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Forord

Utmaningarna for svenska miljoteknikforetags utveckling diskuteras ofta och
beror foretagens tillgang till riskkapital, kundrelaterade hinder och behov av
affarsutveckling. Energimyndigheten ansag att det var intressant att belysa detta
faktum utifrdn ett annat perspektiv — ndmligen de viktiga kundernas. Hur letar de
innovationer? Hur ser de pa samverkan med sma innovativa foretag? Vad ar viktigt
for att samverkan ska uppsta?

I den foreliggande rapporten framkommer intressanta slutsatser som kan vara till
nytta for miljoteknikforetagen vid val av strategier for kundsamverkan. Detsamma
giller for de stodaktorer i innovationssystemet som verkar for att framja milj6teknik-
foretagens utveckling till framgangsrika tillvaxt- och exportforetag.

Rekommendationerna dr Mittuniversitetets och baserar sig pa intervjuer och
analyser genomforda i1 projektet Samverkansdynamik mellan kund-innovator
pa den svenska miljoteknikmarknaden som finansierats av Energimyndigheten.
Energimyndigheten har deltagit med en referensgrupp, samt bidrar till att sprida
resultatet fran projektet.

Projektet genomfors inom ramen for regeringsbeslut N2011/6643/E dar
Energimyndigheten har fatt i uppdrag att genom en sérskild satsning arrangera

en motesplats for aktorer inom miljoteknikomréadet, dér aktorer inom olika delar
av miljoteknikomrédet far mojlighet att knyta kontakt med varandra och dir utbyte
av kunskap och information kan ske. Syftet med uppdraget &r att frimja samverkan
mellan berdrda aktorer och ddrmed bidra till att 6ka privata aktorers investeringar
i miljoteknikomrddet. Samverkan mellan kund och innovativa foretag ar i detta
sammanhang viktigt.

Mattias Eriksson Heléne Axelsson

Avdelningschef stf projektledare






Sammanfattning

Den hér rapporten tar sitt avstamp i studien Marknadshinder for miljéinnovationer,
som visade pa att sma innovativa miljoteknikforetag ansdg att kundrelaterade hinder
innebar de storsta svarigheterna for dem. For att f4 en mer fullstdndig bild av proble-
matiken dr det angeldget att fa djupare kunskap om kundens roll under utvecklings-
skedet och de tidiga faserna av marknadsintroduktion. Detta &r temat for den hir
studien som syftar till att ta fram kunskap om processen nir sma innovativa svenska
miljoteknikforetag samverkar med kund kring innovation. Mélet ar att:

* beskriva och definiera miljoteknik och innovation
* beskriva samverkan mellan leverantor och kund kring innovation

* Dbeskriva kundmarknaden dér samverkan sker och analysera vilka typer
av kunder och sma innovativa miljoteknikforetag som samverkar kring
innovation

+ analysera hur samverkan kring innovation mellan sma innovativa miljo-
teknikforetag och kunderna uppkommer samt kundernas efterfragan pa
innovativ teknik och hur de kommer i kontakt med den

+ analysera hur samverkan kring innovation ser ut och genomfors

* analysera vad som kan stimulera kundernas vilja att prova ny teknik fran
sma innovativa miljoteknikforetag samt hur de smé miljoteknikforetagen
strategiskt bor arbeta med kundsamverkan kring innovation.

Studien har en explorativ ansats och analysmetoderna dr deskriptiva och kvalitativa.
Den bygger pa intervjuer med kontaktpersoner vid 88 sma miljoteknikforetag

— finalister i tdvlingen Miljoinnovation 1998-2009 och Energimyndighetens port-
foljbolag till och med april 2013 — samt intervjuer med kontaktpersoner vid tjugo
av deras kundforetag. Fakta om de intervjuade foretagen har dven tagits in fran
hemsidor och andra offentliga dokument.

Miljoteknik definieras i denna studie som all teknik som dr mindre skadlig for
miljon an tillgéngliga alternativ. Nio teknikomraden har definierats baserat pa fyra
systemvillkor som beskriver vad som inte dr forenligt med ett hallbart samhélle.

I studien anvéinds OECD:s definition av innovation. Innovationer kan vara gene-
riska eller specifika. Vi skiljer pa process- och produktinnovation samt beskriver
innovationshdjd i tre nivaer: inkrementell innovation, verkligen ny innovation och
radikal innovation.

Konsekvenserna av samverkan betydande

Konsekvenserna pa marknaden till f6ljd av samverkan mellan leverantor och
kund kring innovation bedoms idag vara betydande. Trots betydelsen av denna
samverkan finns lite eller ingen forskning kring hur sma innovativa teknikforetag



samverkar med kund. Fokus ligger istéllet pd studier av samverkan kring innova-
tion mellan storre etablerade leverantdrer och kunder. Dessa studier &r av relevans
dé ménga faktorer och samband kan vara likartade. Studierna pekar pé att:

» leverantorer idag lir sig allt mer av sina kunder och att ny teknik stimulerar
till mer samverkan och mer 6ppna former av innovation

» samverkan mellan leverantdr och kund kring innovation varierar mellan
olika branscher

» de biasta kunderna att samverka med inte alltid 4r de mest tekniskt
attraktiva ndr det giller innovationsforméga och know-how, dé dessa
inte alltid matchar den storre marknadens behov

* innovativa kunder ir viktiga fOr att ge tidiga insikter om behov och
16sningar

 ett antal faktorer stimulerar eller héller tillbaka samverkan mellan leverantor
och kund kring innovation: efterfrigan av kundanpassning, teknikrelaterade
faktorer, faktorer hos den enskilde kunden, strategiska och strukturella
faktorer samt organisatoriska faktorer.

Hinder extra uttalade for miljoteknikforetag

Miljoteknikforetag riktar sig generellt sett mot kapitalintensiva sektorer. Tre sektorer
dominerar som kundmarknader for de smé innovativa miljéteknikforetagen 1 den
hér studien: tillverkningsindustrin, energiproducenter samt bygg- och fastighets-
sektorn. Kunderna &r bade privata och offentliga aktorer, vilken grupp de tillhor styr
hur de agerar som kunder. Regler om offentlig upphandling och politisk styrning
paverkar hur offentliga kunder ser pa samverkan med foretag under utvecklings-
fasen av ny teknik. Kundrelaterade hinder for sma innovativa miljoteknikforetag
blir extra uttalade d& kunderna finns i kapitalintensiva sektorer och paverkas ocksa
av att omstéllning till ett hallbart samhélle ofta kraver teknikskiften.

De studerade kundforetagen har god spridning nir det géller storlek, olika sam-
hillssektorer samt nir det géller 4gandeform. Energiomradet dominerar med fokus
pa fornybar energi eller energieffektivisering.

Tillit, kunniga kunder och att synas ar viktigt

Det finns flera olika sitt for de studerade kundforetagen att fa kontakt med ny
teknik. Majoriteten av dem soker aktivt ny teknik utanfér den egna organisa-
tionen. En del kundforetag har en mer restriktiv héllning till att ta in ny teknik och
fokuserar pé inkrementella (stegvisa) innovationer. Tekniska chefer hos kundfore-
tagen spelar en vésentlig roll for att samverkan ska uppsta. Branschnétverk och
massor dr ocksa av stor betydelse for att skapa kontakt.



En stor andel av de intervjuade vid kundforetagen beskriver tillit som viktigt for
samverkan. Det dr ovanligt att tidigare samverkan har forekommit. Tidigare kon-
takt verkar inte vara avgdrande for att skapa tillit. Intervjusvaren visar att tillit gér
att bygga upp relativt snabbt utan tidigare ldngvariga kontakter. Mycket beror pa
hur entreprendrerna i miljoteknikforetaget agerar och vilken framtoning de har.

Natverk, ofta personliga, och organisationer sa som branschorganisationer och
branschforskningsinstitut ar viktiga for de studerade kundforetagen nér det géiller
att halla sig uppdaterade om teknikfronten. Det typiska séttet att f4 kunskap om
ny teknik dr dock via tidskrifter, nyhetsbrev och Internet. Det dr darfor viktigt for
sma innovativa miljoteknikfGretag att synas 1 facktidskrifter och 1 olika fora pa
Internet.

Expertis och kunskapsdjup hos kunden ér en bidragande faktor till framgéngsrik
samverkan. En stor drivkraft for samverkan tycks vara att de studerade kund-
foretagen uppfattar att miljoteknikforetaget har erbjudit en unik 16sning som de
har varit i behov av. For kundforetagen har det frdmst varit en tillgang att det har
varit ett litet foretag man har samverkat med.

Fem former for samverkan

Samverkan sker i olika typer av leverantorskedjor. Det gér att urskilja fem huvud-
sakliga former for samverkan, dér de tva forstndmnda dr de dominerande i det
studerade materialet:

» gemensam prototyptestning, dir kundens medverkan dr allt fran att
stdlla olika faciliteter till forfogande till att betala for hela eller delar av
prototypen eller pilotanldggningen; detta &r typiskt forekommande nér
leverantorskedjorna nedstroms &r korta (det dr néra mellan kunden som
samverkan sker med och slutkund), s som i den energiproducerande sek-
torn, byggindustrin samt bland fastighetsbolag och fastighetsforvaltare

* integrerat samarbete, dir kunden dr djupt involverad i hela utvecklings-
processen och dar miljoteknikforetagets innovation dr en integrerad del av
kundens egna produkt eller produktionsprocess; detta dr typiskt forekom-
mande uppstroms 1 ldnga leverantorskedjor (det ar langt mellan kunden
som samverkan sker med och slutkund), s& som 1 den internationellt ver-
kande tillverkningsindustrin

» gemensam konceptutveckling, dir kundens roll dr allt fran att vara boll-
plank till att ta fram utforliga kravspecifikationer

* skrdddarsydda losningar, dar produkten anpassas for varje kund

*  kundstod vid marknadslansering, dir kundens roll ar allt fran att som bru-
kare kopa en teknik, som just dr pa vig ut pa marknaden, till att kopa hela
teknikkonceptet for att sjdlv kommersialisera det.



Utforma st6éd utifran hur samverkan gar till

Det ar viktigt att noggrant utforma offentligt stod utifran hur samverkan mellan
sma innovativa miljoteknikforetag och kund gar till. Néatverksbyggande, som okar
mojligheten for mdten, bor kombineras med bidrag som reducerar merkostnad och
risk for kund att samverka kring innovation, till exempel via investeringsprogram.
Det kan dven vara av intresse att se pa forsdkrings- och garantisystem riktat mot
innovativa kunder for att hantera risken med att prova ny teknik utan att ge direkta
bidrag. De fem samverkansformer som beskrivs ovan kréver sannolikt olika typer
av stod. Miljoteknikforetagen bor vilja olika strategier for kundsamverkan kring
innovation beroende pé position i leverantorskedjan.

Rekommendationer

Det gar att ge ett antal rekommendationer, till savél stodjande offentliga aktorer
som smé innovativa miljoteknikforetag, baserat pad resultaten i den hér studien.
Stodjande offentliga aktdrer bor prioritera att:

» skapa kdnnedom bland potentiella kundfretag, genom etablerade fore-
tagsnétverk (bdde regionala och branschspecifika), om de smé innovativa
miljoteknikforetag som far offentligt stod

+ sprida kunskap om de sma innovativa miljoteknikforetag, som fér offentligt
stdd, via Internet och fackpress bade nationellt och internationellt, da detta
ar viktiga sokvagar for kunder nir de soker efter ny teknik

+ skapa stodformer som stimulerar gemensam prototyptestning, fraimst riktat
mot sektorer ddr leverantdrskedjorna nedstroms ér korta och de sma inno-
vativa miljoteknikforetagen kan forvéintas nd marknaden relativt snabbt

» analysera om och hur integrerat samarbete kan stodjas.

Smaé innovativa miljoteknikforetag bor tdnka pd att:

+ vilja kunniga och innovativa kunder att samarbeta med, men samtidigt
ha 1 atanke att dessa kunders engagemang och krav inte alltid speglar
den bredare marknadens efterfragan

+ tekniska chefer, och i vissa fall marknadschefer, hos kundforetag &r viktiga
ingangar

+ synas i tidskrifter, nyhetsbrev och pé Internet, da det typiska sittet for
nyckelpersoner vid kundforetag att fa kunskap om ny teknik ir att ldsa

* om man agerar ratt gar tillit att bygga upp relativt snabbt

* kunder minga génger foredrar inkrementella (stegvisa) innovationer och
att i samverkan med kunden bor man darfor arbeta i smé steg for att mini-
mera bade teknikrisken och ge utrymme for att successivt bygga upp tillit

* om man verkar uppstroms i langa leverantorskedjor kan det vara klokt
att fokusera pé den tekniska kidrnkompetensen och utforma ett integrerat
samarbete med kund



* om man befinner sig i en position dér leverantdrskedjan ar kort nedstroms
kan det vara léttare att leverera en hel produkt och bygga upp ett eget pro-
duktvarumarke

* om man har en generisk innovation kan det vara bra att forst fokusera pa
en marknad dér leverantdrskedjan dr kort nedstroms for att senare rikta sig
mot branscher dér leverantorskedjorna ér langre, mer komplicerade och
internationella

+ ett sétt att minska utvecklingskostnaden ér att bygga upp ett grundkoncept
och utveckla olika moduler tillsammans med kund

* &dven mindre omfattande samverkan med kund 4r av vérde och att ha en
kund som bollplank eller 1ata kunden ta fram utforliga kravspecifikationer
ger virdefull information om kundbehoven under utvecklingsarbetet.

Fordjupad kunskap om samverkan ar betydelsefulit

Ytterligare analyser dr mojliga att géra utifrdn underlagsmaterialet till denna
rapport. Forskning om samverkan kring innovation mellan storre etablerade
leverantdrer och kunder har gett kunskap om viktiga delar av innovationssyste-
mets funktion. Sma teknikfGretag dr en viktig del av innovationssystemet. Inom
miljoteknikomradet dr de sma teknikforetagen troligen av extra stor betydelse, dé
miljoteknik dr en gryende marknad, dér det ibland finns fa etablerade aktorer.

Sammanfattningsvis kan konstateras att fordjupad kunskap om samverkan kring
innovation mellan smé innovativa miljoteknikforetag och kund dr viktigt for att
forsta innovationssystemet och utforma innovationsstodet pa rétt sétt.
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1 Inledning

Studien syftar till att ta fram kunskap om processen nar sma innovativa
svenska miljéoteknikforetag samverkar med kund kring innovation. Den
har en explorativ ansats och deskriptiva och kvalitativa analysmetoder
har anvants.

Marknaden for miljoteknik fortsétter att utvecklas. Ett exempel pa detta ér att de
globala investeringarna i fornybar energi 6kade med ca 600 procent mellan 2004
och 2012.! For Sveriges del 6kade omséttningen for miljotekniksektorn med 64 pro-
cent mellan 2003 och 2011, frén 147 miljarder kronor till 241 miljarder kronor.>

Det finns nu allt mer kunskap om 1 vilka miljéer ny miljoteknik uppstér, vilka
huvudmarknaderna dr, vad som ger framgéng och vilka marknadshindren ér.
Det behdvs dock mer kunskap om dynamiken mellan sma innovativa miljo-
teknikforetag® och deras kunder.

Den hér rapporten tar sitt avstamp i studien Marknadshinder for miljéinnovationer”,
som visade pa att sma innovativa miljoteknikforetag ansdg att kundrelaterade hinder
utgjorde de storsta svarigheterna for dem.

For att fa en mer fullsténdig bild av problematiken dr det angeldget att f4 djupare
kunskap om kundens roll under utvecklingsskedet och de tidiga faserna av
marknadsintroduktion. Detta dr temat for den hér studien. Genom intervjuer med
personer aktiva i smé innovativa miljoteknikforetag, som samverkar med foretags-
kunder kring innovation, samt deras kontaktpersoner vid kundforetagen de har
samverkat med vill vi ge en bred bild. Vi speglar bdda sidors syn pa hur samverkan
gér till under utvecklingsskedet och de tidiga faserna av marknadsintroduktion.

Studien har finansierats av Energimyndigheten och har genomf6rts vid Mitt-
universitetet. Huvudutredare dr Andreas Englund med handledning frén
professor Inga Carlman. Fil. dr. Erik Noaksson, Linda Forss och Bo Séll har
bistdtt med analyshjilp och har genomf6rt delar av intervjuerna. Helene Axelsson
och Andreas Stubelius vid Energimyndigheten har gett vardefulla synpunkter
under arbetets gang. Helen Falck har korrekturldst och sprakgranskat manus.

' UNEP, 2013.
2 Tillvdxtanalys, 2013b.

3 Med sma innovativa miljéteknikforetag menar vi mikroforetag (< 10 anstillda) eller sméa foretag
(1049 anstillda) som drivs med huvudsyfte att utveckla ny miljéteknik och kommersialisera
denna p& marknaden.

4 Englund, 2010.
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1.1 Syfte och mal

Studien syftar till att ta fram kunskap om processen nidr smé innovativa svenska
miljoteknikforetag samverkar med kund kring innovation. Denna kunskap dkar
forutsittningarna for aktorer inom miljoteknikomradet att forsta och stimulera
processen. Malet ar att:

* beskriva och definiera miljoteknik och innovation
* beskriva samverkan mellan leverantor och kund kring innovation

* beskriva kundmarknaden dir samverkan sker och analysera vilka typer av
kunder och sma innovativa miljéteknikforetag som samverkar kring innovation

* analysera hur samverkan kring innovation mellan smé innovativa miljo-
teknikforetag och kunder uppkommer samt kundernas efterfragan pa
innovativ teknik och hur de kommer i kontakt med den

* analysera hur samverkan kring innovation ser ut och genomfors

+ analysera vad som kan stimulera kundernas vilja att préva ny teknik fran
sma innovativa miljoteknikforetag samt hur de sma milj6teknikforetagen
strategiskt bor arbeta med kundsamverkan kring innovation.

1.2 Tillvidgagangssatt

Utgangspunkten for den hér studien ar resultaten fran studien Marknadshinder for
miljoinnovationer, som visade pa att sma innovativa miljoteknikforetag ansag att
kundrelaterade hinder utgjorde de storsta svarigheterna for dem.® Ett antal teoretiska
perspektiv och forskningsresultat ligger till grund for analyser och resonemang.
Da vi har valt att presentera rapporten i olika teman fors diskussioner direkt i sam-
band med att resultaten redovisas. Teoretiska perspektiv och forskningsresultat
frén andra studier 4n denna redovisas darfor 16pande i alla kapitel. Dessa beskrivs
dock framst i kapitel 2 och 3. I fotnoter redovisas om uppgifterna &r fran andra
studier eller frén resultaten av denna studie.

Studien har en explorativ ansats och vi har anvént deskriptiva och kvalitativa analys-
metoder. En explorativ ansats® lampar sig vil nir det finns ett behov av att:

* bekanta sig med grundldggande fakta, instdllningar och problem
» skapa en generell mental bild av forhdllanden

» formulera och fokusera pa fragor for fortsatt forskning

« generera nya idéer eller hypoteser

» avgora om det dr mojligt att bedriva forskning

+ utveckla metoder for att mita och lokalisera framtida uppgifter.

> Englund, 2010.
¢ Neuman, 2010.
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En deskriptiv metod’ anvénds for att:

» ge en detaljerad, mycket exakt bild

 hitta nya data som motsiger tidigare uppgifter

+ skapa en uppsittning av kategorier eller klassificera typer
» klargora en sekvens av steg eller stadier

* dokumentera en informell process eller mekanism

» fa rapport om bakgrunden eller situationen.

D4 det finns lite kunskap om processen niar sma innovativa miljéteknikforetag
samverkar med kund kring innovation har vi valt en kvalitativ metod. Vi behover
en djupare och mer nyanserad forstdelse for de objekt som studeras och vi vet inte
1 forvdg vilken information frén malgruppen som kan vara intressant. Genom en
kvalitativ metod ar forutsattningarna storre att sddan information kommer fram én
vid en kvantitativ metod. En kvalitativ metod bedémer vi, utifran tidigare erfarenhet
av liknande studier,® ge malgruppen storre frihet att 1dmna sina uppgifter d4n nar
en kvantitativ metod anviands. Om en strikt hypotesprovning gors utifran nagra fa
hypoteser, nir kunskapsunderlaget ar litet, finns risken att man missar intressanta
monster och sammanhang.

Studien bygger pa telefonintervjuer med kontaktpersoner vid smé innovativa
miljoteknikforetag — finalister i tivlingen Miljéinnovation 1998-2009 och Energi-
myndighetens portfoljbolag till och med april 2013 — samt telefonintervjuer med
kontaktpersoner vid ett antal av deras kundforetag. Kontaktpersonerna vid miljo-
teknikforetagen var betrdffande finalisterna i tivlingen Miljéinnovation de som
har angivits som kontaktpersoner for tdvlingen. Vad géller Energimyndighetens
portfoljbolag var kontaktpersonerna de som har angivits av myndigheten. I nagra
fall finns foretaget med i bdde materialet frén tdvlingen och Energimyndigheten.

I dessa fall har kontaktpersonen som har angivits av Energimyndigheten kontaktats
for intervju, d& uppgifterna frin myndigheten var de mest aktuella. Den intervjuade
kontaktpersonen vid kundforetaget dr den som har angivits som kontaktperson vid
samverkan av den intervjuade kontaktpersonen vid miljoteknikforetaget.

Telefonintervjuerna har genomforts fran och med varen 2013 till och med véren
2014. Under intervjuerna har framst 6ppna fragor stillts men dven nagra fragor dér
den intervjuade har haft att vdlja mellan alternativa svar har forekommit. Fragorna
redovisas 1 bilaga 1 och 2. Fakta om de intervjuade foretagen har dven tagits in
frdn hemsidor och andra offentliga dokument. En av dessa kéllor har varit skriften
Vinnande idéer 1998-2009.° I denna skrift presenteras innovationskoncepten fran
tavlingen Miljéinnovation efter tivlingens final.

