
gar det inte att komma undan
med greenwashing - alltsa att
utge sig for att vara miljovanlig
genom att belysa enskilda
insatser. Foretag bor halla koll pa
sin hallbarhetsagenda - och inte
lova mer dn de kan halla.

5. LAT DET TATID

Hallbarhet ar inget ett foretag
l6ser pa en kvart. Det krivs
bade tid och resurser for att

det ska bli en integrerad del av
bolaget. Foretag som lyckas med
hallbarhet later arbetet ta tid -
och bygger trovirdighet pa lang
sikt.
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HUR KAN FORETAG
GA FRAN ORD TILL
HALLBAR HANDLING?
N2

1. TA AVSTAMP | NULAGET

Att borja med en nuldgesanalys

ar en slags nollméatning som visar
var bolaget befinner sig pa viktiga
hallbarhetsomraden. Ar foretaget
dér det vill vara? Vilka forflytt-
ningar behéver géras pa lang sikt
och vad kan goras redan imorgon?

2. BORJA I DET ENKELA

Ett gott rad till de flesta foretag
ar att inte ta tag i de allra storsta
fragorna forst. Ofta ar det
smartare att se om det finns
nagot omrade dir relativt enkla
forandringar kan ge mérkbara
resultat. Det dr ett bra satt att
komma in i arbetet och att kicka
igdng motivationen.

3. TRE FRAGOR PA VAGEN

For foretag som har svart att fa
fart pa hallbarhetsarbetet finns
tre fragor som leder en god bit
pa vagen: Hur kan foretaget bli
mer resurseffektivt? Gar det
att i storre utstrackning vilja
leverantorer/kunder med bra
hallbarhetsperspektiv? Kan
kompetens i foretaget breddas
genom att anstéilla manniskor
med olika kon, socioekonomisk
bakgrund och etnicitet?

4. TA HJALP AV EXPERTER
Vissa regionala inkubatorer och
science parks kan hjalpa till med
exempelvis utveckling av hallbara
affairsmodeller och tillvixtplaner.

5. SATSA MOT MAXIMAL EFFEKT

Nar ett foretag har satt sin = ) Ak e, ! : v 1 Hast med parasiter? Tack
hallbarhetsstrategi behover i ; s ; g b M LT vara Swedish Scaleups
ofta affarsplanen anpassas. Har e % ; g i hallbarhetsanalys har
ar det smartast att fokusera pa * ; : Europas storsta labb
de omraden dir foretaget kan r PO AL ; - inom veterindrmedicinsk
gora storst skillnad - bade ur ett : f parasitologi ettmer
hallbarhetsperspektiv och ett " ; hallbart provkit att skicka

affarsmdssigt perspektiv. ; 3 . ut till sina kunder.
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Familjeforetaget Vidilab har utvecklat en tjanst som gor
det enkelt att testa djur for parasiter. Genom Swedish
Scaleups hallbarhetsanalys larde sig en av grundarna,
Mikael Ljungstrém, mycket om den egna verksamheten.

“Analysen V|sade 0SS
vara svagheter - och

vara styrkor” .

Vad gor Vidilab?

- Vidilab ar Europas storsta labb
inom veterindrmedicinsk parasitologi.
Vi har tagit fram ett provtagningskit
som heter kollamasken. Det levereras
komplett med forbetalt labbarbete, sa
att man enkelt kan ta avforingsprov
och se om djuret behover behandlas
for parasiter eller inte. Idag behandlar
manga "for sdkerhets skull”, och det
innebar att kemikalier som kan skada
mikroorganismer slapps ut i naturen.

Vad larde ni er genom att gora
Swedish Scaleups hallbarhetsanalys?

- Genomlysningen visade bade pa
det som var bra och det som var mindre
bra i verksamheten. Pa plussidan hade
vi exempelvis den minskade kemikalie-
anvandningen och att vi anvander gron

”Innan analysen
tankte jag framst pa
miljo nar jag tankte pa
hallbarhet. Men det
handlar ju lika mycket
om manniskorna”.

el. Pa minussidan lag logistiken; vi far in
proverna per post vilket innebar last-
bilar pa vagarna. Da galler det att ha koll
pa vara logistikleverantérer och se vad
de gor for att verka hallbart.

Har ni dndrat nagot i er verksamhet
efter analysen?

- En konkret forandring ar att vi
har tagit bort de plasthandskar som
brukade finnas i vart provtagningskit. De
var inte nédvandiga och vi vill minska
pa var anvandning av plast. Vi har ocksa
sett Over var vi kan spara in pa energi-
anvandningen och hur vi kan gora
jobbet enklare for vara medarbetare.
Det ar forresten en forandring i sig - jag
ar gammal faltbiolog, sa innan analysen
tankte jag framst pd miljo nar jag tankte
pa hallbarhet. Men det handlar ju lika
mycket om manniskorna.
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Hallbarhetsanalysen
| fyra punkter

Enligt en EY-rapport fran 2020 har den stora
majoriteten av institutionella investerare ett Kontakta

tydligt intresse for bolags hallbarhetsstrategier Julie nu!

och -risker. Allt fler investerare anser att foretagens . '

kommunikation pa omradet ar bristfallig. swedlshscaleups.se/
kontakt

En av Swedish Scaleups mest uppskattade
metoder ar hallbarhetsanalysen. Syftet med
metoden ar att identifiera hur den egna verksam-
heten dels kan dra nytta av, dels bidra till social,

ekonomisk och miljomassig hallbarhet. A .
Julie Ammer ar

Héllbarhetsanalg/sen genomférf genomotre programomrédesansva I’Ig
workshoppar. Pa workshop 1 halls en hallbarhets- - o . .
introduktion och féretaget gér en omvérldsanalys. for hallbarhet pa Swedish
Pa vyorkshop 2 fyller féjretaget i en sustainable ] Scaleu ps och verksamhets-
business canvas som beskriver verksamheten. Pa o
workshop 3 tar féretaget fram en handlingsplan controller pa Inkubera. Av henne
moed konkr_etg steg kring hur de ska integrera kan du f& mer information
hallbarhet i sin verksamhet. K .ng R b bo[ag

