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Sammanfattning

En stor utmaning for startupbolag ar bristen pa marknadskunskaper och tillgang till resurser. Kunskaper
och resurser kan forvirvas genom nitverkande, men dd manga startupbolag dr unga och okidnda har de
svart att etablera sig i relevanta nitverk. Inkubatorer har i manga ér varit ett viktigt instrument for att
utveckla nyforetagande och regional utveckling. En viktig del inkubatorn erbjuder startupbolag &r
tillgdngen till ett ndtverk. Genom nétverkande etableras forbindelser och stérks relationer, vilket leder
till ett rikare socialt kapital. Studiens syfte &r att studera vilka faktorer hos en inkubator som paverkar
utvecklingen av socialt kapital genom nitverkande och de utmaningar som foreligger med nitverkande.
Den bakomliggande idén i studien &r att associationen med en inkubator kan stérka startupbolagets
legitimitet samt utveckla startupbolagets sociala kapital genom att inkubatorn erbjuder tillgéng till ett
nétverk. For det unga och okénda bolaget &r legitimitet och tillit viktiga faktorer for etablering i natverk.
Unga bolag som drivs av en entreprendr utan tidigare meriter saknar ofta legitimitet och blir darfor en av
ménga andra som forsoker horas i bruset.

Studien anvénder en kvalitativ ansats dér tre semi-strukturerade intervjuer utforts med representanter
fran tva inkubatorverksamheter och en branschorganisation som specialiserar sig pa nitverkande. Data
analyserades genom en deduktiv tematisk analys. Det teoretiska féltet som studien baserar sig kommer
fran teorier inom det foretagsekonomiska filtet och rérande entreprendrskap, organisatoriska nétverk,
foretagsinkubatorer och skapandet av socialt kapital inom en organisatorisk miljo. Studien finner att
medlemskapet hos en inkubator kan hoja startupbolagets legitimitet i form av kompetensbaserade tillit,
vilket grundar sig pa kunskaper eller involvering med en annan aktdr. Studien finner dock att tillit som
grundar sig pd bolagsgrundarens tidigare erfarenheter och rykte pd marknaden har en storre
legitimerande effekt jimfort med att endast ingé hos en inkubator. Studien finner dven att nétverket
inkubatorn gor tillgéngligt for startupbolagen bestér av ett nitverk inom ramen av
inkubatorprogrammets egna ekosystem. Nétverksforbindelser inkubatorn erbjuder bestéar av
specialiserade mentorer med erkint goda kunskaper inom ett eller flera omraden samt programmets
ledning, vilket kan tolkas som att inkubatorn friamjar utvecklingen av ett kvalitativt socialt kapital dar
nddvindiga kunskaper och resurser kan forvérvas.

Studien finner &ven att aspirerande Born Globals grundare som vill ha tillgang till ett internationellt
nétverk forst bor granska vilket typ av ndtverk inkubatorn kan erbjuda. Studien identifierar de
utmaningar som finns forknippat med nétverkande genom en inkubator. Det interna nitverkandet
utmanas av konkurrens mellan bolag, uppfattningen att ndtverkade inte tillfor ndgot virde, samt en
ridsla for att rdka dela med sig av teknologiska hemligheter, vilket skiftar bolagen fran att interagera
och utveckla ett rikare socialt kapital till att bli isolerade eller mer fokuserade pa att endast ndtverka med
redan etablerade kontakter grundaren har tillit till. Hinder for ndtverkande med mentorer omfattar
avsaknaden av 6ppenhet och full transparens. Hinder kopplat till extern ndtverkande utanfor inkubatorns
ekosystem kan innefatta rekommendationer frén intressenter att endast ndtverka inom inkubatorns egna
ekosystem.

Nyckelord: Entreprendrskap, accelerator, inkubator, affarsinkubator, startupbolag, natverk, socialt
kapital



Abstract

A great challenge for startup companies is the lack of market knowledge and access to resources.
Knowledge and resources can be acquired through networking, however, as many startup companies are
young and unknown, they have difficulties establishing themselves in relevant networks. Incubators
have for many years been an important instrument for the development of new companies and regional
development. One important segment incubators offers startup companies is the access to a network.
Networking establishes connections and strengthens relationships, which promotes a richer social
capital. The purpose of the study is studying which factors of an incubator that impacts a startup
companies’ development of social capital through networking and the challenges associated with
networking. The underlying idea in the study is that the association with an incubator can strengthen the
startup company’s legitimacy and develop the startup company's social capital by offering access to a
network. For a young and unknown company, legitimacy and trust are important elements for network
establishment. Young companies that are run by founders without previous qualifications often lack
legitimacy and become just one of many others who tries to be heard in the startup business noise.

The study uses a qualitative approach and three semi-structured interviews were conducted with
representatives from two incubator firms and one industry organization that specializes in networking.
The data was analyzed through a deductive thematic analysis. The theoretical field which the study is
based on comes from theories within the business administration field and concerning entrepreneurship,
organizational networks, business incubators and the creation of social capital within an organizational
environment. The study finds that the association with an incubator can increase the company's
legitimacy in the form of competency-based trust, which is based on knowledge or involvement with
another actor. However, the study finds trust that is based on the founder’s reputation and past
experience has a greater legitimating effect compared to only being associated with an incubator. The
study also finds that the network an incubator makes available to startup companies consist of a network
within the incubators own ecosystem. Network ties consist of specialized mentors with a recognized
good level of knowledge within a certain or several fields, as well as incubator management, which can
be interpreted as, the incubator offers a qualitative social capital which startup companies can acquire
knowledge and resources from.

The study finds that aspiring Born Global founders who wants access to an international network should
first review what type of network the incubator can offer. The study identifies the challenges associated
with networking through an incubator. Internal networking is challenged by competition between
companies, a perception that networking does not add any value, and fear of accidentally sharing
technological secrets, which shifts companies from interacting and generating a richer social capital to
become isolated or more focused on already established contacts the founder trusts. Challenges linked to
networking with mentors includes the lack of truthfulness and complete transparency. Challenges linked
to external networking outside the incubator’s ecosystem may include stakeholder recommendations to
only network within the incubator's own ecosystem.

Keywords: Entrepreneurship, accelerator, incubator, business incubator, startup companies, network,
social capital
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Begreppslista

Startupbolag: Ett ungt foretag som vill etablera sin produkt eller tjdnst p4 marknaden och finna en
vinstgenererande affarsmodell for foretaget.

Inkubatorn: En verksamhet som utvecklar startupbolag genom att erbjuda kontorsplatser och affarsstod
1 ett strukturerat program.

Inkuberat / Inkuberade bolag: Startupbolag som ingar i inkubatorns program.

Liabilities: Risker och utmaningar forknippat med foretagande. Kan bestd av finansiella risker och
utmaningar forknippat med etablering p4 hemmarknaden eller etablering pa utlindska marknader.

Socialt kapital: Summan av de kontakter och forbindelser som utvecklas genom nétverkande och gar att
extrahera kunskaper och resurser ifran.

Nitverk: Forbindelser mellan aktorer pd marknaden som 4r verksamma inom samma eller olika
branscher.

Ekosystem: Aktorer som dr forbundna med varandra och vanligtvis innehar ett dmsesidigt méal. I denna
studie - aktorer som dr forbundna med inkubatorn.

Inkubatornitverk: Nitverk av forbindelser som inkubatorn gor tillgéngligt for startupbolag som ingér i
inkubatorns program.



1 Inledning

[ Inledningskapitlet presenteras studiens bakgrund, problemformulering, syfte, forskningsfrdgor,
disposition och avgrdnsningar.

1.1 Bakgrund

Startupbolagens betydelse for ekonomisk tillvaxt dr véletablerat i litteraturen (Shih och Aaboen, 2019)
men en stor del av startupbolagen misslyckas med att realisera sin affarsidé (Aaboen et al., 2016).
Startupbolag moter ofta hinder nir verksamheten ska g fran idé till marknadsintrade vilket inkluderar
brist pd resurser och kunskaper for att effektivt kunna konkurrera med andra bolag (Jiang et al., 2018).
Kunskaper och resurser kan forviarvas genom nitverk men da startupbolaget fortfarande 4r ungt och
oként dr det avskilt fran ndtverk (Fang, Tsai och Lin, 2010). Da det finns utmaningar for startupbolag att
utveckla sin egna resurs och kunskapsbas samt erbjudas affairsmojligheter kan bolaget genom en
inkubator inga i ett kollektiv dir nitverkande kan ske med bade andra startupbolag och med externa
aktorer (Bollingtoft och Ulhoi, 2005). En av de mest kritiska faktorerna for framgang hos en inkubator
ar att effektivt kunna forvirva kunskaper till sitt startupbolag (Fang, Tsai och Lin, 2010). Ur ett
interorganisatoriskt niatverksperspektiv kan inkubatorn anses som ett inldrningsnatverk dér relationer
kan nyttjas for kunskapsbildning (Fang, Tsai och Lin, 2010). Genom frekventa sociala sammanhang
starks relationer och leder till att medlemmar i ett nitverk blir enhetligare och mer villiga att dela
kunskaper mellan varandra (Kale, Singh och Perlmutter, 2000). Kvalitativa relationer med andra
startupbolag hojer bade kvantiteten och kvaliteten pa interaktionerna samt okar viljan for
kunskapsoverforing (Fang, Tsai och Lin, 2010). For att den interorganisatoriska kunskapsdelningen ska
utvecklas maste organisationen implementera mer interaktiva, strategiska och dynamiska element
(Larsson et al., 1998). Toétterman och Sten (2005) delar upp inkubatorns nétverk i tva delar, ett internt
och ett externt nitverk. I det interna nitverket ingar andra inkuberade startupbolag samt inkubatorns
ledning och supportpersonal. I det externa néitverket ingér externa aktorer. Inkubatorn har en dversyn av
de inkuberade bolagens resurser och kunskaper, och en sédan roll kréver att inkubatorn kan samordna de
interna och externa nétverksaktiviteterna for att s manga inkuberade bolag som mgjligt ska na en
tillvixt och framgéng (Fang, Tsai och Lin, 2010). Inkubatorn méste dven strava efter att effektivt framja
ett kollektivt beteende som kan leda till en kunskapsutveckling for inkuberade bolag (Fang, Tsai och
Linn, 2010). Inkubatorns mest praktiska verktyg dr att kunna hjilpa startupbolag utveckla ett nitverk av
kontakter och ddrmed 6ka sannolikheten for startupbolagets dverlevad (Totterman och Sten, 2005).
Summan av kunskaperna och resurserna som finns inbdddade i nétverket bendmns som det sociala
kapitalet (Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Kunskaper och resursmgjligheter genereras dven genom
att startupbolag drar fordel av det interorganisatoriska sociala kapitalet (Bollingtoft och Ulhoi, 2005).
Ur ett globalt nidtverksperspektiv med internationella aktdrer och skapandet av internationella
affarsmojligheter har globaliseringen har lett till att den globala marknaden uppfattas som grénslos och
digitaliseringen har skapat nya och effektiva mojligheter att forvarva kunskaper och resurser pa. Ett sétt
for startupbolag att forviarva nddvandiga internationella kunskaper och resurser dr genom natverkande
med internationella aktdrer. Startupbolag kan genom en inkubator fé stdd och support for att forsoka
realisera sin affarsidé och oka chanserna till ett lyckat marknadsintrdde, bade pa hemmarknaden och
internationella marknader (Levinsohn, 2014). Inkubatorn &r idag en plats for nyforetagare att soka sig
till for att erhalla support och radgivning till sitt bolag (Cohen och Birmingham, 2013). Samtidigt har
det ifrdgasatts i vilket omfing inkubatorer skapar vérde for startupbolag (Theodorakopoulos, Kakabadse
och McGowan, 2014). Beslutsfattare forstdr vikten av inkubationsverksamheter som ett hjalpmedel for
att frimja entreprenorskap och dérfor finns det ocksa ett virde i att forsta vilka processer som framjar
inkubatorers effektivitet (Aernoudt, 2004).



Nyforetagande

Det &r allmént ként att starta ett nytt bolag innebér att identifiera en affarsmojlighet samt kunna realisera
affarsmojligheten genom ett marknadsintrade. Affarsmojligheten ligger i att kunna introducera och
erbjuda en tjénst eller produkt pd marknaden som kunder efterfragar eller kommer att efterfraga. Shane
och Venkataraman (2000) definierar entreprendrskap som ett foretagande kopplat till upptackter och
nyttjandet av mojligheter som finns pd marknaden. Shane och Venkataraman (2000) menar att
affarsmojligheter kan uppsta nér entreprendren anvédnder olika resurser som kan blandas samman till
dess bista anvdndning for att generera en formdgenhet. En vanligt forekommande definition av
internationellt entreprendrskap dr kombinationen av innovativt, proaktivt och risks6kande beteende som
passerar nationella grinser (Andersson och Wictor, 2003).

I en internationell jamforelse ligger nyforetagandet i Sverige pa en ldg niva. Global Entrepreneurship
Monitor (GEM) gor en arlig jaimforelse hur stor nyforetagaraktiviteten dr i olika l&inder. GEM mater hur
stor andel av befolkningen i aldern 18—64 som dr pa vig att starta upp ett nytt foretag eller driver ett
foretag som &r yngre dn 42 manader (Braunerhjelm et al., 2019). GEM rapporten med siffror fran 2019
visar att nyforetagandet i Sverige &r lagt i en global jamforelse och med 8,3% placerar sig Sverige pa
plats nummer 38 av 50 jamforbara ldnder som ingétt i undersokningen (Braunerhjelm, 2020).
Nodvéndigheten att starta ett eget foretag i Sverige ér lagt jimfort med andra ldnder dér starta ett foretag
kan vara den enda moéjligheten till inkomstkilla (Braunerhjelm et al., 2019). En annan utmaning ar att i
utvecklade ekonomier dr bade konkurrensen och ppenheten hogre (Braunerhjelm, 2020).

Niér ett bolag vill etablera sig pd marknaden kan etableringshinder uppkomma och nagra av dessa ar
svart att hitta marknadsfokus, kontakter, kunskaper och kapital (Wickham, 2006).

Wickham (2006) beskriver att marknadsfokus handlar om att entreprendren maste skapa en efterfradgan
pa produkten eller tjdnsten genom att presentera den for ritt malgrupp, och for att lyckas med detta
maste entreprendren ta reda pa vart kunderna &r, vilka de 4r och vad kunderna efterfragar. Wickham
(2006) beskriver ocksa att kontakter dr en kritisk framgangsfaktor for nya bolag, vilket kan inkludera
framtida samarbetspartners, tillgdng kunskaper, teknik, kapital och distributorer. Spinelli och Adams
(2015) argumenterar att ett etablerat nétverk &r ett viktigt element for nya bolag och att nya bolag bor
redan i ett tidigt skede etablera ett nitverk av kontakter for att skapa sig konkurrensfordelar. For att
entreprendren ska ha storre chans att ta sig forbi etableringshinder och realisera sin afférsidé finns
mdjligheten till handledning och végvisning fran en inkubator. En inkubator arbetar for att frimja
nyforetagande och hjdlpa entreprendren realisera sin afférsidé genom att erbjuda ett antal stodtjénster
med malet att underlitta foretagandet samt utveckla entreprenorens kunskaper (Levinsohn, 2014).

Inkubatorer

Techbolag ér ofta bakom formdgna industrier, diarfor skapas regionala, kommunala och politiska policys
for att framja techbolagens utveckling (Mian, 2011). Beslutsfattare forstér vikten av
inkubationsverksamheter som ett hjdlpmedel for att frimja entreprenérskap och innovation som kan
kommersialiseras inom techsektorn, det finns darfor ocksa ett virde i att forsta vilka processer som
framjar inkubatorers effektivitet (Aernoudt, 2004). En innovativ affirsidé som inte nar marknaden kan
innebdra forlust av potentiella samhaélleliga intékter, men en stddinsats vars syfte dr att stodja
utvecklingen av nya innovativa bolag med tillvixtpotential kan ddremot frimja ekonomisk utveckling.
Syftet med inkubatorer dr att hjdlpa nya bolag att realisera sin affdrsidé (Aernoudt, 2004).

I Sverige har stora bolag som Eon, AB Volvo och Nordea startat egna stddverksamheter for nya bolag
och foljer dirmed den trenden internationella storbolag som Samsung, Airbus, Coca-Cola, Cisco och
BMW skapar genom att etablera stodverksamheter for startupbolag (Ahlbom, 2016). Tanken é&r att
kunna bidra med stdd till unga innovativa foretag som kan leda till nya innovativa produkter inom
teknikomraden. De unga nystartade bolagen ska kunna fa tillgdng till bade kontaktnétverk och digitala
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verktyg som storbolagen innehar (Ahlbom, 2016). Ett exempel dr samverkan mellan Coop, Norrsken
och Sweden Foodtech som gemensamt etablerade ett program med forhoppningen att hitta nésta stora
innovation som kan gora mathandeln mer hallbar (Caesar, 2019).

I vilket omféng inkubatorer skapar virde har ofta ifragasatts, Theodorakopoulos, Kakabadse och
McGowan (2014) belyser att tidigare studier har foreslagit foretagsinkubation som ett verktyg for att
skapa ekonomisk tillvéxt. Beslutsfattare runt om i vérlden ser darfor inkubatorer som ett verktyg for att
frimja ekonomisk utveckling, innovation och fédelsen av nya teknikbaserade tillvixtforetag (Aernoudt,
2004). Stora summor har investerats i inkubatorer fran regeringar, kommuner, universitet,
forskningsinstitutioner och andra intressenter vilket har lett till att manga studier behandlar vilken
avkastning samhdllet far tillbaka pa investeringarna (Aernoudt, 2004).

Inkubatorer har i minga ar varit ett viktigt instrument for att utveckla foretagande och regional
utveckling (Tillvaxtanalys, 2018). I Sverige har inkubatorverksamheter funnits sedan slutet av 1990 talet
och 2003 skapades ett stdd till inkubatorer som gar under namnet det nationella inkubatorprogrammet
(NIP) (ibid.). Sedan 2003 har bade antalet deltagande inkubatorer i programmet samt stodets omfattning
okat och mellan 2003 och 2014 omsatte inkubatorer 1,2 miljarder SEK (ibid.). Tillvéxtanalys (2018)
belyser att inkubatorer, teknikparker, science parks och co-working spaces ér alla exempel pa insatser
som arbetar for att hjdlpa etableringen av nya bolag och att dessa finns dver hela Sverige och inte bara
centrerade i storstiderna. Under 2014 granskade 40 inkubatorer runt om i Sverige drygt 4000
foretagsidéer och av dem fick cirka 10 procent en plats hos en inkubator (ibid.). Startupbolaget fick
dérefter vara kvar hos inkubatorn mellan 6 manader och 3 ar och erholl under tiden 4 till 8 timmars
affarsrddgivning i veckan (Tillvixtanalys, 2018).

Tillvéxtanalys (2018) beskriver att det nationella inkubatorprogrammet fordandrats over tid.
Programmets ursprungliga intentioner var att stodja forskningsrelaterade idéer som kunde realiseras,
men har over tid skiftats till att i storre utstrackning prioritera affarsidéer fran niringslivet med en
forvintan om att det inkuberade bolaget ska fa en snabb tillvixt nir det limnar inkubatorn (ibid.).
Manga nystartade bolag dverlever inte 6ver tid vilket kan bero pa att bolaget saknar (1) resurser i form
av en utprovad affarsidé (2) tillrackliga kunskaper for att genomfora sin affarsidé (3) finansiella resurser
som krévs for tillvixt och 16nsamhet (Tillvixtanalys, 2018).

Swedish Incubators & Science Parks (SISP) dr en svenska branschforening for Sveriges inkubatorer och
vetenskapsparker. SISP rapporterar att 7 av 10 svenska startups riskerar att férsvinna inom 6 manader
efter grundandet och foreslar darfor 6ronmérkta resurser till innovativa startupbolag genom riktade
tillskott till stodorganisationer som Vinnova och Almi (SISP, 2020).

“Foretagen utarmas i en rasande takt och situationen dr mycket allvarlig, pad sikt hotas innovation,
patent och jobb. Inte bara for startups i sig utan for hela Sveriges innovationsekosystem ddr dessa bolag
fyller en viktig funktion - Johan Odmark, VD pa SISP (SISP, 2020)

Vinnova, verket for innovationssystem, dr en statlig forvaltningsmyndighet under niringsdepartementet.
Vinnovas uppdrag ir att stirka Sveriges innovationsféormaga och bidra till en héllbar tillvixt. Sedan
2015 ansvarar Vinnova for det nationella inkubatorprogrammet vars uppdrag inkluderar att stodja
inkubatorer. Stodet frdn Vinnova ska leda till att inkubatorer har mer resurser for att stodja nya bolag
och ddrmed framja den ekonomisk utvecklingen. Kjell Hakan Nérfelt, Chefsstrateg pd Vinnova,
beskriver att manga bolag idag utvecklar produkter och tjanster som kunder inte vill ha (Almi.se, 2017).
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Vinnova beskriver att utmaningar f6r nya bolag handlar om internationalisering och kunskaper om
internationell konkurrens:

“Det flesta tar konkurrens for ldtt i tidiga skeden. Dagens och framtidens globala marknad krdver att du
tidigt maste forsta exempelvis vilka 3—5 foretag i virlden du maste vara bdttre dn och pa vilka sditt du
ska vara bdttre dn dem. Bade bland inkubatorer och de ansokningar vi far in fran smd och medelstora
foretag kring innovationsprojekt sd dr kunskapen om den internationella konkurrensen oftast bristfillig”
- Kjell Hdakan Ndrfelt, Chefsstrateg pda Vinnova (Almi.se, 2017)

Internationellt nidtverkande

Ett &terkommande koncept 1 internationaliseringslitteraturen dr vikten av nétverkande (Johanson och
Vahlne, 2009; Hollensen, 2011). Internationellt ndtverkande framjar kunskapen om den externa
marknaden, tillgdngen till nédvandiga resurser och mojliggdr internationella affarssamarbeten (Agndal,
Chetty and Wilson, 2008). Ett bolag utan ett utvecklat socialt kapital, det vill séga inte ett utbrett
kontaktnét riskerar enligt Johanson och Vahlne (2009) att hamna i utanforskap, vilket leder till att
bolaget inte far tillgang till de kunskaper och resurser som behovs for en internationalisering.
Internationella kunskaper kan besta av internationella marknadskunskaper som utvecklas genom ett
utbyte med aktorer pd malmarknader (Johanson och Mattsson, 1988).

Vinnova beskriver att svenska inkubatorer generellt sett &r bra pa afférsutveckling men att i framtiden ar
detta inte tillrdckligt och belyser det vitala med affarskontakter och kunskaper om marknader (Almi,
2017).

“Detta dr bra men inte tillrdckligt i framtiden. Att kunna ha ndra kontakter och forstd vissa industri-
och marknadssegment och ddrigenom kunna oppna dorrar till relevanta kunder och partners samt bidra
till att relevant kompetens/talang kommer in i portfélibolagen kommer skilja de excellenta
inkubatorerna fran de som bara dr bra” - Kjell Hiakan Ndrfelt, Chefsstrateg pd Vinnova (Almi.se,
2017).

Nitverkande och Socialt kapital

Forskningslitteratur som behandlar inkubatorer har generellt sett haft ett starkt fokus pa konkreta
aspekter med en liten betoning pa sociala fragor (Bellingtoft och Ulhei, 2005). Socialt kapital fangar
den sociala aspekten av nitverkande (Adler och Kwon, 2002). Startupbolag har ofta begrinsade resurser
vilket kan vara ett hinder for att lyckas med ett marknadsintrdde, 6verleva pd marknaden och lyckas med
en internationalisering av bolaget (Reuer, Tong och Wu, 2012). Tva vitala faktorer for ett bolags
overlevnad ar kunskaper och resurser (Lofsten, 2016). Exempel pa resurser kan vara tillgéng till kapital,
teknik och leverantorer (ibid.). Socialt kapital definieras som de sociala relationernas valuta, och valutan
utvinns frén resurserna i ndtverket genom relationer med aktorer som gér att interagera med (Nahapiet
och Ghoshal, 1998). Dessa kontakter befinner sig i ett ofta komplext och osynligt nitverk (ibid).
Resurser dr inbdddade i ett ndtverk av relationer och summan av de reella och potentiella resurserna i
nitverket definieras som det sociala kapitalet (ibid.).

“Social capital is the sum of actual and potential resources embedded within, available through, and

derived from the network of relationships possessed by an individual or social unit” - Nahapiet och
Ghoshal (1998).

Sma och medelstora bolag med begrinsade resurs kan genom ett social kapital fa tillgang till kunskaper
och erfarenheter om den externa marknaden vilket fraimjar forstdelsen hur de begrénsade resurserna
optimalt ska anvéndas (Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Internationaliseringsteorier beskriver ofta att
bolag som vill internationalisera sig forst inhdmtar kunskap om den internationella marknaden fran
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externa aktorer i ndtverket och att de resurser som erhdlls fran ndtverket kan bendmnas som socialt
kapital (Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Det sociala kapitalet ska fraimja utvecklingen av kunskaper
vilket forskare anser dr en vital del for att bolaget ska dverleva bdda inhemskt och internationellt (ibid.).
Forutom kunskapsdelning mellan aktorer i ett internationellt ndtverk kan kunskapsdelningen ocksa ske
mellan mer nérliggande bolag. Inom inkubatorns kontorslokaler borde det logiskt sett ske en
kunskapsdelning mellan inkuberade bolag da dessa dven delar pd inkubatorns resurser och méts i en
entreprendriell miljo. Ett inkuberat bolag bor séledes kunna nitverka med andra inkuberade bolag och
utveckla det sociala kapitalet genom att etablera ett kontaktnét som bolaget inte tidigare haft.

1.2 Problemdiskussion

Startupbolag dr unga och frimmande verksamheter som saknar tillrickligt med kredibilitet for att fa en
bra position i1 natverket (Ojaghi, Mohammadi och Yazdani, 2019). Genom nitverkande skapas och
utvecklas det sociala kapitalet (Tsai och Ghosals, 1998). Socialt kapital bestar av immateriella resurser
som kunskaper och erfarenheter som kravs for en lyckad marknadsetablering (Agndal, Chetty och
Wilson, 2008.). En bra och eftertraktad position i nitverket frimjar utvecklingen av det sociala kapitalet
och for att fa en bra position i nitverket kriavs fortroende och legitimitet (Johanson och Vahlne, 2009.).
Ett bolag som har hog legitimitet har mycket stdrre chans att erbjudas samarbetsmojligheter samt
tillgang till kunskap och andra resurser som kan frémja bolagets tillvaxt (Lindstrand, Melén och
Nordman, 2011). Tidigare forskning beskriver att ett bolag som har en plats hos en inkubator kan {4 en
okad legitimitet eftersom bolaget dr associerat med inkubatorn (Bellingtoft och Ulhgib, 2005; Aernoudt,
2004). Detta borde tyda pa att startupbolaget snabbt far en bra position i ndtverket genom att vara
associerat med inkubatorn, vilket i sig &r ett starkt viarde inkubatorer tillfér nya bolag. Legitimitet och
tillit ar viktiga faktorer for utvecklingen av relationer (Johanson och Vahlne, 2009). Legitimitet leder oss
in pa det sociala kapitalet da tillit och fortroende (trust och trustworthiness) dr kopplat till den
relationella dimensionen i det sociala kapitalet (Tsai och Ghoshal, 1998). Fortroende dr synonymt med
kredibilitet. Om det sociala kapitalet som utvinns genom kunskaper och resurser inbiaddade i nitverk
spelar en sa vital roll i bolagets marknadsetablering och dverlevnad, hur skapar d& inkubatorn
forutséttningar for att mojliggora niatverkande och dédrmed utvecklingen av det sociala kapitalet?

1.3 Problemformulering

Socialt kapital spelar en framtriddande roll i ekonomi och affarslitteratur men har hittills inom forskning
som fokuserat pé socialt kapital inom inkubatormiljon varit begransad och det finns siledes ett
forskningsgap rorande vilka processer en inkubator anvénder sig av for att frimja ndtverkande och
saledes utvecklingen av det sociala kapitalet.

Studien utgér fran foljande problemformulering:

Hur frimjar inkubatorn utvecklingen av startupbolagets sociala kapital?

Foljande fragor stills for att besvara studiens problemformulering:

e Hur skapar inkubatorn mojligheter for att frimja ndtverkande och ddrmed utvecklingen av det
inkuberade bolagets sociala kapital?

o Vilka utmaningar finns for ndtverkande och ddrmed utvecklingen av det sociala kapitalet genom
inkubatorn?
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1.4 Syfte
Syftet med studien &r att undersdka hur inkubatorn skapar mervérde for inkuberade startupbolag genom
nédtverkande samt de utmaningar som foreligger med nétverkande genom inkubatorn.

1.5 Avgrinsning

Uppsatsen kommer studera de mojligheter inkubatorn skapar for att frimja nitverkande och ddrmed
utvecklingen av det inkuberade bolagens sociala kapital. Uppsatsen avgriansning ligger i att studera hur
inkubatorns arbetsprocesser mdjliggor detta, ur inkubatorns perspektiv. Startupbolagen inom de olika
inkubatorprogram och deras perspektiv pd ndtverkande kommer inte undersokas dé uppsatsen syftar till
att studera hur inkubatorverksamheten skapar forutsittningar for dessa bolag och vilka metoder
inkubatorn anvinder sig av for att utveckla bolagens sociala kapital. Studien tar inte i akt hur
kunskapsinldrningen gér till eller vilka faktorer som paverkar vilka typ av bolag da organisatoriska
kunskapsinldrningsprocesser tidigare har studerats. Respondenterna dr baserade i Stockholm och
startupbolagens verksamheter bedrivs i Sverige med en tonvikt pa Stockholmsregionen.
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1.6 Disposition

Inledning

Metod

Empiri

Analys

Slutsats

Diskussion

| inledningskapitlet presenteras studiens bakgrund,
problemformulering, syfte, forskningsfragor,
disposition och avgransningar.

Studiens teoretiska referensram innehaller
tidigare forskning inom amnet.

Metodkapitlet innehaller studiens
forskningsmetoder och tillvagagangssatt.

Kapitlet empiri presenterar studiens empiriska
underlag.

Analyskapitlet jamfor det empiriska underlaget
med studiens teoretiska referensram.

| detta kapitlet presenteras studiens
slutsatser.

| detta kapitel presenteras studiens
avslutande diskussion samt rekommendation
pa vidare forskning.
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2. Teori

[ detta kapitel presenteras teorier och modeller frdan akademisk litteratur som beskriver startupbolag,

inkubatorverksamheter, ndtverkande och socialt kapital.

21
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Figur 1. Disposition av studiens teoretiska ramverk

2.1 Startupbolag

Ett startupbolag &r en verksambhet i sitt tidiga skede som vill uppna en skalbar affirsmodell och etablera
sig pa en eller flera marknader (Ojaghi, Mohammadi och Yazdani, 2019). Ehrensperger et al. (2019)
belyser att tidigare forskning har anvént aldern mellan startupbolag och redan etablerade bolag som det
priméra differentieringskriteriet. Inom definitionen startupbolag har maximala aldern sedan
bolagsgrundandet varierat mellan 7 och 12 ar (ibid.). Ett startupbolag karaktériseras av att vara ett aktivt

och oberoende bolag som grundats av en eller flera enskilda personer, i motsats till en filial i ett storre
bolag (Luger och Koo, 2005).

Tidigare forskning har beskrivit att nagra av de viktiga framgangsfaktorerna for nya bolag baseras pa
grundarens egenskaper och inkluderar grundarens tidigare nétverk (Lyles et al., 2004), ledaregenskaper,
affarskunskaper och marknadsforingskunskaper (Haber och Reichel, 2007), formaga att absorbera
nddvéndig kunskap (Hyytinen et al., 2015), grundarens tidigare branscherfarenhet (Lyles et al., 2004;
Staniewski, 2016) samt motivation och tolerans for risktagande (Staniewski, 2016).

Ehrensperger et al. (2019) beskriver att det finns tva generella utmaningar for startupbolag och dessa ér
framst kopplade till att bolaget &r nytt pa marknaden. Den forsta utmaningen ér att det initialt saknas
fortroende och tillit till bolaget fran externa aktorer och intressenter da personer i bolaget inte utvecklat
relationer eller relevanta néatverk (Ehrensperger et al., 2019; Jiang et al., 2018). Den andra utmaningen &r
kopplad till den forsta utmaningen géllande brist pa kredibilitet och avser utmaningen med brist pa
resurser och finansiering (Ehrensperger et al., 2019). Avsaknaden av meriter och referenser gor det svart
for finansidrer att estimera ett startupbolags kreditvirdighet och framtida kassaflode (Ehrensperger et al.,
2019). Tillrdckligt med resurser dr ocksa nodvéndigt for att kunna konkurrera med etablerade bolag som
har utvecklade processer, teknik och etablerade varumirken (Delmar och Shane, 2004). Startupbolag &r
nya entiteter som lider av resursbrist och dr isolerade fran nitverk som ett resultat av att bolaget ar
frimmande och saknar kredibilitet och marknadskunskaper (Ojaghi, Mohammadi och Yazdani, 2019).
For startupbolagets 6verlevnad ér det i behov av ldmpliga miljoforhallanden och externt stod (ibid.).
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2.1.1 Risker och utmaningar (Liabilities)

Sma och medelstora bolag tar ofta risker och stoter pa utmaningar nér de ska etablera sig p4 marknader.
Riskerna ér kopplade till de finansiella riskerna som kan uppkomma for bolagen. De risker som ofta
forekommer i den engelsksprékiga etablerings- och internationaliseringslitteraturen bendmns som
Liability of Smalness, Liability of Newness, Liability of Foreignness och Liability of Outsidership.

