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Forord

Denne masteroppgaven ble pabegynt med en ganske konkret ambisjon. Det er f@grst og
fremst denne som har satt sitt tydelige preg pa oppgaven slik den ble til slutt.
Utgangspunktet for hele denne masteroppgaven fortjener dermed en plass til a bli forklart

da det ikke en rent tilfeldig hva den til slutt endte opp med a analysere.

Masteroppgaven utartet seg nemlig etter hvert til & bli ganske sa mer omfattende og
tidkrevende enn hva jeg hadde forestilt meg. Utfordringen startet nemlig da jeg skulle
leve opp til ambisjonen og s@rge for a benytte meg av all kunnskap jeg har leert gjiennom
masterprogrammet gjennom arene. Pd en annen side har det resultert i en fantastisk
leeringsprosess jeg ikke ville vaert forunt i etterkant. Blant annet har flere av mine egne
overbevisninger blitt utfordret og endret seg underveis i prosessen. Jeg har med andre
ord ikke bare tilegnet meg ny kunnskap, men ogsa endret adferd som er nettopp det «a

leere» omhandler.
Ambisjonen

| en erfaringsbasertmasteroppgave star man relativt fritt til  velge et tema a fordype seg
i sd lenge det er relevant innenfor studiespesialiseringen og helst tilknyttet ens egen
arbeidssituasjon. For min del ville dette innebare fagomradet «strategi og
forretningsutvikling» tilknyttet en praktisk relevans til kommersialisering av ideer,

innovasjon, entreprengrskap eller lignende.

Allerede fra starten av visste jeg at jeg ville finne et tema omkring en utfordring som var
verdt 3 ta for seg - et tema som det virket a vaere en stor etterspgrsel etter for a bli Igst
for en stor gruppe interessenter. Jobber man fgrst med innovasjon og entreprengrskap til
daglig tror jeg nesten et slikt tankesett sitter i ryggmargen til de fleste. Fgrst og fremst
ville det dreie seg om a belyse en utfordring som ville kunne ha store praktiske
implikasjoner tilknyttet min daglige jobbsituasjon — samtidig som det personlig burde
oppleves som et motiverende tema og medfgre et tilskudd til den akademiske
litteraturen. Ambisjonen var a dekke de opplevde behovene for alle de tre omradene pa
best mulig mate. Med andre ord skrive en oppgave som ble det mest verdifulle bidraget
jeg kunne tenke meg pa navaerende tidspunkt gitt rammene for oppgaven og personlige

forutsetninger.
Tema

A finne et omrade & skrive om viste seg & ikke vaere utfordrende. Tidsmessig var Norge

midt inne i en periode der behovet for & ga fra «saerstilling til omstilling» plutselig ble mer
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prekzert nar oljeprisen halverte seg. Jobber man fgrst innen innovasjon er dette virkelig
en unik mulighet til & bidra med det en kan innenfor et omrade med stor betydning for
ens egen og mange andres fremtid. Fra fgr av hadde jeg allerede gjort flere grep bade
med jobbsituasjon og fritidsprioriteringer for d bidra sa godt jeg kunne. Dette var en
mulighet til 8 fa bidra med noe av mer akademisk preg. Naturligvis er dette en stor
utfordring og en kan ta for seg alt fra politiske rammevilkar, hva som kjennetegner de med
suksess, bransjespesifikke analyser, hva en kan lzere av andre land og sa videre. Hva en
som enkeltperson konkret bgr bidra med i form av en masteroppgave er dermed ikke rett
frem a definere. Fgrste skritt var @ sette seg inn i rammene for en erfaringsbasert

masteroppgave.
Rammer

Jeg hadde skrevet masteroppgave tidligere under utdannelsen som sivilgkonom.
Masteroppgaven den gang var sterkt akademisk vinklet med fokus pa dyptgaende
teoretisk analyser av kvantitative datasett. Selv om jeg jobbet mye ved siden av
sivilpkonomstudiet hadde jeg den gang begrenset med praktisk erfaring a knytte teoriene
opp imot. Nar jeg na skulle fullfgre min andre mastergrad som denne gangen skulle bygge
pa «erfaringer» ble utgangspunktet for en masteroppgave dermed annerledes. | tillegg til
likhetene med tradisjonelle masteroppgaver nar det gjelder oppsett og formaliteter
kommer det ut fra laeringskravene at man skal legge vekt pa elementer som (NTNU Videre,
2013): "Det forventes at den erfaringsbaserte kunnskapen skal gjenspeiles i oppgaven.
Tverrfaglige problemstillinger vil i h@y grad veere aktuelle. Evnen til G reflektere over denne
og knytte den til relevant faglitteratur er imidlertid viktig. Oppgaver som er dominert av
eksempler med mangelfull teoretisk forankring, skal trekkes for dette. Oppgaver som
kobler teori og arbeidslivserfaring pd en mdte som viser gode evner til selvstendig
analytisk refleksjon, skal belgnnes. Det er en fordel at kandidatene jobber med reelle
problemstillinger knyttet til egen virksomhet". Kort sagt oppfordres en ved hjelp av
masteroppgaven til 3 demonstrere hva man har lzert. Jeg begynte som neste skritt a tenke

igiennom hva jeg hadde lzert gjennom studiene.
Tillaert angrepsvinkel

Innovasjon vil vaere et sentralt tema i Norges omstilling og er det en ting en har blitt
oppleert innen innovasjon de siste drene er det at innovasjon per definisjon? skal vaere noe

som er nytt, nyttig og nyttiggjort (Innoco, 2015). Alle tre faktorene ma vaere tilstede

1 Akkurat definisjonen av innovasjon finnes det utallige varianter av. Det velges & benyttes en
versjon som er enkel og beskrevet i de nyeste bokutgivelsene fra norske forfattere.
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samtidig for at det skal kunne defineres som en innovasjon. Eksempelvis kan noe veere
bade nytt og nyttig, men blir det ikke nyttiggjort burde man fra et innovasjonsperspektiv
ha tilpasset Igsningen sin slik at den ble det. Dette henger ogsa godt sammen med
formalet til forskning som fagfelt. Hovedmalet er @ kunne finne frem til hva det er ens
egen problemstilling kan bidra med for at kunnskapen tas et steg videre og som saledes
andre kan benytte seg av i pafglgende forskning. Det holder altsa ikke at en kun tar for
seg hva en selv opplever som viktig. En ma da i forkant vite hva som har blitt gjort tidligere

for a vite hva ens bidrag bgr veere.

