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Sverige rankas hogt géllande forskning och utveckling, men har svarare att
omvandla den framgangsrika forskningen till lika kommersiellt framgangsrika
produkter och tjanster. For att nya idéer inom resurs- och avfallssektorn skall
nyttiggoras i Sverige och utlandet kravs det framgangsrik kommersialisering och
internationalisering. Inom RE:Source finns det ett verktyg for att fradmja just dessa
processer och det aktuella projektet har haft som mal att undersdka hur stodet kan
utformas pa bésta satt.

Utgangspunkten for projektet har varit att samarbeta med sma- och medelstora
foretag, stora foretag, branschorganisationer, akademi och forskningsinstitut, samt
foretagsframjande aktorer, kluster och teknikparker. Genom att lyssna pa vilka
utmaningar de ser, vilka erfarenheter de har och vilka insatser de tror kan forbéattra
kommersialiseringen och internationaliseringen inom resurs- och avfallssektorn,
har projektet nu en sammanstallning av konkreta handlingar som kan leda till
forandring och forhallningssatt for att forma verktygets insatser. Dessa utgor
tillsammans ett beslutsstod for strategiska avvagningar i samband med exempelvis
utlysningar och enskilda projekt.

De dtgarder som deltagarna i projektet efterlyser faller inom ett par olika
kategorier. Det finns en tydlig efterfragan pa goda exempel att lara sig av, samt en
test- och demonstrationsinfrastruktur for att generera nya exempel; riskfinansiarer
maste uppmarksammas pa resurs- och avfallssektorn; det kravs mer samarbete i
alla dimensioner — mellan foretag, mellan naringsliv, akademi och offentlig
sektor, inom Sverige och med internationella partners; béttre
informationsunderlag baserat pa analyser och kartlaggningar av marknader,
branscher och affarsmodeller; och svenska foretag maste inspireras och fa
nddvéndig kunskap for internationalisering.

Utmaningen for verktyget och RE:Source &r nu att arbeta strategiskt utifran detta
underlag, att avgora vad som kan astadkommas genom utlysningar och enskilda
projekt, vad RE:Source ska fokusera pa internt, hur de olika verktygen kan hjalpa
varandra, hur vi bast involverar befintliga stodstrukturer och drar nytta av deras
kunskap, hur kommunikationen ska utformas, med mera.

Sweden is well renowned concerning research and development, but has been less
successful in terms of turning research into marketable products and services. To
ensure that new ideas from the resource and waste sector will be utilized in
Sweden and abroad, there must be successful commercialization and
internationalization. Within the RE:Source programme there is a dedicated tool to
promote these processes and the project at hand aimed to investigate how the
support is best designed.

The project has relied on cooperation with SMEs, larger companies, industry
organisations, academia and research institutes, business support structures,
clusters and science & technology parks. By listening to them, regarding the
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challenges they see, their experience, and what initiatives they believe would
promote commercialization and internationalization within the sector, the project
now has a compilation of actions and mindset to guide the tool in its work, i.e. a
strategy of sorts.

The participants request more good practices to learn from; greater involvement
of venture capitalists; more cooperation between companies, with public agencies,
with academia — both in Sweden and internationally; better knowledge about
markets and business models based on analyses; necessary competence and
inspiration for Swedish companies to go abroad.

Based on this input, the next challenge for the tool and RE:Source as a whole is to
work strategically and decide what can be achieved through projects and calls for
proposals, what must be handled internally, how can the different programme
tools help each other, how can existing support structures be involved, how should
communication be handled et cetera.
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Sverige har ett allméant gott renommé nér det kommer till forskning och
utveckling; vi rankas ofta hogt nér det galler exempelvis beviljade patent och
publikationer i forskningstidskrifter. En lika etablerad sanning ar att Sverige har
svart att omvandla den framgangsrika forskningen till lika kommersiellt
framgangsrika produkter och tjanster. Det finns inte sa manga sma snabbvéaxande
teknologibaserade foretag och jamfort med andra lander &r vi relativt sett mindre
framgangsrika pa att kommersialisera vart intellektuella kapital. (Institutet for
naringslivsforskning,

http://www.ifn.se/forskning/entrep/forskningsprojekt 1/kommersialisering_av_sv

enska_patent)

Ett lokalt exempel som illustrerar den har dualiteten &r Stockholm; & ena sidan
rankas staden som Europas ledande huvudstadsregion nér det kommer till
innovation, a andra sidan placerar EU-kommissionen Stockholmsregionen pa
bottenplats nar det kommer till formagan att kommersialisera och sélja de
innovationer som tas fram. (Stockholms handelskammare,
http://www.chamber.se/nyheter/stockholm-ledande-pa-innovation-i-europa.htm)

Kort sagt sa ar kommersialiseringen av innovationer en av de stora utmaningarna
for Sverige framover. (Forskningssverige,
http://www.forskningssverige.nu/expertpanel/kommersialisering-av-innovationer)

Samtidigt ar lyckad kommersialisering en forutséttning for nyttiggérande av
forskningsidéer inom resurs- och avfallssektorn. RE:Source tar fasta pa det och
innehaller ett dedikerat verktyg for kommersialisering och affarsutveckling, som
ska initiera och framja aktiviteter som ska ta fler idéer till marknaden och sprida
produkter och tjanster utanfor Sverige.

Bredden pa insatser som syftar till att framja kommersialisering, affarsutveckling
och internationalisering &r stor; fran coachningsinsatser riktade mot individuella
foretag, matchmaking-event mellan aktérer och marknadsundersékningar, till
utredningar av affarslogik inom cirkulér ekonomi, kartlaggningar av regulatoriska
forutsattningar pa exportmarknader och policypaverkan — samt mycket annat
daremellan. RE:Source kan inte fokusera pa allt samtidigt, dels finns det
finansiella begrénsningar, dels varierar effekten av olika sorters insatser. D&rfor
sag vi ett behov av att ta fram ett stod som kan peka pa ett antal prioriterade
omraden for RE:Source att fokusera pa.

Projektet utformades for att for att fanga upp malgruppernas perspektiv pa
utmaningarna kopplade till cirkular ekonomi i allménhet, och kommersialisering,
affarsutveckling och internationalisering i synnerhet. Baserat pa deras erfarenheter
och upplevda behov ar malet att formulera ett strategidokument for RE:Source
arbete med kommersialisering, affarsutveckling och internationalisering. Tanken
ar att sammanstéliningen ska fungera som ett beslutsstdd i utformandet av
enskilda projekt och utlysningar, ett satt att prioritera mellan olika aktiviteter
baserat pa inom vilka omraden malgrupperna ser att de storsta behoven finns. Det


http://www.ifn.se/forskning/entrep/forskningsprojekt_1/kommersialisering_av_svenska_patent
http://www.ifn.se/forskning/entrep/forskningsprojekt_1/kommersialisering_av_svenska_patent
http://www.chamber.se/nyheter/stockholm-ledande-pa-innovation-i-europa.htm
http://www.forskningssverige.nu/expertpanel/kommersialisering-av-innovationer
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évergripande malet ar att beslutsunderlaget medverkar till maluppfyllelse av
RE:Source programmal 2, 6 och 7.

Forhoppningen &r att nyttan av det genomférda framsynsarbetet ska genomsyra
kommersialiseringsaktiviteterna som planeras for hela genomférandeperioden och
som kopplar till vriga verktyg och samtliga tematiska omraden. Tanken &r att
astadkomma snabbare kommersialisering som gor att de tematiska omradena nar
sin fulla kommersialiseringsgrad.

I den ursprungliga projektplaneringen var genomférandet uppbyggt kring tre
arbetspaket (Arbetsgruppsmoten, Formulering av strategin, Forankring bland
intressenter) en plan som i stora drag har bibehallits men med férandringar i
arbetsupplégget inom respektive paket.