7 Neuman, 2010.
8 Englund, 2008; Englund, 2010.

°  Bengtsson, och Persson, 2001; 2002; Bengtsson et al., 2003; 2004; 2005; 2006; 2008; Frost och
Nilsson Bibin, 2009; Nilsson, 1998; 1999; 2000.
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Da miljoteknikomrédet &r brett har vi valt att genomfora relativt manga intervjuer
jamfort med vad som dr vanligt nér kvalitativa studier genomfors. Detta for att i
mojligaste man fdnga de olika varianter av samverkansprocesser som kan fore-
komma.

Studien har genomforts i1 foljande steg:

* utifran ett antal teorier'® samt resultat fran studien Marknadshinder for
miljoinnovationer'' definierades ett brett antal intervjufragor till de sma
innovativa miljoteknikforetag som utgdr malgrupp for studien

+ telefonintervjuer med kontaktpersonerna vid den utvalda gruppen sma
innovativa miljoteknikforetag genomfordes

* det identifierades vilka av dessa som har samverkat med kund och intervju
om denna samverkan genomfordes

+ ett antal av de sma innovativa miljoteknikforetagens kundforetag identifierades

* baserat pa svaren frdn de smé innovativa miljoteknikforetagen samt ett antal
teorier'? och studien Marknadshinder for miljoinnovationer' definierades
ett brett antal intervjufragor att stélla till de identifierade kundforetagen

» telefonintervjuer med kontaktpersonerna vid de identifierade kundforetagen
genomfordes

» fakta om de intervjuade foretagen fran deras hemsidor och andra offentliga
dokument insamlades

+ utifran ett antal teorier och kunskapsldget inom relevanta omraden'* soktes
monster 1 svaren som presenteras i text, tabeller och diagram, bland annat
anvinds ordmoln som metodik for att med hjélp av nyckelord askadliggora
monster 1 svaren.

Vi har stéllt ett stort antal fragor till kontaktpersonerna vid de smé innovativa milj6-
teknikforetagen och nagra av dess kundforetag. D4 vi innan intervjuerna genom-
fordes hade lite kunskap om vilka parametrar som kunde forvéntas vara relevanta
har fragebatteriet varit brett. Ett antal fragor har legat utanfér de huvudfragestéll-
ningar som den hér studien behandlar. Vi har dock velat stélla dven dessa fragor
ifall de under arbetetets gang skulle visa sig vara relevant for att forsta huvud-
fragestdllningarna. Foljden av detta dr att allt material som har samlats in under
studien inte kommer att analyseras och beskrivas hér.

Litteraturstudier har gjorts. Det har dock legat utanfoér ramen for denna studie att
gora en heltidckande systematisk litteraturstudie av omréadet.

10" Porter, 1998; Gruner och Homburg, 2000; Geels, 2002; Rogers, 2003; Greer och Lei, 2012.
" Englund, 2010.
12 Porter, 1998; Gruner och Homburg, 2000; Geels, 2002; Rogers, 2003; Greer och Lei, 2012.
3 Englund, 2010.
4 Porter, 1998; Gruner och Homburg, 2000; Geels, 2002; Rogers, 2003; Greer och Lei, 2012.
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1.3 Svarsfrekvens, avgransningar och urval

De studerade smé innovativa miljoteknikforetagen kan delas in i tva delar:

* de 120 finalister i tavlingen Miljéinnovation 1998-2009 som vid intervju-
tillfallet aktivt bedrev arbete med eller vidareutveckling av den innovation
de stillde upp med i tavlingen

* Energimyndighetens 45 portfoljbolag (till och med april 2013) som aktivt
bedrev arbete med eller vidareutveckling av den innovation som de har fatt
villkorsldn for frdn myndigheten.

Av de studerade miljoteknikforetagen finns 11 med i underlaget bade fran tavlingen
och Energimyndigheten. Totalt bestar den studerade gruppen av 154 sma innovativa
miljoteknikforetag. Kontaktpersonen for 88 av dessa foretag har intervjuats 1 denna
studie. Det ger en svarsfrekvens pa 57 procent, vilket far anses som acceptabelt,
inte minst med tanke pa att antalet intervjuade var stort. Flera kontaktpersoner och
foretag har inte gatt att nd trots upprepade forsok till kontakt. Nagra av kontaktper-
sonerna har avbdjt intervju, da de inte har ansett sig ha tid eller velat svara pa fragor.

Vid intervjuerna av kontaktpersoner vid miljoteknikforetagen har 66 angivit att
de har samverkat med kund under utvecklingsfasen. Dessa 66 har tillfragats om
det 4r mgjligt att fa intervjua en kontaktperson vid nigot av de kundforetag de har
samverkat med. Utifran detta har ett antal kundforetag identifierats varav 20 har
intervjuats.

De studerade foretagen har fraimst innovationer 1 tidigt utvecklingsskede — sadd,
start-up och tidig expansion. Nagra fa foretag har natt en mer stabil fas. Dessa
intervjuades dock om det tidigare utvecklingsskedet.

Betriffande urvalsfragan kan den diskuteras utifran flera perspektiv. En viktig
frdga dr om finalisterna frén tivlingen Miljoinnovation ar representativa for sma
miljoteknikforetag i allménhet. En studie frdn hogskolan 1 Halmstad ger viss
végledning. I den studien jamfors finalisterna i tdvlingen Miljoinnovation med
andra grupper av bade ”vanliga” innovationer och miljéinnovationer (kallade eko-
innovationer i studien) fran andra tiavlingar. Studien tyder pa att finalisterna fran
tavlingen Miljéinnovation inte avviker fran miljéinnovationer i andra tévlingar.'s

Vad det giller Energimyndighetens portfoljbolag sé ér de inte representativa for
miljoteknikomrédet. I urvalskriterierna finns skrivningar om att det maste finnas
en energikoppling.

I och med att Energimyndighetens portfoljbolag utgdr en stor andel av popula-

tionen i den hér studien har urvalet en slagsida mot energilosningar och en dver-
representation av energiproducerande kundforetag. Da studien dr deskriptiv och
kvalitativ dr det av mindre vikt att antalet foretag fran olika samhéllssektorer, dr
representativt. Det viktiga &r att de mest betydelsefulla omréddena representeras.

15 Horte och Halila, 2006; Halila, 2007.
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Vad giller de miljoer innovationerna fran miljoteknikforetagen kommer ifran sa ar
urvalet troligen inte helt representativt. Innovationerna fran universitet och hog-
skolor tycks med ledning av tidigare studier vara proportionerligt representerade
bland de studerade innovationerna.'® Avknoppningar fran andra foretag kan dock
vara underrepresenterade. Om miljoteknikomradet liknar det teknikbaserade nyfore-
tagandet i stort sa borde en langt storre andel av de studerade innovationerna vara
avknoppningar fran andra foretag.!” Den studie som har gjorts pa teknikbaserade
foretag dr framst pa foretag i senare utvecklingsstadium. En forklaring till att sa

f4 miljoinnovationer dr avknoppningar fran foretag, jamfort med den ndmnda
studien, kan vara att det &r frimst avknoppningar fran andra foretag som overlever
och vixer. Dé finalisterna frén tivlingen Miljoinnovation ar den enda storre sam-
lade grupp miljoinnovationer som har studerats i Sverige,'® géar det inte heller med
sdkerhet att sdga om det ror sig om ett icke representativt urval eller om milj6-
omrddet ser annorlunda ut 4n andra omraden.

16 Enligt Stiftelsen Innovationscentrum (SIC) har sjutton procent av hela deras beviljade lanestock
1995-2003 genererats fran avknoppningsforetag fran akademisk miljo, de Neergaard, 2004.
Bilden bekriftas av en studie av cirka 350 nya teknikbaserade foretag. I denna studie &r sjutton
procent avknoppningar direkt eller indirekt fran universitet och hogskola, Lindholm Dahlstrand,
2004. Andelen innovationer fran universitet och hogskola tycks vara relativt konstant 6ver
tiden. En studie av hundra viktiga svenska innovationer — under tiden 1945-1980 visar att arton
procent av de studerade innovationerna har uppstatt inom universitet och hogskola, Wallmark
och McQueen, 1986.

I en studie av cirka 350 nya teknikbaserade foretag var cirka hilften avknoppningar frdn andra
foretag, Lindholm Dahlstrand, 2004.

18 Englund, 2008; Englund, 2010; Horte och Halila, 2006; Halila, 2007.
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2 Miljo, innovation och kund

Miljéteknik definieras i denna studie som all teknik som ar mindre
skadlig for miljon an tillgangliga alternativ. Nio teknikomraden har
definierats baserat pa fyra systemvillkor. | studien anvinds OECD:s
definition av innovation. Innovationer kan vara generiska eller specifika.
Vi skiljer pa process- och produktinnovation samt beskriver innovations-
hojd i tre nivaer: inkrementell innovation, verkligen ny innovation och
radikal innovation. Kundrelaterade hinder for sma innovativa miljéteknik-
foretag blir extra uttalade da kunderna finns i kapitalintensiva sektorer
och paverkas ocksa av att omstillning till ett hallbart samhalle ofta
kraver teknikskiften.

Vi ska 1 detta kapitel definiera miljoteknik och innovation samt beskriva ett antal
begrepp roérande innovation som anviands 1 studien. Med utgangspunkt fran detta fors
ett resonemang om kundrelaterade hinder for smé innovativa miljoteknikfGretag.

2.1 Miljoteknik

Utgéngspunkten ér definitionen av miljoteknik som gors 1 Europeiska unionens
handlingsplan for miljéteknik, ETAP: ”miljoteknik ar all teknik som ar mindre
skadlig for miljon én tillgédngliga alternativ”.' Vi anvénder begreppet teknik i bred
bemairkelse, vilket inkluderar varor, tjdnster samt kombinationer av dessa i system
och processer.

For att precisera ovan angiven definition och samtidigt behalla bredd och helhet
anldggs ett systemperspektiv. Detta ér baserat pa fyra villkor for ett hdllbart
samhille, ofta kallade de fyra systemvillkoren.?

I ett hdllbart samhille forstors inte naturens funktion och mangfald genom:

+ systematiskt 6kande koncentrationer av @mnen fran berggrunden
(systemvillkor 1)

+ systematiskt 6kande koncentrationer av @mnen frdn samhéllets produktion
(systemvillkor 2)

* systematiskt Overuttag, undantrangning eller manipulation (systemvillkor 3).

I ett hédllbart samhalle &r hushéllningen med resurser s effektiv och réttvis att
minskliga behov tillgodoses dverallt (systemvillkor 4).

19 Europeiska kommissionen, 2004.
2 Holmberg, 1995; 1998.
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Systemvillkoren ger ramarna for hallbarhet. I denna rapport ar fokus pa miljo-
aspekterna av hallbarhet, det vill sdga ekologisk héllbarhet. For att gora beskriv-
ningen detaljrik nog och dirigenom mojliggora definition av marknadsnischer pa
olika kundmarknader har nio teknikomraden definierats baserat pd systemvillkoren
(tabell 2.1). P4 detta sitt har teknikomrdden definierats som &r kopplade till hur de
bidrar till ett hdllbart samhélle, det vill sdga funktionen ur ett miljo- och héllbarhets-
perspektiv. Det dr en branschoverskridande parameter som stricker sig dver de
branscher dir kunderna finns. Det gar att dskddliggora detta genom att ténka sig
teknikomraden pé en x-axel. Denna x-axel korsas av en y-axel som gar att dela in
1 de branscher dér kunderna huvudsakligen finns.

Utgér man fran systemvillkoren och indelningen av teknikomraden som gors 1
tabell 2.1 dr det mojligt att gora en systematisk distinktion mellan teknikomrade
och bransch dir kunderna finns utan att utelimna nagra omraden. Det gér da

att skilja pa den funktion — bidra till ett hallbart samhille — som kunden direkt
eller indirekt efterfragar hos innovation och vem kunden ar. Denna distinktion
ar mycket viktig att gora om man ska kunna gora en relevant marknadsanalys.
Héllbarhets-/miljofunktionen kan vara en huvudfunktion, till exempel en renings-
anldggning som har till enda syfte att minska miljébelastningen och bidra till

ett hallbart samhélle. Det kan dven vara sa att héllbarhets-/miljéfunktionen ar

en bifunktion, till exempel en elbil som har som huvudfunktion att transportera
individer och som bifunktion att det sker pa ett sdtt som belastar milj6 mindre &n
om transporten skedde med en bensinbil. Om det dr en huvud- eller bifunktion
forandrar inte behovet av att 1 analysen skilja mellan funktion och kundmarknad.

Da rapporten bygger pd intervjuer med finalister i tdvlingen Miljoinnovation
1998-2009 och Energimyndighetens portfoljbolag dr det viktigt att definitionen
av miljoteknik &r i samklang med hur urvalet av dessa tva grupper har gjorts.

De fyra systemvillkoren var utgangspunkten vid utvecklingen av kriterierna

som anvindes vid bedomningar i tdvlingen Miljéinnovation (bilaga 3). Vid
tavlingen Miljéinnovation togs 9—13 kriterier fram. Antalet kriterier har varierat
nagot Over aren. Nagra ar har man valt att dela upp vissa kriterier i flera delar.?!
Utgéangspunkten har dock konsekvent varit att utga fran systemvillkoren och fa
heltackande kriterier som 1 sé liten utstrackning som mdjligt 6verlappar varandra.

21 Cirka sjuhundra innovationer har bedémts under elva ar. Enligt utforda utvarderingar har kri-
teriernas relevans och juryns beddmningar fungerat vél (Lonngren och Nilsson, 2003; Nilsson
och Hedén, 2001). Kriteriernas relevans har dven analyserats under ett mastersarbete vid Inter-
nationella Miljoinstitutet i Lund (IIIEE), elva aktorer i finanssektorn har intervjuats och gett
synpunkter pa dem (Agnvall, 2004).
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Tabell 2.1: Teknikomraden kopplat till hur de bidrar till ett hallbart samhille. Ett
hallbart samhille definieras utifran fyra systemvillkor, se I6ptexten. Exempel och
forklaringar inom varje omrade presenteras for att askadliggéra teknikomradena.
Dessa ir inte heltackande da teknikomradena ar breda och komplexa.

Teknikomrade Systemvillkor Exempel och férklaringar
1. Férnybar energi 1 Energi fran sol, vind, vatten och biomassa.
2. Energieffektivisering 4 Branslesnala fordon, effektiva logistiksystem, energi-

effektiva industriprocesser, energieffektiva |dsningar i
fastigheter, varmeatervinning, varmepumpar et cetera.

3. Fornybara material 1 Produkter och konstruktioner av: tra, cellulosa, lin,
hampa, plast av starkelse et cetera. Processer som
underlattar anvandningen av férnybara material.

4. Materialeffektivisering 4 Produkter, konstruktioner och processer som minskar
materialanvandningen och Okar livslangden pa
produkter och system.

5. Atervinning/avfallshantering 4 Effektivisering och underlattande av material-
atervinning av restprodukter, produkter och
konstruktioner baserade pa atervunna restprodukter.

6. Substitution av miljéfarliga 2 Minskad anvandning av miljofarliga amnen, l6sningar

amnen dar det miljéfarliga @mnet kan bytas ut mot annan
metod.

7. Traditionell miljéteknik 2&4 Losningar for att rena, bryta ned och sanera

féroreningar till mark, luft och vatten. Att méata och
kartlagga miljdproblem.

8. Ekologisk teknik 3 Odlings- och reningssystem som 6kar biologisk
mangfald, [6sningar som minskar belastning pa mark
och vattenresurser et cetera.

9. Gransoverskridande tekniker 1-4 Losningar som pa ett tydligt satt griper in i tva
eller flera av ovan namnda omraden och dér inget
omrade dominerar.

Kriterierna for tdvlingen och teknikomradena som beskrivs 1 tabell 2.1 dverens-
stimmer vél med varandra. I tvé fall har olika indelning gjorts. Omrade 7, tradi-
tionell miljoteknik, &r sammansatt av fyra kriterier fran tdvlingen och omrade 8,
ekologisk teknik, d&r sammansatt av tva kriterier fran tdvlingen. Detta gor att det
finns en enhetlig systematik mellan tdvlingen Miljéinnovation och denna studie.

Vad det giller Energimyndighetens portfoljbolag s ticker de inte hela miljoteknik-
omrédet sd som det definieras i tabell 2.1. I urvalskriterierna finns skrivningar om
att det maste finnas en energikoppling (bilaga 4):

"For att vara aktuell for finansiering via Energimyndighetens ldn, maste affdrsidén
till att borja med ha marknadspotential samt stod av ett team med kunniga genom-
forare. Den mdste ocksd omfatta en unik och nyskapande produkt eller tjdnst, som
pa nagot sdtt bidrar till ett mer hallbart energisystem via fornybar energi eller
energieffektivisering. ”
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Det far dven beréra andra omrdden inom miljoteknik men energiaspekten méaste
ingd. Energimyndighetens kriterier om fornybar energi eller energieffektivisering
fingas inom ramen for de fyra systemvillkoren. Deras definition dr dock smalare.
Da Energimyndighetens portfoljbolag utgor en stor andel av gruppen foretag som
studeras i den hér studien har urvalet en slagsida mot fornybar energi och energi-
effektivisering.

2.2 Innovation

Det finns flera definitioner av innovation. Alla har det gemensamt att de handlar
om fornyelse. I den hir rapporten viljer vi att framst se pa innovation ur ett kom-
mersiellt perspektiv. OECD:s definition av innovation kan dirfor vara en lamplig
utgdngspunkt: “innovation dr en fornyelseprocess initierad av uppfattningen om
en ny marknad och/eller mojlighet till bruk av en teknologibaserad uppfinning vilket
leder till utveckling, produktion och marknadsforing som syftar till kommersiell
succé for uppfinningen”.?> Det bor noteras att teknologibaserad uppfinning syftar
pa teknologi i1 bred bemérkelse, vilket inkluderar varor, tjnster samt kombinationer
av dessa i system och processer.

Modern innovationsforskning bygger pa det grundlaggande antagandet att inno-
vationsprocessen ir interaktiv. Begreppet innovationssystem lanserades i slutet

av 80-talet. Ett innovationssystem bestar av en uppséttning aktorer, ndtverk och
institutioner som dr dmsesidigt beroende. Flertalet innovationer uppstar genom
larandeprocesser dir en méngd olika aktorer, individer savdl som organisationer,
ar inblandade pa olika sétt. Avgérande genombrott sker inte nddvéandigtvis vid
forskningsinstitutioner eller pa foretagens utvecklingsavdelningar. De kan lika
girna uppkomma i produktionen eller bland brukarna. Processen ir inte rak och
sekventiell, utan genomsyras av en miangd 6verlappande och svarforutsdgbara del-
processer. Detta 6ppnar upp for olika typer av innovationer och affarsmgjligheter i
manga delar av innovationssystemet.

Innovationer kan vara generiska eller specifika, det vill sdga allmént tillimpbara pa
manga omraden, eller specifika for en sektor eller tekniskt system. Generiska inno-
vationer har ofta storre affarspotential men kan vara svérare att exploatera. Det blir
svarare att prioritera vilken marknad man initialt ska fokusera pa nir innovationen

4r generisk. Ar innovationen specifik blir den kiinslig for forindringar i den sektor

eller i det tekniska system dar den ar tillimpbar.** I den hér studien definieras gene-
risk som en innovation som béade har olika tillimpningar och kan appliceras i olika
sektorer. Det racker inte att det ar en tillimpning som med sma modifikationer kan
appliceras i olika sektorer for att vi ska kalla innovationen generisk.

Man skiljer ofta pa process- och produktinnovation (figur 2.1).> Processinnovationer
kan delas in 1 teknologiska innovationer och organisationsinnovationer.

22 Garcia och Calantone, 2002, egen dversdttning.
2 Fagerberg, 2004.

2+ Ohlsson, 2006.

% Edquist, 2001.
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Figur 2.1: Olika typer av innovationer.

En teknologisk processinnovation uppstar da en produkt kan produceras med mindre
resurser: arbete, kapital, energi eller material. Organisatoriska processinnovationer
ar nya former av organisationer, till exempel ett nytt sétt att organisera forsiljningen.

Produktinnovation innebér en forbéttring av existerande vara eller tjinst eller
utveckling av en ny vara eller tjanst. Produktinnovationer leder ofta pa sikt till pro-
cessinnovationer. Ju mer en produktinnovation skiljer sig fran befintliga produkter
desto storre dr ofta behovet av processinnovationer. Hur mycket en innovation
skiljer sig fran dagens produkter, processer och organisationer beskrivs med hjilp
av begreppet innovationshdjd (tabell 2.2).

Det finns ingen helt enhetlig klassificering av olika typer av innovationer eller hur
innovationshdjd ska métas. Garcia och Calantone har gjort ett forsok att skapa
enhetlighet byggd pa 21 empiriska klassificeringsstudier.?® Deras klassificering
bygger pé tre nivaer:

» Inkrementell innovation: innovation i sma steg — till exempel produkt-
utveckling — kan innebara ett tekniskt framsteg och/eller en radikal
marknadsfordandring for foretaget som implementerar innovationen men
paverkar inte marknaden i stort. Exempel &r BMW-MS5 (tekniskt framsteg
och radikal marknadsforédndring for foretaget), inférande av datoriserad
processtyrning (tekniskt framsteg for foretaget) samt Hemkdps miljo/hélsa/
kvalitetsprofil (radikal marknadsforandring for foretaget).