Av andre temaer som har vaert sentrale i laeringsprosessen innen spesialiseringen strategi
og forretningsutvikling er at suksess ofte stammer utifra at en tar utgangspunkt i ens egne
potensielle fortrinn og at disse utnyttes til det fulle nar en skal ut i konkurranse med andre
aktgrer. Aller helst skal en se etter konkurransefortrinn av med VRIO? egenskaper (Barney,
1991). Dette tilsier at en bgr fokusere pa noe som bade er verdifullt, sjeldent, ikke-
imiterbart og utnyttbart samtidig. Alternativt kan en forsgke a unnga konkurransen ved 3
ga nye veier ved a fokusere pa andre former for kundeverdi (Kim & Mauborgne, 2005).
Ogsd andre strategivektgy som SWOT? pdpeker betydningen av & kartlegge interne

forutsetninger i parallell med & undersgke eksterne forhold.

Jeg begynte med det & tenke igjennom hva det var som internt kunne veere mine

forutsetninger for noe unikt.
Forutsetninger

Ens egne forutsetninger er selvfglgelig basert pa veldig mye. En fellesnevner har i hvert
fall veert en interesse for innovasjon. Noe av det mest unike er sannsynligvis en
opparbeidet innsikt fra flere vinklinger i form av utdanning og jobb. | begynnelsen var
vinklingen, med utdannelse som sivilgkonom, innovasjon i store lokomotiver som
Statkraft. En stor andel av jobben dreide seg om & ha kontakt med griindere* som
henvendte seg til konsernet noe som allerede da ga innsikt i kontrasten mellom store og
mindre aktgrer. Etter hvert ble vinklingen i motsatt ende ved & starte egen

konsulentvirksomhet rettet mot radgivning av griindere i oppstart. Samtidig har en fatt

2 En «norsk» versjon blir ofte omtalt som SVIMA-analyse

3 Det virker & veere uavklart hvem som regnes som grunnleggeren av SWOT. Mange ser ut til &
kreditere Albert Humphrey som i 60- og 70-arene var tilknyttet Stanford Research Institute og
benyttet datasett fra Fortune 500 selskaper.

4 Benevningen av griindere og entreprengrer brukes litt om hverandre i ulike kilder. For & veere i
trad med kildene som benyttes vil ogsa denne oppgaven bruke disse begrepene litt om hverandre.
Senere i oppgaven vil en derimot komme inn pa at en ideell griinder ikke ngdvendigvis er det
samme som en ideell entreprengr sa en vil med andre ord ikke likestille benevningene i seg selv.
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ytterliggere vinklinger ved direkte & vaere medeier og utvikler i ulike oppstartselskaper.
Per i dag er jeg litt «midt i mellom» gjennom ansettelse i en inkubator hvor en bidrar til a
hjelpe de sma til & utfordre de store selskapene. Opp igjennom arene har ogsa en ny
mastergrad satt sitt preg. Kunnskap tilknyttet denne graden, som na er i ferd med a
avsluttes med navaerende masteroppgave, vil komplettere et titalls kurs og annen
verdifull erfaring. Med andre ord virket det @ kunne vaere noe unikt i det 3 bade ha
representert den store aktgren med enorme ressurser og den lille aktgren med
begrensede ressurser til nd a vaere midt i mellom. | tillegg hadde jeg utdanningsmessig
bade hatt en veldig teoretisk rettet mastergrad som sivilgkonom og en mer praktisk rettet

mastergrad gjennom NTNU Videre.

Det andre som potensielt var saers unikt var at alt dette hadde blitt gjort innenfor en
periode pa 6-7 ar noe som gj@r at veldig mye fortsatt er friskt i minne ned til minste detalj.
Jeg husker fortsatt hva jeg laerte av teori som sivilgkonom, hvordan det var & vurdere
henvendelser fra grindere i Statkraft, hvordan det er 3 skulle laere seg nye fagfelt,
hvordan jeg har utviklet meg faglig sett, forretningsutvikling med og uten store ressurser

og sa videre.
Ambisjonens pavirkning underveis

Dermed var overordnede ambisjoner, tema, rammer og forutsetninger for
masteroppgaven satt. Nar det er sagt er hovedhensikten med a utdanne seg nettopp «a
lere». Per definisjon dreier laering seg om «varig endring i opplevelse og atferd som fglge
av tidligere erfaring» (SNL, 2014). Tidligere erfaringer skal altsa pavirke adferd i den grad
en skal kalle det lzerdom. Akkurat dette var det som skjedde underveis i oppgaven ogsa.
Jeg opplevde etter hvert verdien av a tilpasse oppgaven nettopp til hva jeg leerte
underveis. Det jeg f@rst trodde «markedet» hadde behov for og dermed hva jeg burde
skrive om viste seg ikke ngdvendigvis a veere riktig. Akkurat dette skjedde flere ganger og
det ble nettopp denne leerdommen underveis som gjorde at jeg til slutt innsa hva en med

mine forutsetninger burde ta for seg.

Det vil basert pa dette papekes at mine egne erfaringer underveis vil veere en sentral del
av oppgaven. Til dels vil det innebaere at en er ngdt til & forklare en god del av bakgrunnen
for hvordan en laerte underveis (som blant annet er bakgrunnen for dette forordet).
Underveis vil en dermed til tider matte ga noen «omveier» for @ beskrive den
bakenforliggende situasjonen som fgrte til llerdommen. Underveis ble mange «omveier»
utforsket. Kun de som til slutt fikk en avgjgrende betydning for helheten av oppgaven er

valgt a belyses. Med dette som bakteppe vil det papekes at det muligens ikke er fgr hele



136901 Master of Management 01.09.2015

masteroppgaven er lest igjennom, fra start til slutt, at sammenhengen mellom
ambisjonen fra start, omveiene underveis og konklusjonen vil kunne ses i en helthetlig
sammenheng. Dette er dermed en oppgave der det a8 hoppe rett til konklusjonen eller
sammendraget ikke vil innebaere 3 fa en god nok forstaelse og innsikt i hva denne

oppgaven implikasjonsmessig gnsker a bidra med.
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Sammendrag

Situasjonen for Norge i 2015 kan bli betegnet som ny pa flere mater.