Projektet inleddes med att vi identifierade aktorer att bjuda in till deltagande i
projektets arbetsgruppsmaten. Eftersom beslutsunderlaget skulle bygga pa inspel
fran deltagarna forsokte vi vinnlagga oss om att bjuda in aktorer fran olika
sektorer av innovationssystemet: tex. sma- och medelstora foretag, stora foretag,
branschorganisationer, representanter fran akademi och forskningsinstitut, samt
foretagsframjande aktorer, kluster och teknikparker. Grunden for urvalet utgjordes
av aktorer som pa olika satt visat intresse for RE:Source (medlemmar, deltagare
pa RE:Source on tour etc.) eller som var medlemmar i tematiskt liknande
grupperingar (foretag listade pa Swedish cleantechs hemsida, medlemmar i
ASSET); totalt identifierades ca 350 intressenter.

Arbetet tillsammans med intressenterna var planerat att genomforas som tre
arbetsgruppsmoten (heldagsmaten) pa tre olika platser i landet; malsattningen var
ca 20 deltagare per méte. | juni 2016 holls det forsta arbetsgruppsmotet i
Stockholm med sju deltagare utéver métesledarna fran Inno. 1 augusti holls
ytterligare ett méte i Stockholm, denna gang med atta externa deltagare. Det forsta
motet hade en majoritet av SMEs som deltog, medan det andra métet i storre
utstrackning lockade representanter fran olika innovationskontor. Yiterligare ett
mote planerades till Géteborg, men stélldes in pga. for fa anmalda.

Upplagget for de genomfarda arbetsgruppsmotena utformades sa att deltagarna
stod for merparten av arbetet och var aktiva under hela dagen. Efter en inledning
om RE:Source uppdrag foljde ett antal block som fokuserade pa Nuléget
(forutsattningarna for cirkulér ekonomi), Béttre kommersialisering och Béttre
internationalisering. For varje block svarade forst deltagarna enskilt pa ett antal
fragor (via onlinebaserade formulér), darefter foljde en redovisning av de egna
synpunkterna och en gruppdiskussion modererad av Innos motesledare. Varje
block behandlades under ca en timme. Arbetsgruppsmétet avslutades med en
friare diskussion om potentiella projektidéer, bade sadana som métesdeltagarna
sjalva ville genomfora och sadana som antogs resultera i nytta for en storre grupp
intressenter. Sammanstéllningar av synpunkterna som framfordes vi métena har
skickats ut till deltagarna i efterhand, med inbjudan att komma med ytterligare
synpunkter eller kommentarer.
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Det visade sig vara en stdrre utmaning an forvantat att locka deltagarna till
arbetsgruppsmotena, vilket i sig ar en viktig lardom infor framtida projekt. For att
anda séakerstalla ett bra informationsunderlag beslutade vi att skicka ut en online-
enkét baserad pa frageformularet fran arbetsgruppsmotena. Fordelen med enkaten
ar en storre geografisk spridning pa respondenterna samt att mottagarna kunde
skicka vidare inbjudan i sina natverk. Den uppenbara nackdelen ar avsaknaden av
den fordjupade diskussionen och interaktionen som bara &r mojlig vid fysiska
moten. Enkaten skickades till knappt 350 respondenter i oktober 2016, med tva
paminnelser under tre veckor. Sammanlagt inkom det 36 kompletta svar.

Baserat pa underlaget fran arbetsgruppsmotena och enkaten sammanstéalldes i
november 2016 den har rapporten med férslag pa omraden och insatser som
RE:Source bor fokusera pa, kopplat till kommersialisering, affarsutveckling och
internationalisering. Givet svarigheterna med att locka deltagare till
arbetsgruppsmotena bedoms det som osannolikt att ett fristaende seminarium for
att presentera resultaten av projektet och forankra forslagen pa aktiviteter skulle
attrahera fler deltagare. Istéllet ges en presentation i samband med RE:Source-
dagen 24 november.

| projektets genomforande har Carl Arvid Dahl6f (Inno) ansvarat for
kontaktdatabas, administration i samband med motesinbjudningar,
sammanstallning av svar, online-enkéaten och slutrapportering. Erik Kérnekull
(Inno) har fungerat som métesledare/moderator i samband med
arbetsgruppsmotena. Under mdétena har dven de externa deltagarna haft en viktig
roll. Diskussionsklimatet har varit Oppet och samtliga deltagare visade pa stor
entusiasm for fragestéllningarna och delade generdst med sig av synpunkter och
erfarenheter.
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Tack vare arbetsgruppsmotena och enkatundersokningen har projektet natt ut till
intressenter fran ett antal olika sektorer och samlat in synpunkter, erfarenheter och
onskemal kopplade till utmaningar inom cirkular ekonomi, kommersialisering,
affarsutveckling och internationalisering.

Nedan gas resultaten igenom i form av deltagarnas bearbetade svar pa de
fragestallningar de hade att forhalla sig till. Resultaten &r sammanstallda per
amnesomrade.

Arbetsgruppsmotenas inledande 6vning, som motsvarades av enkatens forsta del,
hade ett brett anslag och syftade till att uppmérksamma de viktigaste, radande
hindren pa vagen mot en cirkular ekonomi. Beroende pa aktorernas bakgrund kan
det antas att perspektivet pa cirkular ekonomi antingen ar branschspecifikt eller
mer samhéllsekonomiskt generellt. Respondenterna ombads lista vad de anser
vara de tre storsta hindren. Svaren har kategoriserats i efterhand och utfallet ar
forhallandevis jamnt fordelat, nedan diskuteras respektive kategori mer ingaende.

Ett av de storsta hindren for framgangsrik cirkular ekonomi ar en upplevd troghet
I forandringen av tankesétt hos individer och samhéllet i stort. Individer och
organisationer &r fast i gamla tankebanor kring ekonomiskt tillvéxt och
forhallandet till atervunna ravaror och begagnade produkter. Kultur, institutioner,
foretag och affarstankande har praglats av den linjara ekonomin under lang tid och
det finns invanda monster och existerande investeringar som gor att
attitydforandringen gar langsamt.

”Annu alltfor f& nytankande och modiga entreprenérer som lanserar alternativ i
form av att tillhandahalla en funktion istallet for en pryl. For fa konsumenter som
efterfragar det.”

”Kulturer, organisationer, institutioner, foretag, affarstankande - allt ar format i
den linjara ekonomin under lang tid.”

Nésta kategori av hinder &r ekonomiska; det handlar dels om afférslogiken inom
den cirkuléara ekonomin, dels om alternativkostnaden for att istéllet fortsgtta som
tidigare. I manga fall ar ravaror, energi och knappa resurser sa pass billiga att
utvinna och anvanda att det inte finns ekonomiska incitament for att reparera och
atervinna produkter eller minska utslapp av exempelvis vaxthusgaser. Detsamma
géller for konsumenter, det ar billigare och lattare att slanga och képa nytt. En rad
externaliteter som uppstar ar inte prissatta och végs inte in i totalkostnaden.
Foretag kdmpar med att hitta fungerande afféarsidéer och affarsmodeller som goér
det I6nsamt att jobba med cirkular ekonomi; framgangen for cirkular ekonomi ar
avhangig en fungerande affarslogik eftersom de ekonomiska incitamenten maste
finnas.

" Fel prissattning pa resurser vs miljokostnader.”
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“Det dr utmanande att hitta affdrsidéer och affdrsmodeller som gor att det blir
I6nsamt/lukrativt att jobba med cirkular ekonomi.”