» Verkligen ny innovation: kan innebira ett tekniksprang eller utgora en
radikal fordndring p4 marknaden men inte bada. Exempel dr forsta faxen
(ett tekniksprang men inte radikal marknadsforandring), Sony Walkman
(radikal marknadsfordndring men inte ett teknikspréng).

* Radikal innovation: tekniska sprdng som dven radikalt fordndrar
marknaden, till exempel dngmaskinen och world wide web.

26 Garcia och Calantone, 2002.
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Tabell 2.2: Innovationshojd och olika typer av innovationer kan beskrivas i en matrix.

Innovationshéjd-> Inkrementell Verkligen ny Radikal
Typ av innovation

Vara
Produkt

Tjanst

Teknologi
Process

Organisation

2.3 Kundrelaterade hinder for sma innovativa

miljoteknikforetag

Studien Marknadshinder for miljéinnovationer,”” som speglar sma innovativa
miljoteknikforetags syn pa marknadshinder, visar att de storsta hindren &r kund-
relaterade. Den framsta slutsatsen 1 studien &r att det storsta marknadshindret
for miljoinnovationer dr kundernas konservatism och motstand mot att ta risker
genom att prova ny teknik. Aven andra kundrelaterade hinder kommer hogt upp
pa dagordningen:

 att det dr kostsamt och svart att nd kunderna
 att det dr svart att fa en forsta kund
 att andra behov dn dem innovationen 16ser har hogre prioritet hos kunderna

 att det dr kostsamt att demonstrera innovationen och dess nytta.

Med tanke pa denna problembild, och det faktum att studien visar att det finns
allt mer utvecklingskapital tillgdngligt for miljéinnovationer,?® blir det allt mer
angeldget att stimulera kunder att véga ta forsta steget och prova ny miljoteknik.
Risken dr annars att det utvecklingskapital som nu satsas bade fran privat och
offentlig sida inte kommer att kunna anvéndas effektivt.

Det ér alltid svart for sma innovativa foretag att nd marknaden. Troligen &r
kundrelaterade marknadshinder av stor betydelse for alla typer av smé innovativa
foretag. Fragan dr diarfor om detta &r ett speciellt uttalat problem for miljoteknik.
Det finns en del som talar {for det.

Miljoteknik riktar sig generellt sett mot kapitalintensiva sektorer. I flera viktiga
sektorer for miljoteknik — fastighetsverksamhet, energi, vatten, avlopp samt
avfall — motsvarar nettoinvesteringarna dver fyrtio procent av foradlingsvardet.

I samtliga 6vriga sektorer motsvarar nettoinvesteringarna mindre &n tjugo procent
av foradlingsvirdet.”” Detta 6kar riskerna for kunden att prova ny teknik och ger
hogre intrddesbarridrer for sma innovativa miljéteknikforetag.

27 Diér inget annat anges bygger uppgifterna i avsnitt 2.3 pa Englund, 2010.
2 Detta &r dven en global trend inom fornybar energi och energieffektivisering enligt UNEP, 2013.
2 Uppgifterna om kapitalintensitet bygger pa Johansson och Forssén, 2010.
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Hindren accentueras ytterligare av arten av den omstallning marknaden stir infor
nér det géller miljoteknik. For att klara en omstéllning till ett ekologiskt hallbart
samhdlle krivs radikala fordndringar av manga av dagens tekniska system.*® Detta
kraver teknikskiften.’! Med teknikskiften menas stora tekniska forandringar i
sattet viktiga samhallsfunktioner tillgodoses, s som transporter, kommunikation,
bostéder och livsmedelsforsorjning. Teknikskiften innebér inte bara tekniska for-
andringar, utan dven fordndringar i brukarnas beteenden, av regleringar, av indu-
striella nédtverk, av infrastruktur och av den symboliska innebdrden av tekniken
for samhallet.*

For innovationer, speciellt verkligen nya och radikala, finns det inte alltid en
etablerad marknad och fasta preferenser hos kunderna. Innovationer av denna typ
utvecklas oftast pa nischmarknader helt eller delvis isolerade frdén huvudmarknaden
och befintliga aktorer. Innovationer kan dven samexistera och integreras med
befintlig teknik utan att konkurrera med den i de tidiga faserna.® I de tidiga
faserna av marknadsintroduktion ar konkurrenterna fa och de externa marknads-
hindren domineras av troghet hos kunderna och av att kunden méste dvertygas
om att prova produkten, vilket ger hdga marknadsforingskostnader.>

Nér denna typ av marknadshinder dr starka pa en marknad blir innovtiva kunder
som gar fore och vill prova nya ldsningar viktiga. Dessa utgor oftast ndgra procent
av den totala marknaden. Innovativa kunder ar riskbendgna och kunniga kunder som
1 hog grad fattar sjdlvstindiga beslut oberoende av omgivningens asikter. Det dr ofta
entusiaster som har en stark drivkraft, dr beredda att ta risker och tror pa den nya
tekniken. Det kan vara sma aktorer eller sma enheter i stora organisationer.® Kunder
som gar fore kan dven vara sa kallade nischkunder som har speciella behov som
gor att de dr beredda att betala mer for produkten, stilla andra krav pé kvaliteten
an huvudmarknaden och/eller ta risker for att fa tillgang till den nya tekniken.*

Innovativa kunder som végar involvera sig 1 utveckling med sma miljéteknikforetag
ar av stor vikt. Bland smé innovativa miljoteknikforetag géar det att se ett samband
mellan framgang och konkret kundsamverkan. Kundsamverkan kan vara en av de
tio frimsta forklaringsfaktorerna till framgéang. Foretag med stor branschkunskap
har ofta egna kundkontakter och kunskap om branschen.’” Det ar lika vanligt att
lata kunden finansiera delar av utvecklingen som att ta in affarsénglar for denna
typ av sma innovativa miljoteknikforetag.’®

30 Meadows et al., 2004.

31 Tdag pagar till exempel teknikskiften inom energiomréadet nér samhéllet gar fran fossilenergi

till fornybar energi, UNEP, 2013.

32 Vad som menas med teknikskiften och vad dessa innebir bygger pa Geels, 2002.

3 Resonemanget om radikala innovationer och nischmarknader bygger pa Geels, 2002.

3 Porter, 1998.

3 Resonemanget om innovativa kunder bygger pa Rogers, 2003.

3 Dalenstam et al., 2008; Englund, 2008.
37 Resonemanget om samband mellan framgéng och kundsamverkan bygger pa Dalenstam et al.,
2008 samt Englund, 2008.

% Englund, 2010.
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Det dr med utgéngspunkt fran dessa perspektiv angelédget att f4 djupare kunskap
om kundens roll under utvecklingsskedet och de tidiga faserna av marknadsintro-
duktion. Detta for att forstd processen nir sma innovativa miljoteknikforetag
samverkar med kund kring innovation. Okad kunskap méjliggor for aktérer inom
miljoteknikomradet att stimulera processen.
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3 Samverkan mellan leverantor
och kund

Det finns lite eller ingen forskning om samverkan mellan sma innovativa
teknikféretag och kund. Dock finns det studier av samverkan kring inno-
vation mellan storre etablerade leverantérer och kunder. Dessa studier
ar av relevans da manga faktorer och samband kan vara likartade:

¢ leverantorer lar sig idag allt mer av sina kunder och ny teknik
stimulerar till mer samverkan och mer 6ppna former av innovation

e samverkan mellan leverantér och kund kring innovation varierar
mellan olika branscher

e de basta kunderna att samverka med ar inte alltid de mest
tekniskt attraktiva nér det géller innovationsféormaga och know-
how, da dessa inte alltid matchar den storre marknadens behov

¢ innovativa kunder ar viktiga for att ge tidiga insikter om behov
och lésningar

e ett antal faktorer stimulerar och haller tillbaka samverkan mellan
leverantor och kund kring innovation: efterfragan av kundanpass-
ning, teknikrelaterade faktorer, faktorer hos den enskilde kunden,
strategiska och strukturella faktorer samt organisatoriska faktorer.

En studie av Greer och Lei publicerad 2012 1 International Journal of Management
Reviews sammanfattar forskningsldget nar det giller kunskap om samverkan
mellan leverantor och kund kring innovation.*® I studien omnamns inget om
samverkan mellan smé innovativa teknikforetag och kund. Fokus ligger istillet pa
studier av samverkan kring innovation mellan storre etablerade leverantorer och
kunder (bade konsumenter och andra foretag som kunder). De faktum att ovan
ndmnda studie inte ndmner nagot om sma innovativa teknikforetag och att vi inte
funnit nagra artiklar som behandlar &mnet tyder pa att det i dagslédget finns lite
eller ingen forskning pa omradet.*

Forskning om samverkan kring innovation mellan storre etablerade leverantorer
och kunder &r av relevans dven nér sma innovativa teknikforetag studeras. Manga
faktorer och samband kan vara likartade. Vi ska dérfor 6vergripande beskriva
kunskapslidget inom omradet, baserat pa studien publicerad i International Journal
of Management Reviews. Samverkan i de sma innovativa teknikforetag som vi
studerar har uteslutande skett med foretagskunder. Vi refererar darfor endast till
den forskning som &r relaterad till samverkan med foretagskunder.

¥ Resonemangen i kapitel 3 bygger pa Greer och Lei, 2012.

40 En ytterligare indikation pa att det finns lite eller ingen forskning pa omréadet ar att Charles R.
Greer (en av forfattarna till Greer och Lei, 2012) samt Asa Lindholm Dahlstrand (innovations-
forskare specialiserad pa sma teknikforetag vid Lunds Universitet) vid personlig kontakt upp-
ger att de inte kdnner till nagra studier.
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Greer och Lei gor en genomgéng av litteraturen. Huvudsakligen analyseras artiklar
som behandlar hur leverantdrer samverkar med konsumenter och foretagskunder
kring innovation. Det &r ett omfattande och heterogent material som anlyseras. For
att fa systematik gors en syntes av tre befintliga modeller. Detta kombineras med
influenser fran andra forskningsomrdden. Resultatet dr en syntesmodell. Studier
fran flera discipliner har granskats, inklusive forskning inom innovation, strategi,
management, marknadsforing och informationsteknologi. En reflektion som kan
goras dr att &ven om Greer och Lei har forsokt gora en syntes sa hanger teoribild-
ningen inom omrédet dnnu inte helt ihop. Detta bér man ha i atanke nir man léser
den Oversiktliga beskrivningen nedan.

3.1 Paradigmskifte med betydande konsekvenser

En slutsats som gors utifran litteraturgenomgéngen av Greer och Lei ér att det
har skett ett paradigmskifte. Konsekvenserna pa marknaden till f61jd av sam-
verkan mellan leverantor och kund kring innovation bedoms idag vara betydande.
Leverantorer lar sig idag allt mer av sina kunder och ny teknik stimulerar till mer
samverkan och mer 6ppna former av innovation. Minskade skalférdelar inom
forskning och utveckling tvingar fram vissa av dessa samarbeten. Okningen av
antalet relationer mellan foretag, dir man &r beroende av varandra, forvandlar till
och med sjdlva karaktéren av konkurrens och samverkan pd marknaden.

Greer och Leis studie visar dock att vissa forskare ifragasitter vardet av samverkan
mellan leverantdr och kund kring innovation nér det giller tekniska innovationer.
Det kan vara svart att f4 fram de latenta behoven hos kunden. Framgangsrik sam-
verkan fokuserar sannolikt pa mindre innovativa produkter och riskerar att minska
innovationshdjden. Detta kan fa konsekvenser pa sikt for badde den ekonomiska
och tekniska utvecklingen. Risken finns att det blir farre teknologiska genombrott.
En annan kritik som framgér av studien ar att det finns en avtagande nytta med
samverkan. For djup samverkan mellan leverantér och kund kring innovation kan
vara negativt, delvis for att samverkan &r kostsamt.

Samverkan mellan leverantdr och kund kring innovation varierar mellan olika
branscher, till exempel kan samverkan vara mindre frekvent inom servicebran-
scherna, eftersom det ar léttare for anvindare att fornya sig utan att samverka med
befintliga tjinsteleverantdrer. Det har dven visat sig att stabiliteten i samverkans-
relationer skiljer sig mellan olika branscher. Samverkan kring konsumentprodukter
ar mindre stabil d4n om det ror sig om industriprodukter. Leverantrer och kunder
ar mer bendgna till samverkan kring innovation dar marknaderna dr mer koncentre-
rade och dir leverantdrer har latt tillgang till kunder. Fragan om foretagets storlek
och formaga till innovation &r foremal for pagaende debatt, likasé fradgan om fore-
tagsstorlek &r kopplat till samverkan mellan leverantdr och kund kring innovation.

Greer och Lei visar ocksd att det finns beldgg for att de bésta kunderna att samverka
med kanske inte dr de som &r de mest tekniskt attraktiva nér det géller innovations-
formaga och know-how. Detta beror pa att deras behov inte alltid matchar den storre
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marknadens behov. P4 samma sétt dr kanske kundens kreativitet inte det viktigaste
kriteriet for val av samverkanspartner eller det viktigaste kriteriet for eventuell
framgang. Kundens kopkraft &r en mer avgorande faktor.

Innovativa kunder &r viktiga for att ge tidiga insikter om behov och 16sningar.
Sadana kunder moter oftast mer extrema forhallanden och har storre behov av ban-
brytande 16sningar eller produkter. Att vara steget fore 1 utvecklingen pa marknaden
kan vara viktigt. Innovativa kunder kan ge tidiga insikter i anvindarnas behov av
nya produkter, som de andra aktorerna pa marknaden kommer att méta manader
eller ar senare. Denna typ av kunder, som ofta finns utanfor leverantoérens huvud-
marknad, &r en vanlig killa till banbrytande innovationer. Banbrytande innovationer
tas ocksa ofta fram som svar pa etablerade leverantorers oformaga att mota behoven
pa mindre eller forsummade marknader.

3.2 En syntesmodell

Syntesmodellen som ndmns ovan klassificerar ett antal faktorer som stimulerar
eller haller tillbaka samverkan mellan leverantér och kund kring innovation:

+ efterfrdgan av kundanpassning
 teknikrelaterade faktorer
* teknologisk fordndring
* produktmodularitet
» faktorer hos den enskilde kunden
» expertis och kunskapsdjup
* drivkrafter for samverkan
» strategiska och strukturella faktorer
+ strategi
* nétverk
» organisatoriska faktorer
* kultur
* ndrvaro eller franvaro av tillit
» nérvaro eller frinvaro av empati
« tillginglig tid.
Dessa faktorer samverkar och verlappar ibland varandra. Nedan kommer en kort

beskrivning av hur forskningen idag ser pa dessa faktorers stimulerande och till-
bakahéllande effekt enligt Greer och Lei.
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Efterfragan av kundanpassning

Efterfragan av kundanpassning dr en faktor som stimulerar samverkan med kund
kring innovation. Allt fler skrdddarsydda produkter har stimulerats av kundernas
heterogena behov och nya former av produkter har mojliggjorts genom nétverks-
organisationer. Mojligheterna till forandringar 1 produktdesign har 6kat med flexibla
tillverkningsprocesser som gor det mojligt att utnyttja stordriftsfordelar och samti-
digt skriddarsy utan att fa minskad effektivitet. Att kunna erbjuda exakt anpassning
ar ocksa kopplat till att leverantorer vill ha starkare bindning till kunden och skapa
inlasning. Leverantorer anvdnder anpassning och samverkan med kund kring inno-
vation for att forma produktidéer och minska utvecklingsrisker.

Teknikrelaterade faktorer

Teknologisk fordndring: Internet har spelat stor roll for att stimulera samverkan
mellan leverantor och kund kring innovation. Kunskap ar idag lattillgdnglig. Det gér
att fa tillgang till kunskap om kunder eller virtuella gemenskaper av kunder som har
gemensamma intressen. Kunder kan littare hitta och utvérdera nya tekniker samt
finna leverantorer att samverka med. Fler aktorer delar idéer och produktkoncept
genom internetbaserade verktyg som underléttar samverkan i alla faser i utveck-
lingsprocessen.

Produktmodularitet: Modularitet innebér standardisering av granssnittet mellan
olika komponenter som ska anslutas till varandra, till exempel USB-kontakten f6r
elektronisk utrustning. Denna typ av standardgrianssnitt integrerar i forvig sam-
ordningsmdjlighter mellan olika komponenter, vilket underléttar produktanpassning.
Modularisering gor det ocksd mojligt for foretag att skapa differentierade produkter
till 1agre kostnader genom att anvdnda olika kombinationer av centrala moduler.
Aven om det finns manga fordelar med modularitet &r det oklart hur det bidrar till
att stimulera samverkan mellan leverantdr och kund kring innovation. De strategiska
konsekvenserna har varit féremal for debatt. A ena sidan bidrar modularitet till
samverkan genom att standardiseringsprocessen ofta omfattar bade leverantorer
och anviindare. A andra sidan tenderar standardisering att begriinsa den flexibilitet
som krévs for innovation.

Faktorer hos den enskilde kunden

Expertis och kunskapsdjup: Djupgéende kunskaper ér en bidragande faktor till
framgangsrik samverkan mellan leverantér och kund kring innovation. Skillnader
1 kunskapsintensitet forklarar i vilken utstraickning samverkan mellan leverantor
och kund kring innovation varierar mellan branscher. Leverantérer som upplever
att den kund de samverkar med &r kunnig &r mer ndjda med relationen. Skillnader
i kundens expertis kan leda till olika nivaer av engagemang i olika stadier av
utvecklingen. Sddana skillnader i engagemang har identifierats som en potentiell
kélla till konflikt som leverantdrerna maste ta itu med.

Drivkrafter for samverkan: For foretagskunder kan drivkraften vara prissdnkningar,
exklusiva rittigheter till produkten for en viss tidsperiod samt extra service och
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garantier. Nér kostnaderna for samverkan ar hoga, till exempel nér risken upplevs
som hdg, kan ytterligare incitament ocksa behdvas for att uppmuntra till deltagande.
Nir flera kunder &r inblandade, kan gemensamma beloningar vara ldmpligt.
Storleken pd incitamenten maste kompensera utspadningen av fordelar som
uppstér nér flera samarbetspartners, ibland konkurrenter, dr inblandade i samma
innovationsnétverk. Vérdet av kundens insats kan vara svirt att avgora. Det kan
dven vara svdrt att behalla kundens lojalitet om deras forslag till produktforbatt-
ringar inte antas. Kundens innovationer kan ocksa nedprioriteras av leverantdren
av marknadsstrategiska skél, till exempel nir en produkt férvintas kannibalisera
pa forséljningen av befintliga produktlinjer med hogre marginaler.

Strategiska och strukturella faktorer

Strategi: Stravan efter samverkan mellan leverantor och kund kring innovation
innebdr utmaningar for strateger bade hos leverantoér och kund. Samverkan kan
komma 1 konflikt med grundldggande strategiska principer, sdisom dgande- och
exploateringsrattigheter. En annan viktig strategisk fraga ér risken for att kunden
sa smaningom kommer att konkurrera med leverantoren. Det finns dven en risk att
kunden avbryter samverkan, ndgot som kan stora produktutvecklingsprocessen.
Leverantor och kund kan dven ha olika syn pa utvecklingstakten. Kunden kan ha
produktionsprocesser som man inte vill stéra och kan da dra ned pa utvecklings-
takten. Kunden kan se en risk 1 att fa inlasningseffekter och inte ha mojlighet att
byta leverantér om man samverkar for djupt kring innovation.

Ndtverk: Det finns fordelar med att arbeta i ndtverk. Exempel pa saddana fordelar
ar okad kundinteraktion i ett tidigt stadium i produktutvecklingen, samverkan
med kompletterande kompetenser, tillgang till extern kunskap samt paskyndad
produktutveckling. Det blir positiva resultat och 6kad produktivitet nir foretag
arbetar i ndtverk med heterogena samarbetspartners. Integrering av kunskap fran
kunder hos leverantoren kriaver stodjande organisatoriska strukturer och andra
mekanismer internt for att det ska vara mojligt att assimilera kunskapen.

Organisatoriska faktorer

Kultur: Synsitt pa samverkan bade hos leverantor och pa kundsidan ar av betydelse.
Sociala strukturer, kunskapskulturer, och beslutsfattares strategiska synsétt
begransar mojligheten for organisationer att ta till sig den information som ar
nddvéndig for innovationer. Samverkan med kunder ger mdjlighet att 6ka flodet
av ny kunskap till leverantoren. Leverantdren maste dock forst ha en dvergripande
forstéelse for hur deras erbjudanden passar kundens totala behov, annars ar det
nya flodet av kunskap av begrédnsat virde. Foretagskunder uppskattar ofta inkre-
mentella (stegvisa) innovationer som uppritthéller befintliga system, eftersom

de minskar risken och man undviker de kostnader stora fordndringar innebér.
Radikala eller “storande” innovationer, vilket ofta leder till “omvéalvande” pro-
dukter och teknologier, kan mota motstdnd frin etablerade kdpare och kunder.

Ndrvaro eller franvaro av tillit: Fortroende dr en annan sannolikt bidragande orsak
till om samverkan uppstér eller inte. Det kan vara avgdrande for om samverkan
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kring innovation med kund ska lyckas. Foretag befinner sig ibland i en situation
dér de konkurrerar parallellt med att de samverkar for att dela pa kostnader och
risker kring produktutveckling. Tillit 4r d4 av stor vikt. Att arbeta med kunder som
man kan lita p4, till exempel de som man har en langsiktig relation med, &r ett satt
att hantera riskerna. Nar samverkan ror mer radikala innovationer ar konsekvenserna
mer strategiska p g a behovet att hdlla innovationen hemlig under en léngre tids-
period. I sddana fall &r tillit och 6verenskommelser om immateriella réttigheter
avgorande.