2.1.1.1 Risker och utmaningar med ett litet bolag (Liability of Smalness)

Liability of Smalness innefattar utmaningar med att inforskaffa kapital och kunna konkurrera om
kvalificerad arbetskraft med storre organisationer (Cavusgil och Knight, 2015; Kahiya, 2017). For sma
och nya bolag kan det vara svart att fa tillgang till nddvindiga resurser som kapital, kunder, leverantdrer
och teknik som krivs for att bolaget ska utvecklas (Djupdal och Westhead, 2015). Om ett bolag daremot
utvecklar en kredibilitet kan det fa tillgdng till de nddvéndiga resurserna som kravs for att bli
konkurrenskraftigt (ibid.).

2.1.1.2 Risker och utmaningar med ett nytt bolag (Liability of Newness)

Ett liknande begrepp ar Liability of Newness och syftar till de utmaningar ett nytt och ungt bolag méter
vilket innefattar brist pa erfarenhet, tillgdng till affarsnatverk, kapital och kvalificerad personal
(Manimala och Vijay, 2012). De begrinsade resurserna och prognoserna for det mindre bolaget gor det
svart for potentiella investerare att virdera bolaget, vilket kan forsvaras ytterligare av bolagets korta
historik och brist pa kredibilitet (Reuer, Tong och Wu, 2012). Nya bolag kan ha 1ag kredibilitet och
maste ldra sig den nya rollen som aktor pa marknaden, koordinera nya roller for anstillda och kunna
konkurrera effektivt mot etablerade bolag (Kahiya, 2017).

2.1.1.3 Risker och utmaningar med en frimmande marknad (Liability of Foreignness)

Begreppet Liability of Foreignness dr vanligt forekommande i internationaliseringsstudier

och innefattar de utmaningar som grundar sig pa de skillnader som existerar mellan olika marknader,
vilket kan vara ekonomiska, politiska och kulturella (Lu och Beamish, 2001). Johanson och Vahlne
(1977) kopplar Liability of Foreignness till det psykiska avstandet mellan olika marknader. Om ett bolag
ar oforberett pa skillnaderna kan 6kade kostnader tillkomma (Lu och Beamish, 2001). En variabel som
vager tungt inom Liability of Foreigness dr kunskapsgapet (Zhou och Guillen, 2016). Genom 6kade
kunskaper om den externa marknaden kan bolag fatta mer kunskapsgrundande beslut, vilket kan minska
internationaliseringskostnaderna (ibid.). Bolag som vill in p4 en ny marknad kan genom att vara
inkluderade 1 olika nétverk 6vervinna Liability of Foreignness (Zhou och Guillen, 2016).

2.1.1.4 Risker och utmaningar med utanforskap i niatverket (Liability of Outsidership)

For att gora ett intrdde pa en internationell marknad krivs kunskaper om just den specifika marknaden
(Johanson och Vahlne 2009). Affarsnitverk bestér av relationer och band mellan aktorer pa marknaden
och dessa kan mojliggora kunskapsforvirv och affarsmdjligheter (ibid.). Darfor handlar Liability of
Outsidership om att vara inkluderar och ha en bra position i ndtverket vilket ger tillgadng till kunskaper
och Oppnar dorrar for potentiella affairsmojligheter som kan uppkomma frén afférsrelationerna i
nitverket (Johanson och Vahlne 2009). En bra position i ett ndtverk dkar chanserna att lyckas etablera
sig och Overleva pa en extern marknad (ibid.). Da innovationer och utveckling sker inom nitverk &r det
dven ur ett 1angsiktigt perspektiv viktigt att vara inkluderad i ett ndtverk (ibid.). Bolag som inte har en
bra position i mélmarknadens nétverk riskerar enligt Johanson och Vahlne (2009) att hamna 1
utanforskap. For att fa en bra position och kontakt med aktorer 1 ndtverket krdvs en utvecklad legitimitet
och ett utvecklat fortroende (Johanson och Vahlne 2009). Johanson och Vahlne (2009) beskriver
Liability of Outsidership som en viktigare faktor att ta hinsyn till &n Liability of Foreignness da
globaliseringen har bidragit till att det psykiska avstandet mellan marknader minskat och att den globala
marknaden idag anses vara ett stort nitverk av aktorer. Nya bolag kan fa stod med att utveckla ett
nédtverk genom att ingd hos en affarsinkubator, dérfor presenteras hirnést forskning om inkubatorn.
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2.2 Inkubatorn

2.2.1 Definition av Inkubatorn

Verksamheten som bidrar med hjélp till entreprendrer uppkommer i litteraturen med olika namn och
beteckningar men delar samma funktion, att bidra med support och tillvéxt till nya bolag i ett tidigt
skede som tros ha tillvixtpotential. Ndgra av de beteckningarna olika organisationer anvander och
bendmns i forskning dr inkubator, accelerator, business accelerator, enterprise/innovation/business
centers, idea/venture labs, science/research/technology parks, technopole och hubs (Hackett och Dilts,
2004; Phan, Siegel och Wright, 2005; Bollingtoft och Ulhoi, 2005; Theodorakopoulos, Kakabadse och
McGowan, 2014; Mian, Lamine och Fayolle, 2016). Chan och Lau (2005) belyser dock att begreppet
inkubator anvénds som en Overgripande definition for organisationer som stodjer skapandet och
utvecklandet av nya bolag. Inkubatorer stodjer nya verksamheter i hopp om att verksamheterna senare
kommer utvecklas till framgéngsrika och sjdlvforsorjande bolag (Bruneel et al., 2012). Hacket och Dilts
(2004) hivdar att inkubatorforskningen bést beskrivs som icke teoretisk da litteraturen som behandlar
inkubatorer dr fragmenterad och anekdotisk med fokus pé resultat och framgéngar. Mian, Lamine and
Fayolle (2016) beskriver att den stora utmaningen for studier kring inkubatorer &r bristen pa en enhetlig
definition och teori.

2.2.2 Inkubatorverksamheten

Den forsta affarsinkubatorn etablerades 1959 i New York, USA (Mian, Lamine och Fayolle, 2016) och
konceptet med att hyra ut kontorslokaler till lokala smaforetag och samtidigt erbjuda dem ett visst stod
fick under 1980-talet en snabb expansion i USA och runt om i vérlden (Bruneel et al., 2012). Under
1990-talet utdkades vardepropositionen med interna affarskunskapsutbildningar och supporttjanster da
bristen pa affarskunskaper visade sig vara ett stort hinder for det nya bolagets framgang (ibid.). Pa
senare tid har tillgdngen till ndtverk och ndtverkande varit en viktig del inkubatorn erbjuder startupbolag
(ibid.). Bruneel et al. (2012) beskriver att nuvarande inkubatorer tillhor den tredje generationens
inkubator och som mestadels inriktar sig pa techbolag.

Enligt Cohen och Birmingham (2013) 4r inkubatorn idag en plats for nyforetagare att soka sig till for att
fa support och radgivning till sitt bolag. Inkubatorn &r en fastighetsbaserad affarsverksamhet som
erbjuder bolag infrastruktur, affarstjdnster och nétverk (Bergek och Norrman, 2008) samt hjélp att
inforskaffa kapital (Aernoudt, 2004). Levinsohn (2014) beskriver att inkubatorn &r en verksamhet som
arbetar for att effektivisera kunskapsinldrningen gillande entreprendrskap hos egenforetagare. Detta kan
innebéra stirka innovationsformagan och bidra med kunskap och utbildning inom bolagets affarsomrade
(ibid.). Enligt Totterman och Sten (2005) avser begreppet affarsinkubation ett samordnat och ett
systematiskt arbete i en kontrollerad milj6é som tillgodoser foretagets behov i ett tidigt skede. Som
dynamisk process bestar inkubatorverksamheten av kombinationen infrastruktur,
utvecklingsstodprocesser och den expertis som kriavs for att minimera utebliven framgéang samt kunna
styra det unga foretaget mot en vdg som ska leda till tillvaxt (T6tterman och Sten, 2005). Bruneel et al.
(2012) beskriver att det finns fa systematiska bevis pa inkubatorns effektivitet gillande ekonomisk
utveckling och skapandet av arbetstillfallen. Utover detta har tidigare forskning funnit lite eller inget
bevis pa inkubatorns bidrag betridffande att frimja samverkan mellan universitet och industri eller
inkubatorns bidrag pa startupbolagets innovationsaktivitet och bolagsprestanda (Bruneel et al., 2012).
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Forskning inom foretagsinkubation har fatt en 6kning de senaste aren, dock finns det ingen enighet om
vilka faktorer som definierar framgang och inte heller om vilka variabler som har den storsta effekten pé
affarsinkubation (Dee et al., 2011). Theodorakopoulos, Kakabadse och McGowan (2014) instimmer och
beskriver att det fortfarande saknas en enighet om vad affarsinkubation &r, borde vara, och vilka faktorer
som leder till effektiv affarsinkubation.

“En kritisk bedomning av litteraturen visar att trots det stora antalet studier inom detta omrdde finns
det fortfarande en brist pd ett omfattande ramverk for att bedoma effektiviteten av foretagsinkubation.
Foretagsinkubatorernas heterogenitet, definitionsmdssig inkongruens och en mdngd olika kriterier for
att bedoma effektiviteten av foretagsinkubation gor det svdrt att faststdlla i vilken utstrdckning
affdrsinkubatorer tillfor virde och vad som har den storsta effekten for framgangsrik affirsinkubation”
- Theodorakopoulos, Kakabadse och McGowan, 2014.

Asikterna rorande om inkubatorn ir ett effektivt affarsutvecklingsverktyg skiljer sig &t och anledningen
till detta &r att (1) det saknats samforstand pa hur prestanda ska utvérderas och (2) de flesta studier som
behandlar inkubatorn fokuserar pa slutresultat, exempelvis hur manga nya bolag som skapats,
overlevnadsgrad och hur manga jobbtillfallen det inkuberade bolaget lett till men utan att relatera till hur
inkubatorer organiserar och hanterar sina inkubationsprocesser samt (3) inkubatorprogrammen maste
vara definierade med liknande mal och tydligt definierade strategier (Bergek och Norrman, 2008). I
allménhet saknas en teoretisk grund for att kunna utvérdera inkubatorprestanda och kunna definiera
bésta praxis for dessa organisationer (ibid.).

Idag uppfattas inkubation som en process dar arbetat dr uppdelat pa flera delar. Inkubatorn ska (1) skapa
ett flode av inkommande av affiarsidéer och gora ett urval av dessa (2) bistd med affarsrddgivning samt
utveckling av bolaget och affarsidén samt (3) koppla ihop bolaget med ett nitverk (Tillvixtanalys,
2018).

Bergek och Norrman (2008) beskriver att vid tidigare forskning har fyra komponenter som
inkubatorerna arbetar pa sirskilt uppmérksammats:

e Delade kontorslokaler som hyrs ut till startupbolag med férdelaktiga villkor

e En pool med delade support och administrativa tjanster for att minska kostnaderna
e Professionellt affarsstdd, coaching och radgivning

e Internt och externt natverkande

Bergek och Norrman (2008) delar upp inkubatortjdnster for foretag in i tre stora grupper: infrastruktur,
affarssupport och natverk. Initialt var det storre fokus pa administrativa tjanster och
kontorsplatsmojligheter men dver aren har inkubatorverksamheten dvergatt till ett tydligare fokus pa
vikten av afféarsstodet som inkubatorn tillhandahaller (Bergek och Norrman, 2008). Utan
tillhandahéllandet av affarsstdd skulle kontorshotell vara en mer sannhetsenlig beskrivning dé
affarsstodet dr vad som skiljer en inkubator fran ett affarshotell (ibid.). Bergek och Norrman (2008)
belyser ocksa att de inte kan hélla med forskning som argumenterar for att delandet av kontorslokaler
inte har en betydelse for bolagsutvecklingen. Delade faciliteter &r en fordel da forutom delade allmédnna
resurser sd mojliggor det dven en léttare kunskapsoverforing samt erfarenhetsdelning mellan
startupbolagen (Bergek och Norrman, 2008). Thompson och Downing (2007) belyser att det &r viktiga
att inkubatorn bade har erfarenhet och kompetens inom affarsutveckling samt kan uppskatta och forsta
behovet det inkuberade bolaget behdver. Forfattarna beskriver ocksa att det dr viktiga att arbeta med
personer pa individniva for att delvis i personen att né sin fulla potential men ocksé dven forstd om
individen &r redo att driva det unga foretaget mot en tillvéxt (ibid.).
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Bergek och Norrman (2008) beskriver att inkubatorn inte bara erbjuder coachning och stod dér bolaget
kan fa affarsradgivning av personer med erfarenhet inom branschen men dven tillgang och stod fran
personer inom ett visst expertis omrade som till exempel jurister och advokater.

En annan viktig aspekt &r att det inkuberade bolaget far tillgang till ett ndtverk som bolaget utanfor
inkubatorn skulle ha svért att komma in i (Bergek och Norrman, 2008). Natverket kan till exempel
omfatta tillgdng till rddgivare, riskkapitalister och universitet (ibid.). Inkubatorer har skiftat fokus frén
att endast erbjuda subventionerade kontorsplatser till mer immateriella tjinster som nitverkande,
affarsrddgivning och mentorskap for att skapa mervirde for de inkuberade bolagen (ibid.).

Theodorakopoulos, Kakabadse och McGowan (2014) haller med andra forfattare att det saknas en
teoretisk grund for prestandautvirdering av en inkubator for att effektivt kunna identifiera bésta praxis
for inkubatorverksamheterna. Forskning inom affarsinkubation har pa senare tid 6kat men det saknas ett
samforstdnd ndr det kommer till att definiera framgéng géllande effektivitets och kvalitetsatgérder samt
vilka indikatorer och variabler som har storst effekt pa inkubatorprestanda (ibid.). Skilda intressenter har
olika mal och dérfor kan data som beskriver framgangsfaktorer frdn en inkubator inte vara tillimpliga
hos en annan inkubator (ibid.). En universitetsbaserad inkubator kan beddma dverlevnadsgraden som det
primédra mattet pd effektivitet medan en privatdgd affarsinkubator kan ha andra kriterier som de
viktigaste (ibid.). Forfattarna rekommenderar att framtida forskning fokuserar pé frdgor som undersoker
vad, hur, och varfor en inkubationsprocess leder till ett specifikt resultat (Theodorakopoulos, Kakabadse
och McGowan, 2014).

/ \ / \ / 3: e generationen (2001-nutid) \

 Prisvart utrymme
2: a generationen (1991-2000) e Delade faciliteter

® Prisvart utrymme * Olika stodtjanster
1:a generationen (1980-1990)

L * Delade faciliteter * Affarsradgivning
e Prisvart utrymme

Delade facilitet * Olika stodtjanster o Natverk
 Delade faciliteter
* Affarsradgivning  Proaktivt stod

* Natverk * Mentorskap & coachning

o Affdrsacceleration

\ / \ / \ « Natverksutveckling /

Figur 2. Evolutionen av affirsinkubatorn mellan 1980 - 2014 (Theodorakopoulos, Kakabadse och
McGowan, 2014).

Inkubatorutvecklingen har gétt frin tjénsteleverantor till ndtverkande bolagskommersialiserings frimjare
(Mian, Lamine och Fayolle, 2016) och pa senare ar har det véxt ett intresse bland forskare for det
véardeskapande som utvecklas genom inkubatorns affarsomgivning, vilket omfattar relationer mellan
startupbolag, inkubatorer och andra aktorer pd marknaden (Shih och Aaboen, 2019).
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2.2.3 Infrastruktur och kluster
I denna del belyses tre koncept som ér forknippade med inkubatorns funktioner: The Structural Theory,
Cluster Theory och Science Park.

2.2.3.1 The Structural Theory

Den strukturella teorin beskriver att om bolag med likartade kvaliteter inom samma virdekedja samlas
ihop till en plats kommer en kunskapsdelning och synergistisk tillvaxt uppnas (Chan och Lau, 2005).
Den strukturella teorin foresldr dven att startupbolag kan minska sarbarheten genom att
infrastrukturkostnader minskar (ibid.). Chan och Lau (2005) delar upp strukturellt stod i tva delar;
grundldggande strukturellt stod och teknikspecifikt strukturellt stod. Grundlaggande strukturellt stod
inkluderar delade administrativa hjdlpmedel, affarsrddgivning, affarsnétverk, kapitalrddgivning samt
juridik och redovisningsstdd (ibid.). Teknikrelaterat strukturellt stod inkluderar tillgéng till
laboratorium, datorkluster, FoU aktiviteter och rdd om intellektuell egendom (ibid.). Sammanslagningen
av resurser kan pa sa sitt minska kostnader for startupbolag vilket 6kar driftseffektiviteten och
overlevnadschansen (ibid.). Utrymme och kontorslokal menar Chan och Lau (2005) 4r den
fordelaktigaste funktionen en inkubator tillhandahaller startupbolag. Immateriella delade tillgangar s&
som motesrum, parkeringsplatser, reception och administrativa kontorstjanster finns oftast hos
inkubatorn medan specialiserade immateriella tillgangar techbolag kan behdva s& som laboratorium och
testanldggningar finns oftast externt genom partnerskap (McAdam och McAdam, 2008).

2.2.3.2 Cluster Theory

Klusterteorin utvecklades av Michael E. Porter (1998). Klusterteorin placerar bolag tillsammans 1 ett
ekosystem med andra organisationer och beskrivs som geografiska omraden av anslutna bolag och
institutioner inom en viss bransch. Foretagskluster omfattar ssmmanlédnkade bolag och industrier inom
ett geografiskt omrade dér lika eller olika affarsomrdden r viktigt for konkurrenskraften da detta
mdjliggor lattare tillgéng till resurser inom klustermiljon, vilket i sin tur leder till en 6kad produktivitet
och effektivitet (Porter, 1998). Martin och Sunley (2011) beskriver att Michael Porters definition av
klusterteorin dr populért citerad och att det finns manga exempel pa Porters inflytande pa den globala
klusterpolitiken. Klusterteorin argumenterar att hogteknologiska vetenskapsparker som lockar aktorer
skapar allianser da det har visat sig att aktorer som ligger i vetenskapsparker &r mer bendgna for
organisatoriska forhdllanden med andra organisationer pa grund av den geografiska nérheten till
varandra (Chan och Lau, 2005).

2.2.3.3 Science Park

Definitionen av en vetenskapspark dr ett koncentrerat omrdde med teknologiska aktiviteter vilken skapar
fordelar for techbolag lokaliserade dér (Chan och Lau, 2005). International Association of Science Parks
and Areas of Innovation (IASP) beskriver ett science park som en organisation lett av specialiserade
proffs vars huvudsyfte ar att 6ka formogenheten i dess kommun genom att frimja innovationskulturen
och konkurrenskraften hos bolag (IASP, 2020). For att uppna malen stimulerar en vetenskapspark flodet
av kunskap och teknik mellan universitet, institutioner, féretag och marknader (ibid.). Bildandet och
tillvixten av innovationsbaserade foretag underléttas genom foretagsinkubation som tillhandahéller
mervérdestjénster tillsammans formanliga utrymmen (IASP, 2020). En av de viktigaste funktionerna i
en vetenskapspark dr att uppmuntra och underlitta skapandet och tillvixten av kunskapsbaserade bolag,
oftast med stdd av en inkubator (Chan och Lau, 2005). Kritiker hdavdar dock att det osannolikt att
vetenskapsparker nirbeldgna till universitet overhuvudtaget producerar betydande synergier da
interaktionen mellan inkuberade bolag och universitet dr begriansad (Bakouros, Mardas och Varsakelis,
2002).
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2.2.4 Inkubatorns tjéinster

For att overvinna hinder som forknippas med ett startupbolags marknadsintrdde kan bolaget soka
support hos inkubatorn. Som tidigare nimnt delar Bergek och Norrman (2008) upp inkubatorns tjanster i
tre delar: infrastruktur, affarssupport och nétverk.

Infrastruktursupport kan accelerera det inkuberade bolagets marknadsintrdde genom att startupbolaget
lagger mindre arbete pé att 16sa problem forknippade med infrastruktur och mer tid pa
affarsverksamheten (Bruneel et al., 2012). Det inkuberade bolaget fir genom infrastrukturen en
inkubator erbjuder tillgang till nodvédndiga resurser som delas med andra bolag och pa sé sétt minskade
kostnader (ibid.). Bellingtoft och Ulhei (2005) beskriver att det inkuberade bolaget kan fa tillgéng till
resurser som anses lyxiga for sma bolag vilket inkluderar métesrum och privat parkering. Utdver detta
kan inkubatorn erbjuda tillgang till teknologiska resurser som stimulerar produktutveckling vilket kan
accelerera marknadsintridet (Sharma och Blomstermo, 2003).

Afféarssupport omfattar utbildning och afférsstod (Bergek och Norrman, 2008). Utbildning inom
inkubatorn omfattar workshops och seminarier (Peters, Rice och Sundararajan, 2004). Affarsstod
innefattar att det inkuberade bolaget kan fa support och professionella affarsrad (Bruneel et al., 2012).
Afféarsstodet kan inkludera stod med marknadsforing, administration, ekonomi, riskhantering och
juridisk hjélp (Peters, Rice och Sundararajan, 2004). Startupbolag har ofta brist pa affarskunskaper men
utvecklar detta tillsammans med erfarenhet 6ver tid (Bergek och Norrman, 2008). Genom att accelerera
kunskapsinldrningen har det en positiv inverkan pd bolagets prestanda vilket i sin tur accelererar
marknadsintradet (ibid.).

En inkubator erbjuder bade intern nétverkande mellan inkuberade bolag och extern nétverkande med
omvérlden (Bergek och Norrman, 2008). Hackett och Dilts (2004) beskriver att i det interna nédtverket
ingar andra inkuberade bolag, personal och radgivare. I det externa nétverket, som dr av mycket storre
omfattning ingér bland annat néringslivet, leverantorer, andra inkubatorer, forskningsorgan, juridiska
kontakter och offentliga institutioner (Hackett och Dilts, 2004). Inkubatorns natverk kan nyttjas for att fa
tillgang till viktiga resurser som inkubatorn inte alltid sjdlv kan erbjuda sa som specifika kunskaper,
kompetenser och teknologier (McAdam och McAdam, 2006). Nitverkande med riskkapitalister och
affarsidnglar kan mdjliggora tillgdngen till nddvindiga finansiella resurser (Hackett och Dilts, 2004).
Tillgangen till ett internationellt nitverk kan hjélpa bolaget dvervinna hinder forknippade med
internationellt ndtverkande (Johanson och Vahlne, 2009).

Nitverkande och utvecklingen av kontakter &r av synnerlig betydelse for startupbolag och darfor

presenteras hiarndst Tsai och Ghosals (1998) definition av socialt kapital genom nétverkande foljt av
presentation och redogdrelse av forskning inom nitverkande.
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2.3 Socialt kapital

Nahapiet och Ghoshal (1998) beskriver att de potentiella och faktiska férdelarna som uppstir genom
nétverkande ofta beskrivs som socialt kapital. Nahapiet och Ghoshals (1998) forslag pé socialt kapital
beskriver ndtverk av relationer som en vardefull resurs (kapital). Socialt kapital berikas genom
relationer, och relationer skapas genom interaktioner och utbyten (ibid). En stor del av det sociala
kapitalet dr inbdddat 1 natverk av dmsesidiga associationer och kunskaper, darfér omfattar socialt kapital
bade natverket och de tillgangar som kan extraheras genom nétverket (ibid.). Rikt socialt kapital
mojliggor bolag att fa tillgéng till materiella och immateriella resurser som andra aktorer 1 ndtverket
besitter (Agndal, Chetty och Wilson, 2008; Aernoudt, 2004). I den utstrackning ett bolag initierar
interaktiva relationer i nitverket dr ocksé den niva av socialt kapital som skapas (Ireland, Hitt och
Sirmon, 2003).

2.3.1 Sociala kapitalets tre dimensioner

Ett sitt att forklara socialt kapital dr genom att anvinda sig av Tsai och Ghoshal (1998) modell som
beskriver att forvirv av det sociala kapitalet i nitverkskontext bestar av tre dimensioner: Den
strukturella, den kognitiva och den relationella dimensionen. Tre dimensioner modellen etablerades av
Naphanet och Ghosal (1998) som anvinde modellen i en organisatorisk nitverkskontext. Alla tre
dimensioner har en paverkan pa bolagets kunskapsforvérv och genom de tre dimensionerna skapar
nitverkande tillgang till resurser (Ibid.). Nahapiet och Ghoshal (1998) beskriver att de analyserar
dimensionerna separat men att dimensionerna till stor del &r sammanhéngande. Sammanflatningen
mellan de olika dimensionera bestar av att den strukturella dimensionen som omfattar
nétverksforbindelser bistar som en grund till den kognitiva och relationella dimensionen (Gooderham,
2007). Natverksforbindelser frimjar sociala interaktioner, och sociala interaktioner utvecklar den
kognitiva och relationella dimensionen (ibid.). Kognitiva och relationella dimensionerna fraimjar
utvecklingen av den strukturella dimensionen genom att bilda nya relationer, normer, och rutiner (Rao
och Gebremichael, 2017). Delade mal och visioner kan leda till gemensamma normer och skyldigheter
samt stirka organisatoriskt fortroende och identitet (ibid.).

Strukturella Dimension

Natverks

forbindelser

Kognitiva
Dimensionen

Relationella
Dimensionen

Delade visioner
och mal

Tillit

Figur 3. Sociala kapitalets tre dimensioner i organisatorisk ndtverkskontext (Tsai och Ghoshal, 1998).
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2.3.1.1 Strukturella dimensionen

Strukturella dimensionen innefattar hur medverkanden aktorer i ndtverket dr positionerade i relation till
varandra, hur de dr associerade till varandra och hur interaktionen mellan aktorerna gar till (Nahapiet
och Ghoshal; 1998; Tsai och Ghoshal, 1998; Tétterman och Sten, 2005). En av de viktigaste aspekterna
1 den strukturella dimensionen dr existensen eller bristen pé forbindelser mellan aktorer i nétverket
(Nahapiet och Ghoshal, 1998). Den strukturella dimensionen analyseras ur perspektiven
nitverksforbindelser (Tsai och Ghoshal, 1998).

2.3.1.1.1 Nitverksforbindelser

Nitverksforbindelser behandlar hur aktdrerna i nétverket ér relaterade till varandra (Naphanet och
Ghosal, 1998). Att natverksforbindelser mdjliggor tillgéng till resurser dr det socialt kapitalets
grundldggande teoretiska forslag (Naphanet och Ghosal, 1998). Natverksforbindelser dr en elementir
aspekt av det sociala kapitalet d& forbindelser mojliggor transaktionen av socialt kapital (Inkpen och
Tsang, 2005). Storre ndtverk och fler relationer leder till fler interaktioner och fler informationsutbyten
(Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Tsai (2000) beskriver néatverksforbindelser som en viktig del for
kunskapsoverforingen. Grupper som har ett rikt socialt kapital kan skapa nya forbindelser snabbare 4n
grupper med mindre socialt kapital (ibid.). Om aktéren har ménga nitverksforbindelser blir det littare
att hitta behovliga resurser och support (Tsai, 2001) samtidigt som nitverkets struktur paverkar
mojligheten till nya forbindelser och dirmed kunskapsforvérv kapaciteten (Inkpen och Tsang, 2005). En
utmaning bestar av att forsta vart i natverket ett bolag ska inhdmta kunskapen ifrdn (Ford et al., 2006).
Niétverksforbindelser frdn den strukturella dimensionen av socialt kapital &r ett konkret element och
ddrmed lattare att observera jamfort med de andra elementen (Claridge, 2018).

2.3.1.2 Kognitiva dimensionen

Kognitiva dimensionen inkluderar vilka gemensamma sociala koder, perspektiv och virderingar
medlemmar 1 nitverket har och anvénder under interaktionerna, vilket 6kar forstaelsen for de
gemensamma malen aktorerna delar (Naphanet och Ghoshal, 1998). Den kognitiva dimensionen skapar
gynnsammare forutsdttningar for interaktion mellan medlemmarna genom att inforliva en generell
forstaelse och lampliga sitt att interagera (ibid.). Aktorer som delar samma perspektiv och mal har
lattare att forsta samt ldra av varandra (ibid.). Inkpen och Tsang (2005) beskriver den kognitiva
dimensionen som de vérderingar, tankesatt och normer i ndtverket som utvecklar ett msesidigt syfte.

2.3.1.2.1 Delade visioner och mal

Delade visioner och mél innefattar att aktorerna i nitverket strivar efter och har en forstaelse av samt
unisont forhéllningsitt att uppna malen (Inkpen och Tsang, 2005; Tsai och Ghoshal, 1998). Kunskaper
och resurser som utvecklas, delas och nyttjas genom interaktioner leder till en konkurrensfordel for
medlemmarna i nidtverket (Dyer och Singh, 1998).

2.3.1.3 Relationella dimensionen

Relationella dimensionen inkluderar tillit, normer, identifiering, skyldigheter och forvantningar mellan
aktorer 1 ndtverket (Nahapiet och Ghoshal, 1998). Tsai och Ghoshal (1998) beskriver att den relationella
dimensionen omfattar tillit och trovardighet. Den relationella dimensionen beskrivs som innehallet 1
nitverksforbindelserna och bestér av de personliga relationer som utvecklas genom regelbundna
interaktioner (Nahapiet och Ghoshal, 1998.). Den relationella dimensionen kan betraktas som en
forutsittning for nitverkande eftersom genom relationer formedlas personliga interaktioner (ibid.).

2.3.1.3.1 Tillit

I relationer dér det finns en hog tillit mellan parterna finns det dven ett storre intresse for sociala utbyten
och samarbeten (Nahapiet och Ghoshal, 1998), vilket betyder att tillit mellan parter mojliggor tillgangen
till kunskaper. En annan faktor dr att om det finns en hog tillit mellan parter &r de mer benédgna att ta
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risker (ibid.). Nahapiet och Ghoshal (1998) belyser att det &r bevisat att nér parter litar pa varandra
starks viljan att delta i samarbetsaktiviteter vilket i sin tur leder till att tilliten ytterligare stirks. Tillit ar
en viktig faktor for utvecklingen och dverforingen av kunskaper mellan aktorer (Inkpen och Tsang,
2005). Ett centralt element av den relationella dimensionen ar tillit (Nahapiet och Ghoshal, 1998). Om
en aktor innehar en hog tillit baserat pd exempelvis erként hoga kunskaper blir aktéren virdefullt for
andra i nitverket och far da en fordelaktig position i ndtverket (Tsai, 2000.). En bra position kan
medfora enklare tillgéng till betydande resurser (Tsai, 2000). Tillit &r ett grundldggande villkor for
initieringen av samarbete mellan individer, grupper eller organisationer (Jones och George, 1998) och
en viktig faktor for larande och kunskapsutvecklingen (Johanson och Vahlne, 2009). Tétterman och
Sten (2005) beskriver att ett bolag kan anses pélitligt baserat pa relationen bolaget har till en annan
aktor, och pa sé sitt kan en koppling till en aktér mdjliggora dtkomsten till ett storre nitverk. Tsai
(2000) belyser att tillit beskrivits av ménga forskare som en viktig faktor for utvecklingen av socialt
kapital. Tillit minskar inte bara opportunistiskt beteende men sénker ocksa kostnaderna for att hitta
affarspartners som é&r villiga att samarbeta (Tsai, 2000). Tillit mellan parter frimjar &ven utbytet av
kénslig information (ibid.).

Organisationens tillitsrykte dr baserat pa uppfattningen om organisationens tillforlitlighet, vilket spelar
en viktig roll nér aktdrer viljer utbytespartners di aktorer dr mer villiga att utbyta resurser med en aktor
som anses vara tillforlitlig (Tsai, 2000). Dart (2004) beskriver organisatorisk legitimitet som en generell
uppfattning att aktorens handlingar ar ldmpliga och onskvérda. Lounsbury och Glynn (2001) beskriver
att legitimitet utvecklas fran bolagets resurser och att detta inkluderar intellektuella, finansiella och
teknologiska resurser samt nétverksrelationer. Det tar tid att utveckla tillit, och eftersom socialt kapital
bygger pa stabilitet och kontinuitet dr utvecklingen av det sociala kapitalet en tidskrdvande process
(Nahapiet och Ghoshal, 1998).

Tillit kan kopplas till riskbeddmningen vid ett affarssambete tillsammans med aktdrens kompetens och
motivation (Inkpen och Tsang, 2005). Tsai (2000) argumenterar att tillit har battre effekt pd immateriell
kunskapsoverforing &n materiella utvixlingar. Tillit paverkar viljan och motivationen for aktorer i
nétverket att dela kunskap dé brist pa tillit kan leda till att aktéren inte anses som en allierad (ibid.).
Desto mer tilliten utvecklas, desto storre blir potentialen for kunskapsdelning mellan aktdrerna i
nétverket (ibid.). Newell och Swan (2000) beskriver att tillit i ndtverkskontext bestar av tre delar:
vélviljabaserad tillit, forpliktelsebaserad tillit samt kompetensbaserad tillit.

2.5.2.1 Vilviljabaserad tillit
Vilviljabaserad tillit grundar sig pa att det finns en vélvilja att stdlla upp mellan parter och kan baseras

pa vélvilja och vinskap och bestér till stor del av identifikation och kdnslomaéssiga faktorer (Newell och
Swan, 2000).