Forutom ekonomiska ramvillkor sa paverkas den cirkulara ekonomin av
lagstiftning och policyatgarder, bade i form av detaljerad reglering och i vissa fall
det motsatta, brist pa juridiska gransdragningar. Respondenterna lyfter bland
annat motstridiga miljomal, otydliga regelverk, for svaga politiska styrmedel,
osakerhet kring langsiktiga forutsattningar, stora variationer mellan olika lander,
kranglig byrakrati etc. som patagliga hinder.

“Nationella mal for resurseffektiva kretslopp och giftfritt samhalle inte
kompatibla. ”

“Inte tillrackligt tydlig viljeyttring och hantering av styrmedel fran politiskt hall.

Bristande samarbete mellan olika typer av aktorer, bade privata och offentliga,
forsvarar ansvarsfordelning och gemensamma losningar som kraver fortroende
och transparens mellan organisationer. Detta kopplar bade till de ekonomiska
aspekterna och policyforutsattningarna som redan namnts.

”Manga inblandade aktdrer som behdver komma Gverens och ha fortroende for
varandra. ”

Bristen pa kunskap lyfts fram som ett hinder och kan tankas bidra till saval den
langsamma attitydforandringen som mojligheten till I6nsamma affarsmodeller.
Exemplen som ges av respondenterna handlar om bristande forstaelse for hur
olika system hénger ihop, bristande innovationsformaga hos foretag, okunskap om
cirkular ekonomi och dess nytta i stort.

” Kunskapen finns men ar ej tillrackligt omfattande i ett globalt perspektiv. ”
”Kapitalmarknaden med svag formaga att utvardera cirkulara projekt. »

Slutligen finns det egenskaper hos produkter och avfall, samt hos de system som
ska hantera atervinning och ateranvandning, som utgér utmaningar i den cirkuldra
ekonomin. Produkter designas i manga fall utan tanke pa atervinning, vilket gor
det svért eller insatskravande och darmed dyrt. Atervunnet material kan & sin sida
vara av samre eller okand kvalitet, samt att det finns en risk for atercirkulering av
farliga dmnen. Pa systemniva lyftes problem med bristande logistiklosningar for
insamling, ineffektiva processer for separering av avfall, avsaknad av samhallelig
infrastruktur for resursfloden etc.

“Kvalitetsforsamringar och farliga dmnen i dtervunnet material.”
“Brist pa teknologiska satt att forfinat atervinna komponenter och fraktioner. ”

Med utgangspunkt i den cirkuldra ekonomins utmaningar ombads respondenterna
sedan rangordna ett antal generella atgarder utifran dess vasentlighet for att
forbéttra villkoren for den cirkuldra ekonomin. Svaren illustreras nedan i Figur 1,
variationen i antalet svar for respektive atgard beror pa att en del enkéatdeltagare
inte rangordnade samtliga atgarder.
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De tre dtgirder som rankades hogst, med flest "Mycket visentligt”, var
Forbattrade affarsmajligheter, Lagre intradestrosklar pa marknaden och
Skattelattnader. De tva forstnamnda ar nara sammanlankade och den klara
topplaceringen for Forbattrade affarsmajligheter beror sannolikt pa att det ar en
bred atgard som lamnar utrymme for egen tolkning av innehallet. Skattefrdgan pa
tredjeplats &r intressant och vittnar om de komplexa forutsattningarna kopplade
till atervinning och ateranvandning av avfall. Battre integration av naringsliv och
akademi rankas ocksa hogt och tyder pa att RE:Source har mojlighet att fylla en
viktig roll som métesplats och innovationsarena.

Rangordna vasentlighetsgraden av féljande aktiviteter fér att férbattra den
cirkulara ekonomin
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Figur 1 Rangordning av forbattrande atgarder

Storsta kommersiella och konkurrensmassiga hindren for
internationalisering

Internationaliseringssatsningar innebdr ett risktagande och kan vara ekonomiskt
pafrestande for det enskilda foretaget. Det handlar ofta om att forsoka ta sig in pa
marknader dar det redan finns aktorer med stora ekonomiska intressen och
investeringar, samt dar makroekonomiska svéngningar har ett annat genomslag &n
pa hemmamarknaden. For ett smaforetag ar det ocksa en fraga om personella
resurser; ofta kraver den dagliga verksamheten fullt fokus och det blir lite tid 6ver
for att utarbeta strre strategiska férandringar som tex. en exportsatsning.
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"Rddsla for det okdnda och misslyckanden da internationalisering ofta ar
kostsamt speciell i detta tungt reglerade segment.”

)

”Den okade riskexponeringen som foljer med internationella satsningar.’

”Kostnadsbilden - om vi inte far in andra aspekter i upphandlingar sa ar
chanserna mindre da lagsta pris blir avgérande.”

“For smd verksamheter som vill internationalisera. Manga bolag som vill ut dr
for underkapitaliserade fér att orka ut. De saknar den finansiella uthalligheten for
att kunna lyckas pd flera drs sikt.”

De ekonomiska riskerna hanger delvis samman med att internationella marknader
kan styras av andra regler &n den svenska marknaden, exempelvis med avseende
pa klassificering av avfall, beskattning av atervunnet material etc. Annorlunda
lagstiftning kan paverka affarsmajligheter och I6nsamhet, och bristande insyn i
eller kunskap om lagstiftningen bidrar till en osakerhet som hindrar
internationaliseringsprocessen.

“Frammande lagstiftning och regleringar krdver mycket tid att sdtta sig in i,
alternativt dr dyrt att sdtta sigini.”

“Inom dtervinning sa kanske svenska legala och infrastrukturella system skiljer
sig sa mycket att system ar alltfor olika for att kunna exporteras. ”

”Internationalisering av losningar bromsas pga. icke harmoniserad beskattning
och tull, nationella branschorganisationer, politiska agendor - dvs brist pa
globala eller ens paneuropeiska spelregler.”

Utover de juridiska forutsattningarna sa utgors en kategori av hinder av de unika
marknadsbetingelserna for olika internationella marknader. Det kan vara i form av
olika handelshinder eller kopplat till att de har en annan mognadsniva och andra
forutsattningar &n den svenska marknaden; det ar inte sakert att I6sningar
anpassade efter en svensk kontext gar att exportera precis som de ar. Sedan kan
det precis som i Sverige vara en fraga om troghet” i utvecklingen, att man gor
som man alltid har gjort och féredrar gamla beprévade lésningar.

“Redan etablerade metoder for avfallshantering.”

"Vi har delvis speciella forutsdttningar i Skandinavien vilket gér att vara
l6sningar inte alltid ar intressanta/tillrackligt skalbara pa stora
tillvixtmarknader.”

"For att mottagande land ska vara intresserat av lat saga en teknisk 16sning inom
atervinning sa har de ofta &ven ett behov av systemkunnande. Exportera istallet
hela funktionen och se till att kunnande och andra mjukdelar finns med i
systempaketet. Hitta nédvandiga sponsorer som kan agera draglok for hela
systemforsdljningen.”

Alla utmaningar med internationalisering ar inte kopplade till ekonomiska eller
juridiska forutsattningar pa de nya marknaderna; en viktig pusselbit ar den
kompetens som de enskilda foretagen besitter, eller saknar. Respondenterna lyfter
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ett antal aspekter som ett aspirerande exportforetag maste kunna beméstra. Det
handlar exempelvis om att forsta marknaden man siktar mot, att kunna paketera
sitt erbjudande efter hur marknaden ser ut och sedan kunna leverera pa det, eller
att helt enkelt samla pa sig nddvandig erfarenhet. Lyckas man inte pa forsta
forsoket bygger man anda erfarenhet som férhoppningsvis ar véardefull nasta gang.

"For daligt utnyttjiande av erfarenheter som finns i det offentliga frdmst hos
kommuner.”