En halvering av oljeprisen pa et halvt ar fra og med sommeren 2014 (@stgardsgjelten,
2014) gjorde sitt til at Norges inntekter fra rdoljeeksport i januar 2015 ble halvert
sammenlignet med maneden aret fgr (SSB, 2015). Oljeprisen er i skrivende stund fortsatt
lav i forhold til hva man er vant med og enkelte frykter svak gkonomisk utvikling og en
hgy arbeidsledighet. Norge har bratt fatt hastverk med a debattere hvordan en skal

omstille landet>.

Historisk er det sikkert mulig a finne sammenlignbare eksempler pa «kriser» i Norges
historie hvor behovet for gkonomisk vekst og nye arbeidsplasser har veert viktig. Det blir
blant annet pastatt at Norge, i hvert fall sammenlignet med i dag, var ett av de fattigste
landene i Europa pa 1800-tallet og tidlig pa 1900-tallet (Syversen, 2013). Et sentralt skille
i forhold til den gang kan derimot sies a vaere at en na burde ha alle forutsetninger for 3
lykkes. Na hadde en mer kapital enn de fleste andre land, ble oppfattet som hgyt
kompetente og sa videre. De samme apenbare «gode kortene» hadde en ikke i samme
grad for over hundre ar siden. Samtidig som man har «gode kort» virker det heller ikke 3
vaere mangel pa folk som gnsker a vaere med a «spille». Kreativiteten og viljen til 3 starte
nye bedrifter er stgrre en noen gang fgr (MENON, 2015). Det at en har gode kort pa hand
og flere som gnsker a spille kan nok bidra til at mange ikke ngdvendigvis opplever det som

en krise i like stor grad - en er rimelig trygg pd at det skal ordne seqg med tiden.

P3 en annen side er det forhold som tyder pa at «det skal ordne seg med tiden» kan ta
lang tid. Sammenlignet med andre land havner Norge som oftest langt ned pa statistikker
over evnen til innovasjon uansett hvor mye enn poengterer statistikkenes manglende
evne til 3 inkludere Norges hgyteknologiske innovasjoner innen olje og gass. En virker a
vaere «best pd sG mye, men samtidig langt bak». En vesentlig forskjell i forhold til de en
liker 8 sammenligne seg med er blant annet at en har fa kommersielle suksesser som den
vanlige mannen i gata kan sette navn pa. En gjennomsnittsnordmann i et «fem pa gata»
intervju omkring norske innovasjoner vil kunne forsgke seg pa a nevne eksempler som
bindersen og ostehgvelen eller vinneren av arets innovasjon 2014 fra Green Tech Marine
med «skrubber som renser eksosen fra skip pd en energieffektiv mdte» (Innovasjon Norge,
2014a). «Skrubber» er i seg selv et eksempel pa en veldig god innovasjon, men

sannsynligvis ikke noe Norge skaper overskrifter verden over av. Sannsynligvis er det

> Omistilling i denne sammenheng vil i stor grad dreie seg om nyskaping og ikke ngdvendigvis «total
omlegging».
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lettere for nordmenn a nevne internasjonale suksesser fra Sverige enn sitt eget land hvis

det var en konkurranse i 3 nevne flest eksempler.

Et stort ubesvart spgrsmal virker a vaere hvordan en skal fa ogsa andre til & anerkjenne
Norge for innovasjon og pa den maten sette Norge pa kartet pa samme mate som for
eksempel Sverige. Selv om ikke alle kaller eller opplever det som en «krise» virker allikevel
de fleste a veere enige om at noe bgr gjgres skal en klare omstillingen. En var i en situasjon
der en har gode kort og mange spillere, men maten man spilte pa gav ikke de forventede
resultatene. Hvordan spillestilen burde endres var det mange meninger om. | slike
«krisesituasjoner» blir innovasjon og entreprengrskap som fagfelt viktigere enn noen
gang. Det er i disse fagfeltene man blant annet forsker pa hva som skal til for a lykkes - en
forsker pa hvordan en bgr spille kortene riktig pa en ny mate. Hele situasjonen virker til
dels a veere litt gatefull i form av at en har alle forutsetninger for a skulle lykkes, men virker

ikke helt & fa det til. Enkelte snakker dermed om at Norge har en innovasjonsgate.

Per definisjon vil det veere utfordrende & skulle Igse en gate. A tro at en skulle finne én
enkelt Igsning var urealistisk. | det minste kunne en se etter forhold som virket «oversett»
eller «undervurdert» i forhold til innovasjonsgaten. Denne oppgaven ender opp med

nettopp dette.

For i det hele tatt @ kunne underbygge noe slikt var det ogsa behov for a belyse gaten i
ytterliggere grad for a fa innsikt i hva som kunne veere de bakenforliggende arsakene til
at en ikke helt forstod hvorfor maten en spilte kort pa ikke gav resultater — selv i tilfeller
nar en forsgkte a kopiere andre som hadde hatt suksess fgr. Pa det aller mest
grunnleggende nivaet belyser masteroppgaven at det tross alt et menneske bak enhver
spiller. Nettopp det @ kunne se hver spiller pa et individnivd med alle dets til tider
urasjonelle adferd ble sett pa som en viktig faktor a belyse for a forsta helheten for spillet
og dynamikken det skapte mellom hver spiller. Fra et overordnet perspektiv virket dette

til 8 veere noe av det fgrste som kunne vare «oversett» og/eller «undervurdert».

For at Norge ikke skulle miste verdifull tid var det behov for @ belyse noe som kunne
implementeres raskt og som samtidig var av signifikant nok betydning til & utgjgre en
forskjell. Den aller stgrste gruppen av enkeltspillere og de som ble anslatt til @ inneha et
stort uutnyttet potensiale var de som ikke hadde startet enda — sakalte «potensielle
entreprengrer». Disse var det flere av enn noen gang, men mange virket ikke helt klar
over hvordan en skulle «spille» og var dermed usikre pa om dette var noe for dem. De
som f@rste prgvde seg viste seg som oftest ikke a spille med hgy nok innsats skulle en ha

ambisjoner om a sette Norge pa kartet. En kunnskapsoverfgring fra noen som allerede
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visste en del om spillet til de som ikke visste s mye ble anslatt som en mulig del av
Igsningen pa gaten. Dette var nok et eksempel pa noe som kunne virke «oversett» og/eller

«undervurdert».