Ndrvaro eller franvaro av empati: vilket aterspeglas i varden sa som omtanke

och hjilpsamhet har identifierats som en viktig faktor for héllbar samverkan med
kunderna. Personliga relationer som é&r inriktade pa att identifiera och tillgodose
kundernas individuella behov reflekterar saidan empati. Empati och insikt 1 hur
kunderna kénner underlittar djupare forstaelse och gor det mdjligt for organisationer
att f4 kunskap om kundernas upplevelser kring en produkt eller tjanst. Kontinuerlig
kundsamverkan kring utveckling av produktidéer kan tillfredsstélla kdnslomissiga
eller psykiska behov som skapar starkare band.

Tillgdnglig tid: Nya produkter kan utvecklas med kunder pa kortare tid och till
lagre kostnad. Dock kan brist pé tillgénglig tid for kunderna vara ett problem nar
det giller samverkan. Generellt verkar tidskraven pé kunderna vara storre under de
tidigare faserna av samverkan, &ven om kundernas engagemang genom alla skeden
av innovationsprocessen forefaller att underlétta utvecklingen av framgangsrika
produkter. Det dr intressant att notera att leverantorer har beskrivit tidspress som
en grund fOr att inte engagera sig i samverkan med kund kring innovation. Den
bakomliggande orsaken till detta dr dock troligen brist pa ldrande hos leverantoren.
Tidsbaserad konkurrens dér foretag forsoker engagera sig i allt snabbare produkt-
utveckling kan begrinsa ldrandet fran kunder. Detta kan leda till att utveckling av
befintliga konstruktioner prioriteras fore nya kundbehov.
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4 Kundmarknaden dar
samverkan sker

Miljoteknikforetag riktar sig generellt sett mot kapitalintensiva sektorer.
Tre sektorer dominerar som kundmarknader for de sma innovativa milj6-
teknikforetagen i den har studien: tillverkningsindustrin, energiproducenter
samt bygg- och fastighetssektorn. Kunderna ar bade privata och offent-
liga aktérer. Detta styr hur de agerar som kunder. Regler om offentlig
upphandling och politisk styrning paverkar hur offentliga kunder ser

pa samverkan med kunder under utvecklingsfasen av ny teknik.

De smé innovativa miljoteknikforetag som har studerats i den hér studien vénder
sig frimst till olika industrimarknader. Aven offentliga kunder som hanterar infras-
truktur dr vanliga. Olika tjanstesektorer dr ovanliga som kundmarknad.*' I figur 4.1
och 4.2 redovisas ett antal nyckelord som beskriver den kundmarknad som smé
innovativa miljoteknikforetag vénder sig till. Beskrivningen avser samhéllssektorer*?
samt dgandeform, det vill siga om kunden &r privat eller offentligt d4gd.

Privata och offentliga aktdrer styrs pd olika sitt. Detta far konsekvenser for hur de
agerar som kunder. Foretag dr vinstdrivande, vilket myndigheter inte &r. Nu dr det
f4 av de sma miljoteknikforetagen som har myndigheter som kund. Déaremot ér det
vanligt att de vénder sig till offentliga bolag. Det kan vara kommunala eller statliga
fastighetsbolag, energibolag eller bolag som hanterar avfall, avlopp och vatten.*
Dessa édr styrda av offentliga upphandlingsregler och den politiska styrningen
paverkar organisationerna dven om de &r vinstdrivande bolag. Det dr skillnad mellan
statliga bolag och bolag dgda av kommuner och landsting/regioner. De senare styrs
dven av kommunallagen. Statliga bolag omfattas inte av kommunallagen och kan
agera mer som privata foretag. Den politiska styrningen finns dock dven for statliga
bolag. Regler om offentlig upphandling och politisk styrning paverkar hur offentliga
kunder ser pa samverkan med kunder under utvecklingsfasen av ny teknik. Regler
for offentlig upphandling kan begrinsa kundsamverkan eller styra den till vissa
former. Politisk styrning kan innebira att aspekter som samhillsansvar att stimulera
innovation fors in i beslutsprocessen.*

41 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.

2 Enligt SNI-standard.

4 Resonemanget om myndigheter och offentliga bolag bygger pa uppgifter fran de 66 miljo-
teknikforetag i denna studie som har samverkat med kund kring innovation.

4 Resonemanget om offentliga bolag efter foregdende not bygger pa Englund, 2010.
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Figur 4.1: Nyckelord som beskriver den kundmarknad sma innovativa miljéteknikféretag
vander sig till.*

Regelverket kring offentlig upphandling kan 1 det avseendet vara himmande,
dven om det ocksa finns regler for forkommersiell upphandling.*® Den politiska
styrningen kan bdde vara himmande och stimulerande. Politiker kan kdnna sig
pressade att forvalta skattemedel pa ett sitt som minimerar risker. A andra sidan
har vi 1 denna studie sett exempel pd kommunala kundforetag som i dgardirektiv
har inskrivet att de ska vara med och bidra till att stimulera ny teknik.*’

Generellt sett dr industriaktiviteter (utvinning av mineral, tillverkning och energi)
relativt kapitalintensiva aktiviteter, med hog foradlingsgrad och dominerade av
stora foretag. Dessa aktiviteter star darfor for en relativt liten andel av nérings-
livets foretag, men for en hogre andel av antalet anstillda och f6r en d&nnu hogre
andel av foradlingsvérdet. De flesta tjinstesektorer tenderar att vara relativt
arbetsintensiva aktiviteter, med en betydande andel sma och medelstora foretag,
vilket forklarar att de utgdr en relativt stor andel av néringslivets foretag och
antal anstéllda.*®

4 Ordmolnet baserar sig pa uppgifter fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat
med kund kring innovation och ger en indikation pa forekomst. Textens storlek speglar hur
vanligt forekommande nyckelordet &r. Storre text innbér att nyckelordet 4r vanligare. Det ska
dock inte ses som en kvantitativ analys. Inga statistiska anlyser &r gjorda.

4 S0U 2010:56; SOU 2013:12.
47 Resonemanget om #dgardirektiv &r baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
4 Resonemanget om kapitalintensiva industriaktiviteter bygger pa Johansson och Forssén, 2010.
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Figur 4.2: Nyckelord som beskriver agarbilden pa den kundmarknad sma innovativa
miljoteknikféretag vander sig till.*

Miljoteknikforetag riktar sig generellt sett mot kapitalintensiva sektorer.’® Detta
far konsekvenser for spridningen pa marknaden av innovationer fran sma miljo-
teknikforetag, da spridningen styrs av varje sektors struktur.’!

Ordmolnet i figur 4.1 indikerar att tre sektorer dominerar som kundmarknader for
de sma innovativa miljéteknikforetagen 1 den hir studien: tillverkningsindustrin,
energiproducenter samt bygg- och fastighetssektorn. Vi ska kort g& igenom forut-
sdttningarna inom dessa sektorer dé strukturerna i dessa har biring pa analysen
om samverkansformer i kapitel 6.

4.1 Tillverkningsindustrin

Tillverkningsindustrin dr ingen homogen sektor utan bestir av ménga skilda
branscher med olika forutséttningar. Kunderna for miljoteknik ar allt frdn sma
mikroforetag till multinationella storforetag. Det kan noteras att cirka tva tredje-
delar av sméa och medelstora foretag siljer ndgon del av sin produktion som
underleverantor. Huvuddelen av dessa foretag befinner sig relativt langt fram 1
foradlingsked;jan.

4 Ordmolnet baserar sig pa uppgifter frén denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat
med kund kring innovation och ger en indikation pé forekomst. Textens storlek speglar hur
vanligt forekommande nyckelordet &r. Storre text innbér att nyckelordet 4r vanligare. Det ska
dock inte ses som en kvantitativ analys. Inga statistiska anlyser ar gjorda.

0 Englund, 2008; 2010.
31 Englund, 2010.
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Tillverkningsindustrin karaktdriseras av produkter med stort teknikinnehdll, bade
i utvecklingen av produkterna och i sjilva tillverkningen av dem. Erbjudandena
ar till stor del produkter och system i kombination med tjdnster som siljs inter-
nationellt.”> Mgjligheterna till fordndringar i produktdesign har 6kat med flexibla
tillverkningsprocesser. Detta stimulerar samverkan mellan leverantor och kund
kring utveckling av ny teknik. Standardisering av grénssnittet mellan olika kom-
ponenter som dr vanlig i tillverkningsindustrin kan bade vara stimulerande och
hdmmande.>

De komplexa produkterna och kombinationen av produkt och tjanst gor dock
att det latt blir inlasningseffekter, ddr det for kunden kan vara kostsamt att byta
leverantdr. Denna typ av produktdifferentiering hos befintliga aktorer skapar
lojalitet hos kunden och forsvarar for nya aktorer att ta sig in pa marknaden.
Detta paverkar formerna for samverkan kring utveckling av ny teknik mellan
leverantor och kund.**

Den internationella konkurrensen &r hard.> Viktiga utméarkande konkurrensfaktorer
for foretagen ar generell forskning och utveckling, nya produkter och ny produk-
tionsteknik. Den storsta delen av den samlade forsdljning gér till andra sektorer som
business to business. Skalfordelar, leverantorsstrukturer och virdekedjor, kapital-
behov for utveckling av nya produkter och tjénster, tillgang till distributionskanaler,
samt regelverk varierar fran bransch till bransch inom tillverkningsindustrin.>

4.2 Byggindustrin samt fastighetsbolag och
fastighetsforvaltare

Byggindustrin samt fastighetsbolag och fastighetsforvaltare dr kunder for miljo-
teknikforetagen som deltar i den hér studien (figur 4.1). Det ar dock inte alltid
dessa som drar nytta av den nya tekniken. Da slutkunden — hyresgésten — ofta &r
den svagare parten, speciellt inom bostadssektorn, prioriteras inte alltid fragor
kring driftsoptimering. Driftskostnader kan foras over till hyresgésten. Det dr inte
heller alltid som hyresgisten prioriterar energikostnaden nér denne ser pé olika
typer av besparingar som kan gora i budget.’’ Detta far konsekvenser for mark-
naden for energieffektivisering och konvertering till fornybar energi. En fastighet
ar en komplex produkt med ménga vérden, design, komfort, 14ge, driftskostnader
et cetera. Detta gor att det l4tt blir inldsningseffekter dér slutkunden maste viga
varden mot varandra och inte alltid kan krdva den bésta 16sningen. Denna typ av
produktdifferentiering hos befintliga aktorer skapar lojalitet hos kunden.*

52 Blomgren, 2008; OECD, 2013.
53 Greer och Lei, 2012.

> Blomgren, 2008.

55 OECD, 2013.

6 Blomgren, 2008.

57 Larsson et al., 2008.

¢ Englund, 2010.
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Byggindustrin ér starkt cyklisk och har under ldng tid kinnetecknats av 1ag
omvandlingstakt och liten andel produktivitetsutveckling. Sektorn stdr infor
omfattande fordndringar. Kraven pd produktivitet och hojd kvalitet kar. Sektorn
utsdtts dven allt mer for internationell konkurrens. Byggindustrin dr uppbyggd

av ett fatal stora samt manga sma aktorer.”” Byggindustrin har hogt tekniskt kun-
nande, medan det dr mer varierande bland fastighetsbolag och fastighetsforvaltare.
Fastighetsforvaltning préglas av att fastigheter dven &r investeringsobjekt. Da sam-
verkan mellan leverantor och kund kring innovation styrs av kunskapsdjup kan det
tekniska kunnandet hos vissa fastighetsforvaltare vara himmande for samverkan.®

Sektorn préaglas av komplicerade leverantorskedjor dir ménga parter paverkar
de tekniska valen: arkitekter, tekniska konsulter, byggherrar, fastighetsforvaltare,
materialleverantorer et cetera. Inom byggindustrin finns det ménga attitydbarridrer
som kan utgora hinder for en fordndring. Byggindustrin karaktériseras av en brist
pa larandekultur. Byggprocessen dr en projektbaserad industri med fokus pa kort-
siktighet 1 tid och omfattning. Korta kontraktsrelationer har lett till ett delvis
opportunistiskt agerande, dir leverantdren forsoker fa ut s mycket som majligt pa
kort sikt.®! Detta utgor ingen bra grund for samverkan mellan leverant6r och kund
kring innovation da vi 1 avsnitt 3.2 konstaterade att tillit och langsiktiga relationer
ar viktiga faktorer for att stimulera samverkan.

Samtidigt som kontraktsrelationerna ar korta under byggprocessen préglas sektorn
av langa investeringsperspektiv. Det ror sig ofta om stora investeringar. Riskerna
med att byta teknik blir darfor ofta hoga,* vilket i sin tur minskar viljan att prova
ny teknik.® Energikostnaden &r en viktig kostnad nér det géller drift av fastigheter.
Det rader osékerhet om framtida energipriser, vilket ytterligare bidrar till att 6ka
risken vid introduktion av ny teknik.%

Flera av de stora aktorerna har dgarintressen i hela leverantorskedjan fran bygg-
produkt till fastighetsdgande. Detta gor att det kan vara svart att 12 tillgang till
distributionskanaler inom vissa produktomraden om man kommer som ny aktor,
speciellt nar det géiller storre projekt. Den 6kande internationella konkurrensen gor
det dock allt lattare att fa tillgang till distributionskanaler.®

Bygg- och fastighetssektorn utmérks av att samhaillet, genom politiska och regula-
toriska instrument, pad manga olika sétt paverkar och styr arbetet. Lagar och regler
som paverkar ir bland annat plan- och bygglagen (PBL), arbetsmiljolagen och
miljobalken. Energikostnaden &r en stor del av driftskostnaden for en fastighet;
bygg- och fastighetssektorn paverkas darfor i hog grad av ekonomiska styrmedel

% Blomgren, 2008.

¢ Englund, 2010.

%" Vennstrom, 2009; Brochner, 2012.
¢ Blomgren, 2008.

6 Porter, 1998.

% TLarsson et al., 2008.

¢ Blomgren, 2008.
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rorande energi. De paverkas dven av statliga 1an, rintesubventioner, fastighetsskatt,
bidrag till nyproduktion samt skatteavdrag for renovering och ombyggnad.*

4.3 Energiproducenter

Energiproducenterna i Sverige dr bade offentligt 4gda och privata. Fyra stora
aktorer dominerar: Vattenfall, E.on, Fortum och Statkraft. Vattenfall &r ett statligt
bolag och de dvriga ér utlandsdgda. Férutom de fyra stora foretagen finns uppat
tvahundra smé och medelstora energiproducenter, frimst kommunaldgda. Dessa
har endast en tiondel av elmarknaden.®” Det kan vara svart om man inte tillhor
ndgon av de befintliga leverantdrerna att {3 tillgang till distributionskanaler, speci-
ellt vad géller de stora energibolagen. De stora energibolagen gar gérna in i stora
projekt. Svérigheten att komma in i stora projekt kan skapa inldsningseffekter och
forsvara for nya aktorer att ta sig in pd marknaden. De sma och medelstora ener-
giproducenterna, som via det kommunala &gandet ofta dr regionalt férankrade, &r
darfor viktiga for sma innovativa miljoteknikforetag.®® Det pagéar en konsolidering.
De fyra stora har redan expanderat genom att kopa upp kommunaldgda bolag.
Négra av de storre kvarvarande kommunaldgda bolagen expanderar genom
uppkop av mindre foretag och blir dirmed regionala aktorer.*

Sektorn préglas av att man bade producerar energi och bygger anlédggningar.
Energiforetag har darfor dels en organisation for forséljning till konsument dels

en projekt- och driftsorganisation. Betrdffande projektorganisationen paminner
den om byggindustrins med leverantdrskedjor dér flera parter paverkar de tekniska
valen.” Det 4r inte ovanligt att energiforetagen utvecklar delar av tekniken sjélva.
Detta gor att teknisk kompetens finns inlast 1 dessa foretag, vilket forsvarar spridning
av ny teknik.”!

Merparten av energiproduktionen sker i storskaliga anlédggningar. Sektorn karaktari-
seras darfor av langa investeringsperspektiv. Det ror sig ofta om stora investeringar
och riskerna med att byta teknik blir darfor ofta hdga. Detta minskar i sin tur incita-
mentet att prova ny teknik.”? Precis som i byggindustrin paverkar detta samverkan
mellan leverantor och kund kring innovation och styr mot inkrementella (stegvisa)
innovationer.

Samhéllet paverkar sektorn starkt, utvecklingen préglas dock av 6kade avregleringar.
Olika ekonomiska styrmedel sa som koldioxidskatt, utslappsriétter for koldioxid och
elcertifikat, &r starkt styrande for investeringsbeslut. Lagar och regler som paverkar
ar bland annat plan- och bygglagen (PBL), arbetsmiljolagen och miljobalken.”

% Blomgren, 2008; Vennstrom, 2009.
¢ Stromgren, 2013.

¢ Blomgren, 2008.

% Stromgren, 2013.

0 Ibid.

I Swentec, 2007a; 2007b, 2009a.

2. Porter, 1998.

3 Swentec, 2007a; 2007b, 2009a.
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5 Motet mellan sma

miljoteknikforetag och kund

De studerade kundféretagen har god spridning nar det galler storlek,
olika samhaillssektorer samt nar det galler dgandeform. Energiomradet
dominerar med fokus pa fornybar energi eller energieffektivisering.
Tekniska chefer hos kundforetagen spelar en vasentlig roll for att
samverkan ska uppsta. Branschnatverk och méassor ar ocksa av stor
betydelse for att skapa kontakt. Tillit &r viktigt och gar att bygga upp
relativt snabbt utan tidigare langvariga kontakter. Det typiska séttet for
kundforetagen att fa kunskap om ny teknik ar via tidskrifter, nyhetsbrev
och Internet.

Efter att i i foregdende kapitel ha beskrivt kundmarknaden dir samverkan sker
ska vi hir beskriva vilka typer av kunder och miljoteknikforetag som samverkar
kring innovation. Vi ska dérefter beskriva hur samverkan uppstér samt kundernas
efterfrdgan pa innovativ teknik och hur de kommer i kontakt med den.

5.1 Samverkansparterna

De 20 kundforetag som har studerats rorande samverkan har god spridning nar
det giller storlek, olika samhéillssektorer samt dgandeform, det vill sdga om de ar
privat eller offentligt 4gda (figur 5.1). De torde darfor spegla olika typer av kund-
foretag som smé miljoteknikforetag samverkar med. D4 vi gor en deskriptiv och
kvalitativ analys dr det av mindre vikt att antalet fran olika samhéllssektorer, stor-
lekar och dgandeformer &r representativt. Det viasentligaste hér dr att de viktigaste
omradena representeras. Det gar dock att notera att inget statligt gande finns rep-
resenterat bland de 20 kundforetagen. Nér det giller offentligt dgande finns endast
kommunalt dgande representerat.’™

De sma innovativa miljoteknikforetag som har studerats har stor bredd. De ér
huvudsakligen sprungna ur niringslivet, men en del har sitt ursprung i forskning
vid universitet och hogskola. Det forekommer avknoppningar fran andra storre
foretag. Flera av foretagen drivs av erfarna entreprendrer.”

7 Baserat pa uppgifter fran de 20 kundforetag som har studerats.

> Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.
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Figur 5.1: Nyckelord som beskriver de samverkande kunderna.’

I avsnitt 2.1 definierades olika miljoteknikomraden. Dessa teknikomréden &r kopplade
till hur de bidrar till ett héllbart samhille. Det finns en bred spridning betréffande hur
de olika teknikomradena representeras i studien (figur 5.2). Energiomradet dominerar
dock med fokus pa fornybar energi eller energieffektivisering.”” Det &r naturligt att
energiomradet dominerar da den ena urvalsgruppen, Energimyndighetens portfol;-
bolag, har energikoppling.

Materialeffektivisering édr ocksé ett framtrddande teknikomrade. Omradet handlar 1
mdngt och mycket om effektivisering som dr ekonomiskt motiverad. Giftreduktion
ar nastan lika framtrddande. Det handlar om innovationer som leder till substitution
av miljofarliga @mnen. I denna grupp finns l6sningar dir miljofarliga substanser
ersétts med mindre skadliga kemiska amnen eller minskar i mangd.”

Mindre framtrddande teknikomraden &r traditionell miljéteknik (rena, sanera och bryta
ned miljofarliga &mnen samt méta och analysera miljoproblem), teknik baserad pa
fornybara material samt ekosystemtjdnster (ekologisk teknik bidrar till att behalla
eller 6ka den biologiska mangfalden och att nyttja mark- och vattenresurserna pa
ett battre sétt).”

6 Ordmolnet baserar sig pa uppgifter fran de 20 kundforetag som har studerats. Det ger en
indikation pa hur ofta nyckelorden féorekommer i svaren men ska inte ses som en kvantitativ
analys. Inga statistiska analyser ar gjorda. Textens storlek speglar hur vanligt forekommande
nyckelordet dr. Storre text innbér att nyckelordet &r vanligare.

77 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.

% Ibid.

 Ibid.
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Figur 5.2: Nyckelord som beskriver olika former av miljdteknik som miljéteknikféretagen
levererar. &

Av figur 5.3 framgér det att det ar stor spridning betriffande vilken form av innova-
tion som de studerade miljoteknikforetagen levererar. Det dr en viss dominans vad
géller processinnovationer, anldggningar och specifika innovationer. Det beror pa
att energiomrddet dominerar och energiproducenter och bygg- och fastighetsbran-
schen ér framtrddande sektorer inom detta omréde. Den typiska innovationen inom
dessa sektorer édr en anldggning eller anldggningskomponent som ingér 1 en produk-
tionsprocess och dr specifik for en sektor eller tekniskt system. Produktinnovationer
och serieproduktion ocksé det relativt framtrddande. Tillverkningsindustrin ar en
stor kundgrupp dér denna typ av innovationer ar typisk. Processinnovationer ar
ocksé framtradande inom tilverkningsindustrin. Generiska innovationer, det vill
sdga allmént tillampbara pa manga omraden, dr mindre framtrddande bland de
studerade miljéteknikforetagen. Rena tjdnster ar sillsynta.®!