“"Mdnga smd foretag, lokala eller regionala, har inte resurser, ambition eller
strategi for internationella afférer - behover hjilp med afféirsutveckling.”

”Begrdnsade kunskaper om och erfarenheter av internationaliseringsprocesser
och internationella marknader.”

Givet de hinder for internationalisering som listats ovan, ar det inte férvanande att
det efterfragas olika former av samarbeten och att bristen pa dessa i sig upplevs
som ett hinder. Det handlar exempelvis om att foretag ska kunna samarbeta for att
leverera systeml@sningar till utlandet, att redan etablerade foretag kan hjélpa
nykomlingar pa en exportmarknad, eller att befintliga stodstrukturer inte fungerar
optimalt.

"For dalig samordning mellan stodfunktioner i Sverige pd olika nivder och i
utlandet.”

)

"Fa ‘draglok’ som dr pd den internationella marknaden.’

“Hur vi tar oss an storre uppdrag ddr det inte finns en samordning mellan
aktorer?”

Svaren fran respondenterna grupperades efter innehall och i nedanstaende
sammanstéllning presenteras de efterfragade atgarderna i ett antal tematiska
kategorier. De illustrerande citaten &r hamtade fran bade arbetsgruppsmaéten och
online-enkaten.

Den forsta kategorien av atgarder handlar om att uppméarksamma inspirerande
exempel pa foretag inom innovationsomradet som varit framgangsrika i sin
kommersialisering, eller som pa andra sétt implementerat framgangsrika arbetssatt
eller verktyg i sin verksamhet. Inom kategorien efterfragas ocksa atgarder som
kan séagas hjalpa foretag att sjalva bli framgangsrika exempel. Dels handlar det om
att stodja pilotprojekt och validera idéer pa pilotstadiet, dels att paverka byggandet
av pilotanlaggningar och framja tillgangen till testmiljoer.

”Sprid inspiration och fardigheter i hur man kan anvinda cirkuléira affdrsverktyg
(dela, dteranvdnda, byta material, digitalisera, industriell symbios o0.s.v.)”
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“Bedriva och marknadsfora utveckling, piloter, demonstrationer,
innovationstavlingar och innovationsupphandlingar.”

Paverka politiskt/ekonomiskt sa att pilotanlaggningar/anlaggningar med svensk
miljoteknik byggs i Sverige.”

En specifik form av atgarder som efterfragas kommersialiseringsverktyget ar
kopplade till finansiering i allménhet och privat riskkapital i synnerhet, framférallt
I tidiga utvecklingsfaser. Om RE:Source kan hitta och involvera privata
finansidrer, samt hjalpa till att formedla kontakt mellan féretag och riskkapital,
skulle kommersialiseringsprocessen formodligen ga snabbare for manga idébarare
och kanske skulle det genereras fler framgangsexempel. Andra
finansieringsrelaterade atgarder som efterfragas i aterkopplingen fran
respondenterna inkluderar innovationsfraimjande upphandling, mindre
detaljstyrning i stodfinansiering, samt ett fokus pa langsiktigt hallbar
kommersialisering dar produkter och tjanster kan avsattas pa marknader utanfor
Sverige.

“Hjdlp till att ordna seed money, forskningsmedlen dr for smd for att man skall
kunna na marknaden, bygg Upp en samling finansicirer.”

"Utveckla finansieringslosningar som verkar som katalysatorer for att attrahera
privat kapital till [osningar som anammar denna affdrsmodell.”

"Skapa genviigar till saddfinansiering av innovativa idéer och organisationer.”

Extern finansiering ar ofta avgorande for att na uthallighet och tillvaxt. For
RE:Source som inte kan agera investerare handlar det om att utforma och bevilja
aktiviteter med hog effektivitet sa att anslagen gor storsta mojliga nytta for
kommersialiseringsprocessen. Parallellt med detta kan programmet vénda sig till
andra externa finansidrer som kan besluta om egna investeringar i individuella
idéer och foretag.

En kategori av efterfragade atgarder ar nara kopplad till RE:Source uttalade
funktion som innovationsarena och motesplats for aktorer fran olika sektorer. Dels
handlar det om att fungera som katalysator i bildandet av projektkonsortier och att
sammanfora potentiella afféarspartners, dels handlar det om att verka for battre
forstaelse mellan olika “sfdrer”, exempelvis néringsliv och offentlig sektor.

“Utover att identifiera marknader sa behéver SME hjdlp att komma ndrmare
kunderna, dvs hjalp med kontaktvagar in i branschorganisationer eller enskilda
foretag.”

”Initiera en verksamhet som for samman innovationsbolag, storbolag, akademi
och offentlig sektor till att utveckla, demonstrera och hjalpa innovationer till
marknad.”
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”Res runt och personligen bygg relationer och vinn fértroende fran stora foretag
for att motivera dem att satsa projektledarresurser i att formulera projektidéer.”

Arbetet med att underlatta kontakt féretag emellan torde ga lattast bland
RE:Source-medlemmarna, s som exempelvis skedde i samband med
arbetsgruppsmotena under framsynsprojektet. Darfor ar det viktigt att programmet
fortsatter locka bade SMEs och storre foretag att bli medlemmar, samt att deras
intresse for RE:Source kan uppratthallas. Sarskilt den forsta kontakten med
smaforetag ar viktig for att ge en positiv bild av RE:Source. Det &r vanligt att
foretag kontaktar programmet i hopp om att kunna fa finansiering till projekt eller
affarsidé; nar de forstatt processen med utlysningar/enskilda projekt skulle det
vara bra att kunna erbjuda nagonting attraktivt pa direkten.

Olika typer av analyser och utredningsinsatser utgor en egen kategori av
efterfragade atgarder. | grova drag kan det sagas handla om dels analyser av olika
marknadsforutséttningar, inom exempelvis en viss bransch eller geografisk
marknad, dels analyser med ett bredare anslag som fokuserar pa affarsmodeller
och hinder i strukturer och system.

Identifiera frimsta ekonomiska hindren for ékad dtervinning - teknik eller
marknad? N&r de framsta ekonomiska hindren &r tydliga sa gar det att jobba med
atgarder for att paverka.”

"Nuldgeskartldggningar med fokus pd cirkuldra affdrsmdjligheter for att
identifiera kommersialiseringsmaojligheter.”

“Analyser av intrddesbarridrer till olika marknader da dessa kommer att skilja
sig mellan lander da omradet ar kraftigt reglerat. ”

RE:Source och verktyget for kommersialisering och affarsutveckling ska praglas
av “verkstad”, det ska finnas mycket handlingskraft med aktiviteter inriktade pa
praktik snarare &n teori. Det finns en risk att utredningar och kartlaggningar tar
dverhanden, att samma fragor stélls som stéllts forut och att svaren aterigen blir de
samma. Samtidigt ar det viktigt att det finns bra beslutsunderlag som motiverar de
handlingsinriktade atgéarderna, att teorin omvandlas till ratt sorts praktik. Ett satt
att nd balans ar att identifiera vad som redan analyserats och undersokts, samt att
de relevanta kunskapsbararna anvands som en resurs nar projektidéer, utlysningar
och programinitiativ formuleras.

Svaren fran respondenterna grupperades efter innehall och i nedanstaende
sammanstallning presenteras de efterfragade atgarderna i ett antal tematiska
kategorier. De illustrerande citaten dr hamtade fran bade arbetsgruppsmaéten och
online-enkaten.
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Pa samma satt som exempel och pilotprojekt efterfragades inom ramen for
forbattrad affarsutveckling, anger respondenterna att svenska pilotanlaggningar
och goda exempel &r viktiga for marknadsfcringen pa utlandska marknader.
Manga EU-lander pa samma utvecklingsniva som Sverige torde ha liknande
utmaningar och liknande reglering, varfor l6sningar for en europeisk marknad
sannolikt kan demonstreras i svenska pilotanldggningar.