Il u up-
S?m en del?v héllbarhetsanalysen kan féret'ag chkas med sitt hallbar-
gora en berakning av verksamhetens potentiella
klimatnytta. Syftet dr att ta reda p vilken positiv. swedish Scaleups uppmanar hetsarbete.

effekt foretaget skulle ha pa Sveriges utslapp ?e’::;ges';;::tia“::é':::i:am:;n

om det skalade upp verksamheten till sin fulla istillet vilja ett omrade dar enkla
potential. Berdkningen kan vara intressant férandringar kan ge markbara
b&de som kommunikationsmaterial gentemot resultat. Det ar ett bra satt att

. .. . . komma in i arbetet och att kicka
investerare och for att guida verksamheten framat.  igang motivationen.
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KOMPETENSFORSORINING

En forutsattning for tillvaxt ar att ha ratt manniskor
med sig pa resan. Att prioritera kompetensforsorjning
ar darfor viktigt for tillvaxtforetag. Swedish Scaleups
mixar inspiration med konkreta tips och utbildningar
for att hjalpa foretag att hitta framtidens talanger.
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GENOM SWEDISH SCALEUPS far tillvaxtforetag tillgang HUR KAN FORETAG

till just de perspektiv och verktyg inom kompetens- REKRYTERA
forsorjning som ar helt nédvéndiga for att kunna SMARTARE?
v

fortsatta vaxa i snabb takt. Stodet inom kompetens-
forsorjning ar anpassat efter de speciella forutsattningar
som rader i ett foretag i snabb tillvaxt.

Att forsoka implementera strategier och verktyg
framtagna for storbolag blir ofta meningslost. Istallet
ar det de smé, enkla verktygen som efterfragas. For att 4ven en langsiktig strategi

e . ° e for rekrytering. Och som alla
kunna véxa dr det tips och metoder som gar att tillampa  grategier ska dven denna vara
fran dag ett som gor verklig skillnad. kopplad till métbara mal.

Att befinna sigi en tillvaxtfas for med sig manga
mojligheter. For att kunna ta sig forbi svarigheterna
- och utnyttja férdelarna - ar det en forutséttning
att faktiskt lara kdnna och forsta sin situation. I den
processen kan insatser med hjalp av externa experter
och kontakter med andra foretag i liknande situation
vara en genvag till snabbare utveckling.

De foretag som deltagit i Swedish Scaleups insatser
kring kompetensforsorjning har lart sig om rekrytering
och hur de kan attrahera nya talanger, men ocksa hur
de bor arbeta langsiktigt for att sakerstalla att ratt
kompetens finns i bolaget. Genom insatser som syftar
till att behalla, inkludera och utveckla medarbetarna
kommer foretagen att skapa goda forutsattningar for
att fortsatta vaxa.

1. STRATEGIN FORST

Pa samma sitt som ett foretag
har strategier for allt fran tillvaxt
till affarsutveckling, sa behovs

2. KARTLAGG BEHOVEN

En viktig grund for en lyckad
rekrytering adr att kartlagga vilka
behov ett foretag faktiskt har. Vad
ar det for arbetsuppgifter som ska
utforas och vilka kompetenser
behovs for att lyckas?

3. LYFT FORDELARNA

I kampen om kandidaterna géller
det att marknadsfora sig pa ritt
satt. Kan en junior tjanst snart
bli senior? Da ska det sta med i
annonsen. Gor foretaget virlden
bittre? Da ska det ocksa lyftas.
Samma sak giller formaner.

4. UNDVIK MAGKANSLAN
Magkansla sager vildigt lite om
ifall en kandidat kommer prestera
pa sitt jobb. Det finns smarta
onlinebaserade rekryterings-
verktyg som hjilper foretag

att gora kloka, datadrivna
rekryteringar.

5. HITTA CHEFEN

For bolag som vaxer snabbt dr det
extra viktigt att rekrytera i ratt
ordning. Grundregeln &r enkel:
hitta chefen forst och lat sedan
hen sétta teamet.

Kompetensforsorjning > Metod
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Ratt kompetens

for tillvaxt

nu

och i framtiden

Swedish Scaleups starker tillvaxtforetag

inom kompetensforsorjning och rekrytering.
Deltagande foretag har tillgang till en verktygs-
|ada fullpackad med konkreta metoder for

har och nu - samt rad pa vagen i det
strategiska och langsiktiga arbetet.

Inom kompetensforsorjning har
Swedish Scaleups arbetat fram fyra
delomraden: att attrahera kompetens,
att rekrytera ratt, att skapa en inklude-
rande arbetsplats och teamutveckling.

De metoder som Swedish Scaleups
arbetar med ar utvalda baserat pa
undersokningar om vilka utmaningar
som ar storst hos just tillvaxtforetag.
Upplagget liknar ett smorgdsbord dar
deltagande foretag har tillgang till hela
verktygsladan och utifran sina egna
unika forutsattningar och utmaningar
valjer vilka insatser som ar [ampligast
att genomfora. Genom att plocka

russinen ur kakan kan deltagande
foretag med enkla medel gora stor
skillnad.

1. Att attrahera kompetens

For att hjalpa foretag att hitta sin
egen rost och hur de bast kommunicerar
med bade dagens och framtidens
medarbetare arbetar Swedish Scaleups
med flera olika insatser. Bland annat
varvas Workshoppar med inspirerande
forelasningar och best case-
presentationer med natverkande dar
foretagen far mojlighet att lara kdnna
andra bolag i samma situation.
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Vid workshop-tillfallena jobbar del-
tagarna med att ta fram konkreta planer
for atgarder som gar att implementera
direkt pa sitt eget foretag, ofta till en lag
kostnad. Det kan bland annat handla om
genomgang och utvérdering av kanalval
for kommunikation och om att arbeta
med utveckling av foretagets varumarke.
Deltagare kan i vissa fall ta med sig
fardigdefinierade pilotprojekt tillbaka till
sitt foretag efter en workshop.

2. Att rekrytera ratt

Vad behdvs for att genomfora en
lyckad rekrytering? Swedish Scaleups
ger foretagen tillgang till experter inom
omradet, mallar och dokument som
underlattar, genomgangar av lagkrav vid
rekrytering och andra konkreta verktyg
som gar att satta i arbete direkt.