8 Ordmolnet baserar sig pa uppgifter fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat
med kund kring innovation och ger en indikation pa forekomst av 19sningar. Textens storlek
speglar hur vanligt forekommande nyckelordet &r. Storre text innbér att nyckelordet ar vanligare.
Det ska dock inte ses som en kvantitativ analys. Inga statistiska anlyser ar gjorda.

81 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.
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Figur 5.3: Nyckelord som beskriver olika former av innovationer som miljéteknikféretagen
levererar.®2

5.2 Hur samverkan uppstar

Initiativen till samverkan kommer bade fran kunderna och fran miljoteknikfore-
tagen. Tekniska chefer, och i vissa fall marknadschefer, hos kundforetagen tycks
spela en vasentlig roll. Personliga kontakter under forsdljningsarbetet ar viktigt.

Branschnatverk och médssor édr ocksa av stor betydelse for att skapa kontakt med
kundforetag att samverka med kring innovation. (figur 5.4)%

Som nidmns 1 avsnitt 3.2 dr ndrvaro eller franvaro av tillit en viktig faktor som
styr om samverkan uppstar eller ¢j. Fortroende &r en faktor som av flera forskare
ses som avgorande for om samverkan kring innovation med kund ska lyckas.®
Vi har i den hér studien inte stillt direkta fragor om fortoendet mellan parterna,
dé vi bedomde risken vara stor att vi inte skulle fa helt sanningsenliga svar. Vér
erfarenhet dr att i denna typ av fragor kan respondenter tendera att ge artiga”
svar. Istdllet har vi lyssnat efter om de intervjuade, bdde vid miljoteknikforetagen
och kundforetagen, vid svar pé andra fragor har beskrivit tillit som viktigt.

82 Ordmolnet baserar sig pa uppgifter fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat

med kund kring innovation och ger en indikation pa forekomst av 16sningar. Textens storlek
speglar hur vanligt forekommande nyckelordet &r. Storre text innbér att nyckelordet ar vanlig-
are. Det ska dock inte ses som en kvantitativ analys. Inga statistiska anlyser ar gjorda.

8 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation samt de 20 kundforetag som har studerats.
8 Greer och Lei, 2012.
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Figur 5.4: Nyckelord som beskriver hur den forsta kontakten har skett.®

De intervjuade behover inte ha anviant just ordet tillit utan kan till exempel ha
anvént uttryck som: ’bra teknikkompetens”, ”en tillgang att fa arbeta med en
sd ledande forskare”, visste vad dom gjorde”, ’de verkade érliga”, “flexibla”,
“kompetenta” och har drivkraft”.

Det gar att konstatera att intervjuade vid kundforetagen i hog utstrickning
beskriver tillit som viktigt.** Nagra av de intervjuade vid miljoteknikforetagen
namner tillit som viktigt.?” Att de intervjuade vid kundforetagen i hogre grad ndamner
tillit betyder inte att det &r mindre viktigt for miljoteknikforetagen. Det kan bero pa
att frdgorna till kundforetagen i hogre grad ”bjod in” till att spontant beskriva tillit.
Det vi kan konstatera dr att intervjusvaren tycks bekréifta tidigare forskning som
visar att tillit dr en viktig faktor. Hur viktig kan vi inte med hjélp av svaren sluta oss
till. Ndgra av de intervjuade vid kundforetagen beskrev det dock spontant som
avgorande eller aterkom till &mnet vid flera tillfallen under intervjun.®®

En intervjuad vid ett kundforetag beskrev nagot som kan tolkas som brist pa tillit
som ett problem. Tekniken i detta fall var mycket intressant men man hade fran
kundens sida 6nskat mer engagemang fran miljoteknikforetaget.*® Aven miljo-
teknikforetagen kan uppleva brist pa tillit. Samverkan med kund kan komma 1

8 Ordmolnet baserar sig pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat
med kund kring innovation samt de 20 kundforetag som har studerats. Det ger en indikation pa
hur ofta nyckelorden forekommer i svaren men ska inte ses som en kvantitativ analys. Inga statis-
tiska anlyser &r gjorda. Textens storlek speglar hur vanligt forekommande nyckelordet ar. Strre
text innbar att nyckelordet &r vanligare. Det ska dock inte ses som en kvantitativ analys.

8 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

87 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.

88 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

% TIbid.
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konflikt med strategiska principer kring dgande- och exploateringsrittigheter. Det
finns en risk att kunden sa smaningom kommer att konkurrera med leverantoren.”
Detta verkar inte vara ett uttalat problem bland milj6teknikforetagen av den hér
studien att doma. Endast en intervjuad vid ett miljoteknikforetag sade sig ha fatt
avbryta samarbetet med ett kundforetag d& det fanns risk for stold av tekniken.
Det ér snarare sé att det finns exempel pa att kundforetag har vidareutvecklat och
foradlat miljoteknikforetagets teknik. I dessa fall &r 4gande- och exploaterings-
rittigheter vél reglerade av licensavtal.”!

Att arbeta med dem som man har en langsiktig relation till &r ett sétt att forsdkra sig
om att man kan lita pa sin samarbetspartner. Man kan déarfor med visst fog forvénta
sig att ett miljoteknikforetag eller personer fran miljoteknikforetaget har samverkat
tidigare med kundforetaget. S& dr dock vanligtvis inte fallet. Intervjuerna med kon-
taktpersoner vid kundforetagen visar att det i de allra flesta fall inte har forekommit
samverkan tidigare. For det mesta har man inte ens ként till miljoteknikforetaget,
eller personer verksamma 1 det, innan man borjade samverka kring innovation.

I nagra fa fall har grundarna av miljoteknikforetagen varit kinda profiler i branschen
eller regionen. I ett fall har kundforetaget forsdkrat sig om en langsiktig relation
genom att rekrytera en nyckelperson fran miljoteknikforetaget. Vanligt ar dock att
kunden beskriver att man arbetar i sma steg med miljoteknikforetaget. Detta mini-
merar bade teknikrisken och ger utrymme for att successivt bygga upp tillit. Svaren
indikerar att tillit gar att bygga upp relativt snabbt utan tidigare 1dngvariga kontakter.
Mycket beror pd hur entreprendrerna i miljoteknikforetaget agerar och vilken fram-
toning dessa har.*?

Expertis och kunskapsdjup hos kunden &r en bidragande faktor till framgéngsrik
samverkan mellan leverantor och kund under utvecklingsfasen av ny teknik.”
Intervjuerna med kontaktpersoner vid kundforetagen visar att de i de allra flesta
fall bedomer sig forstd tekniken. I ett fall var kunden beroende av en extern

part for att bedoma tekniken. Négra anser sig inte till fullo forsta tekniken men
tillrackligt for att de ska kdnna sig ndjda. I vissa fall har kundforetaget lirt sig
tekniken sd vl att det sdger sig inte ldngre vara beroende av miljoteknikforetaget
for att fortsdtta att utveckla.”

Det kan i och for sig vara si att de intervjuade vid kundféretagen 6verskattar sin
kunskap. Vart helhetsintryck &r dock att de allra flesta &r mycket kompetenta.

Vi har ofta intervjuat tekniska chefer, utvecklingschefer eller projektledare for
avancerade interna teknikprojekt eller ibland, nir det gidllde sma och medelstora
kundforetag, vd, dgare och grundare som ofta har varit med om att bygga upp
avancerade teknikforetag.”

% Greer och Lei, 2012.

1 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
2 Ibid.

% Greer och Lei, 2012.

% Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
> Baserat pa uppgifter fran de 20 kundforetag som har studerats.
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En annan aspekt pa expertis och kunskapsdjup dr om kundforetaget har insikt i det
problem som innovationen loser, innan det métte miljoteknikforetaget. Det finns
ibland latenta behov som kunden inte 4r medveten om forrdn en 16sning presente-
ras.”® Majoriteten av de intervjuade vid kundforetagen kan séga sig ha sett behovet
innan de kom i kontakt med miljoteknikforetaget. Flera av dessa har sjdlva aktivt
sokt efter en 16sning. Négra har dock blivit presenterade en 16sning som har ppnat
ogonen pa dem for nya mojligheter.”” Att majoriteten av kunderna tidigare har sett
behovet, ger en indikation pd att framgéngsrik samverkan med kund fokusera pa
mindre innovativa produkter. Som vi tog upp i avsnitt 3.2 kan det vara svart att fa
fram det latenta behoven hos kunden. Detta riskerar att pa sikt dra ned innovations-
hdjden. Det dr dock viktigt att ha i dtanke att &ven om behovet &r kint av kunden
kan séttet att 10sa det pa vara synnerligen innovativt.

Det kan finnas flera orsaker som fér foretagskunder att samverka kring innovation.
Exempel pa motiv kan vara vara prissankningar, exklusiva rittigheter till produkten
for en viss tidsperiod samt extra service och garantier.” Flera av miljoteknikfore-
tagen 1 den hér studien anvinder sig av reducerat pris for att locka kunder till att
testa prototyper.” En stor drivkraft tycks vara att de studerade kundforetagen upp-
fattar att miljoteknikforetagen har erbjudit en unik 16sning som de har varit 1 behov
av. Man har dérfor varit beredd att ta risker.'®

Att kopa fran ett litet teknikforetag kan innebdra extra risker jamfort med att kdpa
fran ett storre foretag. Det lilla foretaget saknar ofta finansiella muskler, speciellt
om det &r relativt nystartat. Man kan f& problem att leverera i stdrre volymer och
det finns risk att man inte kan uppfylla servicedtaganden om man géar i konkurs.
Intervjuerna med kontaktpersoner vid kundforetagen visar att de i de allra flesta fall
inte haft mojlighet att viinda sig till en etablerad storre leverantor. Detta tycks dock
inte vara ett problem. Det &r {4 av de studerade kundforetagen som hellre skulle
ha valt en etablerad leverantdr om de hade haft mojlighet. Istillet pekar de flesta
intervjuade kontaktpersonerna pa att det framst har varit en tillgéng att det har varit
ett litet foretag. Det har i alla fall inte varit en nackdel. Nagra har inte ens uppfattat
miljoteknikforetaget som litet. Flexibilitet och service dr nagot som nidmns som det
lilla foretagets fordel av flera av de intervjuade vid kundfretagen.!®!

5.3 Kundernas kontakt med ny teknik

De studerade kundforetagen har flera olika sétt att fa kontakt med ny teknik.
I figur 5.5 beskrivs de olika sétten att soka ny teknik med hjélp av ett antal nyckelord
som kontaktpersonerna vid kundféretagen har anvant under intervjuerna.'??

% Greer och Lei, 2012.

7 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

% Greer och Lei, 2012.

% Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.
100 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
101 Thid.

102 Tbid.
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En majoritet av de studerade kundforetagen soker aktivt ny teknik utanfér den
egna organisationen. Alla gor dock inte detta. Det finns de som litar framst till den
interna organisationen nir det giller teknikutveckling. Aven om en majoritet av
kundforetagen soker teknik aktivt, sa dr det inte alla som har en strategi for det. Det
ar inte ovanligt att man soker ad-hoc. Det &r lika vanligt att ha en bred strategi nér
man soker efter ny teknik som att rikta in sig mot vissa specialomrdden. Nér det
géller kommunala bolag forekommer det att de har inskrivet i dgardirektiv att de
ska stimulera utveckling av ny teknik. Ofta kopplas detta till regional utveckling.'®
Var uppfattning &r att dessa kommunala bolag kan spela en viktig roll for sméa
innovativa miljoteknikforetag.

Det ér inte givet att det dr framgangsrikt att prova ny teknik. Detta innebér risker
dven om nyttan kan vara stor. Flera av de intervjuade vid kundforetagen vittnar
om att de tidigare har haft en Oppnare attityd till att soka och prova ny teknik. De
uttrycker dock att de har haft en del daliga erfarenheter av introduktion av ny teknik
som inte har visat sig vara lonsam. Detta har lett till en mer restriktiv hallning till att
ta in ny teknik och man fokuserar pa inkrementella (stegvisa) innovationer som ror
de basprocesser dir man redan &r etablerad. Nar det géller energiproducenter, som &r
en betydelsefull grupp bland kundf6retagen i den hér studien, gér det rdidande mark-
nadsldget, dar marknaden forvantar sig laga elpriser under en lédngre tid, att man
ar restriktiv nér det géller att préva ny teknik. Det handlar nu mer om att finna nya
affarsmodeller. De storre kundforetagen som har studerats behover inte alltid aktivt
sOka ny teknik, utan de blir kontinuerligt kontaktade och uppvaktade av foretag som
vill fa sin teknik provad.'™

Nitverk, ofta personliga, och organisationer s som branschorganisationer och
branschforskningsinstitut anges som viktiga av de intervjuade vid kundforetagen
nér det géller att hélla sig uppdaterad om teknikfronten. Fér de mindre foretagen
ar branschnétverk och regionala nitverk med andra sma foretag viktiga.'®

Nagra av de stora kundforetagen 1 studien har vil utvecklade strategier, ddr man
har fonder for extern forskning. Man verkar genom branschforskningsinstitut och
universitet men ocksa genom egna nétverk. Det &r viktigt for dem att kombinera
samverkan genom organisationer och nitverk samt den egna interna forskningen
och utvecklingen. Man har bade kortsiktiga och langsiktiga strategier.!%

103 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
104 Tbid.
195 Tbid.
1% Thid.
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Figur 5.5: Nyckelord som beskriver hur kunderna soker efter ny teknik.%

Det typiska sittet att fa kunskap om ny teknik, uppger de intervjuade kontakt-
personerna, dr dock att 14sa. Tidskrifter, nyhetsbrev och Internet ndmns som
informationskéllor. Det forekommer att samarbeten mellan de studerade miljo-
teknikforetagen och kundforetagen har initierats genom att kunden har ldst om
miljoteknikforetagets innovation.'® Det dr dérfor viktigt for sma innovativa miljo-
teknikforetag att synas i facktidskrifter och i olika fora pé Internet. Som beskrevs i
avsnitt 3.2 dr kunskap idag latttillgdnglig. Internet spelar stor roll for att stimulera
samverkan mellan leverantor och kund kring innovation. Kunder kan littare hitta
och utvirdera nya tekniker samt finna leverantorer att samverka med.

17 Ordmolnet baserar sig pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats. Det ger
en indikation pé hur ofta nyckelorden forekommer i svaren men ska inte ses som en kvantitativ
analys. Inga statistiska anlyser ar gjorda. Textens storlek speglar hur vanligt forekommande
nyckelordet &r. Storre text innbér att nyckelordet dr vanligare.

108 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
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6 Olika former for samverkan

Fem former for samverkan mellan sma innovativa miljoteknikféretag och
kundféretag har identifierats (de tva forstnamnda dominerar i det analy-
serade materialet):

e gemensam prototyptestning, typiskt forekommande nér
leverantérskedjorna nedstroms ar korta (det ar niara mellan kunden
som samverkan sker med och slutkund), sa som i den energipro-
ducerande sektorn, byggindustrin samt bland fastighetsbolag
och fastighetsforvaltare

e integrerat samarbete, typiskt forekommande uppstroms i langa
leverantorskedjor (det dr langt mellan kunden som samverkan
sker med och slutkund), sa som i den internationellt verkande
tillverkningsindustrin

e gemensam konceptutveckling
e skriaddarsydda Ié6sningar
e kundstéd vid marknadslansering.

Av de 88 studerade smé innovativa miljoteknikforetagen har 66 av dem samverkat
med kund och 22 av dem har det inte. Griansen mellan att samverka kring innova-
tion och en kund-leverantorsrelation dir ingen samverkan sker kring innovation
ar flytande. I studien har vi definierat de foretag som samverkar kring innovation
utifran om de pa en rak fraga har angivit att de samverkar eller har gjort det och/
eller om de har angivit att kunden har finansierat delar av utvecklingskostnaderna.
Da grinsen ar flytande kan fragan om det har forekommit samverkan med kund
ha tolkats olika. Bland de 22 miljoteknikforetag som inte har angivit samverkan,
kan det darfor finnas de som har samverkat pa samma niva som nagra av dem som
angivit att de har samverkat.

De 66 miljoteknikforetagen och de 20 studerade kundforetagen har god spridning
nér det géller olika samverkansformer. De speglar troligen dirfor vél olika typer
av samverkan som forekommer mellan smé innovativa miljoteknikforetag och
kundforetag. D& vi gor en deskriptiv och kvalitativ analys dr det av mindre vikt
att antalet fordelar sig representativt mellan de olika samverkansformerna. Det ér
av storre betydelse att alla samverkansformer representeras eftersom vi framst vill
identifiera dem och inte analysera hur vanliga de dr. Vi for dock vissa resonemang
om vilka som &r de huvudsakliga och dominerande samverkansformerna (figur 6.1).
Dessa resonemang &r inte statistiskt analyserade utan ger endast en grov fingervisning.

Nir vi strukturerar analysen av olika former for samverkan sa utgér vi fran en
modell som har anvénts for att studera samverkan mellan flera tusen etablerade
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Samverkansformer

B Gemensam prototyptestning

H Integrerat samarbete

l Gemensam
konceptutveckling

B Skraddarsydda I6sningar

H Kundstoéd vid
marknadslansering

Figur 6.1: Férekomsten av de fem olika samverkansformer som har identifierats bland
de 66 sma innovativa miljéteknikféretag som har samverkat med kund kring innovation.
Materialet &r inte statistiskt analyserat. Det visar endast férekomsten i det studerade
materialet och séger inget om detta &r representativt fér sma innovativa miljoteknik-
féretag i allmanhet.

leverantdrer och dess foretagskunder.'” I modellen delas produktutvecklingen
in 1 flera steg och det identifieras om samverkan har skett i vart och ett av stegen.
Stegen ar:
* idégenerering
* konceptutveckling
» projektdefinition
* teknisk utveckling
* prototyptestning
* marknadslansering
Modellen analyserar dven hur djup samverkan har varit. Kundens roll kan vara allt

fran att ha varit bollplank och stilla faciliteter till forfogande till att involvera egen
personal djupt och sta for stora delen av eller hela finansieringen av utvecklingen.

Efter att ha grupperat de 66 studerade miljoteknikforetag som har samverkat med
kund kring innovation, har vi analyserat om det gér att urskilja ndgra monster.

19" Gruner och Homburg, 2000.
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Steg i produkt-
utvecklingen
Idégenerering
) Gemensam konceptutveck-
Konceptutveckling ling
Skradd-
Projektdefinition arsydda
16s-
Teknisk utveckling ningar
Gemensam
Prototyptestning prototyptestning
) Kundstod vid
Marknadslansering marknadslansering

Kunden lite involverad —>  Kunden djupt involverad

Figur 6.2: Modell for att beskriva var i utvecklingsprocessen samverkan sker samt hur
djup kunden &r involverad. De bla falten illustrerar principiellt i vilka produktutvecklings-
steg samverkan huvudsakligen sker och djupet i kundengagemang fér de fem samver-
kansformerna som har identifierats.

Vi har identifierat fem former av samverkan som fingar i princip alla de olika
exempel vi har kunnat iaktta i det studerade materialet. Dessa former bendmner vi:
* gemensam prototyptestning
* integrerat samarbete
» gemensam konceptutveckling
» skrdddarsydda l6sningar
* kundstod vid marknadslansering.

De fem formerna illustreras i figur 6.2 med utgdngspunkt frdn ovan beskrivna
modell. Tva av formerna dr de som huvudsakligen forekommer i det studerade
materialet (figur 6.1):

e gemensam prototyptestning

* integrerat samarbete.

Grinsen mellan dessa former for samverkan &r inte helt tydliga. De ar dock sa
pass distinkta att de kan anses som olika former med olika karaktaristika. Vi ska
i det foljande oversiktligt redogora for de fem formerna av samverkan. Det kan
noteras att ett antal miljoteknikforetag anvinder sig av olika samverkansformer
med olika kunder och pa olika marknader.
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6.1 Gemensam prototyptestning

Gemensam prototyptestning ér en vanlig form av samverkan mellan miljoteknik-
foretagen och kundforetagen i den hér studien (figur 6.1). Kundforetagets medverkan
ar allt frin att stdlla olika faciliteteter till forfogande till att betala for hela eller delar av
prototypen eller pilotanldggningen och involvera personalen i delar av utvecklings-
arbetet. [ vissa fall 4r kunden med och tar fram utforliga kravspecifikationer innan test
av prototyp sker. I andra fall fir man en 16sning forevisad for sig som man bestimmer
sig for att prova.''”

Denna typ av samverkan forekommer inom flera sektorer och kan rora olika former
av innovationer. I typfallet forekommer dock gemensam prototyptestning nir lever-
antorskedjorna ar korta nedstroms (det dr ndra mellan kunden som samverkan sker
med och slutkund) samt nér det ror sig om anldggningar och processinnovationer.
Det ér dven typiskt att innovationen ar specifik &ven om generiska innovationer
forekommer.'!

Korta leverantorskedjor nedstroms forekommer bland foretag i den energi-
producerande sektorn, byggindustrin samt bland fastighetsbolag och fastighets-
forvaltare. De forekommer dven bland foretag som arbetar med transport,
avloppsrening, avfallshantering och renhallning. De korta kedjorna karaktériseras
av att kundforetaget som samverkar med miljoteknikforetaget ér i direktkontakt
med slutkunden, konsumenten, i leverantdrskedjan. Ibland kan ndgon mellanhand
forekomma. Miljoteknikforetaget levererar en processkomponent som gor det
mojligt for kundforetaget att leverera en vara eller tjénst till konsumenten — till
exempel el, en bussresa eller en bostad att hyra eller kopa — pd ett effektivare sitt.
De kommunala bolagen spelar 1 detta sammanhang en viktig roll for mojligheten
for nya miljoteknikforetag att prova ny teknik.