Det dreide seg tross alt om en gate sa a forvente at en skulle finne ett optimalt korttrekk
ble sett pa som urealistisk fra start. A forsgke & overbevise noen om at et trekk er bedre
enn noe annet er dermed ikke noe mal i seg selv. Kan man derimot forklare hvorfor et
trekk ses pa som bedre enn et annet gitt ulike forutsetninger kunne muligens hver spiller
selv bli i stand til & fatte den beste beslutningen - skal en fgrst forsgke a hjelpe sa «ikke gi
bort fisk, men leer bort det a fiske». Det fine med forsgke & beskrive selve kortspillet
istedenfor a argumentere for et bestemt trekk er at forstaelsen kan benyttes av mange
ulike grupperinger — bade de som skal spille selv, de som skal tilrettelegge, de som skal

dele ut kortene, de som skal forske pa spillet og sa videre.

En ville ikke kunne leere alt pa en gang, men & lare grunnprinsippene ble sett pd som
overkommelig. Med andre ord det er viktigere & vite noe sa trivielt som at fisk finnes i
vann fgr enn laerer forskjell mellom a fiske med flue og sluk. Det fgrste burde en kunne
lere raskt mens det siste ville ta tid. Skulle en fa stor fangst ville det ogsa vaere vesentlig
a vite om forskjellen pa opplagte forhold som havfiske og innlandsfiske i tillegg. Denne
type kunnskap ville ikke garantere en stor fisk for en nybegynner, men det ville definitivt

gkt sannsynligheten.

At det 3 sette Norge pa kartet vil ta tid er det ingen tvil om. Det vil kreve mange ulike tiltak
og mange som arbeider hardt for a dra i land de virkelig store fiskene hele verden ville
kunne bli imponert av. En kan uansett ikke garantere at en far stor fangst selv om en er
grundig oppleert. Statistikkene viste at det var vanskelig a skulle «plukke ut vinnerne» pa
forhand. Det virket vaere behov for en bred grunnoppleering hvor etter hvert mange kunne
fiske etter store nok fisk pa riktige steder. A laere opp en og en spiller individuelt vil ta for
lang tid gitt situasjonen en er inne i. Derimot finnes det aktgrer som har makt nok til a
kunne laere opp veldig mange pa kort tid. Virkemiddelapparatet, for eksempel ved
Innovasjon Norge, har allerede ulike former for opplaering. Skal en fa fortgang i prosessen
med a sette Norge pa kartet ble slike aktgrer sett pa som en avgjgrende brikke. Gitt at
disse blir definert som en sapass avgjgrende brikke vil ogsa oppgaven i stor grad rette seg
mot a vaere overbevisende nok ovenfor disse slik at de selv vil gnske a bidra til den brede
kunnskapsoverfgringen (opplaeringen). Den mest hensiktsmessige fremgangsmaten for a
skulle virke overbevisende ble ansett til 8 vaere a belyse mine egne erfaringer med

«spillet» gjennom et helt ar. Aret var ikke hvilket som helst. Det var nettopp 2015.
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Veldig overraskende kan en del av opplaeringsprosessen vise seg a veere noe sa banalt som
a forklare hvorfor en lavbudsjetts dokumentarfilm kan vaere et bedre fgrste trekk enn
opprettelsen av et 500 millioners sakornfond! Tatt ut av kontekst virker dette veldig
merkelig. Derfor er det ogsa bevisst unnlat 3 definere for mye konkret i dette
sammendraget da det fgrst er nar ting ses i kontekst at det vil gi mening. En vil underveis
i masteroppgaven papeke viktigheten av a fokusere pa grunnprinsipper. Mange av de
viktigste grunnprinsippene er faktisk omtalt i dette sammendraget allerede. Nar hele

oppgaven er lest igjennom, fra start til slutt, vil dette bli mye synligere.

Oppgaven vil generelt sett baere preg av en iterativ progresjon hvor hver problemstilling
og hvert kapittel bygger videre pa de foregdende. Dette henger sammen med den stadige
«sjekken mot markedet» som ha veert avgjgrende for a definere retningen underveis i

oppgaven.
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1. Introduksjon

Norge i en ny situasjon
En kan pasta at de i Norge med interesse for innovasjon og entreprengrskap akkurat na
befinner seg i en spennende periode som er ny og til dels spesiell pa flere mater. Fire

punkter tilknyttet dette vi fremheves.

For det farste har Norge i lang tid levd godt pa oljeeventyret og har kunnet vise til en stabil
gkonomi, lav arbeidsledighet og lignende gode faktorer i flere tiar. Siden juni 2014 har
man derimot sett at oljeprisen har halvert seg noe som har satt situasjonen i et annet
perspektiv (@stgardsgjelten, 2014). | skrivende stund er oljeprisen fortsatt pa et historisk
lavt niva, arbeidsledigheten er pa full fart oppover og styringsrentene presses nedover i
trad med at usikkerheten generelt blir stgrre. Med ett ble behovet for & planlegge
omstillingen mer prekart. En matte skifte tankesettet «fra seerstilling til omstilling»
fortere enn man hadde forventet. Akkurat hva som skal gjgres er ikke opplagt, men det
virker & veere en bred enighet om at noe bgr gjgres. Skal en som innovatgr, med
ambisjoner om a skrive en oppgave som kan ha betydning, er dette et opplagt tema det

vil veere verdt a bidra pa.

Innovasjon og entreprengrskap som fagfelt vil i seg selv veere sentrale i diskusjonene
omkring Norges omstilling. Disse feltene blir nemlig sett pa som kritisk for en nasjons evne
til & skape pkonomisk vekst. Blant annet ser en, statistisk sett, at det er nye bedrifter som
skaper den stgrste veksten i arbeidsplasser (Kaufmann, 2010). Det er f@rst nar en
begynner a bli mer skeptisk og bekymret for fremtiden at gjerne debattene kommer frem.
Det andre punktet er med det knyttet til at pa bakgrunn av den nye situasjonen har man
for tiden fatt ny innsikt i den faktiske tilstanden. 2015 har nemlig resultert i en massiv
«offentliggjgring» av tilstanden til Norge. Det er blant annet gjennomfgrt atti
«drgmmelgftarrangementer» i regi av Innovasjon Norge og temaet debatteres flittig i
ulike medier. Aktgrer har med dette forspkt 8 samle sa mange innspill man klarer, bade
fra innland og utland, for a kunne ha de beste forutsetninger for a ta beslutninger. Det at
dette skjer akkurat na i 2015 gir en mulighet for & «kjenne pa kroppen» hvordan
stemningen fgles i motsetning til om man i arene etterpd bare skulle lest

oppsummeringene og fremstillingene i media.