2.5.2.2 Forpliktelsebaserad tillit

Forpliktelsebaserad tillit grundar sig i att det finns en 6verenskommelse mellan aktérerna och en
Omsesidig nytta som forvéntas av relationen. En kontraktsméssig 6verenskommelse frimjar det
forpliktelsebaserade fortroendet och verkar som en sidkerhet att aktérerna kommer visa engagemang
gentemot det gemensamma maélet (Newell och Swan, 2000).

2.5.2.3 Kompetensbaserad tillit

Kompetensbaserad tillit grundar sig pé uppfattningen att aktoren har tillrdckligt med kompetens for att
realisera malet. Kompetensbaserad tillit kan utvecklas snabbt med hjélp av aktdrens kunskaper, status,
rykte, eller involvering med andra aktorer. Kompetensbaserad tillit bygger pa kompentens och
kunskapsbaserade faktorer (Newell och Swan, 2000).
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2.3.1.4 Identifiering

Identifiering &r ett element fran Naphanet och Ghoshals (1998) socialt kapital modell. Modellen
anpassades av Tsai och Ghosal (1998) med féarre element. Da gemensam identifiering inom samma
grupp eller organisation framjar kunskapsutbytet (Nahapiet och Ghoshal, 1998) kommer studien
behandla identifiering elementet gentemot inkuberade bolag sinsemellan. Studien kommer dven
undersoka om ett startupbolags association med inkubatorn har en paverkan pé relationskapandet med
externa aktorer. Identifiering &r ett fenomen dér enskilda personer identifierar sig sjdlva med en annan
person eller grupp (Davenport och Daellenbach, 2011). Identifieringen kan dven grundas pa tillhorighet
och medlemskap i en organisation (ibid,). Nahapiet och Ghoshal (1998) beskriver att identifiering med
en grupp Okar samarbeten och darmed utbyten i1 gruppen. I grupper med oklara identiteter skapas
barridrer for kunskapsskapande, informationsdelning och ldrande (ibid.).

Begreppet social identitet grundar sig pa en kénsla av samhorighet (Stahl et al., 2010). En central princip
i social identitetsteori &r att upplevda likheter utgor en grund for identifiering (Kramer, 2006).
Organisatorisk identifiering omfattar de sociala och psykologiska kopplingar som binder personer inom
en organisation till varandra och till organisationen (Wiesenfeld, Raghuram och Garud, 1999).
Davenport and Daellenbach (2011) argumenterar att ur ett organisatoriskt perspektiv finns det ett tydligt
samband mellan interaktioner och kollektiv identifiering. Samtidigt beskriver Elsbach (1999) att olika
individer i en organisation kdnner olika nivéer av identifiering och tillhorighet till organisationen. I en
ny organisation kommer sannolikt den organisatoriska identifieringen starta pa en lag niva (Davenport
and Daellenbach, 2011). Nahapiet och Ghoshal (1998) argumenterar att identifiering ur aspekten att
berika socialt kapital har en paverkan pa aktorens tillgang till andra aktorer samt motivationen till
samarbeten mellan aktdrer i nitverket. Transparens och lagarbete dr betydande faktorer for
kunskapsintensiva bolag (ibid.). Det r viktigare att vilja samarbeta, utbyta information och utveckla ett
fortroende dn konkurrens i nétverket (ibid.).

26



2.4 Natverk

Affarsnitverk bestér av associerade affarsrelationer med olika aktorer dér utbytesrelationer skapas
(Johanson och Vahlne, 2003). Bade investeringen av resurser och tid krivs for att utveckla relationerna i
nitverket (ibid.). En aktor som har en forbindelse och relation till exempelvis en tillverkare och
tillverkaren 1 sig har forbindelser till andra aktdrer som i sin tur har forbindelser till flera andra aktorer
leder foljaktligen till att alla aktorer ar ihopkopplade 1 ett affarsndtverk som kan utvecklas till starkare
relationer och affarssamarbeten mellan dem (Johanson och Vahlne, 2003). Halinen och Térnroos (2005)
beskriver nitverk som ett fenomen av kedjeliknande karaktir som omfattas av relationer mellan olika
aktorer och att vetskapen vart nitverket borjar och slutar kan vara svért att uttyda. Bolag samspelar idag
inom bade privata och organisatoriska nitverk (Landstrom och Lowegren, 2009). Ett privat nitverk kan
omfatta vanner och familj medan ett organisatoriskt ndtverk kan omfatta andra aktdrer som till exempel
bolag och leverantorer (ibid.). Att skapa ett ndtverk av aktorer kan vara resurs och tidskrdvande
(Johanson och Vahlne, 2009) vilket gora att ménga nya bolag anvinder sina privata nétverk for att fa
tillgang till kunskaper, radgivning och hitta nya affarsmgjligheter (Landstrom och Lowegren, 2009).

Niétverk beskrivs som lénkar av anslutna organisationer (Ford et al., 2006). Globaliseringen har lett till
att marknaden kontinuerligt fordndras och nétverkets dynamiska miljo mojliggdr aktdrerna i nétverket
genom innovation att anpassa sig till marknader och snabbt bli inférstddda med de fordndringar som
sker (ibid.). Forhdllandet mellan bolag i nétverket kan variera beroende pa hur bolaget &r relaterat till
andra aktorer och dérfor har olika bolag olika unika positioner i nétverket (ibid.). En bra position i ett
etablerat ndtverk anses vara en stark konkurrensfordel (ibid.). Konkurrensfordelen baseras pé att ett
nétverk ger tillgang till kunskap och innovation vilket skapar tillvixtmojligheter for bolag (ibid.).
Coviello (2006) studerade hur nétverk forandras over tid ndar det kommer till ndtverkets egenskaper och
sammanséttning och kom fram till att ett nitverk ar processbaserat och definitionen av en process ir att
den ar dynamisk och inte statiskt. Coviello (2006) beskriver ocksé att ett ndtverk fordndras i omfing
over tid, fran att vara relativt litet till att over tid 6ka i densitet. Utgdngspunkten for att samarbeten
mellan organisationer i ett nétverk ska uppsté dr att de dr verksamma inom samma bransch eller
atminstone i anslutande branscher (Capello, 1999).

2.4.1 Kunskaper och resurser genom nétverkande

Nitverk ger bolag tillgdng till kunskaper, resurser, teknologi och marknader (Inkpen och Tsang, 2005).
Tidigare forskning har erként ndtverk som en kunskapsdimension kopplat till konkurrenskraften hos
bolag (ibid.). Vidare har en méingd litteratur betonat vikten av relationen mellan kunskap och nitverk
(ibid.). Det starkaste argumentet &r att genom medlemskap och varaktiga relationer i ett nitverk okar
forutsittningarna for bolaget att forvarva kunskaper (ibid.). Hughes, Ireland och Morgan (2007) belyser
att vissa studier behandlar det organisatoriskt beteende for forvarv av kunskaper och resurser som
enhetligt men havdar sjilva att det finns en skillnad. Kunskaper behovs for att kunna nyttja och
kombinera resurser pa ett fordelaktigt sétt, men beteendet som krévs for att forvarva resurser skiljer sig
fran beteendet att inforskaffa kunskaper (ibid.). Resurser innehas av andra aktorer vilket bland annat
inkluderar finansiella, tekniska, fysiska, patent, réttigheter, produkter, tjdnster och forméagor (Hughes,
Ireland och Morgan, 2007). Kunskaper inférskaffas genom en exploaterande natur och kriaver tolkning
och absorbering sa att bolaget kan ta vara pa kunskapen som &r integrerad i informationen (ibid.).

Rae (2012) beskriver att det finns en generell uppfattning inom litteraturen att entreprendrer ar
handlingsorienterade och att stor del av kunskapsinldrningen baseras pa erfarenhet. Genom
affarserfarenheter utvecklas kunskaperna stindigt och entreprenéren kan lédra sig av bdde ordinarie
affarstillfillen och mer diskreta tillfdllen (ibid.). Inkpen och Tsang (2005) argumenterar att socialt
kapital har en stor paverkan pd kunskapsdverforingen mellan aktdrer och att social kapital skapas genom
interaktioner i olika natverk. Socialt kapital beskrivs som aktdrens kapacitet att forviarva forméner
genom nétverken (ibid.).
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2.5 Inkubator natverk

Tidigare forskning har kopplat bolagsframgang med inkubatorns mdjliggdrande av nitverkande mellan
inkuberade bolag samt nitverkande mellan inkuberade bolag och externa aktorer (Aernoudt, 2004;
Bollingtoft och Ulhgi, 2005). Dessa inkubatorer har dven definierats som nétverkande inkubatorer
(Bollingtoft och Ulhei, 2005). Lyons (2002) beskriver att inkubatorns nédtverk bestar av tva viktiga
delar; det interna nitverket och det externa nitverket.

2.5.1 Inkubatorns externa nitverk

Hughes, Ireland och Morgan (2007) beskriver att vardeskapande i en néitverkskontext sker genom att
startupbolag nyttjar bade kontakterna mellan andra bolag inom inkubatorn och de externa
nétverkskontakter som finns tillgdngliga. En inkubator erbjuder mdjligheter till virdeskapande genom
att koppla ihop det inkuberade bolaget med ett nitverk, men i vilken omfattning detta virde forverkligas
ar beroende av 1 vilken utstrackning det inkuberade bolaget exploaterar dessa mgjligheter (ibid.).
Inkubatornitverket bestér av aktdrer och organisationer som kan vara av strategisk betydelse for det
inkuberade bolaget (ibid.). Inkubatorer agerar som en formedlare mellan inkuberade bolag och relevanta
externa aktorer (Bruneel et al., 2012). Inkubatornétverket &r ett nitverk som finns tillgéngligt for de
inkuberade bolagen, interna servicecenter och andra stodorganisationer innanfor eller utanfor
inkubatorns lokaler (Hughes, Ireland och Morgan, 2007).

Inkubatorn ledningsgrupp konstruerar och gor nétverket tillgangligt for de inkuberade bolagen att
exploatera, darfor kan unga startupbolag spara tid pa att inte behdva s6ka upp och knyta nya kontakter
som kan vara av strategisk betydelse (Hughes, Ireland och Morgan (2007). Rice (2002) beskriver att ett
inkubatorndtverk innehéller tillgang till kunskap och resurser som entreprendren behdver men inte alltid
sjalv har tillgang till, dock spelar supportpersonal hos inkubatorn en viktig roll genom att hjdlpa
entreprendren hitta rétt kontakter i det komplexa nétverket och pé sé sétt frimja det vardeskapande som
utvinns frn nitverksrelationerna. Bellingtoft och Ulhei (2005) beskriver att nitverksforbindelser hos en
inkubator bidrar genom mojligheter till rekrytering av personal, expertrad och partnerskap ett stort virde
for startupbolag. Lofsten (2016) beskriver att ndtverket inkubatorn erbjuder dr en av de viktigaste
fordelarna for det unga techbolaget. Om inkubatorn har kontakter i nitverket som omfattar leverantorer,
kunder, forskare och organisationer kan det frimja bolagets utveckling och chans till 6verlevnad (ibid.).
Under techbolagets forsta ar kan tillgdngen till aktdrerna i ndtverket samt extern radgivning och support
vara avgorande faktorer for framgéng (ibid.).

2.5.2 Inkubatorns interna nitverk

Den sociala nétverks teorin har anvénts i forskning for att studera de effekterna interna och externa
nitverksforbindelser har pa det inkuberade bolagets tillvixt och utveckling samt dven framhévt vikten
av det interna nitverkandets effekter (Lyons, 2002; Bellingtoft och Ulhgib 2005; Totterman och Sten,
2005; McAdam och McAdam, 2006; Hughes, Ireland och Morgan, 2007; McAdam och Marlow, 2007;
Evald och Bager, 2008; Lofsten, 2010; Ahmad, 2014). Den tidigare forskningen har belyst tva faktorer
som paverkar dynamiken i det interna nitverkandet, (1) den fysiska arkitekturen och konfigurationen av
utrymmet hos en inkubator och (2) den blandning av bolag som 4r verksamma hos inkubatorn da vissa
bolagstyper har lattare for att nitverka dan andra (Ahmad, 2014). Dock foreslés inte vilka typer av
utrymmeskonfigurationer som frimjar socialt ndtverkande och inte heller vilka sorters bolag eller
bakomliggande orsaker till att vissa bolag natverkar mer andra (ibid.). Bellingtoft och Ulhgib (2005)
belyser att ur ett internt ndtverksperspektiv ska inkuberade bolag samverka i ett symbiotiskt forhallande
och utbyta kunskaper med varandra som ett sitt att nyttja de immateriella resurser socialt nidtverkande
gor tillgéngligt. Lofsten (2010) beskriver att det interna nétverket (inne hos) inkubatorn och externa
nitverket (utanfor) inkubatorn har en positiv inverkan pa prestandan och att nitverkande ar en viktig del
av den dagliga verksamheten.
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Enligt Lyons (2002) &r det interna nitverket den viktigaste delen inkubatorn erbjuder da det mojliggor
kunskapsdelning mellan bolag. Férutom resursdelning som sénker kostnaderna for det unga bolaget sa
kan de interna relationerna leda till att bolagen sannolikare utvecklar ett affairssamarbete med varandra
an utanfor inkubatorn, men samarbetet kan ocksa besta av enklare kunskapsutbyten (Lyons, 2002).

Ahmad (2014) beskriver att inkuberade bolag ingar i ett internt ndtverk med andra inkuberade bolag,
inkubatorledningen samt mentorer. Det inkuberade bolaget far dven direkt en position i det externa
nétverket som inkubatorn innehar och bade de interna och externa forbindelserna i nitverket har en
positiv inverkan pa utvecklingen och tillvixten for startupbolag (Ahmad, 2014). Da grianserna mellan
medlemmar i ett interorganisatoriskt nétverk dr forminskat bor kunskapsutbyten ske mer villigt (Chan
och Lau, 2005). Fysisk nérhet frimjar bildandet av nitverksforbindelser och interpersonella
interaktioner dir kunskaper utbyts (ibid.). Dessa utbyten utvecklar sociala ndtverksforbindelser som
véger mer dn bara de formella forbindelserna som finns mellan medlemmar och i sin tur skapar nya
kunskapskallor (ibid.). Ett bolag innehar nddvandigtvis inte tillrdcklig med expertis och kunskaper som
kréavs for produkt och bolagsutveckling, dérfor &r det vitalt att bolagen fér tillgang till nya kunskaper
utanfor organisationens granser (Newell och Swan, 2000). Nétverkande med andra aktorer utanfor den
egna organisationens anses darfor vara avgorande for kunskapsutvecklingen (ibid.).

2.5.3 Hinder for nitverkande genom inkubatorn

Podsakoff et al (2000) beskriver att ndtverkande ar en aktivitet som inkuberade bolag utdvar pa eget
initiativ och att ledarskapsbeteenden, organisatoriska vdrden och andra faktorer inom inkubatormiljon
kan péverka nétverksbeteendet hos en individ. McAdam och Marlow (2007) menar att inkubatorns inre
miljo kan préglas av konkurrens mellan bolag som befinner sig i samma bransch och kan skapa en
spanning mellan de inkuberade bolagen, vilket kan leda till problem i den sociala nitverksutvecklingen.
Pa grund av konkurrerande prioriteringar och mal mellan startupbolag kan diskreta politiska spel uppsti
som utgors av maktkamper, hogt egenintresse, sekretess, och skiftande allianser mellan bolagen och
startupteamen (Evald och Bager, 2008). Den hdga konkurrensen tenderar att bli institutionaliserade
monster av rivalitet och maktkamper mellan inkuberade bolag, detta kan dven tilldtas eller forbises av
inkubatoranstéllda som leder olika startupgrupper (ibid.). Inkubatorns roll vid sddana situationer &r att

arbeta fOr att skapa en samverkande kultur genom att minska egenintressen och rivaliteter mellan
bolagen (ibid.).

Michael Porter (1998) hdvdar att konkurrens inom ett kluster har en positiv inverkan pa motivationen
och okar den drivande kraften att lyckas. Ahmad (2014) hdvdar att nidtverksmgjligheter inte alltid leder
till fordelar for inkuberade bolag samt att det inte finns homogena nivéer pa att bolag aktivt nitverkar pa
eget initiativ. Darfor méste fragor som pa vilka sdtt och under vilka forhéllanden framjas nétverkandet
mellan inkuberade bolag besvaras (ibid.). Inkuberade bolag kan ha tidigare affarskontakter som de tar
med sig in till en inkubator men om de nyttjas begransar det samverkan i inkubatorns egna nétverk,
vilket kan leda till minskade mojligheter for det ndtverksvéardeskapande inkubatorn gor tillgangligt for
de inkuberade bolagen (McAdam och Marlow, 2007; Hughes, Ireland och Morgan, 2007). Startupbolag
kan ha olika behov men en inkubators verksamhet kretsar kring att utveckla de inkuberade bolagen
genom afférstjanster och nitverksrelationer (Soetanto and Jack, 2013). Chan och Lau (2005)
argumenterar att interaktionen mellan bolag inom samma inkubator i stor utstrdckning ar begrénsad till
socialt umgénge.
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Det kanske inte dr satt att i regel att ett inkuberat bolag maste nyttja det sociala nitverket hos en
inkubator men bevis tyder pé att aktivt nyttja natverksmojligheterna och stérka det socialt kapital leder
till konkurrensfordelar (Ireland, Hitt och Sirmon, 2003). D4 vissa bolag endast gér in i en inkubator for
lokaliseringens skull avstar de samtidigt det vardeskapande inkubatorn skapar genom tillgéng till
nédtverkande, och genom att ta en plats hos en inkubator forhindrar det samtidigt ett annat startupbolag
som skulle behovt platsen och resurserna inkubatorn erbjuder mycket mer (Ireland, Hitt och Sirmon,
2003). Inkubatorer bor saledes hindra sddant beteende da fokus bor ligga pa nédtverkande och inte endast
lokalisering. De bolag som inte nyttjar inkubatorns nédtverk kommer troligtvis uppleva annat resultat dn
de som gor det eftersom de avstar mojligheterna att skapa och utveckla ett rikare socialt kapital (ibid.).

Hughes, Ireland och Morgan (2007) hévdar att uppfattningen att bolag ska forbi autonoma enheter som
exploaterar deras egna fordelar mot konkurrerande bolag ar foraldrad och menar att bolag idag endast
kan konkurrera med bolag som dr inom ramen av dess egen resurs och kunskapsbegriansning. Da ménga
unga bolag saknar bada breda resurser och kunskaper for att kunna konkurrera effektivt riskerar de att
endast punktvis utvecklas (ibid.). Daremot 6kar samarbete och partnerskap de unga bolagens
mdjligheter att nyttja varandras resurser och kunskaper vilket skapar synergier och mgjligheten att
kunna uppné mer tillsammans dn ensamma, vilket leder bade till virdeskapande och okar det inkuberade
bolagets prestanda (Hughes, Ireland och Morgan 2007). Inkuberade bolag har en viss tendens att forlita
sig for mycket pa inkubatorns roll att underhalla och utveckla nitverket och genom detta blir inkubatorn
ledande i att bade stérka och hamma det inkuberade bolagets natverksutveckling (S& och Lee, 2012).
Inte alla nétverk ar relevanta for det inkuberade bolagets utveckling, och bolaget méste darfor utveckla
tillrackligt med skicklighet for att uppticka och effektivt sortera mellan potentiella mojligheter (ibid).

2.5.4 Socialt kapital genom inkubatorn

Enligt Bollingtoft och Ulhei (2005) har tidigare studier beskrivit inkubatorn som en nétverksutvecklare
vilket har lett till uppkomsten av studier som ldgger vikt pd hur socialt kapital relaterar till
bolagsutveckling, samt inkubatorernas roll som férmedlare av det immateriella kapitalet bendmnt som
socialt kapital. Mgjligheter till ndtverkande och kontakter mojliggdr inte bara léttare tillgéng till
finansiering och andra former av stod men medlemskapet hos en inkubator stérker ocksé att det
inkuberade bolagets kredibilitet inom nétverket (Aernoudt, 2004; Bellingtoft och Ulhgib, 2005).
Totterman och Sten (2005) beskriver att deltagandet i ett entreprendrnédtverk mojliggdrs hos en
inkubator och desto hogre nitverkstathet desto storre ndjdhet upplever det inkuberade bolaget.

Lyons (2002) beskriver att inkubatorns externa ndtverk mojliggor utvecklandet av ett socialt kapital
genom att lanka det inkuberade bolaget till andra aktdrer pd marknaden dér bolaget kan utveckla
relationer. Totterman och Sten (2005) beskriver inkubatorer som ett av de viktigaste verktygen for att
frimja bolagets natverksutveckling och argumenterar att det viktigaste vérdet en inkubator erbjuder ar
skapandet av sociala relationer.
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2.6 Internationellt nitverkande

Blackburne och Buckley (2019) belyser att det finns tva olika strdmmar av teorier som beskriver ett
bolags internationalisering. Den ena strdmmen omfattar ekonomigrundade teorier vilket bland annat
omfattar transaktionskostnad teorier, resursbaserade teorier samt strategiska beslutsteorier (ibid.). Den
andra strdmmen &r processorienterade teorier vilket omfattar nitverksstrategier och organisatoriskt
kunskapsldrande (ibid.). De processorienterade strategierna paverkas av individer, organisationer och
nétverk av aktorer (ibid.). Den processorienterade strategin bestar av gradvisa processer dér
ackumulering av kunskap och erfarenhet styr internationaliseringen (ibid.). Bolagsexpansion till
utlindska marknader anses som interaktioner och utbyten mellan aktdrer i mélmarknadens nitverk
(Johanson och Vahlne, 2009). Genom nétverkande far bolaget tillgéng till nddvéndiga kunskaper och
resurser som behdvs for att etablera sig pa den utlindska marknaden (ibid.). En av dem mer
dominerande nédtverksmodellerna dr internationaliseringsprocessmodellen, dven kidnd som
Uppsalamodellen eller IP-modellen (Johansson och Vahlne, 2009). I Uppsalamodellen sker
internationaliseringen inkrementellt genom att forst etablera bolaget pa marknader som liknar
hemmamarknaden och dérefter internationalisera bolaget ytterligare, vilket mojliggors genom de
kunskaper och erfarenheter som inforskaffas till bolaget genom nétverkande (Johanson och Vahlne,
2009).

)

“There is nothing outside the relationships.’

“Internationalization is in this network world, nothing but a general expansion of the business firm
which in no way is affected by country borders. All barriers are associated with relationship
establishment and development” — Johanson och Vahline (2003).

2.6.1 Nitverkande som en internationaliseringsprocess (nitverksperspektivet)

Ett ndtverk bestér av direkta eller indirekta kopplingar till aktdrer i foretagsverksamma nétverk och
samverkan samt kunskapsdelande mellan aktdrer i nitverket stodjer foretagens
internationaliseringsprocess (Johanson och Vahlne, 2009). De olika aktorerna inom nétverket kan bidra
till att bolaget breddar sina kunskaper och ddrmed kan val av strategi och malmarknad grunda sig pa
bolagets position i nétverket (ibid.). Marknaden préglas av snabba forandringar och hog dynamik,
foretagets ledning méste séledes halla en hog kompetensniva for att hinga med i den nétverkande
globaliseringen (ibid.). Forskning om sociala system kan anvédndas for att ledningen ska fa béttre
kunskaper om globalt nitverkande (ibid.). Johanson och Vahlne (2009) beskriver att ett bolag som
starker sin natverksposition dven stirker sin marknadsposition.

I ndtverket dr det viktigt att utveckla och bibehdlla goda relationer till andra aktorer (Johanson och
Vahlne, 2009). Johanson och Vahlne (2009) menar pé att ingé och bibehélla goda relationer med andra
aktorer 1 ndtverket dr lika med att bolaget dr en “insider” det vill sdga i ett innanférskap medan om ett
bolag inte har goda relationer eller ett utvecklat ndtverk med andra aktorer sa dr bolaget en “outsider”
det vill sdga i ett utanforskap. Detta dr lika med att bolaget ar ett sddant som andra aktorer inte vill
arbeta med (Johanson och Vahlne, 2009). I den reviderade internationaliseringsmodellen beskriver
Johanson och Vahlne (2009) att aktorer pa marknaden dr sammankopplade genom nitverk och att
relationer bildas genom interaktioner med aktorerna. Ett bolag som vill etablera sig pa en internationell
marknad inriktar sig till en marknad som bolaget har en relationsforbindelse till, eftersom relationer
mojliggdr insamlingen av de kunskaper och erfarenheter som behdvs fore att minimera de risker och
osdkerheter kring internationaliseringen (Johanson och Vahlne, 2009). I en relation dr engagemang och
fortroende viktiga faktorer (Johanson och Vahlne, 2009) och relationer 4r en social konstruktion.
Johanson och Vahlne (2009) beskriver att bolag utvecklar ett fortroende genom att skapa och stirka
relationer till andra personer och aktorer i nidtverket.
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2.6.2 Globaliseringen

Historiskt sett dr globaliseringen ett evolutionirt forlopp av differentiering och integration (Borghoff
och Welge, 2001). Forminskandet av hinder som utgérs av det psykiska avstiandet (bl.a. sprak, kultur,
lagar, regler) mellan olika nationer som ett resultat av globaliseringen har lett till att etableringen
inledningsvis kan stricka sig ldngre &n bara till den mest narliggande marknaden (ibid.). Globalisering
inkluderar utvecklingen inom transport och kommunikationsteknologi samt minskande handelshinder
vilket frimjar genomforandet av en internationell strategi (Andersson och Wictor, 2003). Det existerar
fortfarande skillnader i sprak, kultur och marknadskanaler vilket leder till att manga nya bolag satsar pé
etablering pd hemmarknaden (ibid.). Globaliseringen ma frimja internationella moéjligheter for bolag
men det krivs fortfarande en forméga att kunna kiinna igen och nyttja de internationella
affarsmojligheterna globaliseringen medfor (ibid.). Globaliseringen samt den tekniska utvecklingen har
mdjliggjort for unga bolag att prestera béttre 1 en global affarsmiljo och bidragit till uppkomsten av
fenomenet Born Globals bolag (Cavusgil och Knight, 2015). Born Globals bolag kan genom tidigare
internationella erfarenheter inneha internationella kunskaper och/eller snabbt utveckla relationellt
fortroende med nya eller befintliga internationella kontakter (Freeman et al., 2010). Johanson och
Vahlne (2009) beskriver att ett debatterat &mne har varit om fenomenet Born Globals eller International
New Ventures dr §verensstimmande med den inkrementella internationaliseringsprocessmodellen, dven
kénd som Uppsalamodellen. Enligt Johanson och Vahlne (2009) dr Born Globals egentligen regionala
bolag som inte alls stracker sig runt hela jorden. De bolag som forst studerades 1975 och la grunden till
Uppsalamodellen kan ocksa betraktas som "Born regionals” eller International New Ventures (Johanson
och Vahlne, 2009). Johanson och Vahlne (2009) beskriver att Born Globals bolag grundas av personer
med tidigare internationella erfarenheter och/eller etablerat kontaktndt med utldndska aktorer. Om ett
bolag borjar utan erfarenheter eller kontakter pa den internationella marknaden kan det ta tid att etablera
forbindelser och utveckla relationer med andra aktorer.

2.6.3 Born Globals

Ett Born Global bolag ér ett bolag som tidigt stracker sig till internationella marknader (Halldin, 2012).
Born globals bolag ser inga internationella begransningar utan utgér ifran att den globala marknaden ér
en enda marknad (Hollensen, 2011). Born globals som internationaliseringsstrategi utgar ifrn att genom
kunskaper om internationella marknader, antingen genom grundarens/ledningens kunskaper eller genom
kontakter i ett nidtverk snabbt kan etablera sig pa en eller flera internationella marknader (ibid.).
Braunerhjelm och Halldin (2019) beskriver att born globals bolag fortfarande ar ovanliga jamfort med
andra bolag men att de pavisar en betydligt hogre forsiljningstillvixt och personalsysselséttningsgrad.
Ferguson, Henrekson och Johannesson (2019) beskriver att politiker i olika lander har beslutat om
atgdrder som ska frimja snabb exportutveckling fér sma och medelstora bolag. Bakgrunden till dessa
politiska beslut har varit att skapa nya, framgangsrika och exportintensiva bolag som méinga génger
bendmns som born globals bolag (ibid.). Det som motiverar besluten &r studier som foresprékar att born
globals bolag har en stor inverkan pa skapandet av ekonomisk tillvixt och arbetstillfdllen (ibid.). Data
om svenska startups mellan 1998-2014 visar dock att born globals bolag dr endast en liten grupp bolag
vars langsiktigt tillvaxt och storlek inte dvertraffar andra exporterande bolag (Ferguson, Henrekson och
Johannesson, 2019). Hollensen (2011) beskriver att det skett en utveckling dir nyetablerade bolag inte
foljer de tidigare gradvisa internationaliseringsprocesserna och méanga bolag véljer istéllet att direkt eller
vid ett tidigt skede internationalisera sig och att dessa bolag ofta bendmner sig sjdlva som born globals
bolag (ibid.). Manga techbolag definierar sig sjdlva som born globals bolag d4ven om de inte alltid
innehar marknadsandelar internationellt sett men att de innehar en teknisk grund som tilliter bolaget att
atminstone ha en internationell marknadsnirvaro (Mendoza och Aliu, 2013). Att omvandla
marknadsnirvaro till marknadsandelar dr dock en process som kridver mer én att bara benimna bolaget
som ett born globals bolag (ibid.). Fér sma och medelstora bolag ar det viktigt att f4 marknadsandelar
eftersom den internationella konkurrensen ar stor och med en hardare konkurrens blir det svérare att na
framgéng pa den internationella marknaden (ibid.). Sméa och nyetablerade bolag har begrinsade
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finansiella resurser vilket gér dem sarbara for att kunna hantera motgangar, sirskilt nir bolaget stravar
efter en internationalisering (Freeman, Edwards och Schroder, 2006). Mets, Kaarna och Kelli (2010)
beskriver att investerare bidrar till en snabbare internationalisering for sma och medelstora bolag. Born
Globals ér kunskapsintensiva bolag som oftast anstiller personer med hoga vetenskapliga kunskaper
(Sharma och Blomstermo, 2003). Produkterna och tjansterna dr innovativa och utmérker sig fran
existerande produkter och tjanster pa marknaden (ibid.). Genom att Born Globals kombinerar
teknologier, vetenskap och nya uppticker kan de utveckla ett helt nytt koncept av produkter eller
tjanster, darfor 4r Born Globals konkurrensfordel inbdddad i1 kunskapsintensiteten (ibid.). Sharma och
Blomstermo (2003) hivdar att de kunskapsbaserade internationaliseringsmodellerna ar passande for att
beskriva Born Globals internationaliseringsprocess. D Born Globals bolag ofta skapas av personer med
tidigare erfarenhet av internationellt foretagande eller rekryterar personal som har den erfarenheten finns
internationaliseringskunskapen hos grundaren eller de anstéllda i bolaget och bistir som kéarnan till
bolagets kunskaper (Nordman och Melén, 2008). De ménskliga resurserna utgor en stor del for
internationaliseringen och kan paverka vilken marknad bolaget ska etablera sig pa (ibid.).

2.6.4 International New Ventures (INV)

Vissa studier skiljer pa INV och Born Globals genom att beskriva att INV borjar med att inrikta sig mot
en specifik internationell marknad medan Born Globals stricker sig till flera marknader (Crick, 2009).
Ett kéinnetecken hos Internation New Ventures ér att de frdn borjan har ett globalt fokus och avsitter
resurser till internationella aktiviteter (Coviello, 2006). Ett annat kdnnetecken dr bolagens engagemang i
nitverk for att snabbt kunna internationalisera sig (ibid.). International New Ventures grundare har ofta
tidigare erfarenheter inom den internationella marknaden och en akademisk bakgrund vilket gor
grundaren till en virdefull resurs for bolaget (Andersson och Wictor, 2003). Coviello (2006)
argumenterar att eftersom INVs internationaliseringsprocess karaktiriseras av ndtverkande ar det ocksa
antagligt att nitverksforbindelserna uppkommer fore bolagets internationalisering. Andersson och
Wictor (2003) beskriver att samma fenomen har studerarats under olika bendmningar: Born Globals,
International New Ventures, Global startups och Instant exporters hénvisar alla till samma fenomen.
Crick (2009) beskriver att benimningarna Born Globals och International New Ventures varit utbytbara
for att beskriva bolag som internationaliserar sig snabbt. I denna studie ar darfor definitionerna Born
Globals och International New Ventures (INV) synonyma.

2.6.5 Kunskaper fran internationellt nitverkande

Studier kring Born Globals (Hollensen, 2011) International New Ventures (Coviello, 2006) identifierar
kunskapsutveckling som en viktig del for smd och medelstora bolags internationalisering.

Fletcher och Harris (2012) beskriver att forskning kring internationaliseringsprocesser framhdver vikten
av ackumulerad erfarenhet och nitverk som viktiga kéllor for internationaliseringskunskap. Nordman
och Melén (2008) beskriver bolagets nitverk och underhéllningen av bolagets internationella kontakter
som en vital del for att inforskaffa kunskaper om den internationella marknaden.

Fletcher och Harris (2012) beskriver att tidigare forskning om International New Ventures identifierat
tre olika sorters kunskap som dr mest relevant for sma och medelstora bolags internationalisering och
dessa dr teknologisk kunskap, marknadskunskap, samt internationaliseringskunskap. Bolag kan anvédnda
teknologiska kunskaper for att utveckla produkter och tjénster till nya marknader samt for att undvika
stagnering pa bolagets befintliga marknader (ibid.). Bolag kan &dven anvinda teknologiska kunskaper for
att 6vervinna hinder som ett nytt och litet bolag kan méta, exempelvis bristen pa erfarenhet (ibid.).
Teknologiska kunskaper &r inte landspecifika och kan dverforas dver grianser (ibid.).