Ibland maste kundforetagets personal involveras for att genomfora modifikationer,
koppla ihop med 6vriga system och trimma in. Det forekommer dven ett matt av
kundanpassning dven om det inte handlar om att skraddarsy.!!?

Aven om generiska innovationer inte ir typiska nir samverkansformen ir gemensam
prototyptestning, sé kan tekniken ibland appliceras med sma modifikationer 1
olika branscher.'” En leverantorskedja som dr kort nedstroms kan da vara den
forsta nischmarknaden for en innovation som dven har potential i sektorer dér lever-
antorskedjorna dr ldngre, mer komplicerade och internationella, som till exempel 1
tillverkningsindustrin.

110 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.

I Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.

112 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

113 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.
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De studerade kundforetagen har i huvudsak involverat sig for att senare kunna
kopa den fardiga produkten. I ett fall har kundforetaget involverat sig frimst for
att orientera sig inom teknikomradet. Detta foretag var med och bekostade en liten
del av prototypen.''* Kundforetagens engagemang ser olika ut. I vissa fall upplater
man endast sina anldggningar for miljoteknikforetaget att testa prototypen vid. En
del kundforetag koper en prototyp till rabatterat pris med ambitionen att den ska
fungera s& som avsett, andra betalar hela prototypen till fullpris. I typfallet delar
man dock pa kostnaden, ibland dven med en tredje part, till exempel ett forsknings-
institut. Det dr dven variation i hur mycket medel kundforetaget satsar. Det beror
pa innovationens art och kundforetagets storlek. Det kan rora sig om allt fran
tjugofemtusen kronor till flera tiotals miljoner kronor.''

I studien ingér det kundforetag dér det under intervjun framkom att man har
engagerat sig djupt 1 att stodja miljoteknikforetaget. Det finns exempel dér elds-
jélar hos kundforetaget, utan nagon direkt vinning, har involverat sig i att hjélpa
till 1 savil teknikutvecklingen som marknadslanseringen. Dessa fall kunde vi
eventuellt ha klassat in under samverkansformen integrerat samarbete. Vi har
inte gjort det da motivet inte har varit att ta fram en gemensam produkt.!''

6.2 Integrerat samarbete

Integrerat samarbete ar en vanlig form av samverkan mellan foretagen i den har
studien (figur 6.1). Kundforetaget dr djupt involverad 1 hela utvecklingsprocessen
och miljéteknikforetagets innovation ar en integrerad del av kundens egen produkt
eller produktionsprocess. Denna form av samverkan innebér att kundforetagets
personal ofta dr involverad i hela utvecklingsarbetet. Det forekommer dock

fall dar miljoteknikforetaget genomfor steget teknisk utveckling helt sjélvt.
Marknadslanseringen star kundforetaget huvdsakligen for.'"”

Denna typ av samverkan forekommer inom flera sektorer. I det typiska fallet

i denna studie sker dock integrerat samarbete inom tillverkningsindustrin.
Leverantorskedjorna dr langa nedstrdms och miljoteknikforetaget ligger langt bak
i forddlingskedjan och tillfor en spetsteknologi och en spetskompetens. Denna
spets integreras med kundforetagets arbete med produkt- och processinnovation.
Huvudsakligen ér innovationen generisk dven om specifika innovationer fore-
kommer. Flera av de studerade miljoteknikforetagen som arbetar med integrerat
samarbete arbetar parallellt med flera kundforetag och flera sektorer. I vissa fall
betalar kundforetaget for utvecklingen, i andra fall stir miljoteknikforetaget for
hela eller delar av kostnaden och risken.'

114 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

115 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.

116 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

17 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.

118 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.
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Langa leverantorskedjor nedstroms forekommer i tillverkningsindustrin som
karaktériseras av produkter med stort teknikinnehall, bade i utvecklingen av
produkterna och i sjélva tillverkningen av dem. Foretagen erbjuder till stor del
produkter och system i kombination med tjénster som sdljs internationellt i hard
konkurrens. Utmédrkande konkurrensfaktorer for foretagen dr generell forskning
och utveckling, nya produkter och ny produktionsteknik. Det dr hdr de sma
miljoteknikforetagen kommer in i kundféretagens viardekedja. De erbjuder unika
16sningar, ofta komponenter och material, som mdjliggor for kundforetagen att ta
fram nya produkter som kan lanseras pd en virldsmarknad. I det typiska fallet &r
kundforetaget sjélv en underleverantor.'” I ett av de studerade fallen levererade
miljoteknikforetaget ett helt system som styrde om kundforetagets hela produkt-
sortiment. I detta fall var kunden som ingick i det integrerade samarbetet ett
svenskt foretag som agerade pa den svenska marknaden.'?

D4 insatsen ofta ar stor ndr ett kundforetag ger sig in 1 integrerat samarbete ér
det ovanligt att de startar samarbete enbart for att orientera sig om teknikfronten.
De studerade kundforetagen har 1 huvudsak involverat sig for att senare kunna

ta fram en fardig produkt.'?! Ofta kraver processen uthallighet och tar manga ar.
Strategiska fragor sasom dgande- och exploateringsrittigheter dr viktiga i den hér
typen av samverkan.!??

6.3 Gemensam konceptutveckling

Gemensam konceptutveckling ar en enkel form av samverkan mellan miljoteknik-
foretag och kundforetag. Kundforetagets insats ar relativt liten. Kundens roll ar
allt fran att vara bollplank till att ta fram utforliga kravspecifikationer. Denna
typ av samverkan forekommer inom flera sektorer. Den dr dock mindre vanlig
bland de studerade foretagen (figur 6.1). Det ror sig om bade produkt- och
processinnovationer och kan vara bade anldggningar och innovationer avsett for
serieproduktion.'” De studerade kundforetagen har i huvudsak involverat sig for
att senare kunna kopa den fardiga produkten. I vissa fall har det dock inte blivit
nagot kop. I ett fall r det kundens kund som har involverat sig. Da framst for
att stimulera teknikutvecklingen pa omradet. I detta fall rérde det sig om ett multi-
nationellt foretag.'?*

Det finns intervjuade kontaktpersoner vid kundforetagen som inte uppfattar
att de har varit involverade i samverkan kring innovation. De har sett det som

119 Baserat pa intervjusvar frin denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.

120 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

121 Ibid.

122 Baserat pd intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.
12 Tbid.

124 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
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en “normal” kundleverantorsrelation.'” De intervjuade vid miljoteknikforetagen
har dock satt stort virde pa de synpunkter och de krav som har stillts. Detta har
hjélpt dem vidare i utvecklingen och de har uppfattat det som samverkan.'?® Vi
ser hér ett exempel pa olika perspektiv som har framkommit under intervjuerna.

Gemensam konceptutveckling tar sig olika former. Att ta in kravspecifikationer
ar ett sétt. En av de intervjuade kontaktpersonerna vid ett kundforetag beskriver
att de har stéllt krav pa materialegenskaper och vad det far kosta.'?” Ett av de
studerade miljoteknikforetagen genomfor regelbundet intervjuer med kunder
samt arrangerar workshops med de kunder till vilka man har salt in en produktidé.
Forst genomfors ett mote diar konceptutveckling diskuteras, sedan halls 16pande
kontakter. Ett annat miljoteknikforetag bjuder in de stora kunderna en géng per ar
for att f4 synpunkter pa hur produkten fungerar. De noterar dock att det krévs viss
teknisk kompetens hos kunden for att detta ska ge nagot.'?®

6.4 Skraddarsydda lI6sningar

Skréiddarsydda l6sningar dr en mindre vanlig form av samverkan mellan miljéteknik-
foretagen och kundforetagen i den hér studien (figur 6.1). Miljoteknikforetaget gor
unika 16sningar for varje kund. Huvudsakligen arbetar man med ett grundkoncept och
utvecklar olika moduler som sitts thop pa olika sétt for varje kund. Resonemangen
om modularitet som fors 1 avsnitt 3.2 dr dérfor av relevans for den hir samverkans-
formen. Kundforetaget betalar i typfallet for anpassningen och nya moduler. Milj6-
teknikforetaget kan sedan integrera de nya modulerna i ordinarie produktutbud och
erbjuda till nédsta kund. Pa detta sitt dr varje kund med och betalar delar av utveck-
lingen och produkten far successivt hdgre kvalitet och bredare marknad.

Vissa av de intervjuade vid miljéteknikforetagen uppger att de i borjan av av mark-
nadslanseringen arbetade mer med skrdddarsydda losningar mot kunderna, men

att de nu har gétt 6ver mer mot standardprodukter. Att arbeta med skriddarsydda
produkter kan darfor delvis ses som en fas foretaget gar igenom innan de har byggt
upp ett tillrackligt stort utbud av standardprodukter. Det kan vara en strategi for att

minska risken och utvecklingskostnaderna for miljoteknikforetaget.'?

Kundf6retagets medverkan ér framst att vara med i1 konceptutvecklingen och
stdlla krav samt testa prototyper och slutligen kdpa den férdiga produkten nér den
uppfyller kraven. Ibland kan flera prototyptester behdvas innan kraven ér

125 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

126 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.
127 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

128 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.
129 Tbid.
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uppfyllda.*® I det typiska fallet 4r kunden lite involverad i den tekniska utveck-
lingen. Denne uppfattar inte alltid att man har en samverkan kring innovation utan
ser det som en “normal” kundleverantdrsrelation.'*! I vissa fall dr det svart att skriva
en formell kravspecifikation. Dé foljer kunden teknikutvecklingsarbetet ndrmare
och kraven stills i gemensamma diskussioner.'*? Griansen mellan utvecklingsfas
och marknadsfas &r bade otydlig och delvis irrelevant nér det géller skrdddarsydda
losningar eftersom forsiljning och utveckling sker parallellt.

Denna typ av samverkan forekommer inom flera sektorer. Huvudsakligen fore-
kommer skrdddarsydda losningar 1 det studerade materialet nér leverantorskedjorna
ar korta nedstroms. Antalet studerade fall dr dock fa, si det kan vara en tillfallighet.
Det finns inget principiellt som talar mot att denna form f6r samverkan dven skulle
vara vanlig i andra typer av leverantorskedjor.!** Nar det géller i vilka sektorer korta
leverantorskedjor nedstroms forekommer dr resonemanget det samma som beskrivs
1 avsnitt 6.1.

Av naturliga skél ror det sig i denna samverkansform inte om serieproduktion
utan om anliggningar som skriddarsys. Aven om vi inte har nigra fall i den hir
studien, ska skriaddarsydd serieproduktion inte uteslutas.'** Mojligheterna till
fordndringar i produktdesign har 6kat med flexibla tillverkningsprocesser som
gor det mojligt att utnyttja stordriftsfordelar och samtidigt skraddarsy utan att fa
minskad effektivitet.'> Bland samarbetena som ingér i den hér studien ror det sig
om processinnovationer. I och med att innovationen skriaddarsys blir den specifik.
Generiska innovationer forekommer darfor inte.'*

6.5 Kundstod vid marknadslansering

Kundstod vid marknadslansering dr en form av samverkan mellan miljoteknik-
foretag och kundforetag som innebér att samverkan sker nér protypen &r testad
och klar. Kundens roll &r allt frén att som brukare kopa en teknik som just ar pa
vig ut pad marknaden och inte ar vl beprdvad, till att kopa hela teknikkoncept
for att sjdlv kommersialisera dessa. Vi tar upp den hér formen av samverkan da
ndgra kontaktpersoner vid miljoteknikforetagen som intervjuades nimnde det som

130 Baserat pé intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund

kring innovation.

131 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

132 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
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133 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund
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34 Tbid.
135 Greer och Lei, 2012.
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kring innovation.

54



samverkan (figur 6.1)."*” Gransen mot en kundleverantorsrelation utan samverkan
kring innovation eller foretagsforvirv ér otydlig. Det handlar egentligen om att
risknivén dr hog, da tekniken i och for sig dr testad men relativt oprovad. Att fa
de forsta referenskunderna kan dock vara avgorande for kommersialiseringen av
ny teknik och dr dirfor av vérde for miljoteknikforetagen.

Denna typ av samverkan forekommer inom flera sektorer. De r6r sig om bade pro-
dukt- och processinnovationer och kan vara bade anldggningar och innovationer
avsett for serieproduktion.'*® De studerade kundféretagen har i huvudsak involverat
sig for att de har behov av innovationen och &r beredda att ta risker.'*

137 Baserat pa uppgifter fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.

138 Tbid.

139 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
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7 Attt stimulera samverkan

Det &r viktigt att noggrant utforma offentligt stod utifran hur samverkan
gar till. Natverksbyggande, som 6kar méjligheten for moten, bor kom-
bineras med bidrag som reducerar merkostnad och risk fér kund att
samverka kring innovation. Det kan dven vara av intresse att se pa
forsakrings- och garantisystem riktat mot innovtiva kunder som gar
fore och vill préova nya lIésningar.

Miljoteknikforetagen bor vilja olika strategier for kundsamverkan kring
innovation beroende pa position i leverantorskedjan. For att fa kontakt
med kund ar tekniska chefer, och i vissa fall marknadschefer, hos
kundféretagen viktiga ingangar. Det typiska sattet for nyckelpersoner
vid kundforetagen att fa kunskap om ny teknik ar att lasa tidskrifter,
nyhetsbrev och Internet. Det ar darfor viktigt att synas i dessa fora.

Att stimulera samverkan kring innovation mellan smé miljéteknikforetag och
kund kan goras pa olika sétt. Ett sitt dr att se pa vilka styrinstrument som gar att
anvénda fran den offentliga sektorn for att stimulera kundernas vilja att prova

ny teknik fran sma innovativa miljéteknikforetag. Ett annat dr att 6ka kunskapen
hos de smé innovativa miljoteknikforetagen om hur de ska arbeta strategiskt med
kundsamverkan kring innovation. Dessa tva aspekter ska belysas i detta kapitel.

7.1 Policyimplikationer

Av de studerade kundforetagen var det endast ett litet fital som hade fatt offentligt
stod for samverkan kring innovation med miljéteknikforetagen. I dessa fall uppger
kontaktpersonen vid kundforetaget att det har varit avgdérande for samverkan.
Négra av kundforetagen hade fatt offentligt stod for andra dtgirder, men inte for
denna typ av samverkan.'* En stor del av miljoteknikforetagen i studien har fatt
offentligt stod for teknik- och affdrsutveckling men vanligtvis inte tillsammans
med det kundforetag de samverkar med. I flera fall har stodet gétt till samverkan
med en forskningspart som har varit inblandad i samarbetet mellan milj6teknik-
foretaget och kundforetaget. Det har da indirekt gynnat samverkan med kund.'*!

Detta speglar troligen hur stodsystemen for miljoteknik ser ut i Sverige idag.
Myndigheten Tillvéxtanalys konstaterar att dagens forskning pekar pa att gene-
rella styrmedel inte ricker for att driva pa den tekniska utveckling som kravs for
att stilla om till ett hallbart naringsliv. Nédstan alla insatser syftar till att fordndra
utbudet, och endast ndgon insats vinder sig tydligt till koparen och marknaden i
syfte att forandra efterfragan. Tillvixtanalys har dven jaimfort Sverige med nigra
andra lidnder. De konstaterar att det ar tydligt att politiken for att frimja héallbar

140 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

141 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljéteknikforetag som har samverkat med kund
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tillvixt 1 de studerade landerna verkar genom att stimulera efterfrigan i storre
utstrackning dn den svenska politiken.'*?

En fordndring ar pé gang. Regeringens miljdstrategi allokerar allt mer medel till
program som kriaver kundsamverkan sa som Energimyndighetens och Vinnovas
satsning pa teknik- och innovationsupphandling och Vinnovas program for milj6-
innovationstivlingar.'* Det sker dven forandringar pa EU-niva. Nya EU-regler om
offentlig upphandling gor det mgjligt att ldgga till nya tilldelningskriterier som 1
hogre grad virderar miljéaspekter, sociala skdl och innovation.'*

Resultaten i den hér studien kan ge vigledning om hur stdd for samverkan mellan
kundforetag och sma miljoteknikforetag kring innovation ska utformas. Till att
borja med kan ségas att alla kundforetag inte vill ha stod. Flera av de intervjuade
kontaktpersonerna vid kundforetagen sag inte hur denna typ av stdd skulle utformas
och vilken nytta det skulle gora. De hade i manga fall svart att formulera 6nskemal
och en del pekade pa att det 4r omstandligt att soka offentliga medel. Offentliga
upphandlingsregler togs dven upp som ett hinder for samverkan. De kundforetag
som var positiva till offentligt stod pekade pa att medel fran myndigheter som
Energimyndigheten ger en kvalitetsstimpel. Det kom dven fram ésikter om att det
ar viktigt att den offentliga sektorn stéller miljokrav for att stimulera ny miljoteknik,
och att de engagerar sig i verifieringen av den nya tekniken.'®

Frén de intervjuade vid miljoteknikféretagen kom en del konkreta forslag. Det
fanns de som konstaterade att om myndigheter satsar pa en teknik signalerar man
till kund att tekniken &r intressant och ger en kvalitetsstimpel. Energimyndighetens
stodprogram for solceller lyfts fram som ett gott exempel. Det som var bra med
detta program var att leverantdren kunde soka bidrag tillsammans med kunden, utan
att kunden behovde forbinda sig. Efter ansdkan kunde man forankra investeringen
hos kunden. Nér beslut sedan kom ett ar senare var det l4tt och snabbt att fa beslut
fran kunden. Det skapade ett bra forhandlingsldage for leverantoren. Ett annat forslag
gar ut pa att infora en statlig fond eller program, dir det beslutas om 1an eller bidrag
innan det innovativa foretaget har klart med medfinansiering fran privata aktorer.
Sedan far det innovativa foretaget en tid pa sig, till exempel nio manader, att ta

fram medfinansieringen innan beslutet forfaller. Férdelen med detta forfaringssatt
skulle vara att det blir lattare att f4 fram privat kapital om det offentliga redan ar
klart. Det innovativa foretaget kommer dven i en béttre forhandlingssits och far
en béttre vardering pa den privata marknaden.'4

Om den offentliga sektorn ska stimulera samverkan mellan sma innovativa milj6-
teknikforetag och kund ar det viktigt att dessa stod noggrant utformas utifrdn hur
samverkan gar till. Intervjuer med kontaktpersonerna vid kundféretagen pekar

142" Tillvdxtanalys, 2013a.

143 Tillvéxtanalys, 2013c.

44SOU 2013:12.

145 Baserat pa intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.

146 Baserat pa intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
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pa att ndtverksbyggande, som dkar mojligheten for mdten, bor kombineras med
bidrag som reducerar merkostnad och risk for kunderna att samverka kring inno-
vation. Kundforetagen samverkar girna med andra foretag i samma situation men
ar mindre intresserade av att ha en neutral part som stodjer samverkan. Bidrag
som reducerar merkostnaden att préva ny teknik &r intressant, framst nér det géller
storre projekt. Vid mindre projekt blir administrationskostnaden for stor. Det kan
dven vara av intresse att titta pa forsdkrings- och garantisystem riktat mot innov-
tiva kunder som gar fore och vill prova nya 16sningar..'*’

De fem samverkansformer som beskrivs 1 kapitel 6 kraver formodligen olika typer
av stod. Vi ska hir gora nagra reflektioner kring detta och koppla det till olika typer
av stddformer och synsétt pa hur stdd kan prioriteras.

Speciellt viktigt for innovationer i tidiga skeden é&r att identifiera och stimulera
innovtiva kunder som gar fore och vill prova nya losningar.. Detta &r extra viktigt
inom nya tillvaxtbranscher.'*® Dessa foregangskunder kan vara sé kallade nisch-
kunder som har speciella behov som gor att de dr beredda att betala mer for pro-
dukten, stilla andra krav pé kvaliteten &n huvudmarknaden och/eller ta risker for att
fa tillgang till den nya tekniken.'* Som vi konstaterade i avsnitt 6.1, ndr samverkan
kring prototyptestning diskuterades, kan sektorer sa som fastighetsbranschen, som
har korta leverantorskedjor nedstroms, vara en nischmarknad for innovationer som
dven har tillampningar och marknadspotential inom till exempel tillverknings-
industrin, som har 1dnga och komplexa leverantdrskedjor. For att identifiera denna
typ av samband bor man, ndr man bedomer projekt som ska fa offentligt stod, i
hogre grad arbeta med sa kallade niche market management. Detta innebér att
det identifieras vilka nischmarknader som é&r strategiskt viktiga for att etablera
nya tekniker. Pé dessa nischmarknader kan sma innovativa foretag véxa innan

de etablerar sig pa bredare marknader som kriver mer resurser. Det bor dven ses
over om generiska innovationer ska prioriteras, da dessa har en potential pa flera
marknader.