Genom e-larande far foretagen gora
en djupdykning i kompetensbaserad
rekrytering, som ger dem mojlighet att
bli mer professionella i sin rekrytering.
Foretagen far bland annat resonera
kring begreppet "kompetens” och lara
sig varfor magkanslan inte fungerar sa
bra vid rekrytering. Malet ar att foreta-
gen ska bli battre pa att identifiera hur
de far "ratt person pa ratt plats”. Bland
annat far foretagen tillgang till:

> Mallar for kravprofiler

> Information om intervjuer och
referenstagning

> Tillgang till filmer, artiklar och
fragebank

> Gemensamma webbinarier med
feedback
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3. Inkludering pa arbetsplatsen
Studier fran bland andra Boston
Consulting Group och McKinsey visar

tydligt att mangfald gynnar affars-
nyttan. Swedish Scaleups har genom
workshopserien "Att skapa en inklude-
rande arbetsplats” och "Future Talent
Day” tagit sig an uppgiften att hjalpa
foretag att skapa valfungerande och
inkluderande arbetsplatser.

Deltagare i utbildningarna far
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bland annat lara sig att satta mal och
gora handlingsplaner for att bli mer
inkluderande och arbeta med kraft-
faltsanalys for att identifiera krafter och
motkrafter inom de omraden som de vill
forandra. Det kan till exempel handla
om hur makt fordelas i organisationen,
vilka regler som finns pa plats och hur
kommunikationen i foretaget ser ut.
For tillvaxtforetag ar det extra viktigt
att ta till vara pa alla styrkor som finns i
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foretaget. Sarskild vikt laggs darfor vid
kompetensinventering hos foretagen
som deltar i Swedish Scaleups.

Att fundera over dolda talanger
- alltsa kunskaper sdsom sprak, fardig-
heter eller personlighetsdrag som finns
hos medarbetarna men inte nyttjas - kan
gora att foretagen upptacker outnyttjad
potential. Istallet for att rekrytera nytt
gar det ofta att hitta dolda talanger hos
den existerande personalstyrkan.
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HUR KAN FORETAG

4. Utveckling av starka team BYGGA STARKARE
Genom Startup Team Entrepreneurship Program - TEAM?
eller STEP - far féretagen inom Swedish Scaleups lara ¢

sig att utveckla hogpresterande och vélfungerande L STRATEGI FOR TEAM
entreprendriella team. STEP skraddarsys for varje En bra start, som manga foretag
enskilt foretag och syftar till att ta fram en palett av tyvirr missar, dr att utveckla en
verktyg kopplade till rekrytering, insikter kring teamets ~ strategi for teambyggande och

olika personligheter samt utveckling for individ och koppla strategin till matbara mal.

team. 2. RIKTA BLICKEN INAT
Det d&r omaéjligt att bygga team
utan sjalvinsikt. Darfor ar det
viktigt att kartldagga styrkor och
svagheter. Utnyttjar foretaget
teamets starka sidor maximalt -
och bor de rekrytera for att tacka
upp dar teamet dr svagare?

3. REKRYTERA UTANFOR
BEFINTLIGA NATVERK

Att rekrytera i befintliga natverk
leder tillhomogena team. I en
grupp dar alla har samma styrkor
och svagheter ar risken att alla
tanker likadant och ingen tanker
nytt. Mangfald foder kreativa och
lonsamma foretag.

4. KOMPETENSUTVECKLING
Ett vanligt misstag som foretag
gor ar att inte satsa tillrackligt
pa kompetensutveckling. Det

ar dumt, for om medarbetarna

i teamet far utvecklas sa okar
sannolikheten att de stannari
foretaget lange. Darmed minskar
behovet av extern rekrytering

pa sikt.

5. TAIN EXPERTHJALP

Manga ambitiésa manniskor

vill gdrna klara av allt sjalva.
Men resultatet kan istéllet bli en
flaskhals som gor organisationen
trogrorlig. Darfor gor foretag
ofta gott i att ta hjdlp av externa
experter ndr teamet behover
avlastas. Det gor att alla kan
fokusera pa det de dr bist pa, och
att foretaget i slutindan far ett
battre resultat samt sparar tid
och pengar.

1
.'
i
|
|
|
|
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”Intresset for att
jobba i tillvaxt-
foretag ar stort”

Varje ny anstalld ar viktig for ett tillvaxtforetag. Men
hur rekryterar man ratt och vad attraherar talangerna?
Det vet Anna Broeders, programomradesansvarig for
kompetensforsorjning inom Swedish Scaleups.

Hur ska man tanka for att sticka ut i
mangden och attrahera talangerna?

- Det galler att locka med det unika.
For ett tillvaxtforetag kan det vara att
trycka just pa att foretaget befinner sig
i kraftig tillvaxt, vilket manga tycker
ar spannande. Bidrar foretaget till
samhallet bor det framhallas. Manga vill
kanna att de ar med och bidrar.

Hur vet man vilken typ av person
som ar bast for rollen?

- Steg ett ar att ringa in vilka behov
som rekryteringen ska fylla, genom en
ordentlig kravprofil som inkluderar mer
an bara kunskaper. Vilket mindset och
typ av person behdvs? Ett annat tips ar
att fundera 6ver vad "talang” innebar.
Maste man ha perfekt utbildning och
prata perfekt svenska? Att tanka brett

fangar ofta upp fler lampliga kandidater.

Ar det svarare eller enklare for
tillvaxtforetag att rekrytera?

- Tillvaxtforetag kan inte alltid betala
den hogsta [6nen. Men de kan erbjuda
sa mycket annat. Och just det dar andra
ar manga nyfikna pa. Lyft fram att man
som anstalld hos er far vara med pa en
tillvaxtresa sa 6kar sannolikheten att
hitta ratt i rekryteringen.

Namn: Anna Broeders

Yrke: Community & Employer Branding Manager
pa Linképing Science Park och programomrades-
ansvarig for kompetensforsorjning for Swedish
Scaleups.

Intresserad av: Talangattraktion: hur foretag och vi

som Science Park kan arbeta for att attrahera talang-

er till var miljo.