Ogsa et tredje punkt virker a veere spesielt. Ikke bare er man i en situasjon der en ser et
behov for at noe ma gjgres - det virker ogsa a veere en viss mystikk over Norge nar man
sammenligner seg med andre land. En klarer blant annet ikke helt & skape de virkelig
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globale kommersielle suksessene. Innen olje og gass har en naturligvis flere
suksesshistorier a vise til. Det er gjerne den gode innovasjonen innen denne sektoren en
refererer til i kritikken av internasjonale rangeringer som en papeker ikke gjenspeiler
dette godt nok (Christiansen, 2013). En har mye som er bra, men ser ut til 3 mangle
eksemplene pa de virkelig enestdende - eksemplene som enhver nordmann ville
forbundet med «innovasjon og Norge» utover bindersen og ostehgvelen eller «olje» som
helhet. En svenske kunne ramset opp Skype, IKEA, Spotify og andre eksempler som ogsa
gjennomsnittsnordmannen kjenner til. En omtaler disse ofte som sakalte potensielle
unicorns®. Dette er oppstartsselskaper verdsatt til over en milliard dollar. Disse skulle en
sa gjerne kunne hatt a vise til i Norge ogsa - selskaper sa kjente at det er vanskelig d unnga

a hgre om dem.

Det fjerde retter seg mot at det for gyeblikket heller ikke ser ut til at & vaere noe i veien
med verken viljen, kreativiteten eller forutsetningene. Nylige undersgkelser fra MENON
viser at det finnes «en million ideer» (MENON, 2015). Samtidig opplever Innovasjon Norge
en pagang de ikke har sett siden finanskrisen og begynner a ga tom for penger i 2015
(Nafstad, 2015e). Det har heller aldri fgr veert mer attraktivt a bli sett pa som griinder
(Traaseth, 2015). Shaun Percival, fra 500 Startups, var i Norge i sommer og sammenlignet
norske med amerikanske oppstartsselskaper (Nafstad, 2015a). Av intervjuet kommer det
frem: «Han har merket seg at norske griindere ofte har stgrre ideer enn han mgter i Silicon
Valley. Silicon Valley handler mye om apper. Her far vi i stedet se drillende roboter. Jeg
liker de store ideene, og jeg tror dere har det som skal til for G gjore det her». Med andre
ord har ogsa andre troen pa at Norge faktisk har det som skal til. En kan alltids papeke
konkrete faktorer som er hemmende for Norge som eksempelvis skatteregler eller at en
sapass stor del av antall nyregistrerte bedrifter i Norge er enkeltpersonsforetak (MENON,
2015). De fleste land har derimot noen faktorer som er hemmende for at en ikke skal
opptre uforsvarlig og noen faktorer som er fremmende’ gitt dets betydning. Det alene

burde ikke tilsi at en i det minste kunne fatt noen fa suksesser

Basert pa disse fire punktene kan det nesten virke som om man har et stort gnske om a
fa til noe, men far det ikke helt til selv med alle de lovende forutsetningene. «Norge er en
gdte — best pd sa mye, men samtidig langt bak de vi gnsker G sammenligne oss med pad
innovasjon og nyskapingsindekser, og vi er mer avhengig av den oljesmurte gkonomien

enn noen gang», kommenterer direktgren for San Francisco kontoret til Innovasjon Norge

6 Uttrykk gjort kjent av Lee Aileen grunnleggeren av Cowboy Ventures (Aileen, 2013)
7 Norge kan for eksempel sies & ha et stgrre «sikkerhetsnett» for griindere enn andre land i form
av et velfungerende velferdssystem
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Gro E. Dyrnes (Drgmmelgftet, 2015). Det kan virke som om Norge har en

«innovasjonsgate» i hvert fall i settingen med unicorns.

Det er rimelig & argumentere for at siden Norge pa flere mater kunne ses pa a veere i en
ny situasjon ville det sannsynligvis ogsa veere behov for a se etter ny innsikt. Det virket
dermed naturlig @ se naarmere pa nye mater for hvordan en skulle kunne forsta gaten
bedre og pa den maten gke sannsynligheten for a «sette Norge pa kartet» slik at ogsa folk
fra andre nasjoner, pa andre siden av kloden, vil gjenkjenne norske oppstartsselskaper.
Fra et akademisk synspunkt vil innovasjonsgaten kunne veere et glimrende utgangspunkt
for videre undersgkelser. Tidsmessig var det ogsa en unik mulighet en kanskje ikke ville fa
igjen —om noen ar kan det godt hende (og ikke urimelig a forvente) at Norge er «blitt satt

pa kartet» gitt innsatsen man na legger ned. Det gjaldt a begynne jakten pa hvordan.

Finansiering som strategisk «linse»
Strategi kommer av ordet det greske ordet strategia og forbindes gjerne med «haerfgring»

eller «generalkunst» (Roos, Roos, & Krogh, 1994). Pa mange mater vil strategi dermed ga
ut pa a legge en plan med hensikt & na et spesifikt mal. Dette var noe jeg manglet. Jeg
hadde et mal, men manglet bade angrepsvinkel og angrepsvapen for a tilnaerme meg det
enorme oppdraget det a «sette Norge pa kartet» var. Det gjaldt & finne ut pa hvilke
omrader jeg hadde trent pa og fatt opplaering i til na. Dette vil naturligvis henge neert

sammen med beskrivelsen av egne forutsetninger i forordet.

Angrepsvinkel

Fra forordet ble det papekt at det sannsynligvis gjaldt & bidra med noe som ville bli nytt,
nyttig og nyttiggjort samtidig som en kunne basere seg pa ens saeregne forutsetninger og
dertil tilhgrende konkurransefortrinn. | trad med lszerdom innen entreprengrskap nytter
det heller ikke a sitte for seg selv og «gjette pa» antatt gode problemstillinger - en ma ut
i «markedet» for a laere. Kun nar en har lzert vil en kunne definere hvilken problemstilling

det vil veere verdt a utforske i dybden.

Med andre ord vil det ikke vaere hensiktsmessig a velge hvilken problemstilling det var
verdt a undersgke f@gr en pa forhand hadde undersgkt hva det er verdt a undersgke. Dette

ble min fgrste angrepsvinkel.