Kunskaper om internationella marknader bestar av institutionella kunskaper och affarskunskaper (ibid.).

Institutionella kunskaper omfattar lagar, normer, forordningar, inhemsk praxis samt kunskaper om
lokala forhéllanden, marknadens storlek och potential (ibid.).
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Affarskunskaper inkluderar kunskapen om kunders, leverantorers och konkurrenters beteenden, resurser
och kapaciteter (ibid.). Marknadskunskaper &r landspecifika (ibid.). Kunskaper om internationalisering
avser primért kunskaper om hur bolaget ska nyttja de reella resurser bolag innehar pa bista sétt som
gynnar bolaget internationella aktiviteter (ibid.). Internationaliseringskunskap inkluderar att identifiera
och evaluera internationella mojligheter, potentiella samarbetspartners samt kunna hantera valutor och
tullregler (ibid.). Nar internationell erfarenhet inforskaffas kan bolaget konkretisera kunskapen och
utveckla en strategi som passar den internationella marknaden (ibid.). Internationella kunskaper &r inte
landspecifik utan generella for aktiviteter pa internationella marknader (ibid.). Fletcher och Harris
(2012) beskriver att kunskap och teknologiska resurser funktionerar som drivkrafter for att accelerera
internationaliseringen (ibid.). Da Born Globals bolag ofta grundas av individer med tidigare erfarenheter
och kunskaper om den internationella marknaden kan ett sddant bolag snabbt internationaliseras (ibid.).
Sammanfattningsvis beskrivs nagra av de viktigaste faktorerna for en snabb internationalisering som

(1) omfattning av empiriska kunskaper (2) relationer i nitverk (3) fortroende (4) grundarens tidigare
erfarenheter (Coviello, 2006; Nordman och Melén, 2008; Johanson och Vahlne, 2009; Hollensen, 2011;
Fletcher och Harris, 2012).

2.6.6 Socialt kapital genom internationellt nitverkande

Bolag utvecklar socialt kapital genom att skapa och stédrka relationer till internationella aktorer i
nitverket (Agndal, Chetty och Wilson, 2008; Lindstrand, Melén och Nordman, 2011). Ett sétt for sma
och medelstora bolag som vill internationalisera sig men har resursbegrinsningar kan igenom det sociala
kapitalet fa erfarenheter och kunskaper om den externa marknaden vilket frimjar forstaelsen hur
resurserna optimalt ska anvindas (Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Bolag som vill internationalisera
sig inhdmtar forst kunskap om den internationella marknaden fran internationella aktorer i nitverket
(Johanson och Vahlne, 2009) och kunskaper och resurser som forvirvas fran nitverket extraheras fran
det sociala kapitalet (Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Lindstrand, Melén och Nordman (2011)
belyser att de senaste 20 aren har antalet studier som fokuserar pd sma och medelstora bolag i
techbranschen 6kat och fokus har legat pé den snabba internationaliseringen och de resurshinder som
kan uppkomma med en snabb internationalisering (ibid.). Tva vitala resurser som kravs vid en
internationalisering &r kunskaper om den utlindska méalmarknaden och finansiellt kapital (ibid.).

Den accelererade internationaliseringen mdjliggors genom att bolagets grundare anvénder sitt personliga
nétverk for att fa tillgéng till de kunskaper och resurser som behdvs for en internationalisering (ibid.).

Omfanget av de forbindelser och relationer som kan formedla anvdndbara kunskaper och resurser
bendmns som det sociala kapitalet (Agndal, Chetty och Wilson, 2008). Lindstrand, Melén och Nordman
(2011) beskriver att det sociala kapitalet och dess nytta skiftar over tid och bor déarfor inte anses som ett
statiskt kapital utan ett fordnderligt som stirks under tidens gang, vilket &r i enlighet med Johanson och
Vahlnes (2009) beskrivning att kunskap och erfarenhet utvecklas dver tid och genom relationer till andra
aktorer. Relationer och nétverkskontakter dr en avgorande faktor for internationaliseringen och eftersom
det tar tid att skapa fortroende och kredibilitet i relationer med andra aktorer 1 nitverket sker
internationaliseringsprocessen stegvis och i symbios med utvecklingen av det sociala kapitalet i
nitverket (Johanson och Vahlne, 2009; Lindstrand, Melén och Nordman, 2011). Fér det mindre bolaget
kan en snabb internationalisering vara ekonomiskt anstrdngande men ocksa hindra full
kunskapsutveckling om den externa marknaden (Lindstrand, Melén och Nordman, 2011).

Chetty, Johanson och Martin (2014) belyser dock att den tid det tar for bolaget att internationalisera sig
baseras pa hur mycket finansiellt kapital bolaget dr villigt att spendera och hur mycket kunskap om den
internationella marknaden som bolaget har genom det sociala kapitalet. Socialt kapital baseras pa
relationer dir bland annat kunder och leverantorer ingar, vilka har en positiv inverkan pé utlindska
marknadskunskaper och i sin tur internationaliseringen for nya bolag (Caviello, 2006). Coviello (2006)
belyser att tidigare studier har beskrivit att ndtverksrelationer genererar socialt kapital och fordelar med
socialt kapital for nya bolag inkluderar tillgdngen till resurser och internationella affarsmdjligheter.
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2.7 Utvecklandet av socialt kapital genom en inkubator

Lyons (2000) beskriver att i startupbolag besitter ofta entreprendren ndgon expertiskunskap men saknar
generella affarskunskaper. Nigra av fordelarna med att ingd i en inkubator dr kunskapsutvecklingen
(McAdam och Marlow, 2008) samt etableringen av kontakter i relevanta nitverk (Totterman och Sten,
2005). Bellingtoft och Ulhgi (2005) samt Phan et al. (2005) beskriver att inga i1 en inkubator kan
avldgsna resursbarridrer som startupbolag moter eftersom inkubatorn erbjuder kontorstjinster,
administrativt stod och annan form av support som r viktiga for startupbolaget. Kunskaper och resurser
finns tillgdngliga genom ett nédtverk av relationer och kontakter. Fordelarna som uppstér genom
nitverkande definieras som det sociala kapitalet (Tsai och Ghoshal, 1998). Fortroende och tillit &r tva
viktiga bestandsdelar i en relation (Johanson och Vahlne, 2009). Identifiering och tillhdrighet dr dven
viktiga faktorer som mojliggér kunskapsdelning i organisatoriska nitverk (Nahapiet och Ghoshal,
1998). Ett inkuberat bolag kan genom att tillhdra och identifiera sig med inkubatorn uppfattas
fortroendeingivande och darmed stirka sitt egna fortroende gentemot andra aktorer 1 nédtverket
(Aernoudt, 2004; Bellingtoft och Ulheib 2005). Studier beskriver att inga i en inkubator kan 6ka
kredibiliteten hos inkuberade bolag (Aernoudt, 2004; Bellingtoft och Ulhgib 2005) vilket har en positiv
inverkan pa nétverkandet samt resurs och kunskapsanskaffningen vilket kan minska riskerna och
utmaningarna med ett nytt och litet bolag samt bolag befinner sig i utanforskap i nitverket (Liabilities of
Smalness, Newness och Outsidership). Det priméra syftet med nitverkande ér att fa tillgang till resurser
och kunskaper (Grant och Baden-Fuller, 2004). D4 socialt kapital skapas fran sociala interaktioner och
representerar de resurser som skapas, delas och nyttjas till en konkurrensfordel, fokuserar denna studie
pa utvecklandet av det sociala kapitalet genom det sociala kapitalets tre dimensioner. Nér ett bolag
utvecklar relationer uppstar mojligheter till virdeskapande genom socialt kapital och det sociala
kapitalet vixer parallellt med omfattningen av interaktiva relationer (Rodan och Galunic, 2004).

Strukturella Dimension

Natverksforbindelser
Kluster och Struktur

Mentorer

Kognitiva
Dimensionen

Relationella

Dimensionen
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Tillit

. Delade visioner och
Identifiering
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Figur 4. Sociala kapitalets tre dimensioner i inkubatormiljo, anpassad efter Tsai och Ghoshal (1998).

I den strukturella dimensionen mojliggor inkubatorn de nétverksforbindelser som startupbolaget har
tillgang till. Ett kluster av bolag pa samma geografiska plats samt inkubatorns strukturella st6d i form av
kontor och resursdelning sidnker kostnader, frimjar ndtverkande samt skapar synergier mellan bolagen.
Mentorer och supportpersonal hos inkubatorn har ledande roller att hjdlpa startupbolaget hitta ritt i det
komplexas nitverket. Den relationella dimensionen omfattar tillit och identifiering, vilket &r tva faktorer
som kan framja forvérv av kunskaper och resurser till bolaget. I den kognitiva dimensionen leder delade
visioner och mal mellan aktorer i nitverket till en hogre kunskapsdelning. Inkubatorns ledarskap
etablerar gemensamma mal och visioner som inkubatorn vill uppna med inkubatorprogrammet.

35



2.7.1 Teman och referensram
Referensramen och identifierade teman summerar litteraturen och kommer anvéindas for att framstélla

intervjufragor, analysera studiens empiriska avsnitt samt besvara forskningsfragorna.

Socialt kapital Tema

Natverks
forbindelser

Strukturella
dimensionen

Kluster och
strukturellt stod

Mentorer
Tillit
Relationella
dimensionen
|dentifiering
Ledarskap
Kognitiva
Gemensamma

dimensionen

Natverks
mojligheter
Mojligheter och
utmaningar
Utmaningar

visioner och mal

Kalla

Tsai och Ghoshal, 1998
Ireland, Hitt och Sirmon, 2003
Bgllingtoft och Ulhgib, 2005
Hughes, Ireland och Morgan,
2007
Bruneel et al., 2012

Porter, 1998
Chan och Lau, 2005

Rice, 2002
Ahmad, 2014
Hackett och Dilts, 2004
Theodorakopoulos,
Kakabadse och McGowan,
2014

Tsai och Ghoshal, 1998
Inkpen och Tsang, 2005
Aernoudt, 2004
Bgllingtoft och Ulhgib 2005
Totterman och Sten, 2005
Johanson och Vahlne, 2009

Nahapiet och Ghoshal, 1998
Kramer, 2006
Davenport och Daellenbach,
2011

Podsakoff et al, 2000

Tsai och Ghoshal, 1998
Inkpen och Tsang, 2005

Nahapiet och Ghoshal, 1998
Ballingtoft och Ulhgi, 2005
Chan och Lau, 2005
McAdam och Marlow, 2008

McAdam och Marlow, 2007
Hughes, Ireland och Morgan,
2007
Evald och Bager, 2008

Tabell 1. Teman och referensram baserad pd studiens teoretiska referensram.

Referensramen och teman identifierar sociala kapitalets tre dimensioner i en nitverkskontext genom
inkubatorn samt de mdjligheter och utmaningar som foreligger vid utvecklandet av socialt kapital

genom inkubatorn.



2.7.2 Analysmodell

Tidigare presenterad forskning visar pé att natverkande skapar fordelar och att dessa fordelar dr i form
av behovliga kunskaper, tillgéng till resurser samt affarsmdjligheter. I analysmodellen &r detta
nitverksmdjligheter. Summan av de kunskaper och resurser som kan forvérvas genom nitverkande
bendmns som det sociala kapitalet. Inkubatorn gor ett nitverk av kontakter och aktdrer tillgéngligt for
inkuberade startupbolag. I analysmodellen ar detta nétverksforbindelser. Supportpersonal hos
inkubatorn ska hjélpa bolaget navigera i det komplexa nétverket. I analysmodellen 4r detta mentorer.
Ett bolag som vill vara lokaliserat i ett foretagskluster och vara nira de resurser som finns i klustret kan
under en tidsbegransad period lokalisera sig hos en inkubator vilket gynnar startupbolaget da inkubatorn
redan har ett etablerat natverk av kontakter och startupbolaget kan sdledes spara tid pa att inforskafta
detta. Det strukturella stddet i form av affdrssupport och resurser som inkubatorn tillhandahaller sdnker
startupbolagets driftkostnader samt skapar synergistisk tillvéixt vilket 6kar chansen for bolagets
overlevnad. I analysmodellen ér detta kluster och strukturellt stod. Genom medlemskapet hos en
inkubator far det unga bolaget en viss kredibilitet associerat till sig. Denna kredibilitet kan mdjliggora
fler kvalitativa interaktioner i ndtverket vilket senare kan utvecklas till tillitsbaserade relationer. Mellan
aktorer 1 ndtverket och internt hos inkubatorn péverkar tilliten viljan och motivationen att dela kunskap.
Tillit 4r dven en vital del for att utveckla relationer som ska leda till affarsmojligheter i nitverk.

I analysmodellen dr detta tillit. Inkubatorns ledare etablerar delade visioner och mél for startupbolagen
vilket ska framja viljan for kunskapsdelning mellan startupbolag och intressenter i nitverket.

I analysmodellen ér detta ledarskap samt visioner och mail. Startupbolagens identifiering med
inkubatorn dr en forutséttning for att under ndtverkande med externa aktdrer kunna nyttja en 6kad
kredibilitet, men kan ocksé frimja nitverkandet mellan bolag inom samma organisation. Identifieringen
med en grupp Okar viljan att samarbeten och ddrmed kunskapsutbyten sinsemellan. I analysmodellen &r
detta identifiering. Det kan dven uppsta olika utmaningar forknippat med nétverkande genom en
inkubator. I analysmodellen dr detta utmaningar. De olika teman i analysmodellen &r streckade.

Inkubator
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Figur 5. Startupbolagets skapande av socialt kapital genom inkubatorn, baserad pd studiens teoretiska
referensram (egen).
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3 Metod

Detta kapitel beskriver studiens metodval samt hur studien genomférts.

3.1 Forskningsperspektiv

I en studie ska forskaren ta hénsyn till studiens epistemologiska och ontologiska standpunkter.
Epistemologi handlar om vad som anses som godtagbar kunskap och ontologi behandlar de sociala
entiteternas natur och art (Bryman och Bell, 2017). Bryman och Bell (2017) beskriver att det finns
skillnader mellan kvantitativ och kvalitativ forskning i form av epistemologiska och ontologiska termer
men havdar samtidigt att stindpunkterna inte &r absoluta. Forskaren kan ha ett uttalat epistemologiskt
och ontologiskt stillningstagande men anvéndningen av en viss metod i studien kan leda till att
forskaren samtidigt tagit stéllning for ett annat perspektiv. Om forskaren exempelvis anvidnder enkt
som metod har forskaren likt en naturvetenskaplig modell tagit stillning for en objektivistisk och
positivistisk vérldsbild (Bryman and Bell, 2017). Om forskaren dédremot anvénder deltagande
observation som metod har forskaren tagit stéllning for interpretativism och konstruktionism (ibid.).
Detta perspektiv innefattar att forskningsmetoder genomsyras av flera olika epistemologiska och
ontologiska standpunkter. I den foretagsekonomiska forskningen har flerfallstudieforskningen varit
dominerande och i en sadan forskning dr det inte ovanligt att man i samma undersokning anvander sig
av flera olika metoder (ibid.). Det finns dock en allméngiltig bendgenhet for forskare som tar stéllning
till ett visst perspektiv dven foredrar att anvinda sig av vissa forskningsmetoder (ibid.).

3.1.1 Epistemologi

Bryman och Bell (2017) beskriver att en kunskapsteoretisk fragestillning, som dven bendmns som en
epistemologisk fragestéllning, behandlar vad som &r kunskap eller vad som ska godtas som kunskap. En
viktig frigestdllning d4r om den sociala verkligheten ska eller kan studeras utifrdn samma verklighetsbild,
metoder och principer som tillimpas inom naturvetenskapen (Bryman och Bell, 2017). Epistemologin
har huvudsakligen tre olika perspektiv och dessa dr positivism, realism och interpretivism (Bryman och
Bell, 2017).

Positivism dr en standpunkt som foresprakar naturvetenskapliga metoder och synsitt att forklara
omvérlden pa, och den sociala verkligheten som studeras ska likt naturvetenskapen grundas pd generella
lagar (Bryman och Bell, 2017). Standpunkten positivism gor géllande att det &r viktiga att efterlikna
naturvetenskapens betraktelsesitt som innefattar att endast foreteelser som kan styrkas visa sinnena kan
anses som riktig kunskap (Bryman och Bell, 2017). Positivism kénnetecknas av att vetenskapen kan och
ska vara objektiv, och utanfor forskaren sjélv existerar det en vérderingsfri och objektiv verklighet
(Bryman och Bell, 2017). Enligt Saunders, Lewis och Thornhill (2012) innebér positivism att arbeta
med en observerbar social verklighet for att producera allmint giltiga beskrivningar vilket genererar ett
utrymme for att skapa generaliserbara slutsatser. D& utgdngspunkten for positivism &r att den &r objektiv
och logisk, och genom att arbeta med en pataglig social verklighet, kan dérfor inte paverkas av
méinniskan (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Genom att mita och jdmfora fakta bygger
positivismen pé den faktiska vérldsbilden (ibid.). Positivism ligger ocksé bakom att forskaren forblir
neutral och kopplad fran forskningsdata for att undvika att paverka resultaten (ibid.).
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Realism i likhet med positivism delar uppfattningen att samhéllsvetenskapen kan och bor anvinda sig av
samma metoder for insamling och tolkning av data som inom naturvetenskapen (Bryman och Bell,
2017). Bryman och Bell (2017) beskriver att det finns tva olika inriktningar inom realism och dessa &r
empirisk realism och kritisk realism. Med empirisk realism menas att det forskaren upplever med
sinnena skildrar den riktiga virlden medan kritiska realister menar pé att sinnen kan bedra och att det
finns flera sétt att tolka verkligheten pa (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Empirisk realism
innefattar att forskaren kan genom lampliga metoder forsta den sociala verkligheten och att verkligheten
forbinder sig till patagliga objekt i den riktiga virlden (Bryman och Bell, 2017). Kritisk realism
innefattar att forskaren endast kan begripa och ddrmed forandra verkligheten om de sociala strukturerna
och det som orsakar foreteelserna identifieras (ibid.). Bryman och Bell (2017) belyser att positivismen
antyder pa att forskarens tolkning av verkligheten &r en direkt avspegling av den medan kritisk realism
inbegriper att forskarens tolkning av den sociala verkligheten enbart dr ett av de tskilliga sétten att
kunna forvirva kunskaper om den sociala verkligheten pd. Till skillnad fran positivismen godtar kritisk
realism att monster som identifieras inte nddvindigtvis behdver vara atkomliga for sinnena (ibid.). Den
kritiska realismen menar att det existerar former av den sociala verkligheten som inte kan observeras da
den ér dold (ibid.). Realismen i likhet med positivismen dr mer en vetenskaplig strategi for
kunskapsutveckling medan interpretivismen stddjer nddvéndigheten att forstd skillnader mellan
méinniskor i rollen som sociala aktorer (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012).

Interpretivism eller tolkningsperspektivet kritiserar det positivistiska synséttet och antyder att forvérv av
kunskaper grundar sig pa uppfattning och interpretation (Bryman och Bell, 2017). D4 olika individer
kan uppfatta omvérlden olika kan omvirlden inte beskadas pé enbart ett sitt och det finns olika bilder av
omvérldens verklighet (ibid.). Interpretivism grundar sig pa uppfattningen att skillnaden mellan
méinniskor och naturvetenskapens studieobjekt krdver en strategi som kan finga det subjektiva
innehéllet av sociala hindelser (ibid.). Enlig Bryman och Bell (2017) emanerar interpretivism fran
forfattare som stillt sig kritiska till anvéindningen av naturvetenskapliga metoder i studier som studerar
méinniskor i den sociala verkligheten och menar att samhéllsvetenskapens studieobjekt med méanniskors
och aktorers handlingar kriaver en annan logik dn med studier inom naturvetenskapen.

Interpretivism innefattar att forskaren innehar ett tolkningsbaserat och subjektivt synsitt som grundar sig
1 att olika personer kan tolka forskning pa olika sétt (Bryman och Bell, 2017). Forskaren interpreterar
den virld personer lever i och forsoker forstd deras vérldsbild utifran deras perspektiv (ibid.). Bryman
och Bell (2017) beskriver att von Wright (1971) étskiljer motségelserna mellan det som Bryman och
Bell (2017) beskriver som positivism och interpretivism som en motsittning mellan positivism och
hermeneutik dér positivism forklarar ménskligt beteende medan hermeneutik forsoker hitta en forstielse
1 manskligt beteende. En annan forklaring &r att positivism inriktar sig pa de krafter som paverkar
ménniskorna medan hermeneutik innefattar en empatisk uppfattning av ménniskors handlingar med
fokus pé tolkning av saker och ting ur deras synvinkel (ibid.). Hermeneutik 4r en term som harstammar
fran teologin och dé termen nyttjas inom samhaéllsvetenskapen handlar hermeneutik om teori och metod
1 anknytning till interpretationen av ménniskors handlingar (ibid.).

Denna studie ligger tyngd pé att skapa en tolkning och uppfattning av de sociala foreteelser som har en
paverkan pd de mojligheter och utmaningar som foreligger med nitverkande inom inkubatormiljon.
Forfattaren har ddrmed behovt gé in 1 respondenternas virld for att tolka deras uppfattning om den
sociala verkligheten som de befinner sig i. Empiri-insamlingen skedde genom intervjuer och Saunders,
Lewis och Thornhill (2012) beskriver att forskaren inte ar helt opaverkad vid insamling av data genom
intervjuer d4 metoden inkluderar utrymme for interpretationer. Forfattarens tolkning av respondenternas
svar dr saledes en skildring av hur forfattaren tolkar det empiriska materialet och uppfattar dess helhet
vilket &r i linje med det som Bryman och Bell (2017) beskriver som det interpretivistiska perspektivet.
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3.1.2 Ontologi

Ontologin innefattar ldran om hur vérlden ser ut och handlar om sociala objekts natur och art och
darmed forskarens syn pa verkligheten och hur verkligheten fungerar (Bryman och Bell, 2017).
Saunders, Lewis och Thornhill (2012) beskriver att forskarens uppfattning av verkligheten, vilket
bendmns som ontologi, utgdr utgangspunkten for studiens kunskapssyn. I en foretagsekonomisk studie
kommer det ontologiska stdllningstagandet influera bade hur studiens forskningsfrdgor formuleras och
hur studiens genomfors (Bryman och Bell, 2017). Viktiga frdgor inom ontologin &r om saker och ting
uppfattas som objektiva element och att allt ska kunna ses och belysas objektivt (objektivism) eller om
saker och ting uppfattas som kopplade till sociala konstruktioner som grundar sig pa personers
handlingar och uppfattningar (konstruktivism) (Bryman och Bell, 2017; Saunders, Lewis och Thornhill,
2012). Darmed kan frdgor som behandlar ontologi sirldggas i tva olika synsétt och dessa dr objektivism
samt konstruktivism (Bryman och Bell, 2017).

Objektivism innefattar att existensen av sociala fenomen dr oberoende av sociala aktdrer (Bryman och
Bell, 2017). Man miter sociala fenomen genom yttre fakta som forskaren eller sociala aktorer inte har
en paverkan pa (ibid.). En organisation ses som ett patagligt objekt med fasta regler som de sociala
aktorerna foljer och verkligheten dr ddrmed nagot yttre i forhallande till de sociala aktdrerna (ibid.).

Konstruktivism innefattar att sociala fenomen och dess innebord kontinuerligt skapas och revideras
genom samspel mellan sociala aktorer (Bryman och Bell, 2017). Inom konstruktivismen &r verkligheten
socialt konstruerad och bygger pa interaktioner mellan sociala aktorer (ibid.). I en studie presenterar
forskaren en befintlig version av verkligheten och denna kan inte anses som den slutgiltiga (ibid.).

Med konstruktivism som stdndpunkt kommer de sociala aktorerna anses interpretera och uppfatta
forhallanden olika beroende pd hur omgivningen uppfattas (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012).

Denna studie kommer studera hur ndtverkande fraimjas inom inkubatorns milj6 och stdllningstagandet
ar att personer inom inkubatormiljon har en paverkan pa hur ndtverkandet utvecklas samt kan paverka
de utmaningar som forekommer inom nétverkande. Studiens syfte ar att fi en béttre forstielse for de
mdjligheter och utmaningar som finns forknippat med nétverkande inom inkubatorns mil;j6. Studiens
uppfattning &r att inkubatorns verklighet framstélles av individer utifran deras egna uppfattningar samt
att natverkandet styrs utifrdn deras egna uppfattningar och handlingar. Studiens ontologiska standpunkt
utgér ddrmed fran konstruktivism da den sociala verkligheten dr obestdndig och paverkas av sociala
aktorer samt att verkligheten som presenteras i studien &r min version och inte den slutgiltiga versionen.

3.2 Forforstielse

Olsson och Sorensen (2011) beskriver att forforstaclse innefattar de erfarenheter studiens forfattare har
inom det utvalda omradet som ska studeras. D4 studien &r kvalitativ &r forforstdelsen viktig att redovisa
da detta fortydligar forskarens utgangspunkt infor studiens tolkning (Olsson och Sorensen, 2011). Jag
som studiens forfattare har en viss forforstielse for &mnet internationellt ndtverkande genom tidigare
foretagsekonomiska studier pa hogskoleniva som omfattat studier inom internationellt nitverkande och
ddrmed innehar jag en teoretisk forforstaelse for det specifika amnet. Jag har ddremot ingen teoretisk
forforstdelse inom d@mnena inkubator, inkubatornétverk eller socialt kapital. Jag har heller ingen praktisk
erfarenhet inom néitverkande, internationellt ndtverkande, inkubatorer, eller inkubatornédtverk och
ddrmed ingen praktisk forforstaelse for studiens &mnen. Forforstaelsen kan paverka forskaren (Bryman
och Bell, 2005) genom val av kéllor och hur jag resonerar och uttrycker mig pa. Tidigare studier har
paverkat valet av litteratur och teorier som behandlar internationellt ndtverkande. Jag har i denna studie
stridvat efter att den teoretiska forforstaelsen inte ska paverka studiens tolkning och anser att den
teoretiska forforstaelsen inom internationellt nétverkande inte har varit en negativt bidragande faktor for
studien.
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3.3 Forskningsstrategi

3.3.1 Kvalitativ och kvantitativ forskning

Tvé strategier anvénds i stor utstrickning inom vetenskapen och dessa ér den kvantitativa och den
kvalitativa strategin (Bryman och Bell, 2017). Den grupp av metoder som bendmns som kvantitativa
kinnetecknas av métningar i form av matematik och statistik (Backman, 2008). I den kvantitativa
strategin erhalls en bred insamling av data for att generalisera en population och dra slutsatser (Bryman
och Bell, 2017). Den kvantitativa strategin resulterar i numeriska observationer och kan bland annat
innefatta tester, prover, experiment och enkiter (Backman, 2008). Den kvalitativa strategin utmirks
daremot av skrivna eller verbala formuleringar och inte siffror (ibid.). Den kvalitativa strategin
innefattar bevis och data emanerande fran frageformulir, undersdkningar eller intervjuer med deltagare
(Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). I den kvalitativa strategin kan data samlas in genom
strukturerade, ostrukturerade eller semi-strukturerade intervjuer (Bryman och Bell, 2017). Kvalitativa
data ger ocksé ett djup och en dppenhet for deltagaren att dppna upp nya dmnesomraden som forskaren
inte ursprungligen ténkte pa (ibid.). Genom att samla in data fran personer som é&r insatta i och har
kunskaper fran inkubatorverksamheten genom semi-strukturerade intervjuer kommer den kvalitativa
strategin anvéndas i studien.

Kvalitativ forskning kan beskrivas som en strategi som inte genererar kvantitativa data men skillnaden
ligger dven i forskningsperspektivet (Backman, 2008). I en kvalitativ strategi tolkas de insamlade
uppgifterna inte i numeriska virden och bestar déarfor av forskarens subjektiva uppfattning (Bryman och
Bell, 2017). Férutom att kvalitativ forskning inriktar sig mer pd ord jamfort med kvantitativ forskning
som inriktar sig mer pa siffror sa anses kvalitativ forskning vara av en tolkande och subjektiv natur och
ddrmed den epistemologiska stdndpunkten associerad med interpretivism och den ontologiska
standpunkten associerad med konstruktivism (Bryman och Bell, 2017). Kvalitativ forskning &r
associerad med en interpretivistisk kunskapssyn (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012) och tyngden
ligger pé att skapa en forstéelse for den sociala verkligheten genom att forsta hur respondenter tolkar
verkligheten till skillnad fran kvantitativ forskning dér en naturvetenskaplig modell tillimpas (Bryman
och Bell, 2017). En kvalitativ strategi innefattar dven kvalitativa metoder for dataanalys.

En kvalitativ forskningsstrategi dr lamplig nér forskningsdesignen ar inriktad pé fallstudie, etnografi,
grundad teori, handlingsforskning eller beréttande strategier (Backman, 2008). Kvalitativ dataanalys kan
anvéndas for att leta efter nya kategorier och monster (Bryman och Bell, 2017). En begransning med
den kvalitativa strategin &r att det vanligtvis ar farre som studeras i en studie (ibid.). Att samla in
kvalitativa data ar vanligtvis &ven mer tidskravande jamfort med insamling av kvantitativa data (ibid.).

3.3.2 Angreppsiitt

Inom forskning finns det tre vanliga angreppsétt hur forskare forhaller sig till empirism-teoriforhéllandet
och dessa ar induktion, deduktion och abduktion (Patel och Davidson, 2011). I det induktiva
angreppsattet dr teorier ett resultat av forskningen medan i det deduktiva grundas forskningen pé teorier
(Bryman och Bell, 2017). Abduktion innehaller inslag av badda (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012).

Det induktiva angreppsittet innefattar att dra generaliserbara slutsatser och generera teori som grundats
utifran praktiken (Bryman och Bell, 2017). I ett induktivt angreppsitt samlas data in for att utforska ett
fenomen, identifiera teman och skapa ett konceptuellt ramverk (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012).
Syftet med datainsamlingen &r att generera nya teorier (ibid.). I det induktiva angreppsattet kan
forskaren utveckla nya hypoteser och dra allménna slutsatser ifrén speciella fall (Thurén, 2007).
Forskaren kan konstruera teorier genom att dra slutsatser som grundats pa empirisk bevisning (ibid.).
En nackdel med ett induktivt angreppsétt dr att resultaten inte kan utvidgas utanfor det &mne som
utforskas (Patel och Davidson, 2011).
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Den deduktiva inriktningen innefattar att utifran den teoretiska grunden inom ett visst omrade deducera
hypoteser som far genomga en empirisk undersokning (Bryman och Bell, 2017). Hypoteserna granskas
sedan empiriskt for att bekriftas eller forkastas, ddrmed dr deduktion relevant nir malet bestér av att
bevisa eller motbevisa hypoteserna (ibid.). Genom beprdvade teorier och begrepp drar forskaren
slutsatser om de specifika fallen och studieobjekten som studeras (ibid.). Inom samhéllsvetenskapen &r
deduktiv teori den vanligaste uppfattningen mellan teori och praktik (ibid.). Syftet med datainsamlingen
att utviardera hypoteser fran existerade teorier (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). En deduktiv
inriktningen dr fordelaktig genom att studien forenas med existerande kunskaper inom omradet (ibid.).
En svaghet dr att det deduktiva angreppsittet inte genererar nya hypoteser (Patel och Davidson, 2011).

I ett abduktivt angreppsétt samlas data in for att utforska fenomen, identifiera teman och placerade dessa
i ett konceptuellt ramverk for att sedan testas genom insamling av mer data (Saunders, Lewis och
Thornhill, 2012). Syftet med datainsamlingen r att alstra, testa eller modifiera befintlig eller nya teorier
(ibid.). En abduktiv inriktning tillimpas genom att tolka ett fall utifran ett hypotetiskt monster som
sedan kan bekréftas genom nya observationer (Patel och Davidson, 2011). Abduktion &r populért inom
foretagsekonomisk forskning och likt det induktiva och det deduktiva angreppsittet ar syftet med
abduktion att komma fram till logiska slutsatser och utveckla teorier (Bryman och Bell, 2017). Bade det
induktiva och deduktiva angreppséttet anvéinds i abduktion (Bryman och Bell, 2017) och forskaren kan
gé fram och tillbaka mellan induktion och deduktion (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Fran ett
induktivt angreppssitt himtar forskaren teorier fran enskilda studier och teorierna utvérderas sedan
genom deduktiv analys (ibid.). Det deduktiva forskningsresultatet gar igenom ett induktivt sétt att
modifiera eller stirka den aktuella teorin (ibid.). Abduktion presenterar forst ett problem som ska 16sas,
och problemet kan komma fran empiriska foreteelser som befintliga teorier inte kan reda ut (Bryman
och Bell, 2017). Ett abduktivt angreppssatt innefattar att forskaren forsoker hitta premisser som kan gora
fenomenet mindre mérkligt och forskaren méste hitta den bésta 16sningen bland konkurrerande 16sningar
(ibid.). Abduktion anses vara ett sitt att undga de begransningar som associeras med ett induktivt eller
deduktivt angreppsitt (ibid.).