Kompetensforsorjning > Méte
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FORETAG HAR TAGIT
FRAM HANDLINGSPLANER
FOR ATT SKAPA STORRE

INKLUDERING.
FORETAG HAR FORETAG HAR AV FORETAGEN SOM
HITILLS FATT SWEDISH EFTER GENOMGANGET DELTAGIT I SWEDISH
SCALEUPS HIJALP PROGRAM SKATTAT SCALEUPS HAR SATT
INOM PROGRAMOMRADET SIG MELLAN 7 OCH UPP EN MALBILD
KOMPETENSFORSORINING. 10 PA EN 10-GRADIG FOR HUR DERAS
SKALA PA HUR OPPEN DROMARBETSPLATSER
ORGANISATIONSKULTUR SKA SE UT.

DE HAR.

AV FORETAGEN HAR REDAN
IMPLEMENTERAT ATGARDER
FOR ATT SKAPA EN LARANDE
ORGANISATION.

HUR KAN FORETAG
VALJA RATT
KANDIDAT?

N

1. VARDERA KOMPETENSEN

Sa kallad kompetensbaserad
rekrytering kraver att foretaget
borjar med att noga funderar
over vilken kompetens de soker.
Naéstan lika viktigt ar att lista
kompetens som inte dr nédvandig
- for att inte ga miste om duktiga
kandidater i onédan.

2. ATTRAKTIVA ANNONSER

En lyckad kompetensbaserad
rekrytering kriver saklart att
foretaget far in rétt sokande till
tjansten. Darfor ar det viktigt
att utforma annonsen sa att den
attraherar ratt kandidater.

3. RATT TESTVERKTYG
Det finns mangder av testverktyg

pa marknaden, som hjélper
foretag att bekrafta eller
ifragasitta intryck av en kandidat
och ger tydligare bilder av hur
hen fattar beslut, tar sig an
utmaningar, passar in i teamet
osv.

4. SKAPA INTERVJUMALLAR

fran de kompetenser rollen
kréver ar det viktigt att stélla ratt
- och inte minst samma - fragor
till de olika kandidaterna for att
deras svar ska bli jamforbara.

5. TA REFERENSER

Aven nir det giller referenser
bor foretag utga fran
kompetenserna de soker och se
till att alla referenser far samma
grundfragor. Tva bra fragor &r om
de skulle anstilla personen igen -
samt vad kandidaten kan behéva
forbattra i sitt arbete.
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HUR KAN FORETAG
LOCKA TILL SIG
TALANGERNA?

N2

1. IDENTIFIERA USPEN

For att skapa en attraktiv
arbetsplats behover foretag
identifiera vad de kan erbjuda.
Det ridcker inte med ett haftigt
kontor - utan hér handlar det om
vad som gor foretaget unikt. Vart
att halla i minnet ir att de yngre
generationerna ofta vill att deras
arbete ska bidra till nagot storre.

2. TANK KRAV FORE KANAL
Det finns manga sitt att hitta nya
talanger, fran att leta i det egna
kontaktnatet till att annonsera
via sociala medier eller delta

pa karriardagar. Foretag tjanar
pa att satta kravprofilen fére
kanalen, eftersom det da blir
lattare att lista ut hur de kan na
kompetenserna de soker.

e

re:

N

3. LETA UTANFOR BOXEN
Manga mer seniora talanger letar
inte aktivt efter jobb sjilva. Da
galler det att vicka deras intresse
pa annat satt. Har kan kreativa
evenemang som exempelvis
hackaton eller tavlingar vara
smarta idéer.

4. SAMARBETA MED
UNIVERSITETEN
Genom att samarbeta med
universiteten kan foretag hitta
nybakade talanger som gor
sina exjobb for dem. Darmed
kan projketet genomforas
till laga eller inga kostnader
alls, samtidigt som framtida
medarbetare kan identifieras. A For manga scaleups
som tar nista stegi sin
tillvéxtre.ia blir det snabbt
uppenbadtatt teamet ar
nyckeln till framgang.
Och omvant - ett daligt
fungerande team kan
satta krokben for de basta
affirsidéerna.
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Helhetstank kring hr-arbetet och konkreta
verktyg i det dagliga arbetet blev resultatet

nar EquipmentLoop genomforde Swedish
Scaleups STEP. Att hr gor skillnad for affarerna ar

grundaren Simon Fogbring 6vertygad om.

Vad ar Equipment-Loop?

- Vi ar ett techforetag som arbetar
med hantering och styrning av maskiner
pa framfor allt byggarbetsplatser, for att
forbattra resursutnyttjandet. Jag och
min kollega Christoffer grundade foreta-
get 2016 och idag ar vi tolv anstallda.

Varfor valde ni att genomfora STEP?

- Viville fa verktygen for att bygga
ett hogpresterande team som inte
baserades pa slump och magkansla.

En av formanerna med att starta eget
ar att kunna valja vilka man ska jobba
med och bygga sitt team fran scratch. Vi
ville sakerstalla att ss mmansattningen
blev sa effektiv som mojligt och att vi
hade vdlmaende, engagerade och hog-
presterande medarbetare aven over tid.

"Framfor allt fick vi
med o0ss processer
och verktyg med
en tydlig koppling
till var affar.”

Vilka var era storsta utmaningar?

- Att bygga en teamstruktur
som fungerar 6ver tid. Hur far vi
samman valdigt olika personlighets-
typer och kompetenser i en grupp som
ska samarbeta och prestera?

Vad fick ni med er fran STEP?

-l dag ar vi mycket tydligare i hr-
arbetet. Vi har ett tydligt gemensamt
mal med en hog grad av personlig
autonomi. Det har ocksa varit viktigt
for oss att alla har en egen personlig
utvecklingsplan och att de vet vem de
ska vanda sig till om det uppstar fragor
kring den. Men framfor allt upplever
jag att de processer och verktyg som
vi fick med oss har en tydlig affars-
koppling. STEP innebar att vi som
foretag blev battre pa det vi gér och
kunde fortsatta framat i hog takt
utan att tappa fokus pa teamets
struktur, prestation och vdlmaende.
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forsorjning ska hjalpa foretagen att rekrytera men
ocksa behalla, inkludera och utveckla talangerna.