”Mdnga av problem ar liknade i hela Europa. Gors det bra exempel pa
hemmaplan dr det ldtt att gd utomlands.”

“Presentera goda exempel fran hemmaregionen. Nodvdndigt men inte tillrdckligt
for att fa acceptans i andra linder.”

"Skapa forutsdttningar for goda case i Sverige som sedan kan skalas upp
internationellt... ... Genom casen skapar vi gemensamt intresse internationellt for
svensk miljoteknik och tillsammans med ledande branschaktorer kan vi forandra

synen pd dtervunnet material.”

Vart att namna i sammanhanget ar en diskussion som fordes pa ett av
arbetsgruppsmotena, pa temat likheter mellan Sverige och utldandska marknader.
Losningar som inte &r effektiva eller ekonomiskt forsvarbara i en svensk kontext
kan mycket vél passa utomlands, tack vare skillnader i exempelvis regelverk och
kostnadsbild. Tvartom kan ocksa I6sningar som fungerar i Sverige passa daligt
utomlands, pa grund av exempelvis bristande infrastruktur.

Samarbetsinitiativen som efterfragas kan delas in i samarbete mellan svenska
aktorer och samarbete med aktorer i andra lander. Svenska samarbeten handlar om
att etablera ett "Team Sweden”, det vill siga att sammanfora olika organisationer
med kunskap om internationella affarer under ett paraply och som kan agera med
en gemensam front och agera dorrppnare. Ett sadant team skulle kunna besté av
konsulter, foretag och kommuner, och skulle dessutom ha en aktér med
samordnande funktion. Den andra kategorin av samarbeten handlar om att
etablera kontakter med foretag och andra aktorer pa utlandska marknader, en slags
matchmaking mellan svenskt utbud och utlandsk efterfragan.
Samarbetsdimensionen rymmer ocksa efterfragan pa insatser dar etablerade
aktorer sasom SIDA, Swedfund, Exportkreditnamnden etc. involveras. Ett annat
intressant forslag &r att aktivera och medvetandegdra svenska konsulat och
beskickningar.

“Engagera personer, foretag och organisationer som har egen genuin erfarenhet
av internationella affdrer.”

”Identifiera intresserade trovirdiga aktorer som kan agera dérréppnare for
andra kompletterande aktérer som ar med och adderar varde i en internationell
systemforsdljning. ”

"Sdkerstdll ett relevant internationellt ndtverk som kan anvindas for att
underlatta marknadsstudier och etablering utomlands. Dessa kan vara
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myndigheter, advokatbyraer, patentbyraer, managementkonsultbolag, stora
aktorer inom strategiska branscher m fl som kan radfragas/ge support.”

Angaende SIDA-samarbeten och projekt av “bistdndskaraktér” har det framforts
en del synpunkter pa att sadana satsningar séllan ar hallbara i langden. Efterfragan
och de eventuella affarsmojligheterna tenderar att forsvinna i samband med att
projekten avslutas.

Liksom inom affarsutveckling efterfragas kartlaggningar och omvarldsanalyser
med béring pa internationaliseringsarbete. | forsta hand handlar det om vad som
sker inom innovationsomradet pa internationella marknader, vilka lander som
ligger i framkant. Vidare efterlyses analyser av villkor pa olika marknader,
exempelvis avseende lagstiftning, standardisering och konkurrenssituation.

“Samla in grundfakta inom dterkommande frdagor som bolag pa vig att
internationaliseras inom den cirkuldra ekonomin kan stéta pd.”

“Scanna tidigt vad som sker i omvdrlden.”

En rad efterfragade atgarder kan sagas harrora till féretagens
“internationaliseringsprocess” mer generellt. Det kan exempelvis handla om att
hoja intresset for en internationaliseringssatsning, att fa foretag att tanka
internationellt etc. Kopplat till vad som efterfragas inom samarbetskategorin ovan
sa finns det behov av att forse mindre féretag med extern kompetens och
erfarenhet av organisation, riskhantering mm. pa en ny marknad.

“Inspirera och engagera svenska aktorerna att tidigt tdnka internationellt, tex att
tidigt testa internationellt eller framst hitta svenska kunder som ar internationella
i sig (internationellt spridd, internationella kunder)”

“Féretag med internationaliseringsambitioner saknar ofta kunskaper om och
erfarenheter av de internationella marknader som de Gvervéger att etablera sig
pa. Stod for att inhamta kunskaper och erfarenheter och omsatta dem i den egna

internationaliseringsprocessen dr formodligen ovirderligt.”

Om RE:Source ska bli framgangsrikt maste externa intressenter ha fértroende for
att programmet satsar pa ratt sorts aktiviteter och att dessa genomfors pa ett bra
satt. Motesdeltagarna och enkéatrespondenterna tillfragades om hur vi pa béasta satt
kan skapa trovéardighet for kommersialiseringsverktyget bland utférare och andra
deltagare i aktiviteter.

For samtliga inblandade &r naturligtvis kompetens inom relevanta omraden av
yttersta vikt for att vara fortroendeingivande. Det kan handla om forstaelse for
entreprendrsvillkor och ett kundorienterat fokus, eller insikt i vilka forhallanden
och forutsattningar som rader pa en viss marknad. Pa en 6vergripande niva
handlar det om att inom verktyget exempelvis lyckas utveckla affarsmodeller som
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ger konkreta affarer for involverade foretag; att den samlade kompetensen gor
skillnad.

“Demonstrera att verktyget dr genomtdinkt och star pa en solid idégrund.”

Aven i detta sammanhang spelar konkreta exempel som visar pa resultat och som
inspirerar stor roll — ”’seeing is believing”. Det handlar om att uppméarksamma hur
projekt som genomfors inom verktyget skapar nytta for foretag i deras
utvecklings- och kommersialiseringsprocesser. Framgangsrika exempel hjalper
ocksa till att bygga fortroende hos andra aktorer an foretag, exempelvis finansiarer
och organisationer intresserade av samarbete med RE:Source.

"Hitta goda exempel och lyft fram dessa. Genom att pavisa tidigare goda exempel
utmanas man aven att bli spetsigare i utlysningar och granskningar av
ansokningar.”

“Genom att kommunicera lyckade projekt. Fa medverkande aktorer att agera
ambassadorer.”

“Mojlighet att genomfora ett antal projekt i praktiken som ger pdvisbara resultat
och erfarenheter. Aven misslyckanden kan vara till nytta for att identifiera olika
brister (t ex i form av regelverk, tillgang pa riskkapital etc.), givet att detta
redovisas Gppet, och leder till forbattringsatgarder, politiska beslut, andringar i
regelverk etc.”

Nara forknippat med programmets framgangsexempel &r sattet pa vilket verktyget
kommunicerar med intressenter. Viktiga punkter som respondenterna lyfter
handlar bland annat om att anpassa budskap efter mottagare, att det finns en
tydlighet och medvetenhet i férpackningen av budskapet, samt att kommunicera
till allménheten och 6ka deras intresse.

“Ldnga akademiska formuleringar och fikonsprdk, innebdr en tréskel som manga
inte kommer att vilja ta tid och energi fran sin egen verksamhet for att komma
over. Ar man ett storre foretag, anvand foretagssprak. Ar man en mindre firma,
anvand vardagssprak.”

“Genom tydlighet hur det [kommersialiseringsverktyget] kan anvdndas och
varfor. Varfor dr viktigt for att jag tror att mognadsgraden i allmdnhet dr lag.”