I denna studie identifierades monster och teman fran litteraturgranskningen och dessa placerades sedan i
ett konceptuellt ramverk. Genom en empirisk undersokning testades och modifierades sedan ramverket
efter verkligheten. Studien valda problemomrade uppkom frén en intervju med den statliga
organisationen Vinnova som utfordes av den statligt dgda organisationen Almi Foretagspartner AB.
Under intervjun omnidmndes rétt kontakter och nidtverkande som en viktig faktor for startupbolagets
overlevnad (Almi, 2017). Intervjufrdgorna kretsade kring vilka faktorer i framtiden som kommer
utmirka en bra inkubator. Med hénsyn till ovanstdende och datainsamlingsmetoden dr det vetenskapliga
angreppsattet i denna studie associerad med abduktion. Abduktion anvinds ofta vid fallstudier (Bryman
och Bell, 2017).

3.4 Forskningsdesign

3.4.1 Fallstudie

En fallstudie tillater forskaren att kunna studera ett fenomen inom dess verklighetstrogna omgivning
(Piekkari, Welch och Paavilainen, 2009; Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Inom kvalitativ
forskning &r fallstudien en populért anvédnd forskningsdesign (Backman, 2008). En fallstudie &r relevant
om forskaren Onskar erhalla en rik forstaelse av amnet och processerna som studeras (Eisenhardt och
Graebner, 2007) och en fallstudie kan producera svar pa "varfor", "vad" och "hur" fragor (Saunders,
Lewis och Thornhill, 2012). Vid anvéndning av tva eller flera fall (exempelvis organisationer) i en
kvantitativ studie bendmns det som en komparativ design men i en kvalitativ studie bendmns det som en
multipel fallstudie (Bryman och Bell, 2017). En fordel med en flerfallstudie 4r att forskaren forst kan

analysera fallen separat sedan jimfora likheterna och skillnaderna mellan fallen (ibid.).
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En nackdel med anvindningen av flera fall dr att det skapar en benéigenhet hos forskaren att 4gna mindre
uppmirksamhet at en specifik kontext och mer fokus pa jaimforelsen (Dyer och Wilkins, 1991). En
nackdel framforallt kopplad till anvédndningen av multipla fall i en kvalitativ studie &r att forskaren frén
borjan utformar ett forbestdmt fokus som grund for jamforelsen (Bryman och Bell, 2017). Det dr dock
mer forknippat och béttre att ha ett ostrukturerat och ett mer 6ppet tillvigagangssétt i den kvalitativa
strategin for att kunna uppticka saker forskaren ursprungligen inte ténkte pé (ibid.).

Saunders, Lewis och Thornhill (2012) definierar skillnader mellan hur manga analysenheter som ingér i
varje fall. Detta beskrivs i relation till ett eller flera fall som en inbdddad fallstudie eller en holistisk
fallstudie. En inbdddad fallstudie har en eller flera specifika analysenheter i form av underenheter,
exempelvis avdelningar och arbetsgrupper medan en holistisk fallstudie bedomer hela fallet som en
enhet (ibid.). I det holistiska synsittet &r relationer och processer inte isolerade hindelser utan forenade
med varandra (ibid.). D4 denna studie studerade inkubatorn i dess verkliga miljo var fallstudien ett
lampligt val for att samla in bevis rérande inkubatorns processer nér det kommer till nétverkande.
Fallstudiedesignen mojliggjorde dven att gi in pa djupet och diskutera essentiella frdgor inom dess
verklighetstrogna omgivning. Fallen beddmdes som en respektive enhet och dérutav har denna studie en
multipel fallstudiedesign genom det holistiska synsittet.

3.4.2 Explorativ studie

Forskaren ska ta hdnsyn till studiens syfte, vilket Saunders, Lewis och Thornhill (2012) kategoriserar
som tre olika &ndamal och dessa definieras som antingen en beskrivande studie (descriptive), en
forklarande studie (explanatory) eller en explorativ studie (exploratory). En kombination av dessa kan
dven anvindas. Valet kommer paverka hur forskningsfragorna utformas samt studiens syfte (ibid.).

En beskrivande studie innefattar en detaljrik redogorelse av hiandelsen i dess verkliga kontext (Saunders,
Lewis och Thornhill, 2012). Syftet &r att erhalla mycket specifik information om vissa foreteelser eller
situationer (ibid.). En beskrivande studie kan ses som en utdokning av en explorativ studie eller en del av
en forklarande studie (ibid.).

En forklarande studie interpreterar och klarldgger varfor en speciell foreteelse intréffade (ibid.). Syftet ar
att forklara forhallanden mellan variabler genom att studera forseelserna (ibid.).

Syftet med en explorativ studie &r att faststélla hypoteser som kan anvéndas i en annan kontext. En
explorativ studie &r relevant om man vill klargdra forstaelsen for ett problem inom ett visst omrade
(ibid.). Saunders, Lewis och Thornhill (2012) beskriver att det finns flera sitt att genomfora en
explorativ studie och bland annat genom personliga intervjuer med hogt kunniga respondenter inom
studiens dmne. Den explorativa naturen leder till att intervjuerna kommer vara ostrukturerade samt att
studien fOrlitar sig pa respondenternas kvalité och kunskapsnivéer for att kunna utreda problemomradet.
(ibid.). En fordel med en explorativ studie &r att studien kan vara flexibel och kunna @ndra sin riktning
om nya och relevanta data uppenbarar sig (ibid.). I en explorativ studie anvinds troligtvis den semi-
strukturerade intervjuformen som mdjliggor f6ljdfragor och fordjupade svar inom studiens dmne (ibid.)

I kvalitativ forskning blir en explorativ studie fordelaktig dd det innefattar att forskaren fran borjan har
en svag kinnedom om det utvalda &mnet (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Da syftet med denna
studie var att klargora vilka faktorer som ligger bakom nétverkandet inom inkubatormiljon samt
undersoka de mojligheter och utmaningar som finns inom nitverkande var tillimpandet av en explorativ
studie passande. Respondenternas kvalité och kunskapsnivaer var en viktig faktor for att kunna utveckla
studien. Studiens semi-strukturerade intervjuer &r i linje med beskrivningen av ett explorativt syfte och
mdjliggjorde ett djup samt en stdrre flexibilitet att kunna stélla f6ljdfragor i &mnet under intervjuerna.
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3.5 Forskningsprocess

3.5.1 Insamling av data

Forskningsprocessen borjade med att samla in och fa en dversikt av befintlig forskning, modeller och
teorier fOr att 4 en battre uppfattning och forstielse inom studiens &mnen. Eriksson och Weidersheim-
Paul (2011) beskriver att det finns tva olika former av data, primér och sekundérdata. Primérdata till
studien insamlas fran forskaren sjdlv medan sekundérdata bestar av tidigare insamlade data (ibid.).

I denna studie bestir empirin av primdrdata som samlades in genom semi-strukturerade intervjuer och
Oppna fragor som forberetts i forvag utifran de identifierade teman i det teoretiska kapitlet. Denscombe
(2018) beskriver intervjuer som en lamplig datainsamlingsmetod nédr méalet &r att extrahera vetskap om
personers erfarenheter och uppfattning inom ett visst @mne. Studiens teoretiska underlag bestar av
sekundérdata fran vetenskapliga publikationer och akademisk kurslitteratur vilket omfattar
vetenskapliga artiklar fran palitliga databaser. Aven bocker och studentlitteratur frin biblioteket
anvindes vid datainsamlingen. De vetenskapliga artiklarna inhdmtades mestadels fran hdgskolans online
sokmotor SoderScholar som ger tillgéng till vetenskapliga databaser. En del artiklar hittades dven
genom soOkningar pa internetsOkmotorer. Artiklar frdn databaserna kom bland annat ifran SAGE
Journals, Science Direct, Emerald Insight och Dawsonera som tillhandahaller artiklar inom
foretagsekonomi. For att hitta relevanta artiklar bestod sokkriterierna av studiens nyckelord som
inkubator, internationalisering, ndtverkande och socialt kapital. Den information som inhdmtats fran
internetsidor kommer antingen frén statliga organisationers, dagstidningars eller branschorganisationers
internetsidor. Aktheten i den publicerade informationen har tagits i beaktning.

3.5.2 Val respondenter

Saunders, Lewis och Thornhill (2012) beskriver att urval kan delas upp i tva kategorier,
sannolikhetsurval och icke-sannolikhetsurval. I denna studie tillimpas ett icke-sannolikhetsurval i form
av ett strategiskt urval. Med ett strategiskt urval véljer forskaren fall som anses bidra med storst
mojlighet att uppna studiens mal och kunna besvara studiens forskningsfragor (ibid.). Ett strategiskt
urval anvédnds nér man vill anvénda sig av fall som dr sérskilt informativa (Saunders, Lewis och
Thornhill, 2012). Ett strategiskt urval anvénds dven ofta nér studien omfattar mindre prover som i en
fallstudie (ibid.). Urvalet kan innefatta ett heterogent urval dér det finns olikheter mellan respondenterna
1 det strategiska urvalet (ibid.).

Det forsta kriteriet var att inkubatorverksamheten hade etablerats av eller i samarbete med stora aktorer
pa marknaden. Detta baserades pa som beskrivet i studiens inledning att stora aktdrer pd marknaden som
ursprungligen inte startade som inkubatorer men vid ett senare skede etablerat inkubatorverksamheter
for att hitta nésta stora technologiska innovation. Det andra kriteriet var att inkubatorerna i enlighet med
studiens teorier tillhandahaller gemensamma kontorsutrymmen for startupbolagen da detta kan
mdjliggora internt ndtverkande mellan dem. Det tredje kriteriet baserades pé att inkubatorn explicit
erbjuder startupbolagen mdjligheten att forvérva kunskaper genom att mojliggdra nitverkande.

Inkubatorverksamheterna hittades genom internetsokningar som ledde in till artiklar hos
néringslivsinriktade dagstidningar online samt respektive organisations internethemsida. De olika
fallforetagen valdes dven ut for att forsoka fa en sé stor skillnad mellan inkubatorverksamheterna som
mdjligt. Den ena inkubatorn samordnar sina inkubatorprogram med stora internationella aktorer och
inkuberar startupbolag som dr verksamma eller vill bli verksamma inom olika branscher. Den andra
inkubatorn dr ett samarbete mellan aktdrer inom en specifik bransch och inkuberar enbart bolag som vill
bli eller dr verksamma inom den specifika branschen. Det blev dirfor intressant att jamfora hur
respektive inkubatorverksamhet forhéller sig till ndtverkande. Jag ville dven ha en branschorganisations
synvinkel pa niitverkande med i studien for att A in ett annat perspektiv. Aven branschorganisationen
hittades genom en internetsokning.

44



Gillande respondenterna i respektive organisation baserades urvalskriterierna pé respondenternas
kunskaper och erfarenheter inom dmnet studien undersoker. Denscombe (2018) beskriver att viardefull
information ofta forvirvas fran nyckelpersoner i organisationen. I denna studie intervjuades tre personer
inom tva olika inkubatorverksamheter och en fristiende branschorganisation. De tre respondenterna
innehar ledande positioner i sin respektive organisation. Tvé av respondenterna var med och grundade
respektive organisation och den tredje respondenten har en ledande roll i att frimja organisationens mal.
Da alla tre respondenter var vil insatta i verksamheterna de representerade kunde vardefull och behovlig
information till studiens insamlas for att kunna besvara forskningsfragorna. Genom semi-strukturerade
intervjuer med dppna fragor kunde studien ta del av respondenternas djupgéende kunskaper och
erfarenheter inom studiens d&mne.

Inkubator Befattning Respondent Tid
Inkubator A Grundare Respondent A 84 min
Inkubator B Tillvixtchef Respondent B 46 min
Branschorganisation - Grundare Lana Brandorne 22 min
Sthlm Fintech Week

Tabell 2, Respondentprofil.

3.5.3 Intervjudesign

Intervjuerna bokades genom att forst kontakta personerna via ett telefonsamtal och reservera ett datum
for ett personligt mote alternativt en telefonintervju. En intervju gjordes genom ett personligt mdte och
tvd andra genom telefonintervjuer. Intervjuerna genomfordes i en semi-strukturerad intervjuform.
Semi-strukturerade intervjuer baseras pé olika teman och mojliggor att kunna stélla foljdfragor inom
studiens amne (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Denscombe (2018) beskriver att semi-
strukturerade intervjuer tilldter intervjuaren att vara flexibel ndr det kommer till frdgornas ordningsfoljd
och att eventuellt kunna stélla foljdfragor under intervjuns gang, vilket ska tilldta personen som
intervjuas att kunna formulera och svara mer utforligt. Jag spelade in intervjuerna via en mobiltelefon
applikation och dérefter transkriberade jag intervjuerna grundligt och ord for ord for att sidkerhetsstélla
att ingen information skulle férsvinna samt for att kunna importera och sortera meningar till analysen.

3.5.4 Analys av data

I denna studie anvéndes en tematisk analys som dataanalysmetod. En tematisk analys &r ett av det
vanligaste tillvigagéngsattet ndr det kommer till kvalitativa dataanalyser (Bryman, 2011; Bryman och
Bell, 2017) men trots att det dr en populér dataanalysmetod sa finns det fa beskrivningar pé vilket
tillvigagéngssétt som bor anvdndas (Bryman och Bell, 2017). En tematisk analys soker efter teman och
kategoriserad dessa (ibid.). Ett tema identifieras som en fundamental grundsten for studien och ger
forskaren en teoretisk forstéelse for studiens data (ibid.). Forskningsfrdgorna kan dven grundas pa
studiens identifierade teman (Bryman och Bell, 2017). Det finns tvé olika inriktningar inom den
tematiska analysen; den deduktiva tematiska analysen och den induktiva tematiska analysen (Langemar,
2008). Den induktiva (empiristyrda) tematiska analysen identifierar teman som framkommer i insamlade
data (ibid.). Den deduktiva (teoristyrda) tematiska analysen innebér att teman baseras pa existerande
teorier och faststillts innan den insamlade empirin analyseras (ibid.). I denna studie anvidndes en
teoristyrd (deduktiv) tematisk analys for att identifiera och sortera data fran teorikapitlet in i olika
teman. Den teoretiska referensramen identifierade olika ledmotiv vilka formade olika teman som
intervjufragorna sedan kunde baseras pa. Intervjuerna transkriberades ordagrant i sin helhet och efter
transkriberingen kategoriserades och sorterades empirin in under respektive tema.
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3.6 Studiens trovirdighet

3.6.1 Kvalitetskriterier i kvalitativ forskning

Kvalitetskriterier vid kvalitativ forskning foreslds av Guba och Lincoln (1994) bedomas med andra
kriterier 4n beddmning av kvantitativ forskning som beddms utifran studiens validitet och reliabilitet.
Det finns en osidkerhet kring anvdndandet av validitets och reliabilitetkriterierna i en kvalitativ studie d&
kriterierna forutsitter att det finns en mdjlighet att uppna en enda sanning av den sociala verkligheten
medan de kvalitativa kriterierna grundar sig i att genom tolkning av den sociala verkligheten kan mer &n
en sanning nas (Bryman och Bell, 2017). Det finns tva grundliggande kriterier for en bedomning av en
kvalitativ studie och dessa dr trovardighet och dkthet (Guba och Lincoln, 1994; Bryman och Bell, 2017).
Inom kriteriet trovirdighet finns det fyra delkriterier och dessa ér tillforlitlighet, 6verforbarhet,
palitlighet och konfirmerbarhet (Bryman och Bell, 2017).

Tillforlitlighet handlar om hur sannolika resultaten i studien dr och innefattar att forskaren overtygar
lasaren att det skett en korrekt tolkning av den sociala verkligheten (Bryman och Bell. 2017). Detta kan
sakerhetsstéllas genom en respondentvalidering, vilket innebar att forskaren rapporterar tillbaka till de
respondenter som varit delaktiga i studien for att fa bekréftat att forskaren uppfattat den sociala
verkligheten pa ritt sitt (Bryman och Bell, 2017). Genom att aterkoppla till studiens respondenter efter
transkriberingen for att dterge den uppfattade empirin samt lata dem ta del av studien har en
respondentvalidering av studien uppnatts. Tillforlitlighet skapas &ven genom att forskaren
sakerhetsstéller att studien genomforts enligt gdllande forskningsregler (Bryman och Bell, 2017).

Da studien f6ljt de regler och riktlinjer som aterges i litteratur som behandlar hur forskning ska
genomforas har denna studie genomforts i enlighet med dessa.

Overforbarhet handlar om hur dverforbara resultaten ir och kan tillimpas i en annan milj eller kontext
(Bryman och Bell, 2017). Studien ska innehalla en detaljerad beskrivning om fallféretagens kultur och
tillvigagéngssétt for att 6ka mojligheten till att kunna genomfora studien pa nytt i en annan omgivning
och uppna samma resultat (Bryman och Bell, 2017). Da en kvalitativ studie grundar sig i forskarens
subjektiva uppfattning kan detta paverka overforbarheten. Studiens dverforbarhet baseras dven pa vilket
typ av nitverk inkubatorer tillforser startupbolag och om det &r inom ett slutet ekosystem eller ett annat
typ av nétverk. Olika inkubatorer kan ha olika sétt att frimja ndtverkande pa och genom att
inkubatormiljoer fordndras over tid kan dverforbarhet bli en utmaning. Fallstudier som anvinder sig av
ett storre urval kan dock 6ka generaliseringen. Studiens respondenter har erként hoga kunskaper inom
dmnet som studeras vilket ger en djupare forstaelse for fenomenet. Overforbarheten har dven stirkts
genom en detaljerad beskrivning pa varfor fallforetagen och respondenterna valdes ut samt hur och vilka
faktorer inom organisationerna som har en paverkan pé nétverkandet.

Pélitlighet ifragasitter om man kan fa motsvarande resultat om studien skulle genomforas pa nytt vid en
annan tidpunkt (Bryman och Bell, 2017) Pilitlighet innefattar att studiens forskare skall sdkerhetsstélla
att en tydlig redogdrelse av forskningsprocessen aterges i studien (Bryman och Bell, 2017). Genom att
dokumentera forskningsprocessen i studien genom tydliga beskrivningar i metodkapitlet stirks studiens
palitlighet och underléttar for lasare att bedoma om studien foljt lampliga metoder. Palitligheten har
dven starkts genom att under studiens uppbyggnad lata opponenter och handledare fran utbildningen
granska studien for att sdkerhetsstélla att rétt metoder anvénds. Studien har &ven anvént relevanta teorier
om inkubatorer och nétverkande samt resonerat kring metodvalen for att stirka studiens pélitlighet.

Det ska tilldggas att en fullstidndig redogdrelse av forskningsprocessens alla faser inkluderar en
fullstdndig redogdrelse av bland annat faltanteckningar, intervjuutskrifter, beslut av processer med mera
sa att exempelvis kollegor kan granska materialet (Bryman och Bell, 2017). D4 en kvalitativ studie
genererar stora mingder data blir en sddan granskning krivande och denna form av granskningsprocess
har saledes inte blivit ndgot vanligt tillvigagangssitt vid forbéttring av studiens trovardighet (ibid.).
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Konfirmerbarhet innefattar att forskaren sidkerhetsstéller att denna handlat i god tro genom hela studien
och att personliga virderingar och forkunskaper inte paverkat genomforandet av studien eller studiens
resultat (Bryman och Bell, 2017). Intervjufrdgorna baserades pé den teoretiska inriktningen vilket kan
ha bidragit till en risk for subjektivitet och for att motverka detta har 6ppna fragor stillts och foljdes upp
med foljdfragor for att forsoka uppna en noggrannare interpretation av svaren. Forskaren har under
studiens forskningsprocess agerat i god tro och inte ltit personliga virderingar paverka genomforandet
av studien eller studiens resultat.

3.6.2 Akthet

Forutom trovardighet s r dven édkthet ett kriterium for bedomning av en kvalitativ undersokning (Guba
och Lincoln, 1994). Bryman och Bell (2017) beskriver att dkthet bygger pa olika kriterier och dessa
innefattar att forskaren bor dterge en rittvis bild av respondenternas dsikter, bidraga respondenterna med
en forstielse for den miljo respondenterna befinner sig i samt mojliggora att respondenterna kan
fordndra miljon de befinner sig i. Kriteriet dkthet bestdr av ett antal delar och dessa é&r réttvis bild,
ontologisk autenticitet, pedagogisk autenticitet, katalytisk autenticitet samt taktisk autenticitet (Bryman
och Bell, 2017).

Raéttvis bild ifragasitter om studien aterger en drlig bild av respondenternas &sikter. Om studien aterger
en réttvis bild av respondenternas uppfattningar och &sikter kommer studien inneha en réttvis bild av
dessa (Bryman och Bell, 2017). Genom att forskaren 1 denna studie strévat efter en drlig tolkning av
respondenternas svar frimjades en autentisk bild av respondenternas uppfattningar och asikter. Da det
endast var studiens forfattare som utforde intervjuerna fanns det inga risker att olika fragor skulle
uppfattas och stillas pa olika sitt till olika respondenter. Jag spelade in intervjuerna via en
mobiltelefonapplikation for inspelning och dérefter transkriberade jag och dversatte intervjuerna for att
senare kunna lyssna tillbaka och sikerhetsstélla att viktig information inte forsvann samt att svaren
uppfattades och tolkades pa bista mojliga sitt.

Ontologisk autenticitet innefattar att studien ska hjélpa respondenterna att fa en béttre forstaelse for den
sociala miljo de verkar inom (Bryman och Bell, 2017). Diskussioner med respondenterna kring amnena
inkubatorer, natverkande och socialt kapital 6kade forstdelsen for vad studien handlar om och den milj6
de befinner sig i. Respondenterna hade en tidigare forstaelse inom studiens &mnen och hur nitverkandet
paverkar skapandet av socialt kapital. Under intervjuerna stélldes 6ppna fragor med fokus att 6ka
respondenternas forstielse for frigorna och for hur respondenterna tolkade fragorna.

Pedagogisk autenticitet undersdker om studien bidragit till att respondenternas fatt en forbéttrad bild av
hur andra personer uppfattar den sociala miljon de 4r verksamma inom (Bryman och Bell, 2017).
Studiens respondenter fick ta del av studien och ddrmed 6kades deras forstaelse for hur andra
respondenter uppfattat den sociala miljon.

Katalytisk autenticitet undersoker om studien bidragit till att respondenterna kan fordndra sin situation
(Bryman och Bell, 2017). Forfattaren och respondenterna hade kortare diskussioner kring teorier som
handlar om inkubatorverksamheter samt att studiens respondenter fick ta del av studien som innehdll
bade teorier och analys kring &mnena och ddarmed forsoka frimja respondenternas kunskaper och bidra
med ett nytt perspektiv om den sociala verkligheten de befinner sig i.

Taktisk autenticitet undersoker om studien bidragit till att respondenterna fatt kade mdjligheter att

vidta de dtgirder som behovs for att fordndra sin situation (Bryman och Bell, 2017). Respondenterna har
fétt ta del av studien for att erhalla nya insikter kring &mnena inkubator, nitverkande och socialt kapital.
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3.7 Forskningsetiska principer
I en vetenskaplig studie bor det finnas fyra forskningsetiska principer och dessa dr informationskravet,
samtyckeskravet, nyttjandekravet samt konfidentialitetskravet (Vetenskapsradet, 2002).

Informationskravet innefattar att studiens respondenter ska fa information om varfor studien utfors och
syftet med studien.

Samtyckeskravet innefattar att studiens respondenter har rétt att veta vilka villkor som géller for dem 1
studien och kunna bestimma 6ver sin medverkan samt dven kunna avbryta sin medverkan i studien.

Nyttjandekravet innefattar att den data som insamlats till studien endast anvénds till studiens syfte.

Konfidentialitetskravet handlar om att skydda personer. Anvéndning av kénslig etisk information ska
anvindas under tystnadsplikt och skyddas. Undersokningens respondenter ska inte kunna identifieras
och respondenternas uppgifter ska vara vélskyddade.

Studien har f6ljt dessa rekommendationer genom att informera samtliga respondenter om de etiska
principerna. Forfattaren informerade respondenterna och studien syfte och andamal och respondenterna
gav sitt samtycke till sitt medverkande i studien. Respondenterna fick dven information och gav sitt
samtyckte till inspelningen under intervjuerna samt ritten att avsta fran att svara pa frigor som kan
uppkomma. Respondenterna fick dven information att de nar som helst skulle kunna avbryta sitt
medverkande i studien utan nagra pafoljder som kan vara negativa for respondenterna. Respondenterna
har dven informerats om att inspelningen endast kommer avlyssnas av studiens forfattare, endast
anvindas till studiens syfte och att inspelningarna raderas nir studien &r avklarad. Respondenternas fick
dven information om att deras uppgifter kan d6ljas och inte vara igenkénnbara i studien. Vid dnskemaél
om detta ska respondenternas identitet skyddas och med storsta mojliga sekretess forvaras och dairmed
forbli anonyma i studien genom att den personliga informationen tas bort (Vetenskapsradet, 2002).
Utover de fyra ovanstaende forskningsetiska principerna sa beskriver Bryman och Bell (2017) att
kriteriet falska forespeglingar som innebér att forskaren inte ska ge en missvisande eller falsk
information om undersokningen samt kriteriet att deltagarna inte ska ta skada av undersokningen bor
tas hinsyn till. Dessa tvé kriterier har dven tagits i beaktning genom att respondenterna givits grundlig
information om undersdkningens och studiens syfte samt fatt ta del av studien innan offentliggérandet.

3.8 Metodkritik

Bryman och Bell (2017) beskriver att en risk med kvalitativ forskning jamfort med en kvantitativ
forskning &r att den utgér fran ett ostrukturerat tillvigagéngsitt, vilket kan leda till en felaktig
datainsamlingsmetod. En begrénsning i studiens generaliserbarhet ar att studiens forskningsdesign &r
fallstudie som begrinsas till tre fall (Saunders, Lewis och Thornhill, 2012). Att anvinda flera
respondenter i studien skulle 6ka generaliserbarheten (Denscombe, 2018) och mojligtvis bidra med fler
infallsvinklar. De respondenter som deltog i studien representerar den nya och moderna typ av
inkubatorer som framtrader pa marknaden och respondenterna har erkdnt hoga kunskaper inom omrédet.
Trots att studien inte stadkommer en statistisk generaliserbarhet kan studien frimja forstaelsen inom
omrédet vilket kan ldgga en grund for andra studier att kunna frimja forstaelsen ytterligare. Vid
inspelning av intervjuer kan respondenten paverkas av att intervjun spelas in och dédrmed paverka hur
respondenten svarar pa fragorna. Genom att respondenterna sjdlva fick vilja om intervjuerna skulle
spelas in och att jag berdttade att [judmaterialet skulle skyddas och raderas direkt efter att studien var
genomford forsokte jag motverka detta. En snedvridning associerat med intervjuer som kan ske
bendmns som intervjueffekten (Jacobsen, 2002). Exempelvis kan intervjuaren paverka respondentens
svar eller att respondentens personliga preferenser paverkar hur fragorna tolkas (Denscombe, 2018).
Detta forsokte motverkas genom f6ljdfragor och en inledande fortroendeskapande diskussion.
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3.9 Kallkritik

Saunders, Lewis och Thornhill (2012) beskriver att det dr viktigt att under litteraturgranskningen ha ett
kritiskt forhallningsatt till litteraturen som insamlas till studien. Alvesson och Skoldberg (2017)
beskriver kallkritik som en teknik att hantera eventuella problem som uppkommer nér forskaren tolkar
data. Alvesson och Skoldberg (2017) beskriver att kallkritik som teknik bestar av fyra viktiga delar:

1. Akthetskritiken grundar sig pa om iakttagelsen ir fiktiv eller ikta.

2. Tendenskritiken grundar sig pa forfattarens partiskhet samt om forfattaren kan ha forvrangt
interpretationerna.

3. Samtidighetskritiken handlar om det gapet mellan iakttagelsen och den skriftliga nedskrivningen
och det sammanhanget nedskrivningen skedde i.

4. Beroendekritiken grundar sig i antalet led informationen genomgétt innan informationen nar
kéllan.

Data som insamlats under litteraturgranskningen har kommit fran palitliga kéllor som pélitliga
databaser, foretagsekonomiska journaler, studentlitteratur, bocker och akademiska artiklar.

Alla kéllor studien samlat in information ifran kommer frén palitliga databaser och kéllor och detta for
att sikerhetsstilla att informationen innehar en hog kvalité. Enligt Rowland (2002) innehar artiklar som
ar vetenskapligt granskade en hog kvalité och trovirdighet d& dessa har granskats och godkénts av andra
forfattare inom omrédet. I denna studie har mestadels granskade artiklar anvints under datainsamlingen.
Vidare har jag haft ett kritiskt synsétt pd informationen géllandes drgdng och om forskningen kring
dmnet reviderats senare dn publikationen. Jag var medveten om att meningar som tas ur en kontext kan
vinklas frin forskarens sida for att passa in i studien. Detta motverkades genom en omfattande
litteraturgranskning déar flera kéllor hade resonemang som var i linje med varandra, vilket dven &r
patagligt i teorikapitlet. Information frén internetsidor kommer antingen fran statliga organisationers,
dagstidningars eller branschorganisationers hemsidor. Fran dessa killor har dven kéllkritik tagits 1
beaktning.

Under intervjuerna var forfattaren medveten om att respondenternas egna virderingar kunde ha en
paverkan pé svaren och darfor stélldes foljdfragor till respondenterna for att f6lja upp, tydliggéra och
konfirmera svaren. De respondenterna som valdes ut till studien har hga kunskaper om
inkubatorverksamheten vilket bidrar positivt till studiens trovardighet, och detta genom att
respondenterna kunnat aterge utforliga svar. Respondenterna var dven var vél insatta i det dagliga
operativa arbetet. Forfattaren var medveten om risken med att respondenterna kunde vara partiska och
forvranga informationen for att fa en sa bra vinkel pa verksamheten som mojligt. Syftet med
foljdfragorna som stélldes var for att fa s utvecklade och detaljerade svar som mgjligt fran
respondenten. Inledningsvis borjade intervjun med en inledande diskussion for att frin respondentens
sida etablera ett fortroende for forskaren. Forfattaren var 4ven medveten om att forfattaren sjilv kunnat
forvranga informationen eller uppfatta den fel. For att undvika feltolkningar vid ett senare skede
spelades intervjuerna in for att senare kunna tolkas och transkriberas sannhetsenligt. Avseendes
beroendekritiken s insamlade forfattaren empiri direkt fran respondenten.

3.10 Teorikritik

Studien har presenterat teorier frén det foretagsekonomiska féltet och rérande entreprenorskap,
organisatoriska nétverk, foretagsinkubatorer och skapandet av socialt kapital inom en organisatorisk
miljo. Teorierna beskriver hur ndtverkande mellan startupbolag mojliggor en viktig kunskapsdelning
och hur ndtverkande kan leda till nya affarsmgjligheter. De valda teorierna har dock inte kunnat beskriva
vilka faktorer eller processer inom inkubatormiljon som 6kar nédtverkandet och inte heller vad som
karaktériserar en bolagsgrundare som innehar en hdgre vilja eller lagger mer vikt pa att ndtverka mer dn
nagon annan eller inom vilka branscher dir nitverkande utgér en méitbar skillnad pa bolagets tillvéxt.
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4. Empiri

| detta kapitel presenteras uppsatsens empiriska underlag. Kapitlet inleds med en presentation
av respondentféretagen och féljs av den empiriska insamlingen frén intervjuerna. Empirin ar
Strukturerad utifran de 9 identifierade teman som baserats péa det teoretiska underlaget.

4.1 Inkubator A

Inkubator A grundades av Respondent A och har sedan starten haft flertalet startupbolag i sina
inkubatorprogram. Inkubator A erbjuder idag tva olika inkubatorprogram.

Det ena inkubatorprogrammet riktar sig till startupbolag inom finansiell teknik (fintech), regulatorisk
teknologi (regtech), forsakringsteknik (insurtech) samt blockchain och Al. Programmet ger startups
praktisk vigledning och mentorskap, monetéra investeringar och tillgang till den senaste
molnteknologin och expertis frdn mentorer. Fintech eller finansteknologi ar ett samlingsbegrepp for
aktorer som &r verksamma inom den finansiella sektorn och som kombinerar innovativa
mjukvaruteknologier med finansiella tjdnster. Fintech dr tjanster som skapats genom teknologisk
innovation och kan omfatta exempelvis betalningar med virtuell valuta genom blockkedjeteknik
(blockchains). Fintech avser bade den teknik som anvinds av traditionella aktorer och nya aktorer pa
den finansiella marknaden. D4 finansiella transaktioner flyttas fran centrala aktorer kan myndigheters
insyn forsdmras och dirfor har det uppkommit teknologiska innovationer som pa ett automatiserat sitt
ska kunna granska anvindares finansiella transaktioner. Dessa automatiserade granskningsteknologier
kallas for regtech eller regulatorisk teknologi. Automatiseringen gor det kostnadseffektivare och enklare
for aktorer inom den finansiella sektorn att folja géllande lagar och regler som géller. Aktorer som
bedriver finansiell verksamhet omfattas av samma lagstiftning som etablerade aktdrer pa den finansiella
marknaden och ligger under finansinspektionens tillsyn. Al eller artificiell teknologi &r en teknologi som
mdjliggor en hogre precision och analys av realtidsdata och kan nyttjas genom finansiella
teknologitjénster. Det andra inkubatorprogrammet riktar sig till flera olika branscher och stodjer
entreprendrer att bygga skalbara och héllbara foretag pa lang sikt genom att bland annat erbjuda
moderna utbildningsresurser, mentorskap fran inkubator A:s nitverk, temasessioner och utbildningar.
Respondent A &r en av inkubator A:s grundare och dr med 1 och vil insatt i det dagliga operativa arbetet.