Det ar viktigt att stimulera efterfragan och riskviljan hos kunden. Ett sétt dr offent-
liga miljoinvesteringsprogram. Sverige har tidigare haft denna typ av program:
Lokala investeringsprogrammet (LIP) och Klimatinvesteringsprogrammet (KLIMP).
Dessa program har varit framgangsrika i att stimulera ny svensk miljoteknik.!> For
att bli an mer framgangsrika, om de provas igen som policyinstrument, bor de enligt
var mening anpassas sa att de battre passar innovationsprocessens forlopp. For att
reducera risk kan det kan vara lampligt att 1dgga upp denna typ av program pa det
satt som innovationsstodet idag ofta dr uppbyggt pa, det vill sdga i tre steg: behovs-
identifiering, forstudie och huvudprojekt. Ett sddant stdd skulle vara riktat mot
innovtiva kunder som gar fore och vill prova nya I6sningar eller innovativa foretag i
samverkan med dessa foregdngskunder. I de forsta tva stegen, da risken &r storst, bor

147 Baserat pé intervjusvar fran de 20 kundforetag som har studerats.
148 Porter, 1998.

149 Dalenstam et al., 2008.

150 Kempinsky et al., 2008; Naturvardsverket, 2013.
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det ses 6ver om det dr mdjligt att den offentliga sektorn finansierar mer 4n femtio
procent, sa som &r brukligt. De tva forsta forberedande stegen kan ses som tillimpad
forskning. Detta skulle kunna motivera en storre andel offentlig finansiering i dessa
steg. Stodet méste dock utformas sé att det foljer statsstodsreglerna. Den hér typen
av stod dr formodligen framst lamplig for de aktorer och sektorer som beskrivs
under samverkansformen gemensam prototyptestning 1 avsnitt 6.1. Var beddmning
ar att investeringsprogram &r vél lampade for att stodja demonstrationsanldggningar.
Demonstrationsanldggningar har en betydelsefull funktion for att skapa trovérdighet
gentemot kund. For att fa god effekt anser vi att demonstrationsanlédggningar bor tas
fram tillsammans med kund och visas upp i ett realistiskt sammanhang.

Ett viktigt instrument fOr att stimulera ny teknik kan vara innovations- och
teknikupphandling. Sverige har en lang och framgéangsrik tradition av att arbeta
med detta. Innovations- och teknikupphandling kan ske genom att en stor kund,
till exempel Trafikverket, efterfragar ny teknik, som inte finns pd marknaden,
eller genom att flera kunder gar samman for att paverka marknaden, sa kallade
katalytisk innovations- och teknikupphandling. Genom katalytisk innovations-
och teknikupphandling organiseras kundgrupper och bestéller varor som dnnu
inte finns pa marknaden utifrdn gemensamma kriterier.'”! Det bor analyseras hur
innovations- och teknikupphandling fungerar for de olika samverkansformer som
beskrivs 1 kapitel 6.

Intervjuerna med kontaktpersoner vid kundforetagen pekar mot att det finns
intresse fOr att arbeta med garantier fran det offentligas sida. Det gér att tinka sig
en uppdelning mellan bidrag och garanti. Den offentliga finansieringen i form av
bidrag och forskningsmedel kompenserar for den merkostnad innovativa kunden
har av att prova ny, kanske dyrare, teknik. Garantin &r konstruerad sé att den
tacker risken om den nya tekniken inte fungerar sa som det var avsett. Fordelen
med garantier jAimfort med bidrag dr att de reducerar risken utan att driva fram
teknik som inte dr kostnadseffektiv. Ett garantisystem for ny teknik provas nu i
Danmark.'>? Nagot som bor beaktas ar att forsédkringar och garantier kan ha hoga
transaktionskostnader. Detta méste vidgas mot nyttan. Denna stodform bor vara
intressant for alla samverkansformer som beskrivs i kapitel 6. Utformningen
behdver dock troligen anpassas for olika branscher.

7.2 Strategier for sma miljoteknikforetag

Resultaten i den hér studien ger underlag for att ge rekommendationer till sma
innovativa miljoteknikforetag om hur de ska arbeta for att 6ka chanserna att
starta samverkan med kund kring innovation och gora denna samverkan mer
framgangsrik. Det bor ga att finna olika strategier att arbeta utifran.

151 Resonemanget om innovations- och teknikupphandling bygger pa Stigh, 2007; SOU 2010:56;
OECD, 2013; SOU 2013:12.

152 Markedsmodningsfonden, 2013.
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Forsta steget dr att f4 kontakt med ett 1dmpligt kundforetag. Tekniska chefer, och i
vissa fall marknadschefer, hos kundforetagen ér viktiga ingangar. Personliga kon-
takter under forséljningsarbetet dr viktigt. Branschnitverk och méssor dr ocksé av
stor betydelse for att skapa kontakt med kundforetag att samverka med kring inno-
vation. Det man dock bor ténka speciellt pd dr att resultaten i den hér studien visar
att det typiska séttet for nyckelpersoner vid kundforetagen att fa kunskap om ny
teknik dr att 14sa tidskrifter, nyhetsbrev och Internet. Det &r darfor viktigt att synas
1 dessa fora.

Kontaktnét dr viktiga och tidigare kontakter kan 6ppna dorrar. Att tidigare ha arbetat
med en kund skapar tillit. Det dr dock inte nédvandigt med vil upparbetade kon-
takter. Svaren i den hédr studien visar att tillit gar att bygga upp relativt snabbt utan
tidigare langvariga kontakter. Mycket beror pa hur entreprendrerna 1 miljoteknik-
foretaget agerar och vilken framtoning dessa har. I samverkan med kunden bor
man arbeta i smé steg. Detta minimerar bade teknikrisken och ger utrymme for

att successivt bygga upp tillit.

Att vara ett litet foretag kan vara en fordel. Det 4r f& av de studerade kundforetagen
som hellre skulle ha valt en etablerad leverantér om de hade haft méjlighet. Det
anses frdmst ha varit en tillgng att det har varit ett litet foretag. Flexibilitet och
service dr det lilla foretagets fordel for kundforetagen.

Som litet innovativt miljoteknikforetag dr det viktigt att identifiera var i leverantors-
kedjan man positionerar sig. Resultaten 1 den hér studien visar att det finns skillnader
1 hur samverkan med kund kring innovation utformas beroende pa var 1 leverantors-
kedjan man befinner sig.

Verkar miljoteknikforetaget uppstroms i langa leverantorskedjor kan det vara
klokt att fokusera pé den tekniska kdrnkompetensen och utforma ett integrerat
samarbete, dir kunden dr djupt involverad i hela utvecklingsprocessen och dir
miljoteknikforetagets innovation ér en integrerad del av kundens egen produkt
eller produktionsprocess. Ett av de intervjuade foretagen forsokte initialt under
flera ar att leverera en hel produkt pa en internationell marknad. Foretaget bytte
dérefter strategi och med fokus pa sin tekniska kidrnkompetens sdljer och utvecklar
foretaget nu komponenter i samverkan med kunder.'*® Detta r ett exempel pé hur
en strategi med integrerat samarbete kan bli mer framgangsrik 4n att arbeta med
en egen produkt och forsdka bygga upp ett eget produktvarumirke.

Befinner sig foretaget i en position dér leverantorskedjan ar kort nedstroms kan det
vara lattare att leverera en hel produkt och bygga upp ett eget produktvarumaérke.
Som beskrevs 1 avsnitt 6.1 dr leverantorskedjor som dr korta nedstroms typiska

1 den energiproducerande sektorn, byggindustrin samt bland fastighetsbolag och
fastighetsforvaltare. I dessa sektorer ar ofta gemensam prototyptestning en viktig
samverkansform. De kommunala bolagen spelar i dessa sektorer en viktig roll f6r
mojligheten for nya miljoteknikforetag att prova ny teknik.

153 Baserat pé intervjusvar fran denna studies 66 miljoteknikforetag som har samverkat med kund
kring innovation.
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Om milj6foretaget har en generisk innovation kan det vara léttare att komma in pa
en marknad dér leverantdrskedjan dr kort nedstroms. Det kan da vara den forsta
nischmarknaden for en innovation som dven har potential i branscher dér lever-
antorskedjorna &r lingre, mer komplicerade och internationella.

Ar det moijligt for miljoforetaget att bygga upp ett grundkoncept och utveckla olika
moduler som sétts ihop pé olika sitt for varje kund ar det ett sétt att minska utveck-
lingskostnaden. Samverkan med kund om utveckling av skrdddarsydda l6sningar
innebdr att varje kund dr med och betalar delar av utvecklingen och produkten far
successivt hogre kvalitet och bredare marknad. Det kan i borjan av marknadslanse-
ringen vara bra att arbeta med skrdddarsydda losningar mot kunderna och senare ga
Over mer mot standardprodukter. Att arbeta med skraddarsydda produkter blir da en
fas foretaget gar igenom innan det har byggt upp ett tillrdckligt stort produktutbud.

Aven mindre omfattande samverkan med kund #r av virde. Att ha en kund som
bollplank eller 1ata kunden ta fram utforliga kravspecifikationer ger virdefull
information om kundbehoven under utvecklingsarbetet. Att fa en forsta kund
som k&per den forsta fardiga produkten kan vara avgorande.
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8 Slutsats

Den har studien bidrar till att 6ka kunskapen om samverkan mellan
sma miljoteknikforetag och kund kring innovation och visar pa flera
intressanta resultat, nir det galler hur kontakt uppstar och hur sam-
verkan gar till. Utifran resultaten gar det att ge ett antal rekkommen-
dationer till saval stédjande offentliga aktérer som sma innovativa
miljéteknikféretag. Fordjupad kunskap om samverkan kring innovation
mellan sma innovativa miljéteknikforetag och kund ar viktigt for att
forsta innovationssystemet och utforma innovationsstodet pa ratt satt.

Konsekvenserna pa marknaden till f6ljd av samverkan mellan leverantér och
kundkring innovation bedéms idag vara betydande. Leverantorer lér sig allt mer
av sina kunder och ny teknik stimulerar till mer samverkan och mer 6ppna former
av innovation. Trots betydelsen av samverkan mellan leverantér och kund kring
innovation finns lite eller ingen forskning kring hur sma innovativa teknikfretag
samverkar med kund. Fokus ligger istéllet pa studier av samverkan kring innova-
tion mellan storre etablerade leverantdrer och kunder. Den hér studien bidrar till
att 6ka kunskapen om samverkan mellan sma miljéteknikforetag och kund kring
innovation och visar pa flera intressanta resultat, nér det géller hur kontakt uppstar
och hur samverkan gar till.

Initiativet kommer bade fran kund och miljoteknikforetag nar samverkan initieras.
En stor andel av de intervjuade vid kundforetagen beskriver tillit som viktigt for
samverkan. Intervjusvaren visar att tillit gar att bygga upp relativt snabbt utan tidigare
langvariga kontakter. Mycket beror pa hur entreprendrerna i miljoteknikforetaget
agerar och vilken framtoning dessa har.

Expertis och kunskapsdjup hos kunden dr en bidragande faktor till framgangsrik
samverkan. En stor drivkraft for samverkan tycks vara att de studerade kundfore-
tagen uppfattar att miljoteknikforetaget har erbjudit en unik 16sning som de har
varit 1 behov av. For kundforetagen har det framst varit en tillgédng att det har varit
ett litet foretag man har samverkat med.

De studerade kundforetagen har flera olika sétt att f4 kontakt med ny teknik och
majoriteten av dem soker aktivt ny teknik utanfor den egna organisationen. En del
kundforetag har en mer restriktiv hallning till att ta in ny teknik och fokuserar pa
inkrementella (stegvisa) innovationer. Nitverk, ofta personliga, och organisationer
sa som branschorganisationer och branschforskningsinstitut dr viktiga for de studerade
kundforetagen, nir det giller att halla sig uppdaterad om teknikfronten. Det typiska
sattet att f4 kunskap om ny teknik ar dock tidskrifter, nyhetsbrev och Internet. Det ar
darfor viktigt for smé innovativa miljoteknikforetag att synas i facktidskrifter och i
olika fora pa Internet.
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Samverkan sker i olika typer av leverantorskedjor. Det gar att urskilja fem huvud-
sakliga former for samverkan, dér de tva forstndmnda dr de dominerande i det
studerade materialet:

» gemensam prototyptestning, diar kundens medverkan &r allt fran att
stélla olika faciliteter till forfogande till att betala for hela eller delar av
prototypen eller pilotanliggningen; detta dr typiskt forekommande nér
leverantérskedjorna nedstroms dr korta, sa som i den energiproducerande
sektorn, byggindustrin samt bland fastighetsbolag och fastighetsforvaltare

* integrerat samarbete, dir kunden &r djupt involverad i hela utvecklings-
processen och dér miljoteknikforetagets innovation ar en integrerad del av
kundens egna produkt eller produktionsprocess; detta &r typiskt forekom-
mande uppstroms i langa leverantorskedjor, sd som i den internationellt
verkande tillverkningsindustrin

» gemensam konceptutveckling, dér kundens roll dr allt fran att vara boll-
plank till att ta fram utforliga kravspecifikationer

» skrdddarsydda losningar, dar produkten anpassas for varje kund

*  kundstod vid marknadslansering, dir kundens roll ar allt frén att som
brukare kdpa en teknik, som just dr pa viag ut pd marknaden, till att kdpa
hela teknikkonceptet for att sjdlv kommersialisera det.

Ska den offentliga sektorn stimulera samverkan mellan smé innovativa milj6-
teknikforetag och kund, ar det viktigt att noggrant utforma dessa stod utifran

hur samverkan gér till. Natverksbyggande, som 6kar moéjligheten for mdten, bor
kombineras med bidrag som reducerar merkostnad och risk for kund att samverka
kring innovation, till exempel via investeringsprogram. Det kan dven vara av intresse
att se pa forsakrings- och garantisystem riktat mot innovativa kunder for att hantera
risken med att prova ny teknik utan att ge direkta bidrag. De fem samverkansformer
som beskrivs ovan krdver sannolikt olika typer av stod. Miljoteknikforetagen bor
vilja olika strategier for kundsamverkan kring innovation beroende pa position i
leverantorskedjan.

Utifran resultaten i den hér studien gar det att ge ett antal rekommendationer
till savél stodjande offentliga aktorer som sma innovativa miljoteknikforetag.
Stodjande offentliga aktorer bor prioritera att:

+ skapa kdnnedom bland potentiella kundforetag, genom etablerade fore-
tagsndtverk (bade regionala och branschspecifika), om de sma innovativa
miljoteknikforetag som féir offentligt stod

» sprida kunskap om de sma innovativa miljéteknikforetag, som far offentligt
stdd, via Internet och fackpress bade nationellt och internationellt, di detta
ar viktiga sokvégar for kunder nér de soker efter ny teknik

» skapa stodformer som stimulerar gemensam prototyptestning, framst riktat
mot sektorer dér leverantdrskedjorna nedstroms &r korta och de smé inno-
vativa miljoteknikforetagen kan forvéntas nd marknaden relativt snabbt

» analysera om och hur integrerat samarbete kan stddjas.
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Niér det géller gemensam prototyptestning finns det beprévade stodformer, till
exempel investeringsprogram som ndmns ovan. Hur integrerat samarbete kan
stodjas dr dock inte lika tydligt. Vi har inte utifrén resultaten i den hér studien
kunnat dra slutsatser om hur stodet for denna samverkansform bor utvecklas.

Vi bedomer dock att det &r en viktig samverkansform och flera miljoteknikforetag
som samverkar pé detta sitt har stor marknadspotential. Stodjande offentliga
aktorer bor kunna ha en roll 1 att skapa kontakter med kund och initiera samarbete.
Huruvida de bor stddja sjélva samverkan ér en 6ppen fraga. Det dr mojligt att
detta kan hanteras av marknadsaktorerna utan offentligt stod. Fragan behdver
analyseras djupare.

Sma innovativa miljoteknikforetag bor tdnka pa att:

» vilja kunniga och innovativa kunder att samarbeta med, men samtidigt
ha i atanke att dessa kunders engagemang och krav inte alltid speglar
den bredare marknadens efterfragan

» tekniska chefer, och i vissa fall marknadschefer, hos kundforetag ér
viktiga ingangar

* synas i tidskrifter, nyhetsbrev och pa Internet, da det typiska séttet for
nyckelpersoner vid kundforetag att fa kunskap om ny teknik ar att ldsa

* om man agerar rétt gar tillit att bygga upp relativt snabbt

* kunder minga génger foredrar inkrementella (stegvisa) innovationer och
att i samverkan med kunden bor man dirfor arbeta i smé steg for att mini-
mera bade teknikrisken och ge utrymme for att successivt bygga upp tillit

* om man verkar uppstroms i ldnga leverantorskedjor kan det vara klokt
att fokusera pa den tekniska kirnkompetensen och utforma ett integrerat
samarbete med kund

* om man befinner sig i en position dér leverantdrskedjan ar kort nedstroms
kan det vara léttare att leverera en hel produkt och bygga upp ett eget
produktvarumérke

* om man har en generisk innovation kan det vara bra att forst fokusera pa
en marknad dér leverantdrskedjan &r kort nedstroms for att senare rikta
sig mot branscher dir leverantorskedjorna ér langre, mer komplicerade
och internationella

+ ett sdtt att minska utvecklingskostnaden &r att bygga upp ett grundkoncept
och utveckla olika moduler tillsammans med kund

* dven mindre omfattande samverkan med kund 4r av vérde och att ha en
kund som bollplank eller lata kunden ta fram utforliga kravspecifikationer
ger virdefull information om kundbehoven under utvecklingsarbetet.
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Detta &r en forsta studie om samverkan kring innovation mellan sma innovativa
miljoteknikforetag och kund. Som ndmns ovan ér det lite forskning gjord inom
omrddet. Det dr déarfor av intresse att fordjupa kunskapen om dmnet. Ytterligare
kvalitativa och deskriptiva analyser dr mdjliga att gora utifrdn underlagsmaterialet
till denna rapport. Tva omraden anser vi vara prioriterade:

* en analys av risk och riskhantering vid samverkan mellan sma miljo-
teknikforetag och foretagskunder kring innovation; en sddan analys bor
girna kopplas till en analys av innovationshdjdens betydelse

» en analys av hur det offentliga stodet kan utvecklas och anpassas for
de fem samverkansformer som beskrivs ovan.

D4 vi valt att genomfora relativt ménga intervjuer, jamfort med vad som &r vanligt
ndr kvalitativa studier genomf0rs, dr antalet intervjuer sapass stort att det for vissa
parametrar kan vara mojligt att genomfora kvantitativa analyser. Tva omraden kan
vara intressanta att analysera kvantitativt:

* hur framgéngsfaktorer for de sma miljoteknikforetagen dr kopplade till hur
de samverkar med foretagskunder kring innovation

* hur upphovsméns och nyckelpersoners kompetens i de sma miljoteknik-
foretagen ar kopplad till hur de samverkar med foretagskunder kring
innovation.

Forskning om samverkan kring innovation mellan storre etablerade leverantdrer
och kunder har gett kunskap om viktiga delar av innovationssystemets funktion.
Smaé teknikforetag dr en viktig del av innovationssystemet. Inom miljoteknik-
omradet dr de smé teknikforetagen troligen av extra stor betydelse, da miljoteknik
ar en gryende marknad, dér det ibland finns fi etablerade aktorer.

Sammanfattningsvis kan konstateras att fordjupad kunskap om samverkan kring
innovation mellan smé innovativa miljéteknikféretag och kund dr viktigt for att
forstd innovationssystemet och utforma innovationsstddet pa rétt sétt.
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10 Bilagor

Bilaga 1: Fragor till miljoteknikforetagen

1. Vilket ar startade utvecklingen av innovationen (inte start av bolag utan nir det
inledande arbetet startade)?

2. Har ndgon av innovatdrerna/upphovsménnen (inklusive dig sjilv om du ar

innovatdr/upphovsman) ndgon av foljande tekniska bakgrundserfarenheter (erfa-
renhet innan arbetet med innovationen pébdrjades), alternativen rdknas upp, flera
alternativ ar mojliga?

Vet ¢j

Antal ar

Har tidigare arbetat inom teknik/specialomrdden som é&r

relevant for innovationen. ("Experten’)

Har tidigare arbetat med teknik i branscher relevanta for

innovationen. (Den branscherfarne”)

Har tidigare arbetat med teknikutveckling men har ingen
specialkunskap relevant for innovationen. ("Den allmidnne

uppfinnaren”)

3. Har ndgon av innovatorerna/upphovsméinnen (inklusive dig sjdlv om du ar
innovator/upphovsman) startat och drivit féretag innan arbetet med innovationen
paborjades?

Om ja:

Vet ¢j

Antal foretag

Antal ar

Hur ménga foretag har startats och
drivits och hur méanga ar (alla innovatorer
tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande foretag
inom bransch relevant for innovationen
(ange dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjinsteforetag inom
bransch relevant for innovationen (ange
dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande
foretag 1 annan bransch (ange dven antal
ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjinsteforetag
1 annan bransch (ange dven antal ar
tillsammans)?
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4. Har ndgon av innovatdrerna/upphovsménnen (inklusive dig sjdlv om du ar
innovatdr/upphovsman) som chef arbetat med afférsstrategi (t ex VD, marknads-
chef) i foretag innan arbetet med innovationen paborjades?

Om ja:

Vet ¢j

Antal foretag

Antal ar

I hur ménga foretag och i hur manga ér (alla
innovatorer tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande foretag
inom bransch relevant for innovationen
(ange dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjinsteforetag inom
bransch relevant f6r innovationen (ange
dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande
foretag 1 annan bransch (ange dven antal
ar tillsammans)?

Hur méanga av dessa var tjinsteforetag
1 annan bransch (ange dven antal ar
tillsammans)?

5. Har ndgon av innovatorerna/upphovsménnen (inklusive dig sjdlv om du ér
innovatdr/upphovsman) arbetat med sdlj eller marknad (ej 1 chefsbefattning)
1 foretag innan arbetet med innovationen pébdrjades?

Om ja:

Vet ej

Antal foretag

Antal ar

I hur ménga foretag och 1 hur manga ér (alla
innovatorer tillsammans)?

Hur méanga av dessa var tillverkande foretag
inom bransch relevant for innovationen
(ange dven antal 4r tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjansteforetag inom
bransch relevant for innovationen (ange
dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande
foretag 1 annan bransch.(ange dven antal
ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjdnsteforetag
1 annan bransch. (ange dven antal ar
tillsammans)?
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6. Hur manga Gvriga 1 bolaget/teamet (utdver innovatorer/upphovsmaén) ér
kontinuerligt involverade i sdvil det tekniska utvecklingsarbetet som afférs-
utvecklingsarbetet (rdkna dven med kontaktpersonen om denne inte ir innovator/
upphovsman) (styrelse rdknas INTE hit, utan endast de som ir engagerade operativt)?