Angrepsvapen
Selv om jeg antok at jeg matte ut i «markedet» for a laere var det behov for en viss guiding

pa hvor en skulle lete. Eksempelvis ble det gjennomfgrt atti ulike Drgmmelgft og

deltakelse pa alle disse ville vaere vel mye for en person.
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Noe av det mest unike tilknyttet mine forutsetninger er den tidligere mastergraden som
sivilaskonom med spesialisering i finansiell teori. En felles faktor for oppstartsbedrifter er
nettopp behovet for «finansiering» skal en vaere baerekraftig over tid. Finansiering kan
ogsa defineres til & veere relativt bredt i tilknytning til oppstartsselskaper i for av at det
ikke ngdvendigvis er snakk om kun «risikokapital» eller «ekstern finansiering», men det
kan vel sd mye vaere en betalende kunde. Evnen til 3 tiltrekke seg «finansiering» vil sdledes
etter all sannsynlighet kunne gi en pekepinn pa hvor kommersielt attraktiv en bedrift eller
idé er enten det er kunder eller investorer en studerer. Sett opp imot nettopp mangelen
pa kommersielle suksesser i Norge vil dette kunne fungere som en god guide nar jeg skulle
sile ut relevant informasjon. Det ville ikke ngdvendigvis utelukke all annen informasjon,
men i det minste gi en retning. | det pafglgende er det saledes valgt 8 omtale finansiering

som en «strategisk linse».

| seg selv gjorde jeg saledes noen undersgkelser tilknyttet finansiering for a bekrefte
fagfeltets potensiale til 8 kunne vaere en sentral del i hva som utgjorde gaten for akkurat
Norge. Ofte er det spesielt i tidlige faser, ofte fgr bedrifter har klart a8 bevise sin
Isnnsomhet, utfordringen virker & vaere stgrst — fgr en hadde klart a gjgre det om til en
viss kommersiell suksess. Med andre ord snakker vi her om bedrifter som typisk kan
klassifiseres innunder «dgdens dal» og ikke finansiering generelt av norske etablerte
bedrifter. Jamfgr avsnittene nedenfor fant jeg i mine undersgkelser at selv innenfor dette
feltet virket man & vaere usikker pa hvordan kortene burde spilles for & ha stgrst
sannsynlighet for a lykkes. Det var til dels motstridende forskning noe som tilsa at dette

kanskje var en sentral del av innovasjonsgaten.
Finansieringslinse basert pa norske forhold

| en debatt om finansiering tilknyttet Norges omstilling gar diskusjonene gjerne fort over
i et spgrsmal om tilgangen pa ekstern risikokapital og dets betydning for a realisere
potensialet blant norske bedrifter og idéer®. Ser man pé statistikker over kapital tilfgrt
tidligfasebedrifter sammenlignet med andre land havner Norge ofte lenger ned enn hva
en skulle gnske, eventuelt forvente (Investinor, 2013). Selv med en dobling eller
tredobling av Norges tall ville man fremdeles ligge et stykke bak. Pa navaerende tidspunkt
viser ogsa de samme statistikkene at mange sakornfond og venturefond allerede er

fullinvestert og at aktiviteten generelt saledes er sveert lav. Det virket rimelig klart at det

8 Det menes her eksempelvis hva som skaper overskrifter i aviser, hva som er hovedtema i ulike
Drgmmelgft og sa videre. Med andre ord hva man normalt finner mye av nar en sgker etter
informasjon om «finansiering av oppstartsbedrifter» tilknyttet Norges behov for omstilling i 2015.
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i Norge finnes betydelig begrensninger pa risikokapital for gyeblikket og dette i seg selv

kan veere en avgjgrende faktor for hvorfor Norge henger litt etter akkurat for gyeblikket.

Nar det er sagt har Norge tidligere hatt perioder med fullfinansierte fond som for
eksempel «fgrste og andre bglge» med sdkornfond i henholdsvis 1998-2000 og 2006-2008
med en samlet forvaltningskapital pa 3,1 milliarder og over 200 investeringer (MENON,
2009). Selv altsd med vesentlig risikokapital tilgjengelig er det fa «nordmenn pa gata» som
kan navngi selskapene med suksess fra denne perioden®. | evalueringen av fondene ble
det blant annet papekt at fondene «ikke var store nok» og det ble foreslatt & opprette tre
nye fond hver pd 500 millioner kroner som skulle fungere som regionale satellitter
(MENON, 2009). Ser man til andre steder, eksempelvis til Silicon Valley, er mange i 2015
faktisk bekymret for at man kan vaere pa vei inn i en boble — at for mye kapital er
tilgjengelig (Rosoff, 2015). Med andre ord en ganske annerledes situasjon enn den som
omtales i Norge. Ser en bort fra selve statistikkene om det lave investeringsnivaet i Norge
finnes det de som pastar «det finnes penger der ute, man ma bare lete godt nok»
(ExpertsNight, 2015). Det fantes til og med undersgkelser med norske data som viste at
grindere med mindre kapital tilgjengelig gjorde det bedre enn de med (Hvide & Mgen,
2010). Ikke bare det, men undersgkelser av norske gasellebedrifter viser at det det
handlet vel sd mye om a kunne «dragmme stort nok» (C. C. Rasmussen, 2015): «Mye av
litteraturen sier at risikokapital er viktig for G vokse. Men jeg finner ikke store utslag pa

det i Norge», uttaler Rasmussen (Drefvelin, 2015).

Hele utgangspunktet for Norges situasjon var altsad ganske sa gatefull selv innenfor
«linsen» finansiering og det virket verdt 3 undersgke situasjonen neermere. Hadde det for
eksempel veert slik at alt tydet pa at tilfgrsel av kapital var det som ville bedret situasjonen
kunne man eksempelvis belyst suksessfulle fond eller incentivordninger fra andre
sammenlignbare land?®. Selv om en kunne se ut til & gjgre mye riktig nar det var snakk om
finansiering, eksempelvis det a ha sakornfond, hadde ikke dette resultert i noen
eksepsjonelle suksesser. Heller ikke ved a dykke ned i informasjonen omkring finansiering
basert pa norske data var det altsa lett 3 bli klok pa Norge og mangelen pa kommersielle
suksesser. Det kunne dreie seg om alt fra mangel pa kapital til manglende ambisjoner. At
det ville innebsere mange faktorer var i seg selv ikke overraskende, men hva en i en

masteroppgave burde ta tak i var fremdeles uklart.