"Vi har tvd program, det ena programmet gor vi med XX, vi dr XX Nordiska partner. XX, ddir jobbar vi
med mycket SaaS bolag (Software as a service), alltsda mycket mjukvarubolag. Det andra programmet vi
har heter XX som vi gor tillsammans med XX och fokuserar pd fintechbolag, alltsd bolag inom finansiell
teknologi, eller regulatorisk teknologi — regtech, block chains och sa vidare. Startupbolagen gar
antingen till det ena eller det andra programmet" - Respondent A, grundare Inkubator A.

Inkubator A tog tidigare in startupbolag som &r Pre-Product, det vill sdga redan vid idéstadiet men har
pa senare tid forflyttat sig till startupbolag som redan har MVP eller har kunskapen att sjdlva bygga en
MVP, det vill siga startupbolag som har ett embryo till en produkt.

"Forsta kohorten dr cirka 3 manader, det finns andra fall ddr vi kér ungefir 6 manader. Det innebdr
inte att vi slutar jobba operativt med de bolagen eller hjdlper. Det operativa stodet kan vara upp till 12—
18 manader. Men om vi kollar pa programformatet ddr vi jobbar vildigt intensivt med bolaget dr det
ndgonstans mellan 3—6 mdnader, ganska specifikt” - Respondent A
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4.1.1 Strukturella dimensionen

4.1.1.1 Nitverksforbindelser

Respondent A berittar att ndtverkande ar den viktigaste komponenten deras inkubatorprogram erbjuder
startupbolagen och klargdr att bendgenhet att ndtverka ar ett krav for att bolag ska kunna ansoka till
nagot av programmen. Han beskriver att nir det kommer till extern nitverkande handlar det valdigt
mycket om de mentorer som de tar in tar i inkubatorprogrammen.

"Ndr vi tittar pd externt ndtverkande tycker vi extern ndtverkande dr minst lika viktigt som internt
ndtverkande, alltsd att bolagen sinsemellan kan prata éppet om sina utmaningar och kan dela
erfarenheter och kan hjdlpa varandra och l6sa sina egna utmaningar. For att svara pa din fraga om
extern ndtverkande sd lutar det vildigt mycket pa de mentorer vi tar in dr inte bara personer som
utvecklar programmet utan det dr ocksd personer frdan ndringslivet som representerar olika delar av
ndringslivet eller de komponenter som dr viktiga for dom hdr startupbolagen att lyckas" - Respondent A

Respondent A forklarar att Inkubator A besitter ett ndtverk med mentorer men att de vid behov dven
kompletterar med andra personer. Han beréttar om ett startupbolag som behdvde interagera med en
person som har legal erfarenhet och istéllet for att ta in en dyr advokatbyra och bekosta det, si tog de in
en person fran det befintliga ndtverket som vanligtvis inte &r en del av programmet men som kliver in
och gor en punktinsats. Han argumenterar att det visar pa vikten av att ha ett etablerat nétverk.

"Jag personligen tror inte pa att man har 10-20 personer fast, for att olika bolag har olika utmaningar
och da har de tillgdng till ett par fasta profiler och fasta mentorer men da kan vi dven komplettera med
den expertis som behovs hdir och nu"- Respondent A

Respondent A berittar att internt ndtverkande bade bestér av socialt umgénge och kunskapsutbyten men
att det dr véldigt individuellt. Han klargor att interaktioner i det interna natverket kan omfatta att dela
med sig av erfarenheter, hjélpa till med forhandlingar, hjélpa till med problemldsningar och dven hjélpa
till med rekryteringar. Vidare framfor han att internt nétverkande kan hjélpa till att uppna synergier.

"Vi ser det dag efter dag ddr vi faciliterar det interna ndtverket sd att de sjdlva kdnner sig komfortabla
att prata med varandra utan att vi dr involverade, ndr det sker har vi lyckats" - Respondent A

Respondent A berittar att Inkubator A forsoker frimja internt ndtverkande genom allt fran sociala
aktiviteter, diskussioner, workshops, till lite gruppterapi dir alla pratar om sina misstag. Han poédngterar
att det dr da personerna 6ppnar upp och avligsnar den psykologiska barridren.

"For vi dr all in it, vi alla delar med sig av vdra storsta misstag i bolaget. Dd blir man mycket mer
bendigen att dela med sig av ndgonting” - Respondent A

Respondent A beskriver att nidtverket med internationella kontakter dr ganska begrinsat da det inom
inkubatorprogrammen ar vildigt mycket fokus pd hemmarknaden. Vidare forklarar han att det finns de
startupbolag som har kommit lite ldngre pd sin resa och dir tillvixtverket till exempel har ett program
som heter Startup Sweden, och som erbjuder kortare afférsresor dér startupbolag kan nitverka med
internationella aktorer.

"Det dr egentligen korta acceleratorprogram som gar en vecka eller sd. Nagra av de hdr
organisationerna fokuserar till exempel pd London, USA och dd dr det internationellt néiitverkande. Men
skulle jag sdga hur stor del det internationella nétverkandet versus det regionala, for dd pratar vi om
Norden som en region, dd skulle jag sdga minst 80% regionalt, kanske mer - Respondent A
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Respondent A belyser att fokus for startupbolagen ligger pa de forsta stegen, och i startgroparna handlar
det inte s& mycket om att inspireras eller att interagera med andra internationella bolag.

"For det dr olika lagar, det dr olika mojligheter, det dr olika planbocker. Visst dr det intressant men det
dr ocksa valdigt kostsamt. Det dr mest statliga aktorer eller ndr det kommer som en del i ett paketerat
format. Det dr ett utbyte, kinesisk delegation kommer till Sverige, Sveriges delegation dker till kina etc.
Men det dr vdildigt kostsamt och inget inkubatorer satsar pd. Sen kan det finnas mojligheter att
exempelvis ndtverka inom Norden men jag skulle sdga att det dr 6ver 90% fokus pd Norden" -
Respondent A

Respondent A forklarar att det internationella nétverkandet, speciellt for deras del dr nedre prioriterat.
Han klargor att det interna nétverket kommer i andra hand dé nétverkande med mentorer &r vad de
primért strivar efter for startupbolagen.

"Det interna ndtverket dr fantastiskt att hdnga med personer i samma position men de dr fortfarande i
startgroparna. Nu generaliserar jag, det kanske finns en superstjdirna som varit och drivit ett bolag
innan som befinner sig i vdrt program'" - Respondent A

4.1.1.2 Kluster och strukturellt stod

Respondent A berittar att vissa ser stora fordelar med att nétverka med andra hos inkubatorn medan
andra inte tycker det har ndgon storre paverkan pa bolagsutvecklingen. Han forklarar att de
gemensamma kontorsutrymmen som erbjuds startupbolagen framforallt frimjar natverkandet mellan
bolagen och interaktioner rorande de problemldsande fragor som kan uppstd. Nagra av de
supporttjanster som ingar beskriver han inkluderar reception och administrativt stod for att
startupbolaget ska kunna ldgga mindre tid pa sadant och mer tid pa att utveckla sin produkt eller tjénst.
Han framfor dven att extern radgivning kan tas in vid behov och att detta kan inkludera juridisk hjalp
och annan expertispersonal inom ett visst omrade.

4.1.1.3 Mentorer

Respondent A berittar att kunskaper som forvirvas genom nitverkande baserar sig mycket pa de
mentorer de tar in. Han forklarar att i Sverige och i 6vriga Norden finns det manga konkurrenter, eller
branschkollegor som han hellre vill bendmna de som, och dérfér maste en inkubator utmirka sig med
vilka mentorer de har och med vilket stod inkubatorn erbjuder. Han argumenterar att nétverkande ar en
av de viktigaste komponenterna for att vara en attraktiv inkubator i branschen.

"Fér att zooma in lite mer och vara lite mer tydlig sd pratar vi om att vi behéver mentorer som dr
duktiga inom teknik, inom produktutveckling, inom design, inom affdrsutveckling, inom
kommersialisering etc. etc. Vi vill gdrna ha personer som sjdlva gatt ett inkubatorprogram eller flera,
Just for att dom har en mycket bdittre forstdelse. Ndr det dr entreprenorer som pratar med entreprenorer
sd pratar man samma sprak. Da blir det en annan typ av interaktion. Sa egentligen genom partnerskap
och samarbete med andra. I vart fall exempelvis, XX flyger in ndgra av sina godkdnda mentorer fran
runt om i virlden som kommer in och da, det som dr viktigt med det externa ndtverket i vart XX
program dr att det inte blir bara ett svenskt eller Nordiskt perspektiv pd diskussionen, utan vi pratar vi
har mentorer fran vdrldens olika horn och da kan vi fa en vdildigt strategisk hojd och vi kan ta del av
erfarenheter som finns utanfor vdrt lands grdinser"” - Respondent A

Respondent A berittar att det inte bara handlar om det monetéra stodet. Han forklarar att valdigt manga

av startupbolagen inte bara kommer for att fa en investering utan de kommer de facto for att i stod med
nédtverkande och for att 4 hjélp med att introduceras till eventuella partners samt f3 tillging till experter

fran branschen.

52



Han beskriver att mentorer kan gora en gigantisk skillnad for startupbolagen. Han beréttar att han sjalv
varit med om att vissa bolag tycker allt det har med mentorskap ar sloseri med tid och att de kan ha en
negativ instillning till mentorskap. Han beréttar dock att majoriteten har en positiv instéllning och
lagger alla sina kort pa borden samt &r mottagliga for input och feedback. Nir det géller mentorerna sé
beréttar han att det 4&r dom som utgdr huruvida programmet dr bra eller inte.

"Man skulle kunna sédga att en inkubator dr framgdngsrik eller misslyckad tack vare eller pa grund av
sina mentorer. Mentorerna dr A och O. Inkubatorn kan ha virldens bdsta ndtverk men har du usla
mentorer kan de inte hjdilpa bolagen utvecklas. De kan bara hjdilpa till att koppla ihop bolagen med
externa partners"” - Respondent A

Respondent A forklarar att startupbolagen maste vara transparenta men att det dr nagonting alla inte &r.
Han menar att de inkuberade bolagen kan ge en forskonad bild av rddslan for att mentorerna ska berétta
for ledningsgruppen och andra intressenter. Han pépekar att det finns olika typ av plattformar men att
vanligtvis ndr man inkuberar ett bolag sd finns det ett monetért intresse, en potentiell investering i
bolaget. Vidare beskriver han att det kan finnas en fortséttning pa ett inkubatorprogram for
startupbolaget och att fortséttningen kan vara kopplad till en monetér investering, och da vill dom inte
avsloja eventuella problem trots att de 4r med i programmet for att fi hjilp.

"Det saknas ibland transparens for man vill inte berdtta for en mentor, jag har gigantiska problem i min
bokforing eller jag vet inte hur man loser det hdr eller vi har gigantiska buggar med var produkt.
Bolagen sitter ju pd dubbla stolar. De vill visa en forskénad bild for att kanske fa del tva av sin
investering eller fa statligt stod fran Almi eller Vinnova. Jag tycker man kommer mycket lingre om man
dr oppen och tar till sig feedbacken, men det gor inte alla” - Respondent A

Vid frdgan om hur mentorer framjar natverkandet mellan startupbolag beréttar Respondent A att
mentorer dr en del av det interna nitverket:

"Mentorerna dr en del av ndtverket, det vill sdga det dr ett nétverkande dven med mentorerna, dven de
externa mentorerna som kommer in. Mentorerna frimjar det genom, om de har mdrkt av att det finns
ndgot intressant, eller ndgon annan som gdtt igenom samma utmaning, dom sdtter ihop dom med
varandra, och mentorn kan sdga att personen ska dela med sig av sina erfarenheter. Det blir
annorlunda dn att hora det fran en mentor som kanske har en dold agenda. Att fa hora erfarenheter frdn
en annan startup grundare kan fastna mer i huvudet"” - Respondent A

Respondent A argumenterar att tar man in en 14g kvalitet pé startupbolagen eller sldpper in vem som
helst for att man &r desperat eller far statligt stod kan man skriva av effekten pa det interna nétverket.
Han patalar att det 4r bolag som knappt kan hjélpa sig sjidlva och ddrmed saknar den kapaciteten som
behovs for att hjdlpa andra. Han patalar att det méste finnas en kvalitetsstimpel for att mentorerna ska
kénna att det finns ndgot i det hér for dom. Han berittar att XX programmet mer eller mindre &r
oavlonat for mentorerna och att det 4r mentorer som ldmnar sina dagliga jobb och flyger till dnda till
Stockholm fran vérldens alla horn men far en kick av att hjilpa startupbolagen.

"Om vi pratar om mentorerna som dr i eller aker till Sverige sa tar de ledigt fran sina vardagliga jobb

for att komma och trdffa startupbolagen, mentorerna tycker det dr intressant. Sa mentorerna dr en
nyckelkomponent, om inte den viktigaste" - Respondent A
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4.1.2 Relationella dimensionen

4.1.2.1 Identifiering
Respondent A berittar att det finns startupbolag som skyltar inkubatorns varumirke for att kunna erhélla
en hogre legitimitet.

"Det har funnits startupbolag som har vdr logotyp pa sina pitchdesks, de skyltar att de dr en del av vart
program. Det ger dem en legitimitet, det skapar ett okat fortroende, det gor att man vill lyssna pad vad de
har att sdga hdrndst. Det finns dven dom som inte gor det men i vdildigt manga fall gor dom det. Det
finns dom som tycker det dr statushojande att forknippas med oss" - Respondent A

Respondent A forklarar att ett startupbolag inte nddvéndigtvis associerar sig med inkubatorn vid
internationellt ndtverkande om det inte &r till ndgon nytta eller om inkubatorn inte &r ként i utlandet. Han
beréttar att det finns manga inkubatorer som &r kopplade till exempel Universitet, och da &r det en viss
internationell legitimitet att sdga att bolaget tillhor en Universitetsinkubator. Men om det ér en privat
aktor sa blir vikten inte lika stor. Han berittar att deras inkuberade bolag lutar sig mer pad XX eller XX
varumirket dd de varumérkena ar internationellt gdngbara.

Respondent A berittar att dar det uppfyller ett syfte och dér det ger ett visst védrde, da kan man skylta
med inkubatorns varumérke. Han menar pa om grundaren bara séger jag dr en del av program x y z sa
kanske inte det hjilper. Han pépekar dock att erfarenheten fran inkubatorprogrammet kan ge en viss
legitimitet:

"Oavsett hur kdnt eller okdnt en inkubators varumdrke dr internationellt, det faktum att startupbolaget
har genomgatt ett program och ndgon har plockat bolaget fran den stora massan och tycker just det
bolaget har ndgot speciellt dir en liten fjdder i hatten for ett startupbolag” - Respondent A

Respondent A beskriver att bolag inom samma bransch inte nddvandigtvis interagerar mer med
varandra:

"Vi forsoker facilitera det, men jag kan inte sdga att de nétverkar mer med varandra om de jobbar i
samma sfdr, skulle sdga att det kvittar om de jobbar med detaljhandel online eller mjukvaror. Det
handlar mer om de gemensamma fragorna. De ndtverkar mer med varandra om de har liknande
utmaningar, till exempel vi behover ha snabbare servrar i USA for ddr har vi vildigt mycket trafik, da
pratar vi om den enskilda frdagan for bada har erfarenheter inom det eller har liknande utmaningar och
dda samarbetar man och undersoker det. Jag har inte sett att bolag som dr lika har ett stérre utbyte
mellan varandra eller i vart fall nyttjat det” - Respondent A

4.1.2.2 Tillit och legitimitet
Respondent A beskriver anledningen till att ménga startupbolag har svért att uppna legitimitet dr for att
det ar erkdnt att manga misslyckas.

"Kollar man exempelvis ur ett medialt perspektiv, media har lyssnat. Dom har tréttnat pd att lyssna pd
startups, speciellt i tidig fas. Den forsta fragan du far fran en journalist ndr du hér av dig dr, har nagon
investerat i ditt bolag? Foér att det dir en form av legitimitet, och foljdfidgan blir, vem dr det? Ar det ett
namn som de kinner till som gor att de vill fortsditta lyssna pd det hir bolaget? Ar svaret nej pd
investeringsfrdagan och saknar personen ett sd kallat trackrecord, det vill sdga inte gjort nagot stort
innan. Det dr en sak om du spenderat 10 dr pd Spotify eller pa Klarna och vill starta ett eget bolag, dad
vill man nog lyssna pa dig for du har erfarenhet fran ett av de stora snabbvixande bolagen”
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Han forklarar att en av de stora utmaningarna for startupbolag &r att horas genom bruset och genom att
ingd i ett inkubatorprogram kan ett startupbolag lattare né ut.

"Du dr en av tio tusentals andra. Och det dr ddrfor ett inkubatorprogram kan vara den ddr
statushojaren. Entreprenoren kan sdga, jag nadde genom bruset, jag dr en av dom som lyckades fa den
ddr legitimitetsstimpeln. Att vara med i inkubator, speciellt om troskeln dr hog for att fa komma in dr
det en acceptansstiampel for bolaget. Forsoker du bygga ett helt bolag sjdlv sd dr det inte lika sannolikt
att folk kommer lyssna pa dig" - Respondent A

Respondent A beréttar att sa ldnge man inte jobbar med konkurrerade bolag borde fragan om tillit vara
neutral.

"En inkubator som bara jobbar med en bransch som till exempel spelstudios och fokus pd ett enskilt
dmne da kanske de borde hitta ett annan format, men vi jobbar inte sd, vi jobbar handplockat med olika
bolag som inte krockar med varandra och da forvintar vi oss fullstindig tillit, fullstdindig transparens
och hoppas att vi fdr det. Det dr en utmaning ndr det dr bolag som alla dr inom samma industri for dd
vill man inte avsldja sina hemligheter eller vad det dr som gor att de kommer lyckas. Man ser andra
bolag som konkurrenter"” - Respondent A

Respondent A berittar dven att vissa startupbolag inte vill dela med sig, speciellt de som inte dr Oppna
eller sociala de har svart att dela med sig. Han papekar att det d& d4r mentorernas ansvar att hitta ett
format dir de borjar dela med sig. Legitimitet vid ndtverkande med internationella aktérer menar
Respondent A att Sverige ar kint som ett innovativt land och har varit det under manga ar samt att inom
Musictech och Fintech ligger Sverige ldngt fram medan i andra delar ligger Sverige 14ngt efter.

4.1.3 Kognitiva dimensionen

4.1.3.1 Ledarskap
Respondent A beskriver att Inkubator A:s ledning i samarbete med XX och XX konsoliderar kollektiva
mal som startupbolagen forvéntas uppna genom att vara deltagande i inkubatorprogrammen.

4.1.3.1 Gemensamma visioner och mal

Respondent A beskriver att alla startupbolagen i inkubatorprogrammen har ett gemensamt mél, vilket
bestar av att lyckas etablera sig pd marknaden. Han klargor att mentorerna oftast fragar vad de
kortsiktiga och langsiktiga malen for bolagsgrundarna dr. Han forklarar dven att Inkubator A vill att alla
som dr inblandade i inkubatorprogrammen ska skapa en gemensam anstringning for att bolagen ska
lyckas sa bra som mojligt och anser att det kollektiva gemensamma malet har en framjande effekt pa
viljan att hjilpa varandra.

4.1.4 Mojligheter och utmaningar

4.1.4.1 Nitverksmojligheter

Respondent A beskriver att de fordelar som kan komma fran internt nitverkande bestar av att
startupbolagen fér input, de kan {4 inspiration, de kan f4 problemldsningsforslag och de kan ha ett utbyte
med varandra. Darutover pétalar han att startupbolagen kan skapa en gemensam forhandlingskraft
gentemot en viss leverantor. Han vinder sedan pa fragan om mojligheter som kan uppsta vid
nitverkande och frdgar 6ppet vad konsekvensen blir av att inte erbjuda natverkande. Han menar att man
som entreprendr speciellt i startgropen dr ganska ensam.
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"I de faser ddr vi investerar sd dr de entreprenorerna ganska ensamma, dom har inte sdrskilt, dom har
ndgra timmar med mentorerna, de har andra i det interna ndtverket som de kan bolla med. Men
utmaningen dr att mentorerna inte alltid dr tillgdngliga och ibland kanske de inte har svar pa en
specifik fraga och det interna ndtverket bestdr mestadels av andra personer som har kanske liknande
utmaningar och det dr ddrfor det interna ndtverket kompletterar verkligen och skapar, speciellt ndr det
bestdr av andra bolags grundare som har varit med om liknande typ av utmaningar” - Respondent A

Respondent A beskriver dven de fordelar som kan uppsté for startupbolagen genom nétverkande under
nétverksevenemang:

"Dels sa minglar man med varandra, man bygger ett néitverk, man pratar med varandra, man kan nad ut
till varandra, man kanske hittar nya medarbetare, man positionerar sig, man fdar en
varumdrkeskdnnedom” - Respondent A

Respondent A berittar att det 4r andra 1 branschen som kénner till en och att man kan stérka relationer.
Dérutover sdger han att det &r ménga som Onskar att de kan vara vildigt 6ppna och kan dela sin tid med
en annan bolagsgrundare. Det nédtverkande formatet &r enligt Respondent A mycket enklare for en
person att svara pa fragor i ett strukturerat format @n att fi 50 meddelanden pa Linkedin, nir de sjdlva
ska sitta och bygga egna bolag och har ett annat heltidsarbete. Respondent A forklarar att det &r ett sitt
att kunna ge tillbaka till sitt Community och att det &r dérfor personer som honom ar med och hjélper
andra inkubatorer, acceleratorer och méinniskor och att det handlar om att ge och ta.

"Ndr du sjdlv har tagit sig ndgra steg upp sd vill man hjdlpa andra som dr pa vdg upp. I Sverige, och
speciellt i Stockholm har vi de bdsta ndtverken och egentligen de bdsta mojligheterna att nd sina mal" -
Respondent A

4.1.4.2 Utmaningar

Respondent A beskriver att det varierar hur mycket bolagsgrundana virdesitter det interna nétverkandet.
Han menar att vissa bryr sig inte alls medan andra kan se stora fordelar och poédngterar att vissa tycker
att ju fler det &r hos inkubatorn desto mindre fokus blir det pd dem sjdlva. Han tilldgger ytterligare att
vissa tycker att det dr for ménga och vissa tycker det dr for fa startupbolag och vill ha @nnu fler. Vidare
beréttar han att det saknas transparens frén startupbolagen for de 4r vana att pitcha sig sjdlva pa ett visst
satt.

De dr vdldigt fasta i sitt rollspel. Startupbolagen blir som robotar efter ett tag for de berdttar sin pitch
for sa himla mdnga. Vad dr det du jobbar med? Dom berdttar det 20 gdanger om dagen minst. Ndgra av
de riktigt skickliga mentorerna vill ju skrapa under ytan, de vill ju veta vad det hdr egentligen handlar
om. Dd kan det bli vildigt mycket fragor som “Men varfor? Men vem? Vem dr din mdlgrupp? Vad gor
du? Nd nd nd nd, det dr vad du tror att det dr”. Och sd forséker man pusha, provocera, for att fa fram
tydliga svar. Ganska mdnga blir kanske irriterade medan andra inser att, oj jag lever i en bubbla, jag
har faktiskt inte insett vikten av det hdr - Respondent A

Respondent A beskriver att det finns vildigt manga startupbolag som har affarshemligheter och att de
inte vill dela med sig med andra for de ar ridda att ndgonting ska licka. Darutover patalar han att det
finns en annan kategori av grundare som kénner att det hir med att prata med mentorer, dela kunskap
och nétverka ar sloseri med tid. Han beréttar dven att ndgra av startupbolagens investerare och
affarsdnglar kan exempelvis avrada dem frin att ndtverka.
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"Men det dr ett orovickande misstag om du fragar mig. Jag sdger inte att man ska hdnga pad vartenda
mingelevent inom startupvdrlden, det dr inte svart eller vitt, det finns en balans ddr emellan. Och for
dom som sdger att det finns affdrshemligheter, om din idé dr sd skér att ndn annan kan kopiera den da
kanske du borde utvirdera om du jobbar med ritt grej. Sd det finns bolag som tycker att det finns risker
med ndtverkande, det dr sloseri med tid, du delar affdrshemligheter osv. Jag har respekt for de
dsikterna men jag hdller inte med dem" - Respondent A

Dérutover forklarar Respondent A att vissa startupbolag inte ser nadgot vérde i nitverkande och kan
tycka att det dr sloseri med tid samt inte ser fordelarna eller de positiva effekterna fran det.

"Det kan finnas en forinstdillning att internt ndtverkande inte bidra med ndagonting, det dr bdttre att jag
gdr och jobbar med mitt bolag, det skulle generera mer" - Respondent A

Han beskriver att vissa kan ha en instéllning att de maste ndtverka med andra bolag for att de gar in i ett
inkubatorprogram men beskriver samtidigt att det &r fel instéllning. Han menar dven att kan saknas ett
fortroende for andra som sitter och lyssnar och avsaknaden av respekt for mentorerna. Han pétalar att
sekretess mellan bolag kan vara forodande.

"Om ndn sitter pd ett vildigt hemligt avtal som utgor kdrnan av deras affirsverksamhet och inte kan
ndmna det till nagon for de sitter med en strikt nda (non discosure agreement) kan de bli vildigt
utfrysta, antingen av egen vilja eller nagon annans vilja och man kommer inte kunna dela med sig av sin
kunskap vad man gor eller hur man gor det” - Respondent A

Respondent A podngterar att ett hogt egenintresse dr vanligt for en stor del av startupbolagen, vilket han
dven tycker ar helt forstdeligt. Han berittar att han inte upplevt skiftande allianser mellan bolag men att
risken for grupperingar existerar. Han beskriver att han sett det pa nitverksevents dér bolagsgrundarna
kénner till varandra sedan innan och di hianger de med varandra men att ledningen forsoker bryta isér
dom for att de ska interagera med andra nya kontakter:

"Utan att gora det for uppenbart. Ni kinner ju varandra, sa du kanske ska sitta ddr pd middagen, eller
ni far inte sitta ddr tvd grundare bredvid varandra for ni hdanger ju med varandra varje dag. Men det
kan finnas en osdkerhet i att ndtverka sa vi splittrar dom till olika bord. Vi kan frimja det genom en
rolig aktivitet som kan vara att hdnga med andra. Det handlar om bekvimlighet” - Respondent A

Respondent A anfor att hur etablerat ndtverk entreprendrer har sedan tidigare varierar tillsammans med
tidigare erfarenhet:

"Det dr lite olika. Det finns ju dom som har blivit inspirerade av andra starta ett bolag eller gdtt
handels eller har en familjemedlem eller vin, sa ingen kommer helt ndtverkslos om det dr en term man
kan anvinda" - Respondent A

Han beskriver vidare att entreprendrer med redan etablerat ndtverk utgdr en risk for
relationsutvecklingen men att de bolagen har fel instillning:

"De tror sig veta bdst, och det dr just dom bolagen som kommer med en attityd, som vi kanske inte vill
ha in. Vi vill ha in ndn ddr vi inte kan géra en skillnad. Ddr vi identifierar att vi inte kan tillfora ndagot.
Om personen bara kommer for till exempel pengarnas skull for det dr ett monetdrt program, det finns en
investering kopplat till programmet, det gor bolaget mindre intressant. Vi vill girna se en utvdxling, om
du redan har ett etablerat nétverk da kanske du dven tycker att du vet allt och blir lite av en
besserwisser och det dr inte sadana inkubatorn vill ha med, du mdste ha folk som dr oppensinnade, som
lyssnar. Jag dr vdildigt allergisk mot sana som tror sig veta bdst, man mdste vara éppen”- Respondent A
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Vid Internationellt ndtverkande beskriver Respondent A att ndstan alla startupbolagen hos dom é&r
fokuserade pa hemmamarknaden och att i 2 fall har man forsokt ha en icke-regional marknad som sin
forsta marknad och dé har det varit USA men att bdde de bolagen misslyckats. Vidare beréttar han att
det ar valdigt svart att lyckas i USA och bygga en business i Los Angeles eller i Manhattan frin Sverige.
Respondent A argumenterar att det &r sunt fornuft att forst géra en pilotlansering pd hemmarknaden da
det ligger fysiskt néra.

"Vi har forsokt i tvd fall. Aven om du inte ser Sverige som en nyckelmarknad i framtiden sd dr den dnda
bra som en testmarknad. Det dr ndra till riskkapital, det finns ett nétverkande, det dr ndra till anstdllda.
Och du befinner dig dir fysiskt, till skillnad fran att du sitter i Sverige och ska driva affdrer pa en annan
kontinent" - Respondent A

Respondent A beskriver vidare att mentorer kan bidra med internationella kontakter om det tillfor ett
vérde:

"Inte startups utan scaleups, det dr ndsta nivd. Det dr bolag som skalar upp och gar internationellt. I de
fallet dr det relevant och sdiga, du dr fran USA, jag funderar faktiskt pa att lansera var business ddr
ndsta dr och kan fa svaret, fantastiskt, jag sitter i New York, du kan sitta i mitt kontor eller jag kan
introducera dig for nagon intressant, med ett sant utbyte med en mentor fran exempelvis USA. De
mentorerna bruka generellt vara generdsa med sitt ndtverk” - Respondent A

Han beskriver att den storsta utmaningen med internationellt nitverkande och relationskapande &r
forknippat med kostnaderna. Han anser inte att det ar virt att flyga ut startupbolags-grundare till
internationella events i relation till vad det ger tillbaka.

Respondent A forklarar att om man kollar pa startupscenen i Sverige dr den vildigt het. Han belyser att
det dr den nist hetaste efter Silicon Valley och om man kollar p& Stockholm och Unicorns per capita sa
ligger Stockholm nést bist i virlden men samtidigt 4r Sverige en liten marknad jamfort med till exempel
USA och det blir utmaningar med det.

"Om en aktor vill samarbeta med ndagon varfor skulle de prioritera Sverige ndr det finns gigantiska
marknader i UK, Tyskland och andra gigantiska marknader i Europa. Sverige dr en liten nation och det
stdller ju lite utmaningar for oss och ddr maste vi lobba" - Respondent A

Han beskriver dven Business Swedens internationella koncept dér startupbolag kan nitverka
internationellt:

"Det finns ju ndgra format, det finns ju exempelvis Business Sweden som hjdlper till med sddant. Det dr
en del utav deras uppdrag att hjdlpa till med sdnt. Dock dr dem en kommersiell aktor. Vi pratade ju om
Startup Sweden som en del utav tillvixtverket ddr det handlar om att bygga tillvéxt av svenska bolag i
utlandet. Som jag ndmnde har Startup Sweden dom hdr programmen ddr de flyger 10 svenska bolag
flera ganger om dret till London eller New York etc. for att hjdlpa dem att etablera sig pa den globala
marknaden vilket ska bidra med ekonomiskt tillvixt" - Respondent A

58



4.2 Inkubator B

Inkubator B ér ett investeringsbolag och en accelerator som specifikt inriktar sig mot en bransch.
Bolagets overgripande mal &r att skynda pa digitaliseringen i den specifika branschen. Respondent B ar
tillviaxtchef hos inkubator B och ansvarar for att identifiera startupbolagen tillvixtmojligheter.
Respondent B:s roll som tillvixtchef dr att sdtta mal och leda startupbolag att uppna dessa mal.

"XX dr ett venture inriktat investmentbolag och accelerator som gemensamt dgs av XX. Vi investerar i
eller accelererar bolag med smarta losningar for branschspecifika kringtjinster" - Respondent B,
tillviaxtchef, Inkubator B

Det finns tva olika typer av startupbolag i inkubator B:s portf6lj, det ena &r dgda bolag och andra &r
separata.

"Det kan vara ett bolag som XX bygger upp och sen kommer andra investerare och vi sdljer dom till en
hogre investering. Vi har dven bolag som vi inte dger men ddr vi dr rddgivande och har ett
acceleratorprogram ddr de ingdr. Dom kommer med ett forslag, ibland soker vi upp bolag. Ndr bolaget
kommer in far de kunskap. Bolagen dr helt separata bolag men fir coachning och kontaktndit fran oss" -
Respondent B

Respondent B berittar att inkubator B erbjuder bolag ett socialt kapital genom tillgang till ndtverkande
med bade dgarna och inom &dgarnas nitverk. Han beskriver att for de bolag som viljer att g in i ett
ekonomiskt partnerskap sa ticker inkubator B startupbolagets kostnader mot att de gor om lanet till
aktier. Han klargor att Inkubator B ska vara objektiva och mélet ar att lyfta hela branschen de ar
verksamma inom. Dérutdver siager han att bolagsutvecklande projekt pagar under 2-5 ar beroende pa
Case.

"Vi investerar oftast i uppstartsfasen alternativt i ett tidigt skede i form av seed funding, for att
accelerera verksamheter tidigt och ldgga grunden for framtida kapitalstarka och langsiktiga
dgarstrukturer. Alla idéer vi accelererar vill dgarna ska kunna vara skalbara och kunna vixa
internationellt" - Respondent B

Vid fragan vad startupbolagen arbetar med mer specifikt blir svaret att det kan vara teknik inom
driftlosningar, ekonomisk hallbarhet, social hallbarhet med mera.