Programmet ar en verktygslada med metoder
som foretagen sjalva kan plocka fran utifrdn egna
behov. De metoder som anvands ar indelade i fyra
delomraden:

1. Attrahera kompetens
2. Rekrytering

3. Inkludering

4. Teamutveckling

Deltagande foretag blir battre pa att rekrytera har
och nu men ocksa pa att utveckla strategier for en
langsiktigt framgangsrik kompetensforsorjning.

Stodet inom kompetensforsorjning ar anpassat
efter de speciella forutsattningar som rader i ett
foretag i snabb tillvéaxt. Deltagarna far tillgang till
konkreta verktyg som gar att implementera med
enkla medel fran dag ett.

For ett scaleup-foretag gar
betydelsen av ratt manniskor pa
ratt plats inte att 6verdriva. Men
att implementera rektryterings-
strategier framtagna for storbolag
ar ofta meningslost. Istéllet dr det
de sma och enkla verktygen som
tillvixtforetag efterfragar - och
som Swedish Scaleups erbjuder.
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. ' Kontakta
Swedish Scaleups metoder inom kompetens-
forsorjning har tagits fram for att stotta tillvaxt- Anna genom
foretag i deras arbete med kompetens- och swedishscaleups se/
medarbetarfragor. Arbetet inom kompetens- f

kontakt

Anna Broeders
har arbetat med kompetens-
forsorjningsfragor sedan
2012. Innan hon borjade pa
Linkoping Science Park arbetade
hon bland annat som
rekryteringskonsult
pa Skill.
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ALLA SWEDISH SCALEUPS insatser inom internatio-
nalisering syftar till en och samma sak: att 6ppna nya
marknader som skapar nya forutsattningar for tillvaxt
for bolagen i programmet. Att hjalpa foretagen ut i
varlden ar en viktig faktor for att de ska kunna skala upp
sin verksamhet och bli mer konkurrenskraftiga.

Internationalisering ar en kraftfull tillvaxtstrategi,
men det innebar forstas inte att det &r enkelt - tvartom
ar det en process fylld av risker. Att ge sig ut pa nya
marknader kraver tid, engagemang, kunskap och
kapital. Just darfor behover manga tillvaxtbolag extra
mycket stéd i internationaliseringsprocessen.

| en enkatundersokning som Unitalent gjorde pa
uppdrag av Swedish Scaleups under 2020 framkom att
de foretag som var intresserade av internationalisering
framst ville ha stod med kontaktnatverk, kapital,
kunskap och radgivning. Swedish Scaleups har utvecklat
metoder for alla dessa punkter for att pa basta satt gora
foretagen redo for intdg pa nya marknader.

Utover Swedish Scaleups finns manga andra
offentliga och privata aktorer som bolag kan vanda
sig till for att fa hjalp med sin internationalisering,
exempelvis Business Sweden, Exportkreditnamnden,
Almi och olika handelskammare.

Det unika som Swedish Scaleups adderar till dessa
stod ar eninblick i hur just tillvaxtbolag bor hantera
internationalisering, samt ett natverk av vardefulla
internationella kontakter som kan hjalpa till pa plats
r \ | J#J paden nya marknaden.

\ Med ratt kontakter och
aktuell kunskap om
LS den marknaden, kan
o internationaliseringen
namligen gd snabbare,
kosta mindre och bli mer
traffsaker. Det ar just
darfor ar Swedish Scaleups
\ koncentrerar sina insatser
“w. inom internationalisering
kring natverksbyggande.
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VAD KRAVS FOR ATT
TA STEGET FRAN
LOKAL TILL GLOBAL?
N2

1. EN SKALBAR

AFFARSMODELL

En skalbar affirsmodell innebar

- forenklat - att ett foretag klarar
hundra ganger sa manga kunder,
utan att beh6va en hundra ganger
sa stor organisation.

2 BADE MAL OCH DELMAL
Foretaget maste veta vart de

ska pa kort och lang sikt. Darfor
beh6vs mal som konkretiserar
vilka marknader som ska erévras
om 1,5 och 10 ar - och i vilken
ordning.

3. STARKA TEAM

Alla bolag behover ny kompetens
for att véxa. Infor och under en
internationalisering behover

ett foretag ta in kompetens som
underléttar resan ut i virlden.

4, DIGITAL ANPASSNING
Malgrupperna skiljer sig stort
mellan olika marknader. De
digitala strategierna maste darfor
anpassas fran land till land.

5. TILLGANG TILL KAPITAL

All tillvaxt kraver kapital. Vid
utlandsetablering dr alternativen
oftast externa finansiarer,
banken, Almi eller ndgon av de
offentliga aktorerna.

Internationalisering > Metod

Ovarderlig
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introduktion via
Europas framsta
inkubatorer

Ett starkt natverk ar en framgangsfaktor nar
scaleup-bolag ska etablera sig pa nya marknader.
Swedish Scaleups erbjuder en unik maojlighet att ta
del av den samlade kunskapen hos Europas framsta

foretagsinkubatorer.

Ett av de framsta mdlen med Swedish
Scaleups ar att skapa forutsattningar for
bolag att vdxa pa en global marknad.
Internationalisering ar darfor en
fraga som genomsyrar hela projektet
saval som enskilda insatser. Det gors
exempelvis gruppseminarier pa temat
internationalisering, och pa Swedish
Scaleups ledarskapsutbildning far
bolagsledningen lara sig att bygga en
global organisation utifrdn beprovade
globaliserings- och omvarldsstrategier.
For foretag som vill ta nasta steg
och gora sig redo for en skarp lansering
pa en annan europeisk marknad

erbjuder Swedish Scaleups tillgang till
EurolncNet-samarbetet.