RE:Source trovardighet byggs ocksa av de foretag och andra organisationer som
agerar utforare i enskilda projekt och utlysningar. Darfor &r det viktigt hur och
med vilka programmet och verktyget samarbetar. Respondenterna lyfter
exempelvis vikten av att samverka med ké&nda trovardiga aktorer och att sétta
samhallsnytta framfor sarintressen.

“Genom att stodja andra och inte bygga stora organisationer med

>

'sjalvutndmnda framjare’.

2

"Samarbeta med kommersiella aktorer innan verktyget faststdlls.

"Genom att tydligt ldnka samman relationen mellan verktyget, RE:Source och
évriga Innovationsprogram. ”
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RE:Source forhallningssatt och engagemang fore, under och efter att dessa foretag
och organisationer genomfor sina projekt, paverkar ocksa bilden av programmet
och verktygets trovérdighet. Det handlar om identifiering och urval av kandidater
for stod, programmets delaktighet i de specifika projekten, vilka aktiviteter som
stOttas etc. Som synes finns beréringspunkter med det som respondenterna
uppmarksammat ovan inom saval kompetens, kommunikation och samarbete.

”Identifiera manga kandidater, ha en bra process for urval, ge stdd i pengar och
tid, kommunicera framgangssagorna.”

“Projekten kan gdrna besta av flera steg for att det inte skall bli betungande for
smd nischforetag utan en forskningsavdelning.”

’

"Var delaktig hela vigen i projektet och se till att det forverkligas.’

Motesdeltagarna och enkéatrespondenterna ombads ocksa svara pa vad de anser
kommer vara RE:Source viktigaste framgangsfaktorer. Som synes av den
kategoriindelning som gjorts av svaren, tangerar de i mangt och mycket bade
forslagen for hur vi kan bygga trovardighet for kommersialiseringsverktyget och
de efterfradgade atgarderna inom affarsutveckling och internationalisering.

RE:Source formaga att identifiera och kommunicera goda exempel lyfts fram som
en viktig framgangsfaktor for programmet. De exempel som efterlyses av
respondenterna kan delas in i tva kategorier. Den forsta typen ar exempel pa
framgangsrik “cirkularitet”, hur lyckad ateranviandning och atervinning kan
mojliggoras ur ett praktiskt/tekniskt perspektiv. Den andra handlar om exempel pa
framgangsrika affarsmodeller, som visar pa vilka affarsmojligheter som finns
inom cirkular ekonomi och hur foretag kan fa lonsamhet i aktiviteter inom
ateranvandning/atervinning.

“Hitta bra case att lyfta fram och kommunicera kring. Identifiera delbranscher
och bygg modeller for dessa som konkret visar framgdng.”

“Hitta konkreta gangbara goda exempel som genomfors; affdrsidéer som
forverkligas.”

Samverkan i olika former &r nasta framgangsfaktor som namns manga ganger. For
RE:Source del handlar det om att astadkomma samverkan dels mellan olika typer
av aktorer, kopplingen naringsliv — akademi — offentlig sektor/myndighet lyfts
sérskilt fram som viktig; dels mellan aktérer inom samma kategori, exempelvis
mellan foretag fran olika branscher eller som befinner sig pa olika steg i
vardekedjan.

“Na tydligt engagemang frdan ndringslivet sd att det blir konkreta och
affdrsmdssigt intressanta projekt.”
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”Skapa en medvetenhet och samsyn mellan beslutsfattare, offentliga och privata
aktorer om mojligheterna med RE-Source uppdrag och vision.”

"Starkare kopplingar inte bara mellan akademi och ndringslivs, utan ocksa
policy, samt fokus pa innovation och entreprendrskap utanfor akademin.”

RE:Source verkar i en kontext dar manga ramvillkor styrs av lagar, policy och
myndigheter med olika ansvarsomraden. En av programmets framgangsfaktorer ar
att, i den man det ar majligt, paverka dessa ramvillkor for att underlatta for
aktdrerna inom innovationsomradet, samt att hdja medvetenheten om RE:Source
fokusomrade i stort. Det kan exempelvis handla om hur ny eller befintlig
lagstiftning paverkar anvandande av alternativa material, eller hur samhéllet ser
pa avfall som resurs.

"Lyft dtervinning i Sverige (véarlden?) till andra som inte haller pa med
dtervinning for att fa acceptans och medvetande om dtervinning.”

"Verifiera och validera olika maojligheter for dtervinning som i sin tur kan leda
till paverkan hos myndigheter, departement och politiker.”

"Verka for att skapa langsiktigt stabila och forutsdgbara forutsdttningar inom
avfallsomradet.”

En betydelsefull framgangsfaktor for RE:Source ar hur programmet och dess
aktiviteter genomfors sett utifran exempelvis efterfragan, effektivitet och
tydlighet. Med det breda fokusomrade som RE:Source har ar det en utmaning att
mota manga olika malgruppers forvantningar gallande teman for utlysningar,
vilka aktiviteter som finansieras, vilka utmaningar som uppmérksammas mm.
Respondenterna efterlyser bland annat tydlighet i utlysningarna och att de
presenteras med god framforhallning, nytankande i samband med att projektidéer
bedoms, samt ett fokus pa praktik och “verkstad” framfor teori.

“Fastna inte i teori och nyckeltal utan kombinera detta med praktiska och reella
projekt.”

"Undvik de fdillor som Energimyndigheten, Vinnova och Formas tvingas in i som
myndigheter.”

Skéirpa och tydlighet i att hitta imnen och omrdden med stor baring pa att
uppfylla de olika delmdl som programmet star for.”

”Minimera administration och gor det attraktivt for foretag att delta.”

Utover kunskapsutbytet och inspelen fran de deltagande aktorerna sa har projektet
starkt bidragit till en battre kontakt mellan verktygsledningen och externa
intressenter, i synnerhet sma- och medelstora foretag. Under projektets gang
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fordes flera diskussioner om gemensamma projektidéer som hade sin upprinnelse
I métena mellan deltagare.

Projektet har ocksa spridit information om RE:Source i stort och sannolikt
bidragit till okad kdnnedom om programmet och dess innehall hos malgrupper
som tidigare inte varit i kontakt med RE:Source.



Resultatdelen ovan ar ett destillat av vad deltagarna upplever som hinder och vad
de skulle vilja se fran RE:Source och kommersialiseringsverktyget for att
Overvinna dessa hinder.

Slutsatserna som presenteras har ar ett forsok att, med utgangspunkt i resultaten,
formulera dels konkreta handlingar som kan leda till férandring, dels
forhallningssatt som kan influera kommersialiserings- och
internationaliseringsverksamheten inom programmet. Det presenteras inte en
insats for varje efterfragad atgard, men intentionen ar att slutsatserna ska vara
tillrackligt handfasta for att kunna fungera som beslutsstod.

Det &r detta beslutsstod bestaende av insatsforslag och forhallningssatt som utgor
den strategiska komponenten fran projektet. Den forvantade effekten av
resultaten, dvs. insikt i problembilden och inspel till en strategi, ar framgangsrik
kommersialisering och internationalisering bland foéretag inom RE:Source
innovationsomrade och darigenom ett nyttiggérande av idéer och
forskningsresultat.

Nedan har forslagen kategoriserats utifran samma underrubriker som anvands for
de efterfradgade atgarderna inom affarsutveckling och internationalisering i
resultatavsnittet.

Den forbattrade affarsutvecklingen ar framst kopplad till programmal 2 som syftar
till att l6sningar for hallbar resurs- och avfallshantering tillampas framgangsrikt,
samt programmal 7 om att locka duktiga entreprendrer, kapital och hog
kompetens till branschen.