"Styrkan i var dgarstruktur dr att vi utover finansiellt kapital dven kan tillfora extremt stort socialt

kapital med tanke pa att vi dgs av flera av den kommersiella XX marknadens storsta XX dgare och
aktorer" - Respondent B
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4.2.1 Strukturella dimensionen

4.2.1.1 Nitverksforbindelser

Respondent B forklarar att di inkubator B dr samégt av flertalet stora aktorer sa bestar det huvudsakliga
nédtverkandet av ndtverkande mellan dgarna och startupbolagen. Han beréttar att nétverksaktiviteter
bestar av startupbolags triaffar samt gemensamma tréffar med inkubator B:s dgare dir ett utbyte av
insikter sker. Han beskriver att startupbolagen etablerar tidigt en kontakt med beslutfattare de kommer
driva intdkterna ifrdn vilket ger beslutsfattarna och startupbolagen en unik insikt i vilka de reella
behoven i branschen dr. Han beskriver att 4garna har ett brett nitverk och att dgarna kan erbjuda
nétverkskontakter vid behov. Vidare berdttar han att den storsta delen av nitverkande sker inom deras
vaggar och ekosystem vilket han beskriver ar véldigt breda di dgarna har ett stort nitverk inom
branschen.

Respondent B forklarar att ndtverkande med externa aktdrer kan utgdra en risk ur den teknologiska
kunskapsbiten, och att det beror pé vilket typ av avtal startupbolaget sitter pa. Pa fragan hur natverkande
gér till sd berdttar han att nidtverkandeforbindelser till stor del kommer frén ledningsgruppen och dgarnas
nitverk. Vidare patalar han att 4garbolagen ingar i ett storre konsortium som ar internationella och kan
den vigen fa tillgangen till internationella kontakter. Bolagen som accelereras eller investeras i ska pa
lang sikt vara internationellt skalbara. Han podngterar att de inledningsvis inte framjar bolagens
nédtverkande med internationella kontakter men beskriver igen att pa ldngre sikt 4r mélet for manga
startupbolag att stricka sig till en internationell marknad. Han argumenterar att den regionala marknaden
for deras produkter och tjanster dr valdigt stor. Han beskriver vidare att inkubator B framforallt forsoker
framja kunskapsutbyten mellan startupbolag och sitta ihop dem i de fallen det kan skapas synergier.
Han beskriver att ledningsgruppen haller kontinuerlig kontakt med startupbolagen och dirigenom viaxer
det oftast fram forslag pa samarbeten organiskt vilket senare foljs upp och utvirderas. Han patalar att
huvudsakligen handlar det om att hitta de fall dir det finns en affirsnytta for flera parter sa sker det
samarbeten.

4.2.1.2 Kluster och strukturellt stod

Respondent B beskriver att startupbolagens stod omfattar tillgang till teknologiska verktyg som stodjer
startupbolagen att utveckla sin afférsidé och att de delade kontorsutrymmen som startupbolagen innehar
frimjar interaktionerna mellan dem. Han beskriver dven att alla startupbolagen arbetar inom en
gemensam bransch, vilket kan frimja en synergisk tillvixt om ledningen identifierar att en sddan tillvéxt
kan skapas och i detta fall sétter ihop startupbolagen med varandra. Han beréttar att de supporttjdnsterna
inkubator B erbjuder startupbolagen bland annat omfattar administrativa tjédnster som hjilp med
l6nehanteringar och administration samt vid behov dven juridisk hjalp.

4.2.1.3 Mentorer

Respondent B beskriver att mentorer i stort sett bestir av inkubator B:s ledningsgrupp samt inkubatorns
dgare. Han péatalar att om mentorer kan frimja startupbolaget beror pa entreprenorens tidigare
erfarenheter:

"Mentorers paverkan beror till stor del pd vilka entreprendrer som stir bakom startupen. Ar det en
serieentreprendrer eller en oerfaren entreprenor? For den senare, sd har sjilvklart en mentor en
vigledande effekt pd hur entreprendren ska skala upp sin verksamhet och sdtta struktur for operativa
delar" - Respondent B

Respondent B forklarar att ledningsgruppen som dven agerar som mentorer kan hjélpa startupbolagen
med behovliga kunskaper inom branschen och marknaden som programmet riktar sig mot.
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4.2.2 Relationella dimensionen

4.2.2.1 Identifiering
Respondent B beskriver att startupbolagen ofta dr vokala under ndtverkandet med andra parter att de
ingdr i programmet, vilka inkubatorns dgare dr samt att startupbolagen gynnas av att fronta varuméirket.

4.2.2.2 Tillit

Respondent B forklarar att acceleratorprogrammet har en legitimerande effekt for startupbolagen da
detta ofta validerar de ekonomiska prognoser som ligger till grund for de multiplar som vérderingarna
grundar sig i. Om Startupbolagen sedan fir chansen och véljer att ingé i ett ekonomiskt partnerskap kan
det i sin tur locka fler institutionella investerare. Han beskriver vidare att svenska startupbolag generellt
sett har véldigt hogt anseende internationellt sett, och upplever inte att legitimitet varit ndgot som
upplevs som problematiskt bland deras startupbolag.

4.2.3 Kognitiva dimensionen

4.2.3.1 Ledarskap

Respondent B beskriver att inkubator B:s ledning och tillvéxtchefer sitter upp de mal som
startupbolagen forvéntas uppfylla inom en angiven ldmplig tidsram. Han forklarar att ledningen och
tillvixtcheferna haller 16pande kontakt med startupbolagen for att identifiera de utmaningar som finns.

4.2.3.2 Gemensamma visioner och mél

Respondent B beskriver att startupbolag som ingar i acceleratorprogrammet drivs av ett liknande
overgripande affarsmél och att det 6kar interaktionerna mellan bolagen. Han berittar vidare att valet for
entreprendrer att ga ett program oftast har en gemensam ndmnare, man anser att programmet kan ha en
positiv inverkan pa startupbolagets affarsutveckling.

4.2.4 Maojligheter och utmaningar

4.2.4.1 Nitverksmojligheter

Respondent B argumenterar att den viktigaste fordelen som kommer ur nitverkande &r kunskapsutbytet
och att kunna bygga ett relationellt kapital, vilket kan frimja startupbolagens utveckling. Vidare
beskriver han att det dr viktigt att startupbolagen berittar om saker som fungerar mindre bra s att de
kan hitta lampliga dtgirder och investera sin tid ritt. Han pétalar &ven vikten av nédtverkande och att
entreprendrer maste forstd hur niatverkandet gynnas av ett utbyte. Han beskriver att utbytet kan vara ett
socialt utbyte, kunskapsmissigt utbyte eller affarsmissigt utbyte. Vid nétverkande med internationella
aktorer beskriver han att det framforallt dr resurser och marknadskunskaper startupbolaget far tillgang
till och att den storsta bristen startupbolagen har om internationella marknader &r just
marknadskunskapen och att detta kan forvirvas genom dgarnas internationella nétverk.

4.2.4.2 Utmaningar

Respondent B berittar att de utmaningarna inom nétverkande handlar mycket om konkurrens samt den
teknologiska biten, men att det &ven kan handla om kunskapsgapen mellan startupbolag som en
utmaning for natverkandet. Han patalar att forutom konkurrerande affarsmal mellan startupbolagen sa
finns det dven konkurrerande affarsmél mellan dgarbolagen som kan leda till friktion. Han beskriver
vidare att ndtverkande med externa aktdrer som &dr utanfor dgarbolagens nitverk ibland inte dr
uppmuntrande da vetskapen om vilka teknologier som ligger bakom vissa tjanster och produkter ska
héllas innanfor dgarbolagens kédnnedom.
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4.3 Sthim Fintech Week

Lana Brandorne ér en av Sthlm Fintech Weeks tre grundare. Lana har 4ven manga ars erfarenhet fran
chefspositioner i inkubatorverksamheter som FINDEC, Fintech Hub samt SUP46 (Start-Up people of
Sweden). Sthim Fintech Week &r en oberoende organisation och ett arligt evenemang dér startupbolag,
etablerade bolag, storbolag och andra aktorer traffas for att frimja nya nétverkskontakter och forbéttra
samarbetet i branschen. Under Fintech veckan kan deltagarna tréffa hundratals andra deltagare som gér
samman och delar sina erfarenheter med varandra. Denna intervju utfordes pa engelska men
transkriberades sedan till svenska.

4.3.1 Strukturella dimensionen samt mojligheter och utmaningar

4.3.1.1 Nitverksforbindelser mellan startupbolag och storre aktorer

Brandorne forklarar att i Fintech scenen forsoker aktorer landa sina kunder. Hon beskriver ndtverkande
som viktigt for att kunna bygga relationer med andra aktorer pa marknaden. Vidare beskriver hon att
storre aktdrer har problem med att hitta samarbeten med nystartade foretag men att interaktions- och
nitverksaktiviteter kan koppla ihop dem med varandra och hjilpa dem att uppticka affarsmojligheter.

4.3.1.2 Nitverksforbindelser startupbolag sinsemellan

Brandorne berittar att startupbolag kan ha liknande synergier och att en av de viktigaste fordelarna med
nétverkande ar att grundarna kan léra av varandra genom kunskapsdelning. Hon argumenterar att bolag
som har liknande utmaningar framfor sig kan fi hjilp genom nétverkande:

"If the companies are in similar changes, questions can arise like how did you deal with this, how did
you do this?" - Brandorne

Hon beskriver att nidtverkande dven kan hjélpa startupbolag hitta nya medarbetare:

Corona are letting people go and startup are letting people go, but if you have an established network
then you can get referrals between resources and find human resources to your company - Brandorne

4.3.1.3 Utmaningar

Brandorne berittar att den storsta utmaningen for startupbolag &r att hitta och prioritera tid for
nitverksaktiviteter. Hon patalar att nistan alla bolagsgrundare har resursbegriansningar och att manga ser
nitverkande som en dverambitids aktivitet. For att ndtverkande ska fungera maste bolagsgrundare ligga
och prioritera tid pd nétverksaktiviteter. Vidare beskriver hon att nétverkande bland redan befintliga
relationer dr mer tidseffektivt och att startupbolag har léttare att interagera med redan befintliga
kontakter:

"Founders need to prioritize time. Preexisting relationship is more time efficient and startups find it
easier to interact with preexisting contacts" - Brandorne
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4.3.2 Relationella dimensionen

4.3.2.1 Identifiering

Brandorne berittar att det beror pd formatet om startupbolag associerar sig med en inkubator vid
nédtverkande. Vidare berdttar hon att ménga startupbolag létt ignoreras i online forum som LinkedIn men
under nétverksevents soker aktorer aktivt efter nya idéer. Hon forklarar dven att om ett startupbolag ar
en del av en inkubator s ér deras afférsidé i ndgon form redan verifierad. Hon argumenterar dock att det
mer handlar om sjilva startupbolaget. Hon beréttar att en accelerator eller inkubator kan hjdlpa dem att
snabbare komma till en viss tillvixt och forbéttra startupbolagets strategier. Hon argumenterar att det ér
fordelaktigt for ett startupbolag att ha en genomgatt ett inkubator eller acceleratorprogram och att sjilva
erfarenheten ger startupbolaget ett visst fortroende.

4.3.2.2 Tillit

Brandorne berittar att mycket av trovirdigheten fés frdn media och lagger vikt pd PR-uppmirksamhet
och att bolaget ska fa ut sitt ord. Hon beskriver att detta starker startupbolagets rykte och grundaren
rykte. Hon beskriver vidare att tillit for startupbolag baseras mycket pd grundarens tidigare erfarenheter
och hur vil personen har lyckats.

4.3.3 Kognitiva dimensionen
4.3.3.1 Gemensamma visioner och mal

Brandorne beskriver att alla startupbolag och aktdrer som kommer till Sthim Fintech Week har en vilja
att natverka och knyta kontakter vilket hon tycker okar interaktionerna mellan dem.
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5. Analys

| detta kapitel jamférs det empiriska underlaget fran kapitel 4 med studiens teoretiska
referensram fran kapitel 2 och analyserar samband mellan teori och empiri. Analysen &r
strukturerad utifran de 9 identifierande teman som studien presenterat.

5.1 Strukturella dimensionen

5.1.1 Nitverksforbindelser

Béde inkubator A och inkubator B klargor att de erbjuder startupbolagen néitverkande. Respondent B
fran inkubator B beskriver att natverkandet huvudsakligen sker inom dgarstrukturen. Respondent A fran
inkubator A beskriver att nitverkande till stor del sker mellan de inkuberade startupbolagen och
mentorerna dir dven ledningsgruppen ingér. Detta 6verensstimmer med Hughes, Ireland and Morgan
(2007) som beskriver att inkubatorn skapar, underhaller och utvecklar ndtverket. Respondent A patalar
att viljan att ndtverka med bolag och mentorer som en forutséttning for att ett startupbolag ska kunna
antas till ndgot av inkubator A:s program. Respondent A beréttar att ndtverkande med externa aktorer
mestadels bestdr av ndtverkande med mentorer inom néringslivet och personer med specialistkompetens
som kan bistad med de kunskaper som behdvs for att startupbolagen ska lyckas. Dessa externa radgivare
beskrivs som mentorer och ingar i inkubator A:s nitverk och kommer till inkubator A:s fastighet for att
bisté startupbolagen med de behdvliga kunskaperna. Detta Gverensstimmer med Bergek och Norrmans
(2008) beskrivning att inkubatorn tillhandahaller affarssupport och Bruneel et al. (2012) som beskriv att
inkuberade bolag kan fa support och professionella affarsrad.

Inkubator A tillhandahéller den support och de affarsrdd som behdvs genom mentorerna. Externt
nédtverkande med externa aktorer innefattar att inkubatorn tar in externa mentorer i programmen och gor
dem tillgdngliga genom nétverkande inom inkubatorns kontorsmiljoer. Inkubator A har saledes en stark
roll i att bade skapa och underhélla det externa nitverket for att vid behov kunna nyttja och gora dessa
forbindelser tillgdngliga for startupbolagen. Inkubator A forsoker frimja det interna ndtverkandet mellan
startupbolagen genom gemensamma sociala aktiviteter, diskussioner, workshops och dven en form av
gruppterapisessioner dér bolagsgrundarna kan berétta om sina erfarenheter kring eventuella misstag som
begatts. Detta overensstimmer med Peters, Rice och Sundararajan (2004) beskrivning att inkubatorns
utbildningar omfattar workshops och seminarier. Gruppterapisessioner ar en del av inkubator A:s XX
startupprogram och malet &r att bolagsgrundarna ska utbyta erfarenheter och bli mer 6ppna med
varandra som ett sitt att frimja forbindelserna mellan dem.

Inkubator B beskriver att de ndtverksaktiviteter de initierar bestar av traffar mellan startupbolagen samt
traffar mellan startupbolagen och inkubator B:s dgare och genom dessa aktivitet sker ett utbyte av
insikter. Chan och Lau (2005) beskriver att da grinserna mellan medlemmar i ett interorganisatoriskt
nétverk dr forminskat bor kunskapsutbyten ske mer villigt. Respondent B beskriver att inkubator B
framforallt forsoker framja forbindelser mellan startupbolag och sétta ihop dem i de fallen de identifierar
att synergier kan skapas. Enligt Bellingtoft och Ulhgib (2005) ska inkuberade bolag samverka i ett
symbiotiskt forhdllande och utbyta kunskaper med varandra som ett sitt att nyttja de immateriella
resurser socialt ndtverkande gor tillgéngligt. Bade inkubator A och inkubator B forsoker framja antalet
interaktioner mellan inkuberade bolag i programmen genom sociala aktiviteter och Ireland, Hitt och
Sirmon (2003) beskriver att den niva av socialt kapital som skapas dr beroende av i hur stor utstrickning
ett bolag initierar interaktiva relationer. Bruneel et al. (2012) beskriver att inkubatornétverket bestar av
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aktorer och organisationer som kan vara av strategisk betydelse for det inkuberade bolaget och att
inkubatorer agerar som en formedlare mellan inkuberade bolag och relevanta externa aktorer. I
inkubator A och inkubator B:s fall skapar de forbindelser som kan vara av strategisk betydelse for de
inkuberade bolagen, men dessa bestar huvudsakligen inte av externa aktorer och organisationer utan
omfattar mentorer och ledare inom programmet och inom programégarnas ekosystem.

Internationellt ndtverkande dr inget inkubator A eller inkubator B aktivt frimjar i inkubatorprogrammen.
Internationell expansion och nitverkande med internationella aktorer dr ndgonting de kan bistd med
forst nér bolagen etablerat sig pa den regionala marknaden och vill expandera internationellt. Inkubator
A bendmner dessa bolag som scaleups och inte startups. Inkubator A menar att ett bolag som befinner
sig i startgropen och har den regionala marknaden som mélmarknad inte behover fokusera pa att
interagera med internationella aktdrer. Inkubator A:s ena inkubatorprogram inkluderar internationella
mentorer som dr med och utvecklar och verkar radgivande for startupbolagen och dessa kan enligt
Respondent A bistd med internationella forbindelser, men dé startupbolagen endast har en Nordisk
regional etablering som fokus &r skapandet av internationella forbindelser inget som frdmjas eller aktivt
arbetas med. Aven inkubator A:s andra inkubatorprogram har som mal att exploatera och utveckla dess
bransch pé en regional niva. Respondent A beskriver dock att de bolag som har kommit lite ldngre och
vill ndtverka med internationella aktorer kan g& program utanfor inkubator A som heter Startup Sweden
och Business Sweden. Startupbolagen i inkubator B:s program har Sverige som forsta marknad men
inkubatorn ser girna att affarsidéerna senare ska kunna véxa internationellt och da kan internationella
nédtverksforbindelser bistds genom &dgarnas internationella nitverk. Jimforelsevis mellan inkubatorerna
kan inkubator B pa lang sikt erbjuda internationellt ndtverkande d& programmet Ioper dver ldngre tid
och programmets dgare innehar internationella forbindelser inom den specifika branschen
startupbolagen dr verksamma inom.

Enligt inkubator A &r internationaliseringsutmaningarna frimst associerade med kostnaderna och det
fysiska avstandet. Inkubator A beskriver d&ven den regionala marknaden som en bra forstamarknad och
en bra testmarknad for att kunna evaluera sin produkt eller tjdnst i. Inkubator B argumenterar att den
regionala marknaden for den specifika branschen inkubatorn &r verksam inom ér tillrickligt stor och
innehar en hog potential. Bade inkubatorerna argumenterar att en hogre internationalisering kan ske
forst ndr bolaget etablerat sig pa den regionala marknaden. Denna syn ligger i linje med
Uppsalamodellen dér Johansson och Vahlne (2009) beskriver att ett bolag borjar internationaliseras
genom att forst etablera sig pa marknader som liknar hemmamarknaden samt att resursengagemanget
sker gradvis. For att minimera internationaliseringsriskerna sé okar bolaget inkrementellt sin utlindska
nérvaro i symbios med att bolaget erhaller kunskap om mélmarknaden tillsammans med nivén av
atagande (ibid.). Johanson och Vahlne (2009) beskriver att ett bolags internationalisering sker
inkrementellt och att det psykiska avstdndet (bl.a. sprék, kultur, lagar, regler) mellan olika marknader ar
en barridr som paverkar forbindelser och relationer mellan aktorer. En inkrementell kunskapsutveckling
sker nir ett bolag borjar kdnna pa marknaden, etablerar starkare relationer i natverket och gradvis 6kar
sitt dtagande i relationerna (ibid.). Aven Lu och Beamish (2001) beskriver att om ett bolag #r oforberett
pa skillnaderna mellan marknader kan dkade kostnader tillkomma. Zhou och Guillen (2016) menar att
kunskaper om den externa marknaden leder till att bolag kan fatta mer kunskapsgrundande beslut, vilket
minskar internationaliseringskostnaderna. De internationella aktorerna som etablerat sina program i
samarbete med Inkubator A har valt Stockholm som deras Nordiska bas och ddrmed dven visat ett
intresse for den svenska och Nordiska marknaden. Inkubator B beskriver att den specifika branschen
deras program inriktar sig mot och branschens regionala hemmarknad ar tillrackligt stor for att fungera
som en bra forsta marknad for startupbolagen. Om ett startupbolag senare expanderar internationellt mot
nya marknader och inkubatorn mojliggoér de nddvindiga internationella nitverksforbindelserna kan de
risker som &r kopplade till intrdde pa frimmande marknader (Zhou och Guillen, 2016) samt de risker
som finns med ett utanforskap i malmarknadens nétverk (Johanson och Vahlne 2009) 6vervinnas.
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5.1.2 Kluster och strukturellt stod

Respondent A och Respondent B beskriver att de delade kontorsutrymmen samt de supporttjinster som
erbjuds skapar fordelar for startupbolagen. Dels sé framjar det ndtverkande mellan startupbolagen och
dels att de administrativa och tekniska verktygen anses som stddjande for startupbolagen.

Chan och Lau (2005) beskriver att strukturellt stod i form av stodfaciliteter kan bade sénka kostnaderna,
oka effektiviteten och skapa synergier for bolag. Respondent B beskriver att de startupbolag som ingér i
Inkubator B:s program dr inom XX branschen vilket underléttar for ledningen att identifiera mojliga
synergier som kan utvecklas mellan startupbolagen. Respondent A beskriver att i inkubator A:s XX
program i samarbete med XX ar alla aspirerande eller tidigt verksamma inom XX sektorn, men havdar
att han inte mérkt av att bolag som verkar inom samma bransch interagerar mer med varandra.

Manimala och Vijay (2012) samt Kahiya (2017) beskriver att sma och unga bolag méter utmaningar
som innefattar brist pd kvalificerad personal. Bade inkubator A och inkubator B erbjuder vid behov
expertispersonal inom ett visst omrade som till exempel juridisk hjélp. Detta verensstimmer med Chan
och Lau (2005) som beskriver att den strukturella teorin omfattar grundldggande strukturellt stod som
administrativa hjédlpmedel och juridisk hjdlp. Att inkubatorn erbjuder expertispersonal inom ett visst
omrade Overensstimmer dven med Peters, Rice och Sundararajans (2004) beskrivning att
affarscoachning inkluderar marknadsforing, ekonomi, administration, riskhantering samt juridisk hjélp.
Forenandet av resurser minskar de enskilda kostnaderna for bolagen och kan 6ka deras chanser till
overlevnad (Chan och Lau, 2005). Bide inkubator A och inkubator B erbjuder dven ett teknikrelaterat
strukturellt stdd genom deras program. I inkubator A:s ena inkubatorprogram utvecklar bolagen sin
finansiella tjanst genom en molnplattform. I inkubator A:s andra inkubatorprogram far startupbolagen
tillgang till XX molnbaserade tjdnster som hjdlper startupbolagen 6ka sin produktivitet och stérka sin
marknadsforing pad webben. Enligt Djupdahl och Westhead (2015) ar det viktigt for smd och unga bolag
att bland annat f3 tillgdng till den nddvéndiga tekniken som krévs for att bolaget ska utvecklas.

Chan och Lau (2005) beskriver att strukturellt stod bdde omfattar grundléggande och teknikrelaterat
stod. Badde inkubator A och inkubator B beskriver att startupbolagen kan utveckla synergier om
samarbete etableras men dven att en bolagsutveckling kan ske genom kunskapsdelningar mellan
varandra. Detta §verensstimmer med Porter (1998) som beskriver att synergier utvecklas om likartade
aktorer befinner sig i ett kluster pa en nérliggande geografisk plats. Klusterteorin placerar bolag
tillsammans 1 ett ekosystem. Porter (1998) beskriver dven att aktorer tillsammans i ett kluster mojliggor
lattare tillgéng till resurser inom klustermiljon, vilket ska leda till en 6kad produktivitet och effektivitet.
Béde inkubator A och inkubator B har startupbolagen lokaliserade i gemensamma kontorsutrymmen
vilket 6verensstimmer med Bergek och Norrmans (2008) beskrivning av inkubatorn som en
fastighetsbaserad affarsverksamhet.

5.1.3 Mentorer

Inkubator A beskriver att mentorer kan hjilpa bolagen etablera externa nétverkskontakter men att
nétverkande till stor del sker internt mellan startupbolagen samt mellan startupbolagen och mentorerna
vilket overensstimmer med Hackett och Dilts (2004) som beskriver att i det interna nétverket ingar
andra inkuberade bolag, supportpersonal och radgivare. Respondent B fran inkubator B beskriver att
mentorer i stort sett bestir av ledningsgruppen samt radgivare fran bolagets dgare vilket dverensstimmer
med Ahmads (2014) beskrivning att inkubatorledningen och supportpersonal ingér i det interna
nitverket samt att ledningsgruppen och supportpersonal kan hjilpa inkuberade bolag med
marknadskunskaper samt etableringen av forbindelser med behdvliga resurser. Inkubator A och B:s
beskrivning att mentorer kan frimja nétverksforbindelser 6verensstimmer 4ven med Rice (2002)
beskrivning att supportpersonal hos inkubatorn ska hjédlpa bolagen hitta ritt i det komplexa nétverket.
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Respondent B pa inkubator B beskriver att hur mycket hjdlp mentorerna ar for startupbolaget baseras pa
bolagsgrundarens kunskaper och tidigare erfarenheter. Ar det en bolagsgrundare som saknar tidigare
erfarenheter inom bolagsutveckling 4r mentorernas rad mer behdvliga gillande hur startupbolaget kan
véxa. Respondent A frén inkubator A beskriver att mentorer vid behov frimjar internt natverkande
mellan bolag. Detta kan ske om mentorerna identifierar att ett bolag har tidigare erfarenhet fran nagot
problem och anses kunna hjélpa ett annan bolag som star infor ett liknande problem. Detta
overensstimmer med Ahmads (2014) beskrivning att supportpersonal kan frimja kunskapsdelningen
mellan bolag. Respondent A anser att mentorerna har en ledande roll for startupbolagens
kunskapsforvirv och att kunskaper fran nédtverkande till stor del baseras pa de mentorerna de tar in till
inkubatorprogrammen. Respondent A beskriver att mentorerna ar en stor del av nitverkandet de
erbjuder startupbolagen. Mentorerna i inkubator A:s program har kunskaper inom teknik, design,
produktutveckling och affarsutveckling och de kunskaperna anses vara behovliga for startupbolagen.
Inkubator A beskriver att en Nordisk inkubator utmérker sig med de mentorer de har inom sitt program
och nitverk samt att mentorerna utgér huruvida inkubatorprogrammen &r bra eller inte.

Manga startupbolag som borjar i inkubator A:s inkubatorprogram vill fa mojligheten att nétverka med
experter frdn branschen. Inkubator A anser att mentorernas kunskapsutbyte med startupbolagen har
storre paverkan pa kunskapsinsamlingen dn forbindelser med externa aktdrer. Thompson och Downing
(2007) beskriver att det ar viktigt att inkubatorn bade har erfarenhet och kompetens inom
affarsutveckling samt kan uppskatta och forstd behovet det inkuberade bolaget behover. McAdam och
McAdam (2006) beskriver att inkubatorns nétverk kan nyttjas for att fa tillgéng till viktiga resurser som
inkubatorn inte alltid sjélva kan erbjuda sa som specifika kunskaper och kompetens. I inkubator A:s fall
nyttjar de som inkubator det egna nétverket av mentorer for att bistd startupbolagen med de kunskaper
som behovs. Theodorakopoulos, Kakabadse and McGowan (2014) beskriver att den nuvarande och
tredje generationens inkubator har mentorskap och coachning som tjanst till inkuberade bolag och Shih
and Aaboen (2019) beskriver att det pé senare ar vaxt ett forskningsintresse for de viardeskapande som
utvecklas genom den affdrsomgivning inkubatorn tillhandahéller inkuberade bolag.

Hughes, Ireland och Morgan (2007) beskriver att inkubatorn ledningsgrupp konstruerar och gor
nitverket tillgangligt for de inkuberade bolagen att exploatera och dirmed kan unga startupbolag spara
tid att inte behova soka upp och knyta nya kontakter som kan vara av strategisk betydelse.

Rice (2002) beskriver att supportpersonal hos inkubatorn har en viktig roll i att hjdlpa entreprendren
hitta rétt kontakter i det komplexa nétverket.

I inkubator A och inkubator B:s fall skapar programmens ledning forbindelser till mentorer som har
expertiskunskaper inom ett visst eller flera omraden och pa sa sitt tillhandahaller inkubatorerna de
kunskaper som anses behovliga for startupbolagen. Lofsten (2016) beskriver att tillgang till ndtverkande
samt extern rddgivning och support kan vara avgdrande faktorer for dverlevnad under techbolagets
forsta dr. I bade inkubator A och inkubator B:s fall integreras den externa radgivningen till inom
programmet och anses vara inom inkubatorns ekosystem. Theodorakopoulos, Kakabadse and McGowan
(2014) beskriver svérigheterna med att faststélla pa vilket sitt inkubatorn tillfor ett varde och vilka
element som har den storsta effekten pd framgangsrik affarsinkubation. Enligt inkubator A utgor
mentorernas kunskaper och coachning den starkaste faktorn om startupbolagen lyckas eller inte. Aven
inkubator B anser att rddgivning fran mentorer inom &dgarstrukturen dr en viktig faktor for 6verlevnad,
speciellt for de bolag som saknar tidigare erfarenheter inom bolagsutveckling.
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5.2 Relationella dimensionen

5.2.1 Identifiering

Inkubator B beskriver att startupbolagen ofta identifierar sig och associerar sig med deras program och
varumirke under kontakt med aktorer pa marknaden da detta gynnar startupbolaget. Detta pa grund av
att 4garna som etablerat programmet &r stora i XX branschen men ocksé for att d4garna ar kapitalstarka
och genom dgarnas styrka pd marknaden kan snabba tillvixtmojligheter for startupbolaget ske. Detta ar
overensstimmande med Bellingtoft och Ulheib (2005) beskrivning att medlemskapet hos en inkubator
starker det inkuberade bolagets kredibilitet.

En forutsittning for att kredibiliteten ska kunna stérkas &r att det inkuberade bolag associerar sig med
inkubatorn. Davenport och Daellenbach (2011) beskriver att identifiering kan grundas pé tillhorighet
och medlemskap i en grupp eller i en organisation. Brandorne frdn Sthlm Fintech Week menar dock att
det beror pa det ndtverkande formatet om startupbolaget identifierar sig med inkubatorn eller inte och att
det mer handlar om sjdlva startupbolaget och dess grundares rykte. Inkubator B beskriver att
identifieringen med en inkubator endast sker om det dr gynnsamt for bolaget och det baseras pa om
inkubatorn har ett hogt anseende pa marknaden.

Nér det kommer till intern ndtverkande mellan inkuberade bolag menar Respondent A att inkuberade
bolag som befinner sig i en likartad sits och har gemensamma fragestéllningar som en storre paverkan
pa viljan att dela med sig av kunskaper jamfort med att de endast tillhor samma inkubator. Bade
inkubator A och inkubator B forsoker frimja att fler interaktioner mellan startupbolagen ska ske genom
att initiera olika typer av aktiviteter och sammankomster. Davenport och Daellenbach (2011) beskriver
att ur ett organisatoriskt perspektiv sa finns det ett tydligt samband mellan interaktioner och kollektiv
identifiering. Kramer (2006) beskriver att upplevda likheter utgor en grund for identifiering och
Wiesenfeld, Raghuram och Garud (1999) beskriver att organisatorisk identifiering omfattar de sociala
och psykologiska kopplingar som binder personer inom en organisation till varandra och till
organisationen. Respondent A frén inkubator A beskriver att han inte upplevt att startupbolag inom
samma bransch nitverkar med mer varandra utan de gemensamma fragorna och gemensamma
utmaningar som startupbolagen stills infor dr en storre faktor som paverkar interaktionerna.

5.2.2 Tillit

Att ingd i en inkubator som har ett hogt anseende pa marknaden har enligt inkubator A och inkubator B
en viss legitimerande effekt och kan hjilpa startupbolaget att sticka ut bland manga andra startupbolag
pa marknaden. Detta enligt inkubator B grundar sig pa vetskapen att en inkubator som &r grundat av
stora aktorer pd marknaden tror pé startupbolagets foretagsidé. Respondent A beskriver att ingé i nagon
av inkubator A:s program ger en viss verifikation di det visar att en stdrre organisation tror pa
foretagsidéen vilket starker startupbolagets legitimitet gentemot andra aktorer. Detta &r
overensstimmande med Aernoudt (2004) som beskriver att medlemskapet hos en inkubator stirker det
inkuberade bolagets kredibilitet. T6tterman och Sten (2005) beskriver att ett bolag kan anses palitligt
baserat p relationen bolaget har till en annan aktor samt att kopplingen till en aktor kan méjliggora
atkomsten till ett storre natverk. Inkubator A och inkubator B:s beskrivning att associationen med en
inkubator som har ett hogt anseende i branschen stérker startupbolagets kredibilitet 6verensstimmer
dven med Newell och Swan (2000) som beskriver att en kompetensbaserad tillit snabbt kan utvecklas
baserat pa aktorens involvering med andra aktorer.

Brandorne som grundat Sthim Fintech Week beskriver att det etablerade aktorer virdesitter med
startupbolag kopplade till en inkubator &r att startupbolagets grundare genomgatt och dirmed innehar
erfarenhet fran ett inkubatorprogram och att den vetskapen kan hja bolagsgrundarens legitimitet.
Respondent A beskriver precis som Brandorne att ett fortroende som baserats pa bolagsgrundarens
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tidigare erfarenheter &r en storre faktor jamfort med att endast ingd i ett inkubatorprogram. Antingen att
startupbolagets grundare har tidigare meriter fran bolagsbyggande eller har erfarenheter fran anstillning
i ett eller flera storre snabbvixande bolag. Detta 6verensstimmer med Newell och Swan (2000) som
beskriver att kompetensbaserad tillit bygger pa kompentens och kunskapsbaserade faktorer.