EurolncNet ar ett natverk bestaende
av flera av Europas topprankade
foretagsinkubatorer. Syftet med
natverket har fran start varit att 6ka
de deltagande inkubatorbolagens
mojligheter att etablera sig pa den
europeiska marknaden. EurolncNet
grundades 2015 pa initiativ av Uppsala
Innovation Centre (UIC), en av varldens
fem framsta inkubatorer enligt UBI
Global 2019. Eftersom UIC ar partner i
Swedish Scaleups kan aven projektets
foretag fa tillgang till samarbetet.
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Arbetsprocessen inom
EurolncNet:

For att metoden ska ha maximal effekt
ar det viktigt att foretagen redan i forvag
har funderat pa tva fragor:

> Pavilken eller vilka marknader ar
deintresserade av att lansera sin
produkt eller tjanst?

- Vad ser de som sina framsta
utmaningar eller hinder infor en
lansering?

Steg 1: Presentationsrunda

Foretagen borjar med att delta
i en workshop dar de far traffa
representanter fran EurolncNets
inkubatorer. Representanterna berattar
om marknaden som de verkar pa och
om sina specialkunskaper. Foretagen far
sedan presentera sina affairsmodeller
och sina intressen relaterade till en
internationell lansering.

Steg 2: Matchning

Foretagen beslutar sig for vilket land
de drintresserade av att lansera sina
produkter eller tjanster i och matchas
med det landets inkubator. Foretaget
har ett mote med inkubatorn dar de
berattar mer om sin verksamhet och
beskriver utmaningarna som de ser
med att lansera sig pd marknaden i
fraga. Det kan exempelvis handla om
att hitta aterforsaljare eller att bli insatt
i de lagar och regler som galler pa
marknaden.
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Steg 3: Forstudie

Om foretagets affarsmodell
anses vara overforingsbar till den
nya marknaden gor inkubatorn en
forstudie for att narmare undersoka
om en lansering i landet faktiskt ar
mojlig. Den utlandska inkubatorn tar
in en extern konsult som fokuserar pa
de utmaningar och 6nskningar som
foretaget har presenterat. Forstudien
tar cirka 10 timmar i ansprak och
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presenteras pa ett avstamningsmote.
Efter motet tas ett beslut om huruvida

foretaget ska ga vidare med samarbetet.

Steg 4: Lanseringsplan

Bestammer sig foretaget for att ga
vidare med inkubatorn sa far de hjalp
med en lanseringsplan som konsulten
tar fram. Planen tar drygt 40 timmar
att producera och innehaller praktisk
och konkret information som ska
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hjalpa foretaget att lyckas pa den nya
marknaden. Fokus kan exempelvis
ligga pa vilken kommunikationsstrategi
foretaget bor ha eller inom vilka stader
och stadsdelar foretaget kan hitta sina
mest trogna malgrupper.

Tillgdngen till coachning fran Eurolnc-
Net-inkubatorerna och dess konsulter
kostar inte Swedish Scaleups foretag

nagot utdver den egna arbetsinsatsen.
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Redo for lansering

Genom EurolncNet-samarbetet kan foretagen fa
samma typ av affarscoachning fran Europas ledande
tillvaxtexperter som Swedish Scaleups erbjuder dem
i Sverige. Foretagen arbetar med lokala coacherien
kvalitetssakrad process. Nar de ar klara har de en
konkret plan for lanseringen i det andra landet och
relevanta kontakter pa plats. De &r redo att mota sin
nya marknad.

Vanliga fragor fran foretag:

9

>

9
9

9

Vad kostar det att lansera var produkt/tjanst pa
en ny marknad, och hur lang tid tar det?

Borde vi gora en fysisk etablering eller ta hjalp
av aterforsaljare?

Hur hittar jag aterforsaljare pa marknaden?
Maste vi starta ett nytt bolag eller kan vi borja
med att utga fran vart befintliga bolag?

Hur skiljer sig olika affarsavtal fran svenska
avtal?

Via EurolncNet far foretagen hjalp med:

9

9

>

Att hitta aterforsaljare och andra samarbets-
partner pa den nya marknaden.

Information kring lagar, regler och avtal som
kommer att galla pa den nya marknaden.
Kommunikationsstrategier kring marknads-
foring, tonalitet och sociala medier-narvaro.
Information om relevanta kulturella skillnader
mellan Sverige och den nya marknaden.
Affarscoachning.

Internationalisering > Metod

”Genom
kopplingen till
Europas basta
inkubatorer kan
vara foretag

fa tillgang till
aktuella och
relevanta, lokala
insikter.”

| EUROINCNET-samarbetet ingar
nagra av Europas mest fram-
staende inkubatorer: SetSquared
i Storbritannien, INiTS i Oster-
rike, Imec i Belgien (bilden), i3P i
Italien, Utrechtinc i Holland och
UICi Sverige.

%
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’Natverk a

Internationalisering > Mote

I

nyckeln till nya
marknader”

Som programomradesansvarig for omradet

internationalisering pa Swedish Scaleups vet
Anders Sageborn hur viktigt det ar for foretag
att utlandslanseringen traffar ratt fran borjan.

Varfor ar det viktigt for scaleup-bolag
att arbeta med internationalisering?

- Scaleup-bolag har stora affars-
idéer och annu storre ambitioner -
och Sverige ar en ratt liten marknad.
Ett foretag kan bara vaxa till en viss
grans har, sedan maste det ut pa den
internationella marknaden.

Vilka sorters stod behover féretagen?

-l en tidig fas ar de ute efter saker
som coachning, marknadsanalyser och
kunskap kring de krav och regleringar
som galler pa den nya marknaden. Nar
det borjar bli skarpt lage efterfragar de
saker som saljstod - hur de faktiskt ska
ga till vaga nar de saljer in sin produkt
till Spanien eller Storbritannien.

Det finns andra aktorer som erbjud-
er stod kring internationalisering. Vad
kan Swedish Scaleups bidra med?

- Genom kopplingen till Europas
basta inkubatorer kan vara foretag fa
tillgdng till aktuella och relevanta, lokala
insikter. De far arbeta med inhemska
konsulter som vet precis vad de pratar
om, eftersom de ar pa sin mammas gata.
Samtidigt har de specialkunskap om
tillvaxtbolag. Det ar unikt.

Namn: Anders Sageborn.

Yrke: Projektledare for Vastmanland pa Visteras
Science Park och programomradesansvarig for
internationalisering pa Swedish Scaleups.
Tidigare erfarenhet: Har varit entreprenor
i6ver 25 ar.