Att sprida goda exempel &r att ta vara pa insamlad kunskap och tidigare
erfarenheter. RE:Source ska fylla en insamlande och distribuerande funktion; med
oppenhet for erfarenheter fran andra sammanhang och andra innovationsomraden.

e Projektdeltagare i RE:Source ska vilja vara en inspiration for andra; det
skall ocksa ga att ldra av varandras misstag.

e Vanta inte pa framgangar inom RE:Source utan hamta goda exempel fran
andra sammanhang — finns det god praxis som kan upprepas inom ramen
for RE:Source projekt?

o Inventera vilka medlemsforetag som &r inspirerande “’success
stories”

e Viktigt att slutrapporter sprids aktivt och att framgangsrik
kommersialisering fran t ex innovationsprojekt uppmarksammas. Ett satt
att gora de viktigaste delarna mer tillgangliga ar att samla hdjdpunkterna”
i utskick exempelvis arsvis eller i samband med att utlysningar och
enskilda projekt utannonseras.
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Anvand manga kanaler — lat foretag komma till tals pa hemsidan (tex. i
forma av korta "testimonials”), presentation pa temadag

Verka for att sanka troskeln for foretag som vill testa, demonstrera och
genomfora pilotprojekt.

o Undersok om det gar att na kostnadsneutralitet for befintliga
anlaggningar att upplata kapacitet till foretag.

Engagera aktorer fran den befintliga infrastrukturen som ledare for
enskilda projekt, exempelvis inom avgrénsade branscher.

o Mgojligt att formulera gemensamma utlysningar med testbéddar och
living labs?

RE:Source ska inte vara fraimmande for att lara av goda exempel fran
andra program och satsningar, som lardomar fran verktygen inom andra
strategiska innovationsprogram.

Det 6vergripande malet &r att attrahera extern finansiering fran icke-offentliga
finansiarer till entreprendrer och smaféretag inom innovationsomradet; langsiktigt
Detta ar nodvandigt for att skapa uthallig kommersialisering hos de individuella
foretagen, samtidigt som riskkapital for med sig kompetens till
innovationsomradet och bygger omradets image som attraktivt och vart att
investera i.

Utbilda entreprendrer och start-ups om kraven fran riskfinansiarer; hur ska
affarsplanen utformas, vilka fragor maste man kunna svara pa etc.

o Workshop med talare fran riskkapitalbolag eller privat investerare.
o Coachningsstod i kommersialiseringsprocessen.

RE:Source ska vara en kontinuerlig kontaktyta mellan foretag och
intresserade investerare.

o En kapitalmarknadsdag med foretag fran specifika branscher en
gang per ar eller halvar ger uppmarksamhet. Formen kan vara
méassa med mingel, eller mer uttalade pitchningar. Talare som
beskriver de specifika branschernas utveckling och férutsattningar.

o Kommunicera framgangsrika kommersialiseringsexempel fran
RE:Source ocksa till investerare, exempelvis som uppfoljning efter
slutrapporter.

Uppmarksamma alternativa finansieringslésningar, innovationsomradet
kan vara nytankande pa flera omraden, inte bara tekniskt.

Framgangsrik kommersialisering av nya idéer bygger pa att det finns utmaningar
som kraver nya lésningar som ar béttre, billigare eller pa andra satt mer attraktiva
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an vad som redan finns pa marknaden. Problemperspektivet maste finnas med
bade hos individuella foretag och hos insatser som ska framja kommersialisering.

Storre utmaningar kraver input fran fler I6sningar och RE:Source ska framja
kanaler dar de 16sningarna kan sammanforas och forstarka varandra. Det bygger
pa att RE:Source uppfattas som en meningsfull aktor som bidrar med ett mervarde
I interaktionen med intressenter.

e Jobba direkt mot ’problembérare” och lata dem presentera sina
utmaningar for idébérare med potentiella 16sningar.

o Medlemsforetagen borde kunna hitta varandra den har végen och
fungera som “testgrupp”.

o Forankra problemstaliningar hos kunder och involvera dem i
utvecklingsprocessen. Detta kan aktivt betonas i utlysningar.

e Presentera foretag for varandra genom aktiviteter/presentationsmaterial;
vad jobbar man med, vilka tidigare erfarenheter har man, vilken typ av
samarbeten &r intressanta etc.

e Underlatta partnerskap genom databas eller informationsdagar for att hitta
konsortiemedlemmar i samband med utlysningar/enskilda projekt. Har kan
inspiration hamtas fran de losningar som finns inom exempelvis Horizon
2020-programmet.

e Arbeta med branschorganisationer for att sammanfora liknande foretag.
Kan branschorganisationerna marknadsfora RE:Source som en motesplats
for ”sina” foretag?

e RE:Source ska vara attraktivt for foretag redan vid forsta kontakten.

o Viktigt att uppratthalla deras intresse d&ven om de inte kan fa
pengar i handen; information om forutsattningar och moéjligheter
for stod.

o Ett ”"Vilkommen till RE:Source”-kit med information (viktiga
datum, hur funkar ansokningar, hur far de kontakt med andra etc)
ar ett alternativ till att hanvisa till hemsidan. Da finns ocksa
mojligheten till ett mer skraddarsytt bemétande. Alternativt, eller
dessutom, kan en underavdelning skapas pa hemsidan riktad mot
entreprendrer och SMEs.

o Nya kontakter maste foljas upp pa ett strukturerat satt.

e Verktygsledarna fungerar som ambassadorer for ’sina” huvudsakliga
intressenter; genom internt samarbete dppnas fler kontaktvagar for externa
aktorer att nd varandra.

RE:Source ska bidra till att tillgangliggora aktuell och initierad information. ett
viktigt beslutsunderlag bade for foretags affarsutveckling och i utformandet av



stodinsatser. RE:Source analyser och utredningar ska fungera som byggstenar i ett
storre sammanhang; de ska bidra till ett storre mal till ndgot och informationen
som sammanstélls ska ha en tydlig mottagare.

o Identifiera de viktigaste kunskapsbérarna och redan sammanstélld kunskap

o Innehaller tidigare problemanalyser ocksa goda exempel pa
I6sningar?

o Om problemen i stort &r identifierade och analyserade &r det battre
att analysera framgangsrika losningar.

e Analyser och utredningar ska involvera relevanta beslutsfattare och
offentliga aktorer for att na langre an ett konstaterande av radande
omstandigheter eller problem.

o Analyser och utredningar ska goéras med mottagaren i atanke. Vem
ar mottagare for en kartlaggning av exempelvis ekonomiska hinder
— vem kan paverka dessa hinder?

e Seminarier for olika malgrupper (framst offentlighet/myndighet) dar det
fors dialog kring upplevda hinder/trogheter fran affarsperspektiv.

o Kan RE:Source stélla sig bakom en debattartikel?

e Resultat fran analyser och utredningar med baring pa lagstiftning/policy
ska kommuniceras av verktygsledaren for kommersialiseringsverktyget till
policyverktyget.

Den forbéttrade internationaliseringen ligger i linje med och bidrar till
programmal 6 om att 6ka svensk export.

RE:Source ska vara en del av det ’skyltfonster” med svensk teknik, kompetens
och systemldsningar som visas upp for utlandska intressenter. Samtidigt ska
programmet fungera som en grénsyta mellan foretag som vill lara av varandras
exportframgangar.

e Engagera den befintliga strukturen genom enskilda projekt eller i
demonstrationsutlysningar; bade exportarenor som Business Sweden och
test- och demoanlaggningar som fungerar som skyltfonster.

e Vanta inte pa framgangar inom RE:Source utan hamta goda exempel fran
andra sammanhang — finns det god praxis som kan upprepas inom ramen
for RE:Source projekt?

o Inventera vilka medlemsforetag som dr inspirerande “’success
stories”
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Ett projekt inom RE:Source skall kunna vara forsta steget i en bestaende,
langsiktig konstellation for att fanga upp och maéta utlandska intressenter, eller i
ett foretagssamarbete for att kombinera olika kompetenser till ett gemensamt
erbjudande.