% Utvikling av selskaper til kommersielle suksesser kan naturligvis ta tid, men nd begynner det & ha
gatt ganske mange ar siden de fgrste fondene i 1998.
10 For eksempel er Israel blant annet blitt invitert ved flere anledninger pa ulike arrangementer. De
har tilsynelatende hatt stor suksess med grep de har gjort de siste arene (Myrland, 2014)
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Fgrste steg
Fortsatt var altsa tilbakemeldingene fra «markedet» for gatefulle og motstridende til at

det var mulig & skulle definere en problemstilling som tilfredsstilte ambisjonene jeg hadde
satt meg. Forutsetningene for & kunne ta en god strategisk avgjgrelse tilknyttet bade

angrepsvinkel og angrepsvapen var fortsatt for mangelfull.

En vanlig fremgangsmate i utarbeidelsen av en masteroppgave er pa tross av dette 3
«tvinge en selv» til 8 avgrense problemstillingen godt nok til at en har noe forskbart en
kan fokusere pa. Situasjonen opplevdes derimot som alt annet enn vanlig i
utgangspunktet gitt dens historiske gatefullhet og ikke minst at det foreld en massiv
offentliggjgring. Tross alt hadde jeg na muligheten til a gjgre alt fra og felge med i avisene,

delta pa arrangementer, snakke med eksperter, lese faglitteratur og annet.

A undersgke nzermere hva som kunne finnes av hint i «offentliggjgringen av markedet» i
seg selv til hva en burde skrive om fgltes naturlig, spesielt i en erfaringsbasert oppgave.
Dette burde ogsa kombineres med en ytterliggere gjennomgang av faglitteraturen. lkke
f@r en har undersgkt disse to vinklingene vil en kunne klare a definere hva det virkelig er

behov for.

Fgrste steg ville altsa innebaere en slags forundersgkelse med en egen problemstilling. Pa
mange mater kan dette defineres som en overordnet problemstilling 0 som senere skal
danne grunnlaget for en eller flere problemstillinger som er avgrensbare og tydelige nok

til 4 tilfredsstille de akademiske kravene til en definert problemstilling.

e Problemstilling 0: Hvilke faktorer papekes som viktigst eller virker & vaere
mangelfullt belyst i forhold til hvordan en kan utlgse potensialet for

kommersielle suksesser og sette Norge pa kartet?
Forskningsspgrsmal:

- Hva papekes i den offentlige debatten?
- Hvilke faktorer og omrader synes & vaere mangelfullt belyst i den generelle!!

faglitteraturen?

11 Med generell menes litteratur ogsd utover det som kan relaters til Norge konkret (altsd utover
utelukkende norske data).
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e Problemstilling 1-n: Avhengig av funn n-1
Forskningsspgrsmal 1-n: Avhengig av funn n-1
(n menes her som nummer i en tallrekke)

Det pafglgende kapittelet vil altsa ha til hensikt & undersgke hva som er verdt & forsta
bedre i form av problemstilling 0. Funnene og leerdommen i denne «fgrste steg» fasen
skulle underveis ogsa vise seg a fa stor betydning for begrunnelsen av valgt problemstilling
og den metodiske fremgangsmaten videre i oppgaven. Derav er den ogsa viet sapass stor
plass i oppgaven. Hele kapittel 2 vil forsgke a belyse hvordan jeg selv opplevde det a lete
etter informasjon. Kapittel 2 har saledes en noe personlig vinkling over seg og er tenkt 3
representere den faktiske rekkefglgen jeg fikk innsikt i ny informasjon. Kildemessig
innebar dette alt fra belysning av akademisk faglitteratur til i uformelle samtaler med

personer underveis.

2. Subjektive observasjoner og erfaringer

Hva papekes i den offentlige debatten2?
Det er ikke mangel pa aktgrer som har en formening om hva Norge burde gjgre i

tilknytning til finansiering av oppstartsbedrifter gitt situasjonen man er oppe i. Pa en side
av debatten har man innspillene fra tilbudssiden. Dette gar gjerne pa forhold som
fremmer eller hemmer tilbudet av kapital. Uttalelser omkring dette kan innebzere alt fra
politikere som argumenterer for et forslag eller griindere som forteller sin egen historie.
Mest relevant er derimot a rette «linsen» mot de som faktisk har muligheten til a stille
med kapital, altsa investorer. Disse er ogsa en mer homogen gruppe nar det kommer til 3
spisse «linsen» mot kommersielle vilkar uten for stor grad av subjektive motiver. Det ble
ogsa valgt a fokusere linsen mer mot private investorer i form av at statlig kapital som
oftest kommer med krav om at det skal matches med privat kapital uansett. Pa overflaten
kan spgrsmalet om finansiering dermed virke dpenbart - det gjelder a gjgre investeringer
i oppstartsselskaper attraktivt nok for investorer slik at de velger a sette pengene sine i
dette fremfor noe annet. | denne sammenheng snakkes det pa tilbudssiden om forhold
direkte relatert til enkeltinvestorer som skatteinsentiver, formueskatt, fordelene til
eiendom, behov for matchingordninger, mgteplasser og lignende. Det presiseres ogsa at

kapitalen bgr vaere «kompetent» i form av & skulle bidra med forhold som erfaring,

12 Observasjonene her er gjengitt basert pa et generelt inntrykk sett under ett. | praksis foregikk
litteraturgjennomgangen parallelt. Allikevel er det for oppbyggingens skyld hensiktsmessig a
gjenspeile den offentlige debatten fgrst. | det hele tatt er den parallelle og kontinuerlige «sjekken
mot markedet» underveis potensielt unikt for en oppgave av denne typen.
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kompetanse og nettverk utover ren kapital. Kompetent kapital tenkes a veere Igsningen
for & utfylle grindernes eventuelle manglende kompetanse. A incentivere «de riktige»
investorene ses dermed pa som avgjgrende nar tilbudssiden kommer med sine innspill i

debatten.

Pa mer overordnet niva er det ogsa mange som synes en burde forsgke a laere mer om
hvordan andre land politisk legger til rette for finansiering. En henviser til vellykkede
rammeprogram i andre land som en kan prgve i Norge ogsa (Dremmelgftet, 2015). «Hvis
vi bare kan fa det litt mer likt som i andre land kan vi begynne a fa til noe i Norge ogsa»

virker a vaere en underliggende overbevisningen blant flere.