Intresserad av: Kulturskillnader mellan

olika marknader.

Internationalisering > Mote




Kapital att
hitta via
stodsystem

Internationalisering &r ofta en process som kraver
bade kunskap och kapital. Lyckligtvis finns det
bade offentliga och privata stodsystem som
foretag kan vanda sig till for att fa hjalp med sin
internationalisering.
Ett exempel ar den regionala exportsamverkan (RES)
som lanserades varen 2018 i OMS-regionerna (8stra

Mellansverige) for att underlatta for foretag att hitta
stod for affarsutveckling och internationalisering i varje
region. Det finns fyra huvudaktorer i RES inom OMS

- Almi, Business Sweden, Enterprise Europe Network
och Exportkreditndmnden. Aven regionen har en viktig
rollinom RES. De ansvarar, bland mycket annat, for

de checkar fran Tillvéxtverket som finns for internatio-
nalisering. Dessa checkar ligger pa mellan 50 000 och

200 000 kronor som bolag
kan soka for att finansiera
vissa internationaliserings-

- inriktade satsningar och

atgarder. Det finns givetvis
fler aktorer, bade offentliga
och privata, som erbjuder
stod. Foretag som deltar i
Swedish Scaleups program
far hjélp med att hitta
aktorer som passar just
deras verksamhet och
satsning.

Internationalisering > Tips

HUR OCH VAR
KAN FORETAG
FA HJALP?

N2

Det finns en uppsjo av stod for
exporterande foretag. Har ar
nagra av de viktigaste aktorerna
som erbjuder hjilp:

ALMI

Almi har foretagslan, riskkapital
och affarsutveckling for vixande
foretag.

EXPORTKREDITNAMNDEN
(EKN)

EKN forsdkrar foretag och banker
mot risken att inte fa betalt vid
export. EKN:s risktdckning gor
det dven lattare for foretag att

fa lan.

BUSINESS SWEDEN

Business Sweden hjilper svenska
foretag att 6ka sin globala
forsaljning. Going Global heter
deras tillvixtprogram for startups
och scaleups, som bestar av
delinitiativen Leap Accelerator,
Catalyst och Outreach.

SVENSK EXPORTKREDIT (SEK)
SEK finansierar exportforetag,
deras underleverantorer och
utlédndska kopare av svenska
varor och tjanster.

ENTERPRISE EUROPE
NETWORK (EEN)

EEN hjilper sma och medelstora
foretag att hitta affarskontakter
och vixa pa nya marknader.

TILLVAXTVERKET

Arbetar for hallbar tillvixt och
konkurrenskraftiga foretag i
Sverige och samordnar regional
exportsamverkan.

Internationalisering > Siffror

6 AV EUROPAS
FRAMSTA INKUBATORER
INGAR I EUROINCNET-

SAMARBETET.

FORETAG SOM DELTAR
I EUROINCNET-
SAMARBETET GENOM
SWEDISH SCALEUPS FAR
DRYGT 50 TIMMARS
HJALP AV EN LOKAL
KONSULT.
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1 AV 4 FORETAG
SOM TILLFRAGATS AV
SWEDISH SCALEUPS SER
NORDEN SOM SIN
FORSTA MARKNAD VID
EN INTERNATIONELL
LANSERING.

I EN ENKAT SOM SWEDISH SCALEUPS

GJORDE TILLSAMMANS MED UNITALENT 2028
SA 27 PROCENT AV FORETAGEN SOM ANNU INTE
HADE LANSERAT SIG UTOMLANDS ATT
ANLEDNINGEN VAR BRIST PA KAPITAL.



HUR HITTAR ETT
FORETAG RATT
EXPORTMARKNAD?
N

1. LISTA POTENTIELLA
MARKNADER

En enkel och bra start ar att skriva
ner tio potentiella marknader
och vilja kriterier for att bedoma
potentialen pa varje marknad.
Exempelvis storlek, kopkraft,
konkurrens samt hur regler och
eventuella handelsavtal ser ut.
En viktig parameter dr ocksa
kontakter och lokalkdnnedom pa
marknaden.

2. HITTA FORETAGETS
STYRKOR

Det finns ofta en eller flera
anledningar till att foretaget
som vill véxa har fungerat
brai Sverige. Det kan handla
om produkten i sig, trender,
marknadsforing eller annat.
Darfor ar det viktigt att analysera
foretagets styrkor och fundera
pa om de kan vara gangbara
pa andra marknader eller om
anpassningar behovs.

3. HANDELSAVTAL OCH
KOPKRAFT

Handelsavtal, tullar och frakt-
kostnader kan paverka hur
mycket det gar att ta betalt pa
den nya marknaden. Still den
prisnivan mot kopkraften i landet
- det kan visa sig att foretagets
produkter &r for dyra for en viss
marknad, eller att det tvdartom
gar att hoja priser och marginaler.

4, VERIFIERA TEORIER

Nar ett antal kandidater till
mojliga exportmarknader har
ringats in dr det dags att verifiera
teorierna. Har dr det bra att ta
hjdlp av experter, i Sverige eller i
landet ifraga, for att sikerstilla
att foretaget tanker ratt eller om
det ska skruva pa strategierna.

Internationalisering > Tips

Internationalisering > Tips

For svenska foretag ar
Norge manga ganger en
forsta exportmarknad tack
vare den geografiska och
kulturella narheten.
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”Var produkt behovs
over hela varlden”

Internationalisering > Case
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Foretaget Plegium har utvecklat en forsvarssprej med
smarta l0sningar som positions-sms, telefonsamtal till
innehavarens anhoriga, siren och LED-lampor. For att
lansera sin produkt i Storbritannien deltog Plegium i
EurolncNet-samarbetet via Swedish Scaleups.

Vd:n Henrik Frisk berattar mer.

Varfor ar det viktigt for er att lansera er
produkt utomlands?

- Om vi bara precis ville ga runt sa
hade den svenska marknaden rackt for
oss, men vi vill bli den storsta spelaren
i personlig sdkerhet for privatpersoner.
Dessutom behdvs var produkt i lander
hela varlden over, sager Henrik Frisk.