RE:Source skall ocksa vara en gransyta mot olika typer av aktorer i andra lander,
bade foretag, forskningsinstitut och andra.

Tillgéngliggor information om de svenska stodstrukturer som foretag kan
samarbeta med for att enklare na exportframgang.

o Sammanstallning av information om vilken akt6r som gor vad pa
programmets hemsida.

Om det finns forutsittningar for ett "Team Sweden” med olika
kompetenser som kan facilitera internationellt samarbete, sa kan
RE:Source fora samman dessa kompetenser.

o Existerar det redan inom nagon bransch, vilka lardomar kan dras i
sa fall?

Koppla upp RE:Source mot liknande initiativ internationellt. Tillsammans
med motparten kan vi agera matchmaker. Om RE:Source kan fungera som
en direkt kontaktvég till utlandska intressenter 6kar programmets nytta for
medlemmar och andra svenska aktorer.

Jobba mot via svensk representation i utlandet, exempelvis ambassader
och handelskammare.

RE:Source ska vara en resurs for kunskap relevant for exportsatsningar, dels
genom uppdaterad information sammanstélld inom programmet, dels genom att
uppratthalla och formedla kontakt till informationsbéarare

Engagera Business Sweden eller motsvarande for dragningar om specifika
marknader och dess villkor. Tillgangliggor en forteckning dver
kontaktpersoner med kunskap om branscher och lander.

Inventera branschorganisationer och intresseféreningars kunskap om
teknikutveckling och konkurrenssituationen i olika lander.

Utnyttja olika kanaler for marknadskannedom — information kan inhamtas
via konsulter, speciellt utformade examensarbeten, och
utlandsrepresentation som ambassader och handelskammare.

Avvdg om befintlig marknadsinformationen ska sammanstéllas eller om
det krévs insamling av ny information. Sannolikt finns mycket kunskap
om marknader redan dokumenterad, om ny information samlas in inom
ramen for RE:Source handlar det om specifik branschinformation etc.
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RE:Source skall inspirera foretag till internationalisering genom att formedla
kunskap om utmaningar och mojligheter, samt hjalp for att évervinna och dra
nytta av dessa.

e Hijalp till foretag att forsta hur de kan anpassa sitt erbjudande och/eller
affarsmodell for att bli attraktiva/lonsamma pa andra marknader an den
svenska.

o Etablerade foretag som delar med sig av erfarenheter som gatt
igenom processen. Detta kan férmedlas likt andra goda exempel
via hemsida, seminarier, sarskilda skrifter etc.

o Coachingsinsatser till individuella foretag som far hjalp att forsta
marknadsforutséttningar och hur de bast anpassar sig efter dessa.

e Frimja etablerade foretags roll som ”dorréppnare” pa nya marknader.

o Under vilka forutsattningar fungerar det, vad krévs av det
oetablerade foretaget, vad forvantar sig dérroppnaren?

e Uppmaérksamma FOI-program som Horizon 2020 och KIC som en vag till
internationalisering.

o Informera om mojligheter och forutsattningar for programmen.

o Engagera aktorer som exempelvis EUSME som kan bista foretag i
ansokningsprocessen.
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Nyttiggorandet av projektresultaten handlar om att hitta satt att omséatta férslagen i
praktiken och influera de insatser som gors inom verktyget. Den storsta delen av
verksamheten ligger utanfor verktygsledningens direkta kontroll, den utférs av
foretag, forskare och andra aktorer i enskilda projekt och utlysningar.

Som namns i inledningen ar tanken att resultaten fran framsynsprojektet ska fylla
en strategisk funktion, exempelvis kan den fungera som beslutsstod i utformandet
av enskilda projekt och utlysningar, ett sétt att prioritera mellan olika aktiviteter
baserat pa inom vilka omraden malgrupperna ser att de storsta behoven finns och
vilka atgarder som efterfragas.

Om resultaten ska fa genomslag i externa aktorers projektforslag, maste
programmet och verktyget kommunicera att man onskar se de ena eller andra
innehallet i enskilda projekt, eller att vissa aspekter vérderas sarskilt hogt i
bedémningen. Med andra ord maste RE:Source och verktyget vara tydliga med att
det gors vissa strategiska avvaganden inom programmet och att idéer om projekt
och insatser tjanar pa att ligga i linje med dessa avvéaganden. | fallet med
utlysningar kan man ge forutsattningarna redan i utlysningstexten, och belysa
vilka strategiska aspekter som véags in och vad man énskar uppna genom att
utforma utlysningen efter dessa.

Tydliga strategiska stallningstaganden som paverkar vilka projekt som genomfars
etc. kan och bor naturligtvis ocksa kommuniceras i andra sammanhang, tex. i
samband med stimma, strategidagar och andra RE:Source-event. Pa sd vis ges
ocksa majlighet till aterkoppling fran intressenter och strategin kan fortsatta
utvecklas med nya forslag pa insatser som ligger i linje med de efterfragade
atgarderna.

Sa langt de externa aktérerna; internt inom RE:Source finns ocksa kapacitet att
nyttiggora resultaten. Ett forsta steg ar att titta pa vad som maste initieras av
RE:Source — det finns sannolikt atgarder som faller naturligt pa exempelvis
programkontoret att genomfora eftersom de ar av sadan karaktar att de inte
naturligt kan inkluderas i kravbilden pa enskilda projekt eller utlysningar. En del
av det strategiska arbetet lar sannolikt fokusera pa vilken information och vilka
kontakter RE:Source kommunicerar och till vilka mottagare. Gar det att gora
skillnad bara genom att se dver hur informationsflédena strommar och vem som
tar del av kunskapen som genereras inom programmets aktiviteter?

For att komma igang internt bor resultaten fran framsynen presenteras for och
diskuteras med de andra verktygsledarna for att identifiera gemensamma namnare
samarbetspotential. De inkomna synpunkterna rérande RE:Source
framgangsfaktorer och verktygets trovardighet kan sakerligen generaliseras och
inspirera aktiviteter inom samtliga verktyg.

Nésta steg for nyttiggérande av resultat:

e Avgor vilka resultat som kan nyttiggoras som strategiska avvéaganden for
enskilda projekt och utlysningar.
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e Programkontoret diskuterar vilka resultat som bor nyttiggoras av
RE:Source och pa vilket sétt.

e Verktygsledarna diskuterar om det gar att samarbete kring nyttiggérandet
av vissa resultat och vilka delar som gar att generalisera for programmet i
stort.

Information om projektets huvudaktiviteter, arbetsgruppsmoétena, har spridits
framst genom direktutskick till personerna i den kontaktdatabas som
sammanstalldes i projektets inledning. Vidare har arbetsgruppsmdotena
uppmarksammats pd RE:Source hemsida. Genom direktutskicken har projektet
natt representanter for en rad olika malgrupper, inklusive SMEs, stora foretag,
branschorganisationer, kluster och teknikparker, universitet- och hogskola, samt
den befintliga stodstrukturen.

Resultaten fran respektive arbetsgruppsmate har sammanstéllts och
kommunicerats till deltagarna i efterhand, tillsammans med énskemal om
ytterligare synpunkter och idéer. De sammanstallda resultaten fran bada
arbetsgruppsmotena och online-enkdten kommuniceras dels genom denna
slutrapport, dels i samband med den RE:Source-dag som &r planerad till 24
november 2016.
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http://www.forskningssverige.nu/expertpanel/kommersialisering-av-innovationer
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