7. Har nagon av Ovriga i bolaget/teamet (inklusive dig sjalv om du INTE ar
innovator/upphovsman) nagon av foljande tekniska bakgrundserfarenheter
(erfarenhet innan arbetet med innovationen paborjades), alternativen rdknas upp,
flera alternativ dr mojliga?

Vet ¢j

Antal ar

Har tidigare arbetat inom teknik/specialomraden som ér

relevant for innovationen. ("Experten’)

Har tidigare arbetat med teknik 1 branscher relevanta {for

innovationen. ("Den branscherfarne”)

Har tidigare arbetat med teknikutveckling men har ingen
specialkunskap relevant for innovationen. (”Den allménne

uppfinnaren”)

8. Har ndgon av Ovriga i bolaget/teamet (inklusive dig sjdlv om du INTE &r
innovatdr/upphovsman) startat och drivit foretag innan arbetet med innovationen
paborjades?

Om ja:

Vet ¢j

Antal foretag

Antal ar

Hur ménga foretag har startats och drivits
och hur manga &r (alla dvriga i bolaget/
teamet tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande foretag
inom bransch relevant for innovationen
(ange dven antal 4r tillsammans)?

Hur méanga av dessa var tjinsteforetag inom
bransch relevant for innovationen (ange
dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande
foretag 1 annan bransch (ange dven antal
ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjdnsteforetag
1 annan bransch (ange dven antal ar
tillsammans)?
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9. Har ndgon av 6vriga i bolaget/teamet (inklusive dig sjdlv om du INTE
ar innovator/upphovsman) som chef arbetat med afférsstrategi (t ex VD,
marknadschef) i foretag innan arbetet med innovationen paborjades?

Om ja:

Vet ej Antal foretag | Antal ar

I hur ménga foretag och i hur manga ér (alla
Ovriga i bolaget/teamet tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande foretag
inom bransch relevant for innovationen
(ange dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjinsteforetag inom
bransch relevant f6r innovationen (ange
dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande
foretag 1 annan bransch (ange dven antal
ar tillsammans)?

Hur méanga av dessa var tjinsteforetag
1 annan bransch (ange dven antal ar
tillsammans)?

10. Har ndgon av dvriga i bolaget/teamet (inklusive dig sjélv om du INTE é&r
innovatdr/upphovsman) arbetat med silj eller marknad (ej 1 chefsbefattning) 1
foretag innan arbetet med innovationen paborjades?

Om ja:

Vet ej Antal foretag | Antal ar

I hur ménga foretag och 1 hur manga ér (alla
ovriga 1 bolaget/teamet tillsammans)?

Hur méanga av dessa var tillverkande foretag
inom bransch relevant for innovationen
(ange dven antal 4r tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjansteforetag inom
bransch relevant for innovationen (ange
dven antal ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tillverkande
foretag 1 annan bransch (ange dven antal
ar tillsammans)?

Hur ménga av dessa var tjdnsteforetag
1 annan bransch (ange dven antal ar
tillsammans)?
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11. T vilket utvecklingsskede befinner sig innovationen? Alternativen réknas upp.

Skede:

Reguljér forséljning

Utveckling, viss forsédljning

Utveckling
Vilande
Nedlagd
Vet ¢j

12. A) I vilken milj6 uppstod innovationen (var verkad innovatdrerna/upphovs-
méinnen nir arbetet med innovationen startade)? B) I vilken milj6 drivs innovationen
nu? Alternativen riknas upp (flera alternativ dr mojliga).

Typ av miljo A: Uppstod |B: Drivs nu

Hos enskild privatperson

I mikroforetag (< 10 anst., <2 M EURO)

I sma foretag (10—49 anst., < 10 M EURO)

I medelstort foretag (50—249 anst., 50 M EURO)
I storforetag (> 249 anst, )

Vid universitet och hogskola eller annat
forskningsinstitut

Vid annan myndighet

Annan miljo, ange vilken:

Vet ej

13. Om innovationen drivs i aktiebolag, har ni tagit in extern kompetens i styrelsen
(det vill sdga andra dn dgarna, personer operativt involverade i arbetet med inno-
vationen eller familjemedlemmar och andra nérstaende)?

14. Hur stor uppskattas forsiljningsomséttningen ha varit 2011 resp 2012 f6r
produkter och tjanster direkt relaterade till innovationen (i foretag som dger innova-
tionen eller producerar och séljer produkter och tjanster relaterade till den pa licens,
ej underleverantdrer medriknat, uppskattning hela miljontals kronor racker)?

15. Hur stora utvecklingsresurser har lagts ned under 2012, exklusive obetald
arbetstid (finansiella medel och investeringar i utrustning et cetera rdknas med,
uppskattning hela miljontals kronor ricker)? Inkludera alla parter inte bara bolaget
som dger innovationen:
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16. Hur stora utvecklingsresurser har lagts ned totalt sedan utvecklingsarbetet
startade to m 2012, exklusive obetald arbetstid (finansiella medel och investeringar
1 utrustning et cetera rdknas med, uppskattning hela miljontals kronor récker)?

Inkludera alla parter inte bara bolaget som dger innovationen:

17. Vilken typ av finansiering har bekostad den utveckling som har lagts ned pa

innovationen sedan start. Alternativen rdknas upp (flera alternativ mojliga).

Typ av finansiering

Har nyttjats

Vet ¢j

Eget kapital frdn innovatdrerna privat, fran bolag dgda

av dem eller bolag dir de &r anstdllda

Obetald arbetstid

Forskningsmedel (universitet, forskningsinstitut,
forskningsstiftelser)

Offentligt utvecklingskapital (Energimyndigheten,
Almi, SIC, Nutek, Vinnova, Innovationsbron,
Lénsstyrelsen, EU-medel for foretagsutveckling,
Norrlandsfonden et cetera)

Privat riskkapital fran affarsédnglar (privatpersoner
med kapital)

Privat riskkapital fran finansbolag (Venture capital)

Banklan

Kund

O [0 | 3| O

Annat, ange

Om ja pa kund (8):

Vad har kunden/erna finansierat?

Hur stort uppskattar du vérdet vara av kundens investering (i kronor)?

18. Vad erbjuder innovationen kunden? Alternativen rdknas upp.

en ny produkt

en ny tjanst

en kombination av ny produkt och tjénst

en ny komponent i en befintlig produkt eller ett befintligt system

Vet ej
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19. Forbittrar innovationen en produktions/tillverkningsprocess hos kunden?

20. Forbéttrar innovationen organisationen hos kunden (inkluderar dven att
kunden med hjélp av innovationen kan bdrja arbeta med en ny affarsmodell,
notera giarna hur affairsmodellen férdndras)?

21. I vilken/vilka sektor/er finns potentiella kunder (den/de som innovatdren siljer
direkt till)? Alternativen rdknas upp. Nér alla sektorer har angivits fraga vilken/
vilka man fokuserar pé i dagslaget.

Kund | Kund idag | Vet ej | Typ av kund/brukare
Jordbruk, jakt, skog & fiske
Tillverkningsindustri

Bygg och fastighet

Handel, hotell & restaurang (konsumentprodukter)

Transport (inkluderar ej fordonstillverkning)

Reningsverk, avfallsanldggningar (ofta kommunalt)

El-, gas-, virme- & vattenforsorjning (ofta kommunalt)

Annan sektor, ange vilken:

22. Vilken/vilka potentiella typer av kund/er (den/de som innovatoren séljer direkt
till) har innovationen? Alternativen rdknas upp. Nér alla typer av kunder/brukare
har angivits frdga vilken/vilka man fokuserar pa i dagsléget.

Kund | Kund idag | Typ av kund/brukare

Konsumenter

Mikroforetag (< 10 anstéllda)
Smé foretag (10—49 anstillda)
Medelstora foretag (50249 anst.)
Storforetag (> 249 anstéllda)

Kommuner och landsting

Statlig myndighet

Annan, ange vilken:
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23. Har ni samarbetat med kund under utvecklingen av innovationen?

OM JA, FOLJANDE FOLJDFRAGOR

24. Hur manga kunder har ni samarbetat med?

25. Hur har detta samarbete sett ut? Vad har kunden/kunderna bidragit med?

26. Hur fick ni kontakt med kunden/kunderna (ange pa vilken nivé i kundens
organisation forsta kontakten togs, om det fanns “eldsjélar” i kundens organisation
som drev pa, hur arbetet forankrades hos ledningen)?

27. Har det offentliga stimulerat detta samarbete (t ex Almi, Vinnova,
Energimyndigheten, Innovationsbron, Tillvixtverket et cetera)? Om ja, hur?

28. Ser ni att det offentliga kan stimulera detta samarbete mera dn vad som gors
idag? Om ja, hur?

29. Har vi mojlighet att {4 intervjua kontaktpersonen hos ndgon/négra av era
kunder ni har samarbetat med?
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Bilaga 2: Fragor till kundféretagen

1. Hur har samarbete med NN kring innovationen NN sett ut?

1A. I vilka faser har ni samarbetat och 1 vilka faser planerar ni att samarbeta
(beskriv svaret och forsok dven klassa in det i nedan mall)

Har samarbete | Planerar samarbete | Typ av kund/brukare

Idégenerering

Konceptutveckling

Projektdefinition

Tekniskt utveckling

Prototyptestning

Marknadslansering

1B. Vad har var och en bidragit med?
1C. Hur stort uppskattar ni virdet i pengar av era insatser?
1D. Vad pengarna har gatt till?

1E. Har samarbetet paverkat er produktion pad ndgot sitt under sjélva
samarbetet?

Om ja: Hur?

1F. Vilka har varit era risker? Har det varit svéart att bedoma risk? Hur har ni
arbetat for att minimera risk?

1G. Har ni under samarbetet haft extern hjalp, det vill sdga av nagon annan én
ert foretag/organisation eller NN?

Om ja: Vad for typ av extern hjélp har ni haft?

1H. Skulle samarbetet ha underldttats om ni fétt extern hjélp/fick ytterligare
extern hjélp, det vill sdga av ndgon annan én ert foretag/organisation eller NN?

Om ja: Vad for typ av extern hjilp skulle ni velat ha haft/ytterligare ha haft?
2. Vilket ar startade samarbetet kring innovationen?
3. Hur fick ni kontakt med foretaget NN och kédinnedom om innovationen NN?

4. Har ni haft extern hjélp med att {4 kontakt med foretaget NN och kdinnedom om
innovationen NN, det vill sdga av nagon annan &n ert foretag/organisation eller NN?

Om ja: Vad for typ av extern hjdlp har ni haft?

5. Skulle det ha underléttat om ni hade fétt extern hjélp med att f4 kontakt med
foretaget NN och kdnnedom om innovationen NN/ytterligare extern hjilp, det
vill sdga av ndgon annan én ert foretag/organisation eller NN?

Om ja: Vad for typ av extern hjilp skulle ni vilja ha haft/ytterligare ha haft?
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6. Hade ni uppmirksammat behovet som innovationen NN Idser innan kontakt
med foretaget NN eller blev ni uppmérksammad pa ert behov av foretaget NN?

7. Upplevde ni att ni hade kunskap nog att forsta tekniken?

8. Hade ert foretag eller personer i ert foretag innan samarbetet kring innovationen
NN, samarbetat med foretaget NN eller personer som ér knutna till foretaget NN?

Om ja: Hur sdg detta samarbete ut och hur lange hade det pagatt?

9. Pé vilken niva initierades samarbetet kring innovationen NN? Har det varit
marknads- eller teknikfunktioner i foretaget/organisationen som har initierat
samarbetet?

10. Pa vilken nivé beslutades om samarbetet kring innovationen NN? Har marknads-
eller teknikfunktioner i foretaget/organisationen varit med i beslutet?

11. Soker ni aktivt innovationer utanfor ert foretag/organisation?
Om ja: Har ni ndgon strategi for det?
Om ja: Hur ser den strategin ut?

12. Vad var de huvudsakliga skélen till att foretaget/organisationen beslutade sig
for att samarbeta med foretaget NN kring innovationen NN?

12A. Var skilet till samarbetet 1 huvudsak att verifiera och fa kinnedom om
tekniken eller att fa tillgang till en produkt att kopa?

12B. Ar det nagot/nigra speciellt/a teknikomrade/en som ir intressanta for denna
typ av samarbete som ert foretag/organisation inledde med foretaget NN?

Om ja: Vilket/vilka teknikomréde/en?

12C. Ar det ndgot/négra speciellt/a marknadsomrade/en som ir intressanta for
denna typ av samarbete som ert foretag/organisation inledde med foretaget NN?

Om ja: Vilket/vilka marknads/en?

13. Var du eller nagon annan 1 féretaget/organisationen speciellt drivande 1 att fa
1gdng samarbetet kring innovationen NN?

14. Om du var speciellt drivande, vad var din drivkraft?
14A. Har dit intresse for vissa teknikomraden varit en drivkraft for samarbetet?
Om ja: Vilket/vilka teknikomréden?

14B. Har ditt intresse for vissa marknadsomraden varit en drivkraft for
samarbetet?

Om ja: Vilket/vilka marknadsomraden?

15. Om ndgon annan/négra andra i foretaget/organisationen var speciellt drivande
ar det mgjligt for dig att beskriva dennes/deras drivkraft?

15A. Har dennes/deras intresse for vissa teknikomraden varit en drivkraft
for samarbetet?

Om ja: Vilket/vilka teknikomrdden?
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15B. Har dennes/deras intresse for vissa marknadsomraden varit en drivkraft
for samarbetet?

Om ja: Vilket/vilka marknadsomraden?

16. Foretaget NN dr ett relativt litet foretag har det i huvudsak varit en tillgang
eller en begrinsning nér det géller samarbetet? Motivera svaret.

17. Har ert foretag/organisation ambitionen att efter utvecklingsprojektet kopa
fler enheter av innovationen NN i en mer ordinér kund leverantorsrellation?

Om ja: bedomer du att NN:s storlek i huvudsak kommer att vara en tillgang eller
en begransning 1 en leverantorsrellation? Motivera svaret.

Om nej: Varfor? Beror det pé foretaget NN:s storlek?

18. Fanns det mojlighet for ert foretag att samarbeta med en mer etablerad leve-
rantor for att 16sa det behov som innovationen NN 16ser?

Om ja: varfor valde ert foretag/organisation att samarbeta med ett litet teknik-
foretag som NN?

Om nej: Hade ert foretag/organisation hellre samarbetat med etablerad leverantor
om det hade varit mojligt? Motivera varfor.

19. Har ni samarbetat med fler sma teknikforetag for att ta fram produkter?
Om ja: Hur manga? I vilken roll (som kund, leverantor eller samarbetspart)?

20. Har det varit ett strategiskt vall att samarbeta med/inte samarbeta med ett litet
teknikforetag? Friga efter motiv om det har varit ett strategiskt val.

21. Hur ser ni pé riskerna med att samarbeta med sma teknikforetag?

22. Har det offentliga stimulerat samarbetet med NN pd nigot sitt (t ex Almi,
Vinnova, Energimyndigheten, Innovationsbron, Tillvixtverket et cetera)?

Om ja: Hur?

23. Ser ni att det offentliga kan stimulera denna typ av samarbete mera dn vad
som gors idag? Om ja: Hur?
23A. Skulle det vara intressant att samarbeta med andra foretag i liknande
situation som er kring den typ av samarbeten som ni har haft med foretaget NN?

23B. Skulle det vara intressant om det fanns en neutral part till stod kring den
typ av samarbeten som ni har haft med foretaget NN?

23C. Skulle det vara intressant om det fanns finansiella medel att sdka for stod
till den typ av samarbeten som ni har haft med foretaget NN?

23D. Skulle det vara intressant om det fanns ndgon form av forsékring som
kompenserade er om tekniken inte skulle fungera nér ni provar ny teknik som
till exempel innovation NN?
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Bilaga 3: Kriterier tavlingen Miljéinnovation

Kriterierna nedan anvidnds som vigledning for att identifiera miljéinnovationer i
tavlingen Miljoinnovation. Fore 2004 var kriterierna 4, 5 och 12 inte inkluderade
(juryn tycks dock inte ha foljt kriterierna strikt, innovationer som kan klassas
under dessa kriterier finns med bland finalisterna fore 2004). Under 2004-2006
har kriterierna 9 och 10 varit sammanslagna. Uppdelningen pa tretton kriterier
anvands i tdvlingen Miljoinnovation 2008—2009.

I ett héllbart samhalle forstors inte naturens funktion och mangfald genom:

... systematiskt 6kande koncentration av &mnen frén berggrunden:

1. innovationer som minskar anvindning av icke fornyelsebara material
(t ex mineraler och metaller)

2. innovationer som minskar anvdndning av icke fornyelsebar energi
(t ex kol, olja, naturgas eller kdrnkraft)

... systematiskt 6kande koncentrationer av &mnen frdn samhéllets produktion:

3. innovationer som minskar anvindningen av giftiga/svarnedbrytbara &mnen
4. innovationer som renar/bryter ned utslapp av giftiga/svarnedbrytbara dmnen
5. innovationer som sanerar tidigare fororeningar

... systematiskt overuttag, undantrangning eller manipulation:

6. innovationer som innebdr att den biologiska mangfalden bibehélls
eller okar

7. innovationer som Okar mojligheten att nyttja vatten- och/eller mark-
resurserna pa ett mera héllbart sitt

I ett hdllbart samhélle &r hushéllningen med resurser sa effektiv och réttvis att
manskliga behov tillgodoses Overallt:

8. innovationer som minskar anvindningen av energi

9. innovationer som minskar anvindningen av material/ ravaror
10. innovationer som atervinner material/ rdvaror

11. innovationer som ger okad livsldngd/kvalité pa varan/tjdnsten
12. innovationer som méter och analyserar miljoeffekter

13. innovationer som innebdr att etiska/solidariska virden lyfts fram.
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Bilaga 4: Kriterier urval Energimyndighetens portféljbolag

Affarsutveckling pa Energimyndigheten

Energimyndigheten soker efter foretag med affarsidéer som via omraden inom
fornybar energi eller energieffektiviseringar kan bidra till ett mer hallbart energi-
system och ekonomisk tillvaxt.

Foretag som Energimyndigheten finansierar representerar olika affarsidéer, ar i
olika utvecklingsfaser och har olika behov av finansiering.

Detta tar Energimyndigheten stillning till vid forsta kontakt med foretaget:

* Energirelevans — innovationen ska bygga pa energieffektivisering eller
fornybar energi

+ Tillvaxt — foretaget ska ha kommersiell kraft, vara 16nsamt och ge
Sverige tillvéxt

* Innovation — lgser ett problem som finns pa marknaden, gor nytta for
kunden och &r skalbar

» Unicitet — innovationen ska vara unik och/eller skyddas med patent

* Genomforare — foretaget ska ha teknisk och affarsmaissig erfarenhet och
kompetens

+ Utvecklingsfas — foretaget ska ha lamnat forskningsstadiet och vara redo
for marknaden

Var finansieringsprocess

For att vara aktuell for finansiering via Energimyndighetens 1&n, méste affarsidén
till att bérja med ha marknadspotential samt stod av ett team med kunniga genom-
forare. Den maste ocksd omfatta en unik och nyskapande produkt eller tjinst,

som pa nagot sétt bidrar till ett mer hallbart energisystem via fornybar energi

eller energieftektivisering.

Energimyndigheten granskar och utvéirderar ménga foretag och dess afféarsidéer
varje ar. For att gora utvirderingsprocessen sa effektiv som mgjligt, bade for oss
och de sokande, har den dérfor delats in i olika faser.

Inledningsvis samlar Energimyndigheten in och bearbetar befintlig information.
Efter en forsta genomgang viljer vi ut de foretag som uppfyller vissa grundlaggande
urvalskriterier (energirelevans, unicitet, kommersiell potential, team samt afférs-
modell).

I de senare faserna behover det ansdkande foretaget forse oss med mer detaljerad
information kring ett antal omraden for att vi ska kunna skapa oss en korrekt
helhetsbild kring foretaget samt dess behov.

Hur lang tid finansieringsprocessen tar beror pa ett antal faktorer, som exempelvis
medfinansiering, vilken utvecklingsfas foretaget befinner sig i och hur snabbt vi
kan fa tillrdcklig och korrekt information. Beloppets storlek spelar ocksa roll.
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Ett hallbart energisystem gynnar samhillet
Energimyndigheten arbetar for ett hallbart energisystem, som
forenar ekologisk hallbarhet, konkurrenskraft och forsoérjnings-
trygghet.

Vi utvecklar och férmedlar kunskap om effektivare energi-
anvandning och andra energifragor till hushall, féretag och
myndigheter.

Foérnybara energikallor far utvecklingsstéd, liksom smarta
elnat och framtidens fordon och brénslen. Svenskt néringsliv
far mojligheter till tillvaxt genom att férverkliga sina innova-
tioner och nya affarsidéer.

Vi deltar i internationella samarbeten for att na klimat-
malen, och hanterar olika styrmedel som elcertifikatsystemet
och handeln med utsldppsratter. Vi tar dessutom fram natio-
nella analyser och prognoser, samt Sveriges officiella statistik
pa energiomradet.

Alla rapporter fran Energimyndigheten finns tillgédngliga pa
myndighetens webbplats www.energimyndigheten.se.

@Energimyndighefen

Energimyndigheten, Box 310, 631 04 Eskilstuna
Telefon 016-544 20 00, Fax 016-544 20 99
E-post registrator@energimyndigheten.se
www.energimyndigheten.se
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