Brandorne beskriver att den storre delen av trovirdigheten kopplat till ett startupbolag erhalls genom
mediauppmérksamhet, vilket bade stirker bolagets och grundarens rykte. Respondent A beskriver att
manga startupbolag har svart att uppna legitimitet pd marknaden och att det grundar sig i att manga
startupbolag misslyckas. Respondent A beskriver dven vikten av mediauppmairksamhet och att en sddan
uppmirksamhet kan uppsta om négon investerat kapital i bolaget och ddrigenom visat en stark tro pa
foretagsidéen. Detta overensstimmer med Newell och Swan (2000) som beskriver att kompetensbaserad
tillit snabbt kan utvecklas genom aktorens status och rykte. Om ingen investerat i bolaget eller om
bolagsgrundaren saknar tidigare meriter frdn snabbvéxande bolag sé dr det enligt respondent A svért for
bolaget att uppnd legitimitet pd marknaden. Respondent A beskrivning att startupbolags grundare ofta
saknar tidigare meriter vilket gor att det heller inte finns ett fortroende for startupbolaget
overensstimmer med Jiang et al. (2018) som beskriver att det initialt saknas ett fortroende och tillit till
det unga bolaget da personer i bolaget inte utvecklat relationer i relevanta nitverk.

Inkubator A beskriver tillit mellan inkuberade bolag som en avgorande faktor for kunskapsdelningen om
det dr en inkubator som endast arbetar med startupbolag inom samma bransch. Inkubator A beskriver att
de handplockar bolag fran olika branscher for att undvika konkurrerande krockar. Inkubator A menar att
bolag inom samma bransch kan ha teknologiska kunskaper och resurser som de vill undvika att andra
inom samma bransch, vilka kan anses som konkurrenter, ska fa tillgang till. Inkubator B som endast
arbetar med startupbolag som &r verksamma inom en bransch beskriver att de utmaningarna inom
nédtverkande handlar mycket om konkurrens och den teknologiska biten.

5.3 Kognitiva dimensionen

5.3.1 Ledarskap

Béde respondent A och respondent B beréttar att programmens ledning sétter upp de forvantade malen
for de inkuberade bolagen samt att ledningen och mentorer har en ledande roll i att vdgleda bolagen till
ett lyckat marknadsintrdde. Genom méten, workshops och nétverkandesessioner forsoker bade inkubator
A och inkubator B frimja nédtverkandet mellan de inkuberade bolagen. Detta 6verensstimmer med
Podsakoff et al. (2000) som beskriver att ledarskapsbeteenden, organisatoriska viarden och andra
faktorer inom inkubatormiljon kan paverka nétverksbeteendet hos en individ.

5.3.2 Gemensamma visioner och mal

Respondent B beskriver att startupbolag som gar deras program drivs av ett liknande 6vergripande
affarsmal, vilket ar att utveckla digitaliseringen i den specifika branschen och att det gemensamma
maélet Okar interaktionerna mellan bolagen. Brandorne beskriver att Sthim Fintech Weeks besokare
kommer dit for att ndtverka och knyta kontakter vilket hon tycker dkar interaktionerna. Respondent A
beskriver att alla som gar inkubatorprogrammen drivs av viljan att lyckas och menar att det kollektiva
gemensamma malet frimjar viljan att hjdlpa varandra. Detta 6verensstimmer med Naphapiet och
Ghoshal (1998) samt Tsai och Ghohsal (1998) som beskriver att aktdrer som delar samma mal och
perspektiv har léttare att forsta och 14ra av varandra samt Naphapiet och Ghosals (1998) beskrivning att
gemensamma mal skapar forbindelser mellan aktorer och fraimjar kunskapsutbytet. Detta
overensstimmer dven med Inkpen och Tsang (2005) som beskriver att delade visioner och mal
innefattar att aktorerna i natverket stravar efter, har en gemensam forstaelse, samt unisont forhallningsatt
att uppnd mélen.
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5.4 Mojligheter och utmaningar

5.4.1 Natverksmojligheter

Respondent B beskriver att den viktigaste fordelen som kommer ur ndtverkande ar kunskapsutbytet samt
mdjligheten att bygga ett relationellt kapital, vilket kan frimja startupbolagens utveckling. Respondent
B beskriver dven att entreprendrer méste forsta vikten av niatverkande och hur nédtverkandet gynnas av
ett utbyte. Respondent B beskriver att utbytet kan vara ett socialt utbyte, kunskapsmaéssigt utbyte eller
affarsmissigt utbyte. Detta overensstimmer med Lyons (2002) som beskriver att interna relationer hos
inkubatorn kan leda till affarssamarbeten men att det 4ven kan bestd av endast kunskapsutbyten.

Genom det interna nédtverket mellan inkuberade bolag menar Respondent A att bolag som interagerar
och kommunicerar med varandra dven lér sig av varandra genom att utbyta erfarenheter och kunskaper.
Det interna nidtverkandet mellan inkuberade bolag leder édven till att de inkuberade bolagen kan fa
inspiration och problemlosande forslag. Respondent A beskriver dven att en fordel med internt
nétverkande dr att startupbolagen kan bilda en gemensam forhandlingskraft gentemot en viss leverantor.
Respondent A beskriver att mentorerna inte alltid har svar pé en specifik fraga och dé kan andra
inkuberade bolag i det interna nitverket som tidigare stillts infor liknande utmaningar vara till hjilp.
Chan och Lau (2005) beskriver att internt ndtverkande mestadels bestar av socialt umginge medan
respondent A beskriver att internt ndtverkande bade bestér av socialt umgénge och kunskapsutbyten,
men vilket av dem som mestadels sker &r enligt respondent A individuellt for olika bolagsgrundare.
Lyons (2002) beskriver det interna nitverket som den viktigaste delen inkubatorn erbjuder da internt
nédtverkande mdjliggor kunskapsdelning mellan bolag. Chan och Lau (2005) beskriver att utbyten
utvecklar sociala forbindelser som véger tyngre &n formella forbindelser och mdjliggor tillgdngen till
nya kunskapskéllor. Totterman och Sten (2005) beskriver inkubatorer som ett viktigt verktyg for att
framja bolagets ndtverksutveckling samt att det viktigaste vérdet en inkubator erbjuder dr skapandet av
sociala relationer.

Inkubator B beskriver att det externa nitverkandet mestadels sker inom dgarstrukturen och genom
nédtverkande inom &dgarstrukturen forvérvas kunskaper. Inkubator A beskriver att ndtverkande med
mentorer frdn branschen som integrerats i programmen bidrar med kunskaper som hjélper det
inkuberade bolaget att vixa. Enligt Hughes, Ireland och Morgan (2007) skapas virde genom att det
inkuberade bolaget bade nyttjar de interna och de externa forbindelserna som finns tillgéngliga men i
vilken omfattning detta viarde forverkligas dr beroende av i vilken utstrackning det inkuberade bolaget
nyttjar dessa forbindelser.

Respondent A framhiver dven vikten av ndtverkande pé olika evenemang. Respondent A menar att dér
kan bolagsgrundaren utveckla sitt ndtverk, starka relationer, hitta nya medarbetare, utveckla en
varumérkeskédnnedom och positionera sig i ndtverket. Respondent A beskriver att det dr bittre att
nétverka pa evenemang in att forsoka né ut till personer genom att skicka meddelanden péa en plattform
som LinkedIn. Brandorne som dr medgrundare i Sthim Fintech Week beskriver att ndtverksaktiviteter
kan koppla ihop aktdrer med varandra och hjdlpa dem att upptécka affarsmdjligheter. Brandorne
beskriver dven att genom nitverkande kan bolagsgrundare dela kunskaper och lira sig av varandra.
Detta dverensstimmer med Bellingtoft och Ulhei (2005) som beskriver att natverkande ger tillgang till
kunskaper och resurser samt skapar affarsmojligheter.
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5.4.2 Utmaningar

Brandorne beskriver att startupbolag maste prioritera tid for natverksaktiviteter och att manga ser
nédtverkande som en dverambitids aktivitet. Brandorne beskriver dven att det ar lattare for
bolagsgrundare att nitverka med redan etablerade kontakter dn att hitta nya vilket dverensstimmer med
McAdam och Marlows (2007) beskrivning att startupbolag kan ha tidigare affarskontakter och &r da inte
i behov av nya kontakter. Inkubator B beskriver att under natverksaktiviteter kan bolagsgrundare kénna
till varandra sedan tidigare och nitverkar dd mest med varandra men att inkubator B forsoker frdmja nya
forbindelser genom olika sociala aktiviteter. Inkubator B beskriver att en bolagsgrundare med ett
tidigare nétverk kan utgora ett hinder for ndtverkandet men menar samtidigt att inget startupbolag
kommer helt utan nitverk da natverk dven kan bestd av personer inom familjen och andra personliga
relationer. Detta 6verensstimmer med Landstrom och Lowegren (2009) som beskriver att bolag idag
samspelar inom bédde privata och organisatoriska nitverk. Dé skapa nitverk bade &r resurs och
tidskrdvande anvinder nya bolag sina privata nétverk for att fa tillgangar till kunskaper, rddgivning och
hitta nya affarsmoéjligheter (Landstrdm och Lowegren, 2009).

Inkubator A beskriver att hur etablerat natverk bolagsgrundaren har &r kopplat till grundarens tidigare
erfarenheter. Inkubator A beskriver att de hinder som foreligger i samband med nitverkande och att
bolagsgrundare har ett tidigare etablerat nitverk ar att de nddvandigtvis inte vill inga i
inkubatorprogrammet for att ndtverka, utan dr med endast for det monetéra intresset da
inkubatorprogrammet kan leda till en finansiell investering. Inkubator A beskriver att de vill ha
startupbolag i programmen som dr 6ppna for forandringar och startupbolag som det kan ske en utvéxling
med. Hughes, Ireland och Morgan (2007) beskriver att tidigare affarskontakter startupbolag anvander
hos inkubatorn begrénsar samverkan i inkubatorns egna nétverk och kan leda till minskade mdjligheter
for det nitverks virdeskapande inkubatorn gor tillgéngligt for de inkuberade bolagen. Hughes, Ireland
och Morgan (2007) beskriver dven att samarbete och partnerskap dkar de unga bolagens mojligheter att
nyttja varandras resurser och kunskaper vilket skapar synergier och 6kar det inkuberade bolagets
prestanda.

Hur mycket bolagsgrundana virdesitter det interna nétverkandet varierar enligt Inkubator A och att det
finns startupbolag som tycker nédtverkande dr onddigt da de inte ser hur det tillfor bolagsutvecklingen,
medan andra ser stora fordelar. Totterman och Sten (2005) beskriver att deltagandet i ett
entreprendrndtverk mojliggdrs hos en inkubator och desto hogre nétverkstithet desto storre ndjdhet
upplever det inkuberade bolaget. Inkubator A beskriver dock att vissa startupbolag tycker att ju fler
inkuberade bolag desto mindre fokus blir det pa deras egna startupbolag medan andra startupbolag
tycker att desto fler inkuberade bolag desto béttre. Inkubator A beskriver att konkurrensen mellan
startupbolagen samt att ett hdgt egenintresse utgdr hinder for det interna nitverkandet. Aven Inkubator
B beskriver konkurrerande mal mellan startupbolagen som ett hinder for det interna nédtverkandet. Detta
overensstimmer med Evald och Bagers (2008) beskrivning att konkurrerande prioriteringar och mal
samt hogt egenintresse kan utgora ett hinder for det interna natverkandet hos en inkubator. Inkubator A
beskriver att vissa bolagsgrundare hellre 1agger tid pé att arbeta med utvecklingen av det egna bolaget dn
att ldgga tid pd att ndtverka med andra bolag.

Inkubator A beskriver att det finns utmaningar kopplat till ndtverkande som grundar sig i att det finns
kunskaper och affiarshemligheter som grundarna vill ska héllas inom bolaget och av den anledningen
inte vill ndtverka pa grund av rédslan att ndgonting ska raka licka. Respondent A beskriver att detta
oftast sker hos inkubatorer som arbetar med startupbolag inom samma bransch. Respondent B som
uteslutet arbetar inom XX branschens teknologier beskriver att hemligheter kopplat till den teknologiska
biten kan utgora ett hinder for nitverkande mellan startupbolagen.
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Inkubator B beskriver dven kunskapsgapet mellan olika startupbolag som ett hinder for det interna
nitverkandet. Inkubator B beskriver att forutom konkurrerande affairsméal mellan startupbolagen sé finns
det dven konkurrerande affarsmal mellan dgarbolagen som kan leda till friktioner i nédtverket.

Inkubator B beskriver att nitverkande med externa aktorer utanfor dgarstrukturen eller dgarnas nitverk
inte frimjas da vetskapen om teknologier som ligger bakom vissa tjénster och produkter ska héllas inom
dgarnas kdnnedom. Inkubator A beskriver dven att investerare som exempelvis affarsdnglar kan avrada
startupbolag frian nitverkande med externa aktorer.

Utmaningar som foreligger inom nétverkandet med Inkubator A:s mentorer beskrivs som avsaknaden av
transparens. Inkubator A beskriver att startupbolag har ett upprepande sétt att sdlja in sin foretagsidé till
intressenter och darmed har de svart att uttrycka de delar inom startupbolaget som &r mindre bra.
Déarmed blir det viktigt att mentorernas stiller rétt frigor for att f en klar uppfattning om de delar som
bade &r bra och mindre bra. Inkubator A beskriver att startupbolagen maste vara 6ppna sa att de far rétt
hjilp vid eventuella problem. Inkubator B beskriver dven vikten av att startupbolagen dr 6ppna och
berdttar om saker som fungerar mindre bra sa att de kan hitta 1dmpliga dtgirder och kunna investera sin
tid rétt i programmet. Inkubator A beskriver att det finns bolagsgrundare som anser att prata med
mentorer, dela kunskap och nétverka ér sloseri med tid. D& Inkubator A skapar aktiviteter dér
nitverkande ska ske mellan inkuberade bolag och mellan inkuberade bolag och mentorer finns de
bolagsgrundare som kénner sig manade att nitverka da de ingér i inkubatorprogrammen, men inkubator
A menar att detta inte &r rétt forhallningssitt gentemot nétverkande och de nitverkandeaktiviteter som
erbjuds.
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6. Slutsats

Detta kapitel tar upp studiens slutsatser som baserats pa studiens empiriska undersékning och
analys.

Syftet med studien var att undersdka hur socialt kapital utvecklas inom inkubatormiljon och de
utmaningar som foreligger med nédtverkande genom inkubatorn. Resultaten visar att utvecklingen av det
sociala kapitalet &r ett stort viarde inkubatorn tillfor startupbolag da de forbindelser inkubatorn
tillhandahaller mojliggor en stor del av kunskapsanskaffningen. Studien kommer fram till att inkubatorn
kan bistd och frdmja startupbolagens anskaffning av socialt kapital men att vissa element som
inkubatorn erbjuder startupbolag har en storre paverkan pa anskaffningen av socialt kapital dn andra.

Fallforetagen i studien bestr av tva inkubatorer som arbetar pa lite olika sdtt. Den ena inkubatorn
inkuberar bolag inom olika branscher medan den andra inkubatorn enbart inkuberar bolag som inriktar
sig mot en specifik bransch. De tvé inkubatorerna har dven olika dgarstrukturer vilket utgoér en skillnad
pa hur natverkets struktur samt forhéllningsitt till ndtverkande ser ut. Inkubatorn som utgérs av dgare
och startupbolag inom samma bransch vill halla ndtverkandet inom 4dgarnas ekosystem medan
inkubatorn som arbetar med startupbolag fran olika branscher inte har ett uttalat sétt att natverka pa.
Béda inkubatorerna anser dock att tillrdckligt med kunskaper finns inom inkubatorns egna ekosystem
och dérfor bedoms nétverkande med externa aktorer som inte behdvligt for startupbolagens
kunskapsanskaffning eller utveckling och dr ddrmed inte en del av inkubatorprogrammen.

Forbindelser och socialt kapital utvecklas genom att startupbolaget natverkar internt med andra
inkuberade bolag samt med mentorer. Ett kluster av startupbolag fraimjar det interna nitverkandet och
kan leda till kunskapsutbyten, samarbeten och skapandet av synergier. Raddgivning och vigledning
frdn mentorer inom inkubatorprogrammen utgdr dock den storsta delen av startupbolagens
kunskapsanskaffning. Mentorerna frdmjar dven aktivt det interna nitverkandet mellan startupbolag.

Att ingd hos en inkubator kan ha en legitimerande effekt och till en hogre grad om inkubatorn innehar
ett hogt anseende pa marknaden, och dé identifierar sig startupbolagen dven till en hogre grad med
inkubatorn. Studien finner dock att tillit som baseras pa bolagsgrundarens tidigare meriter har en
starkare legitimerande effekt och ddrmed tillit pA marknaden. Studien kunde dock inte finna nigot
tydligt bevis pd att tillit skulle ha en paverkan pa kunskapsutbyten mellan inkuberade startupbolag som
inte inriktar sig mot samma bransch, men i de fallen dir en konkurrenssituation kan uppsta blir tilliten
till andra startupbolag inom det interna nétverket en avgdrande faktor for kunskapsutbytet. Studien
finner dven att de gemensamma visioner och mal som inkubatorns ledning sitter upp har en frimjande
effekt pa kunskapsutbyten och viljan att hjilpa varandra.

Det finns utmaningar med nétverkande genom en inkubator. Hinder for internt nitverkande omfattas av
konkurrens mellan bolag som 4r verksamma inom samma bransch och ett hdgt egenintresse for bolag
som dr verksamma inom samma eller olika branscher. Hinder for internt ndtverkande omfattar dven att
vissa bolag betraktar ndtverkade som inte tillférande av ndgot vérde eller har en rédsla for att raka lacka
teknologiska hemligheter som det egna bolaget besitter. D4 moderna inkubatorer frimst arbetar med
startupbolag som har mjukvarubaserade produkter utgér den teknologiska biten den storsta delen av
bolagets affédrsidé. Konkurrens och teknologiska hemligheter skiftar bolagen fran att utveckla ett rikare
socialt kapital till att bli mer fokuserade pa redan etablerade kontakter.
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Detta utgor ett hinder for breddandet av det sociala kapitalet men sparar samtidigt startupbolagen tid
genom att de inte behdver sdka upp och etablera nya relationer. Hinder som férekommer forknippat med
nédtverkande med mentorer innefattar startupbolag som inte vill vara helt transparenta och dela med sig
av information om eventuella problem eller buggar med sin produkt, det vill séga att det saknas en
uppriktighet kring produktutvecklingen. Denna utmaning kan vara kopplad till en monetdr investering
som mojliggdrs vid ett visst uppnétt mal och/eller forlingning i inkubatorprogrammet.

Genom nétverkande inom inkubatormiljon forvdrvas kunskaper, dock sé sker nédtverkandet pé ett annat
sdtt 4n den tidigare presenterade konceptuella modellen som baserades pa den teoretiska referensramen
visar. Darfor presenteras en uppdaterad modell som baserat pa studiens resultat visar hur socialt kapital
skapas genom inkubatorn.

Modellen Startupbolagets skapande av socialt kapital genom inkubatorn visar att genom inkubatorn
skapas nétverksforbindelser till andra inkuberade bolag samt till radgivare inom inkubatorns ekosystem.
Dessa rddgivare bendmns dven som mentorer. Mentorer utgdr en stor del av kunskapsanskaffningen till
startupbolagen och mentorerna innehar expertiskunskaper inom ett eller flera omraden som anses vara
behovliga for startupbolagens utveckling. Mentorer och ledningen frimjar 4ven nitverkandet mellan
inkuberade bolag och siledes utvecklingen av det interna sociala kapitalet. Ett kluster av startupbolag pé
samma plats och det strukturella stodet stirker ndtverksforbindelserna da det frimjar interaktionerna
mellan startupbolagen. Det kollektiva mélet har en fraimjande effekt péa forbindelser mellan
startupbolagen da de vill uppna det kollektiva malet som inkubatorledningen sétter upp. Ett startupbolag
identifierar sig med inkubatorn for att uppna en hogre legitimitet men det har ingen storre paverkan pa
de forbindelser som inkubatorn tillhandahaller startupbolagen. Dock kan identifieringen med en
inkubator leda till att bolaget erhéller en kompetensbaserad tillit som baseras pa att startupbolaget
genomgatt ett inkubatorprogram, vilket har en legitimerande effekt for startupbolaget forutsatt att
inkubatorn sjdlva innehar en erként hog legitimitet pd marknaden. Detta kan ha en péverkan pa
forbindelser med externa aktorer, vilket dock &r utanfor ramen av inkubatorprogrammets ekosystem.

Inkubator
!
Ledarskap | identiflecipg. + . .
1 ’ N,
i 4 A Kunskaper
. ; \ / Mentorer
5 ! Resurser
Affarsmojligheter
Visioner och mal Kompe.tejnsbas. Internt ndverkande I
Tillit 1 )
) i : | . Socialt kapital
( 4 N\
. L, Regionala L J
Startupbolag Natverksférbindelser . > )
! ivare .
| \Ladg\ Internationellt
. - \.
: | . Natverk
Kluster och

: . .. -
Agarnas natverk
. Internationella
Utmaningar o = -
radgivare e ~

X 1\ Internationellt
1

N J Natverk
Branchorg.

strukturellt stod

pmm————————

Figur 6. Startupbolagets skapande av socialt kapital genom inkubatorn (egen).
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De inkubatorer som var med i studien framjar inte internationellt natverkande till en borjan utan fokus
ligger pé att forst etablera sig pa den regionala marknaden. Aven om béda respondenternas
inkubatorprogram utvecklats i samarbete med internationella aktorer eller drivs av aktorer som har
internationella nétverk s& dr programmen inriktade pa att bolagen ska etablera sig pa den regionala
marknaden. Internationellt ndtverkande 4r en del av en senare expansion. Inom inkubatorprogrammen
kan dock mentorer som utgér fran eller har erfarenheter frén en internationell marknad ingé och genom
dessa kan forbindelser och kunskaper om andra marknaden forvérvas. Nétverkandet med internationella
mentorer dr dock avsett for affarscoachning i linje med inkubatorprogrammens mal och visioner.

Da vikten av internationellt ndtverkande inte ar aktuellt innan bolaget etablerat sig pa den regionala
marknaden blir internationellt ndtverkande inte heller en del av inkubatorprogrammet eller det dagliga
nédtverksframjandet. Ett internationellt ndtverkande mdjliggérs genom antingen externa
branschorganisationer som Startup Sweden och Business Sweden eller genom inkubatoridgarnas
internationella nédtverk och detta eventuellt efter att bolaget etablerat sig p4 hemmarknaden. Aspirerande
Born Globals entreprendrer bor darfor utvirdera vilket typ av nédtverk inkubatorn kan erbjuda och om
inkubatorn innehar och framjar internationella nitverksforbindelser.
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7. Diskussion

| detta kapitel presenteras avslutande diskussion samt rekommendation pa vidare forskning.

De tvé fallforetagen representerar till stor del den nya typen av inkubatorverksamheter som uppenbarar
sig pd marknaden. Inkubator B dr en gemensam insats av flera storbolag med ett mal att utveckla en
specifik bransch. Detta &r i likhet med andra storbolag och aktorer som gér ihop och etablerar
inkubatorverksamheter for att hitta nya teknologier som kan utveckla branschen de ér verksamma inom
(Caesar, 2019). Inkubator A representerar stora internationella varumérken som inte startade som en
inkubator men har pa senare ar etablerat inkubatorprogram (Ahlbom, 2016). I inkubator A:s ena
inkubatorprogram far startupbolagen tillgdng till en molnplattform och genom denna utvecklar det
inkuberade bolaget sin molnbaserade teknologitjinst. I inkubator A:s andra program far startupbolagen
tillgang till molnbaserade affirsverktyg som ska frdmja startupbolagets tillvixt. Det som dven ér
intressant med inkubator A och inkubator B ir att de kan definieras enligt den ursprungliga definitionen
av inkubatorn som riktiga inkubatorer, i den mening att de huserar startupbolagen i inkubatorns egna
kontorslokaler, vilket kan kopplas till klusterteorin (Porter, 1998) och den strukturella teorin (Chan och
Lau, 2005). Jamforelsevis ér en virtuell inkubator en inkubatorverksamhet som inte tillhandahéller
infrastruktur eller kontorslokaler utan erbjuder istillet stod och kunskapsldrande genom digitala
plattformar. En virtuell inkubator ska framja utvecklingen av nya bolag samtidigt som de kan dvervinna
de problem som finns forknippade med avstand, till exempel i inlandet (Hakansson, 2018).

Niétverkande enligt de teorier som presenterats i denna studie dr pd ménga sitt annorlunda &n vad
empirin visar. Den moderna inkubatorn med starka varuméarken bakom sig har inte endast ett fast
nitverk med externa aktorer som de inkuberade bolagen har tillgéng till och vigleds inom genom hjélp
fran supportpersonal (Rice, 2002). Det handlar istéllet om nédtverkande inom inkubatorns nétverk av
mentorer som kan bistd med de nddvéndiga kunskaperna som behovs, och dessa finns inom dgarnas
eller programutvecklarnas ekosystem. Nétverkande utanfor ekosystemen anses inte som nodvéndigt for
kunskapsanskaffningen. De kunskaper och resurser som anses nddvindiga ska kunna forvérvas inom
inkubatorn egna ekosystem som bestér av programmets mentorer och dgare.

Inkubatorns ekosystem ska vara s komplett att det kan bista startupbolagen med de kunskaper och
resurser som behovs och om inte kunskaperna fran radande mentorer ar tillrdckliga tas de vid behov in
andra mentorer som besitter nddvéndiga och specifika kunskaper. En anledning till att nidtverkande
utanfor dgarens eller programformatets ekosystem inte uppmanas ér att teknologier bor héllas inom de
nirmaste intressenterna och inte delas med utomstiende aktorer. Samtidigt kan begransningen att endast
nédtverka inom inkubatorns egna ekosystem utgora ett hinder genom att startupbolaget potentiellt gar
miste om de affarsmdjligheter som skulle kunna uppenbara sig fran nétverkande utanfor inkubatorns
ekosystem. En anledning till varfor stora aktdrer pd marknaden etablerar inkubatorprogram é&r for att
forsoka hitta ndsta stora innovation som kan utveckla branschen (Caesar, 2019) och dven potentiellt
producera fram ett vinstdrivande och hogt vérderat startupbolag. Ett startupbolag som gar med i ett
inkubatorprogram dir organisationen som etablerat programmet dven har ett finansiellt intresse ar pa ett
visst sétt bundet till organisationen om startupbolaget identifieras ga mot en vinsgenererande
affarsmodell. Om startupbolaget har en produkt eller tjinst som redan &r eller forutses viarderas hogt pa
marknaden kan programmets dgare vilja investera i eller forvirva startupbolaget. Forbindelsen mellan
startupbolaget och organisationen som har hjélpt startupbolaget och affarsidén att utvecklas kan leda till
att anbud fran externa investerare eller aktorer uteblir och foljaktligen att startupbolaget potentiellt sett
inte uppnar sin fulla eller maximala finansiella virdering. Detta kan sékerligen variera beroende pa vilka
typ av villkor och form av avtal som upprittats innan intrddet eller under programmets gang.
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Modellen Startupbolagets intrdde, ndtverksutveckling samt uttrdde genom en inkubator visar hur ett
startupbolag innan intrédet hos en inkubator saknar de nétverksforbindelser som behovs for att fa
tillgang till de nddvindiga kunskaperna och resurserna som krévs for en etablering och 6verlevnad pa
marknaden. Genom att ingd hos en inkubator far startupbolaget tillgéng till natverksforbindelser.
Forbindelserna mojliggor for startupbolaget att kunna utveckla sitt nidtverk genom att stirka relationer i
nétverket och utveckla sitt sociala kapital, vilket mojliggor tillgang till nédvindiga kunskaper och
resurser. Efter uttrddet fran inkubatorn har startupbolaget utvecklade relationer, mojlig tillgang till
resurser och 6kade kunskaper vilket ger startupbolaget en kompetensbaserad legitimitet pd marknaden.
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Figur 7. Startupbolagets intrdde, nétverksutveckling samt uttrdde genom en inkubator (egen).

Béda inkubatorverksamheterna i studien har ett regionalt fokus for de inkuberade bolagen och
inkubatorerna frimjar séledes inte skapandet av internationella férbindelser. Det finns finansiella risker
forknippat med internationaliseringen av ett ungt och litet bolag. Enligt inkubator A ligger dven
utmaningen i att andra stora europeiska marknader har littare att locka utldndska aktorer d& de
marknaderna dr storre dn startupbolagens hemmamarknad. Dock sé dr Norden en stor exportmarknad for
svenska bolag (Poldahl, 2017) och detta reflekteras i inkubatorernas fokus att startupbolagen forst ska
etablera sig pa den regionala marknaden. Fokus pé etablering pa den regionala marknaden anses av den
branschspecifika inkubatorn grunda sig i att den regionala marknaden for den specifika branschen ar
tillrackligt stor och innehar en hog potential. Den andra inkubatorn beskriver den regionala marknaden
som en bra forstamarknad och en bra testmarknad for att kunna evaluera sin produkt eller tjénst i.

Rekommendation pé vidare studier inom omrédet &r att undersdka olika typer av inkuberade
startupbolag som dr verksamma inom samma eller olika branscher och hur likheterna eller olikheterna
paverkar nédtverkandet, ur bolagsgrundarnas synvinkel. En rekommendation dr dven att studera hur stor
andel startupbolag som efter uttrddet fran storbolagsinkubatorer lyckas pd marknaden. Vidare dr min
rekommendation till framtida undersokningar att studera andra typer av inkubatorer som forlitar sig mer
pa ett nédtverk av externa aktdrer utanfor inkubatorns egna ekosystem och vilka utmaningar som
foreligger med nétverkandet. Vidare studier inom inkubatorer och internationellt nitverkande
rekommenderas att studera startupbolag som befinner sig i ett mognare stadie och som vill expandera
internationellt, vilka benimns som scaleups, och studera de mojligheter och utmaningar som foreligger
med internationellt ndtverkande inom inkubatorns verksamhet.
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Bilaga 1 — Intervjumall Inkubator A och Inkubator B
Empirisk undersékning

Syfte: Att 6ka kunskapen kring det védrde inkubatorn skapar till startupbolagen genom nétverkande
utifran inkubatorns synvinkel.

Introduktion

Beskrivning av forskningsetiska principer.

Fraga om inspelning och eventuell anonymitet.

Beskriv studiens syfte.

Inkubatorverksamheten

Vilken bransch inriktar ni er till och inom vilken bransch &r startupbolagen som kommer till er?
Hur langt fram i tillvéxten &r startupbolaget nir det kommer till er?

Hur arbetar ni som inkubator, vad anser du &r era storsta bidrag till startupbolagen?

Hur ldnge brukar ett inkubatorprojekt paga?

Vilket anser du vara det storsta hindret for ett startupbolags marknadsetablering idag?
Niatverkande

Hur definierar och implementerar ni nitverkande i ert arbete med startupbolagen?

Hur bidrar inkubatorns nétverk till startupbolagets utveckling?

Sétter ni upp gemensamma mal for startupbolagen och hur paverkar det nitverkandet?
Identifierar och forknippar startupbolaget sig med inkubatorn vid nédtverkande med andra aktorer?
Har inkubatorn nagon paverkan pa startupbolagets tillit vid nédtverkande och samarbete?
Hur viktigt anser ni att ndtverkande &r for bolagets utveckling?

Vilken roll spelar mentorer i startupbolagens nétverksutveckling?

Vilka hinder ser ni for startupbolagens nitverkande med externa aktorer?

Internt nitverkande hos inkubatorn

Hur dr samtalsklimatet mellan inkuberade bolag?

Vilka aktiviteter anvéander ni for att framja socialt ndtverkande mellan inkuberade bolag?
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Hur frimjar mentorer hos inkubatorn socialt ndtverkande mellan bolag?

Hur viktiga anser ni att internt ndtverkande dr for bolagets utveckling?

Vilka hinder ser ni for startupbolagens nitverkande med andra inkuberade bolag?
Internationellt nitverkande

Hur frdmjar inkubatorn nétverkande och kopplingar med internationella aktorer?

Hur mycket kunskaper har startupbolagen om internationella marknader nédr de kommer till er?

Har startupbolagen upplevt svarigheter i att uppna kredibilitet i ndtverket med internationella aktorer?
Exempelvis gentemot kunder, leverantdrer och andra intressenter.

Hur ser ni pa vikten av relationer i internationella nitverk?

Vilka hinder ser ni for startupbolagens nitverkande med internationella aktorer?
Avslutande fragor

Hur har inkubatorns nétverk paverkat bolagets utvecklig?

Pa vilket eller vilka sitt har startupbolaget vixt nédr de lamnar er inkubator?
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Bilaga 2 — Intervjumall Fintech Week
Description of research ethical principles.
Ask about recording and anonymity.
Describe the purpose of the study.

Purpose: To increase knowledge of the value an incubator creates for startup companies through
networking, from the incubator's point of view.

What type of companies are Fintech Week targeting?

How far along are the startup company’s growth wise when they attend Fintech Week?
Networking benefits

What are the key benefits from startups interacting with each other and external actors?
Identification

Do startups identify and associate themselves with an incubator, and does it have an effect on the
legitimacy of the startup?

Trust and legitimacy

What impact does legitimacy have on networking with other actors, and have the startup companies
experienced difficulties in gaining legitimacy?

Obstacles

What are the challenges for startups to interact with each other and external partners?
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