Ni lanserade sjdlva er smarta
forsvarsspray i Tyskland och USA. Nu
har ni deltagit i EurolncNet-samarbetet
via Swedish Scaleups for att borja salja
till Storbritannien. Vad ar den storsta
skillnaden?

-Det teoretiska och generella som
behovs for att lansera utomlands
har vi haft rétt bra koll pa tidigare,
men till sist maste man ocksa veta

”Vi har fatt en strategi
pa aktivitetsniva

med en lista pa ater-
forsaljare som passar
for just var produkt.”

vilka man ska komma i kontakt med

och hur. Via Swedish Scaleups har vi
kommit i kontakt med den brittiska
inkubatorn SETsquared som verkligen
har hjalpt oss med det. Vi har fatt en
strategi pa aktivitetsniva med en lista
pa aterforsaljare som passar for just var
produkt. Inkubatorns konsult kdnde
exempelvis till en kafékedja som har
en avdelning dar de saljer lite speciell
teknik - den hade vi inte hittat utan
ndagon med lokalkdnnedom.

Hur ser laget infor lanseringen?

- Just nu handlar det snarare om att
fa upp tillverkningen for att matcha det
vaxande behovet, men i stort ar vi redo.
Vi har smyglanserat pa brittiska Amazon
och héller pa att beta av listan med
potentiella aterforsaljare, sa snart ar vi
pa plats pa var fjarde marknad.
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Swedish Scaleups
internationalisering
| fem punkter

) : : _— Kontakta
Nar Swedish Scaleups pratar om internationalise- .
ring menas att foretag sjosatter sin tillvaxtresa pa - & Anders via
den global.a mark.!‘\aden. Internationalisering é?'r N swedishscaleups.se/
en nyckel till att foretag ska kunna skala upp sin : y
verksamhet och bli mer konkurrenskraftiga. e kontakt

Internationalisering genomsyrar hela Swedish

Scaleups metodik. P4 Swedish Scaleups ledar-

skapsutbildning far bolagsledningen exempelvis ‘ i Y -
lara sig att bygga en global organisation utifran WA AR, Anders SagebOI’n ar

beprovade globaliserings- och omvarldsstrategier. [ S EE= Sl programomrédesansva rig

For féretag som vill ha mer kunskap om den 5 . for internationalisering pé

europeiska marknaden erbjuder Swedish Scaleups Swedish Scaleu ps. Av honom
tillgang till EuroincNet-samarbetet, ett ovarderlig

nitverk vid etablering pd nya marknader i Europa. kan du fa mer information kring

) . N hur scaleup-bolag kan lyckas
Foretagen kan f3 coachning frdn ndgra av Europas e : il
topprankade inkubatorer och hjélp med praktiska med sin Internatlonallserlng.
utmaningar infor en internationell lansering, exem-

pelvis hur de hittar aterforsaljare och vilka lagar och

regler som géller for dem pa den nya marknaden. Scaleup-bolag har ofta stora
affirsidéer och dnnu stérre

. .. o fa ambitioner. Men ett foreta
Avslutningsvis i EurolncNet-samarbetet far fore- kan bara véxa till en viss g,ga,,s

tagen en lanseringsplan framtagen av en extern i Sverige innan det maste ut pa
konsult. Konsulten &r expert pa den marknad och ~ 9en internationella marknaden.

R . L Swedish Scaleups gor den resan
de utmaningar som foretaget har definierat. betydligt enklare.
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Det ar visom ar
Swedish Scaleups

Tio foretagsinkubatorer och science
parks har med ett gemensamt
engagemang och unik kompetens
gett innovativa bolag i 6stra Mellan-
sverige nya moijligheter att vaxa.

T g

Science park i Orebro som tar det
bésta fran niringsliv och forskning
och framtidssakrar innovationer
for foretag och organisationer.

create

BusinELs ddUumATON

En inkubator i Sormland och
Vastmanland som gor skillnad for
startups och scaleups som dven
de gor skillnad.

Eskilst
& Eeldeuna

Affarsutveckling for foretagare,
genom tjanster och aktiviteter
som syftar till att forenkla och
forbattra tillvaxt.

inkubera

Region Orebros foretags- och till-
véxtinkubator. Erbjuder kvalifice-
rad affiarsradgivning till innovativa
foretag med hog tillvixtpotential.

lead

Region Ostergotlands inkubator
accelererar utvecklingen av
bolag genom riktade resurser och
tjanster for snabbare tillvaxt.

LINKOPING
SCIENCE
PARK

Vérldsledande innovationsmiljo
inom bl.a. mobil kommunikation,
fordonssikerhet, visualisering
och uppkopplade system.

NOBRBKOPING
SCIENCE PARK

Kopplar ihop foretag med offentlig
sektor och akademi for ett hallbart
samhalle genom visualisering, tryckt
elektronik och effektiv logistik.

@ WPFEALA PUNCIATION CERTRE

Region Uppsalas inkubator
erbjuder foretag skraddarsytt
affarsutvecklingsstod, natverk och
finansiering for att skala upp.

O Vreta Kluster

Utvecklingscentrum som bidrar
till nya innovationer, utveckling,
fler jobb och tillvaxt inom de
grona niringarna i Ostergotland.

VASTERAS
SCIENCE
PARK

Visteras Science Park dr en
motesplats for foretagande,
innovation, forskning och tillvaxt
- Empower business to grow!

> Alfred Nobel
Science Park

REGION
VASTMANLAND

> Create Business
Incubator

> Vésteras
Science Park

REGION
SORMLAND

> Eskilstuna
kommun

REGION
OSTERGOTLAND

> Norrképing
Science
Park

> Linkoping
Science Park

> Lead

> Vreta Kluster
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REGION
UPPSALA

> Uppsala
Innovation
Centre

FOR ATT HJALPA FORETAG ATT VAXA KRAVS KAPITAL.
ETT STORT TACK TILL SWEDISH SCALEUPS FINANSIARER.

N

B 8 oot Pt D W

SOxMiakp

\ Region Lppsala imﬂ r
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Tack for din tid!

For mer inspiration
och fakta kring

tillvaxt i innovativa
bolag, besok
swedishscaleups.se
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