Pa en annen side er det de som papeker at dette ngdvendigvis ikke bare dreier seg om
tilbudssiden eller det overordnede nivaet - en er ogsa ngdt til 8 se det hele fra en
etterspgrselsside. At det i det minste er en grunnleggende etterspgrsel viser blant annet
det faktumet at Innovasjon Norge gar tom for midler til etablerertilskudd eller at dagens
nasjonale fond er fullinvestert som belyst i introduksjonen. Ikke bare ma det vaere en
etterspgrsel etter kapital, men «den» som etterspgr ma samtidig vaere attraktiv nok for
en investor. Her papekes det i debatten ofte at halvparten av alle nyregistrerte foretak er
enkeltmannsforetak og at mange med det ser ut til 3 ngye seg med & bli en del av det
hgye antallet sma og mellomstore bedrifter i Norge (MENON, 2015). Norske griindere blir
ogsa stadig beskylt for a ikke vaere frempa og markedsorienterte nok. Det blir blant annet
henvist til den norske «janteloven» som ses pa som et hinder for a tiltrekke seg investorer,

spesielt fra andre kulturer som eksempelvis USA (Amelie, 2014).

Naturligvis finnes det mye en kunne belyst i en offentlig debatt som denne. Kun det
vesentligste for a8 kunne underbygge poenger vil fa plass. Mye av det samme jeg fant med
finansieringslinsen rettet mot undersgkelser av norske data beskrevet i introduksjonen
finner enn igjen i den offentlige debatten. Noen temaer virket derimot a skape stgrre
overskrifter enn andre. Akkurat diskusjonen som gikk pa om griindersuksess primaert gar
pa «griinderes evne til markedsorientering eller tilgang pa risikokapital» ble etter hvert
en av de mest sentrale debattene malt i oppmerksomhet. Disse diskusjonene inkluderte
ogsa noen av de mest aktive, innsiktsfulle og fremtredende personlighetene en kan tenke

seg at Norge har pa omradet. Det hele kommer til uttrykk blant annet i en opphetet
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twitterdiskusjon den 20. april®® i etterkant av presentasjonen av MENON-rapporten om

«en million ideer» i DnB sine lokaler (Nafstad, 2015c).

' Bard Stranheim m
ﬁ @innobaard -

Det starste grinderprobl er ikke mangel pa kapital. At de ikke
treffer behovet i markedet! @tinteguri #enmillionideer
9:33 AM - 20 Apr 2015

« T35 K12

@innobaard @JJ_ohnsen @tinteguri Dette tviler jeg pa - hvor er

dataene som underbygger denne pastanden?
11:36 AM - 20 Apr 2015

« 3 %

anita krohn traaseth m
I @krohntraaseth -
@TrulsBerg a bare fokusere pa mangel pa kap gjer debatten
'fattig',sa enkelt er det ikke.. @innobaard @JJ ohnsen

@SteveTobak @DNB_Bank
8:17 PM - 20 Apr 2015

« T3 K1

Figur: Kort utdrag av Twitterdebatten om det er kapital eller marked som er kjernen i utfordringen

man stdr ovenfor. Debatten fortsatte i aviser, tv og radio.

13 Merk for gvrig datoen som illustrerer den kontinuerlige sjekken mot «markedet» underveis i
masteroppgaven. Nar hele oppgaven er lest igiennom vil sannsynligvis 20.april kunne ses pa som
et vendepunkt for hvilken retning oppgaven til slutt valgt & fokusere pa.
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Debattens preg
Jamfgr alle innspillene i debatten virker forstaelsen av situasjonen tilsynelatende a veere

god og flere ulike forslag til forbedringer er vel begrunnet. Pa overflaten virker det altsa
som om Norge i en omstillingsprosess med enkle grep burde kunne legge til rette for flere
suksesser hvis en bare fikk gjort noe med forhold som eksempelvis matchingordninger,
kopiere andre lands gode ordninger, trosset janteloven i stgrre grad og lignende. Pa en
annen side preges i hele tatt den offentlige debatten om finansiering, ikke ulik de fleste
debatter, av parter som ikke har incentiver annet enn eksempelvis om a skulle be om mer
penger. Hvis en spgr en investor om det er behov for bedre insentiver skal det vel mye til
for at en sier nei. Det er vel ogsa sjeldent en griinder uttaler at det ikke bgr legges til rette
for mer risikokapital. En griinder kan ogsa alltids bli litt bedre til «a selge inn Igsningen

sin», «tilpasse seg kundebehov», «vaere mer frempa» og lignende.

| praksis reflekterer debatten en situasjon der en har fa overraskelser og det omtales
generelt mange faktorer som fra et rasjonelt synspunkt er relativt opplagte (eksempelvis
at gkt tilfgrsel av statlig kapital vil kunne hjelpe). Ikke minst er man ogsa tildels uenige i
hva en skal skylde «mest pa» og saledes hva som bgr prioriteres. | praksis oppfattet jeg
nettopp dette til & vaere en forholdsmessig ungdvendig uenighet. Hvis selv dette skaper
sapass uenighet og debatt kan det ta tid fgr en finner frem til noe konkret. A finne noe 3
ta tak i som var innlysende og signifikant bedre enn noe annet var altsa fortsatt ikke rett
frem. Hadde en for eksempel vaert omforent om at skattereguleringer var blant ens aller
sterkeste kort for a lgse gaten kunne en, i en masteroppgave, for eksempel utfgrt
undersgkelser pa hvilke reguleringer en burde satset pa og sa videre. Nar det er sagt ville
en naturligvis kunne «bedret situasjonen» med for eksempel & sammenligne ulike
skattereguleringer, men det var lite som tydet pa at selv dette ville veere av en signifikant
betydning for gaten. Selv med verdens beste skattereguleringer var det ting som tydet pa
at gaten fortsatt ville vaere et faktum. | henhold til ambisjonen jeg hadde satt meg i starten
var dermed et «angrep» som eksempelvis skattereguleringer ikke godt nok for a «vinne

krigen».

Debatten hadde allikevel bidratt til 3 belyse et tilsynelatende markant skille mellom en
etterspgrselsside og en tilbudsside!®. Om debatten ikke gav noen entydige svar ga dette i

hvert fall en viss fgring pa hvilke sider av litteraturen som burde undersgkes narmere.

1% Det er rimelig & anta at det finnes flere personer som har meninger utover enten etterspgrsel
eller tilbud. Disse innspillene virker derimot ikke & veere spesielt synlige i den offentlige debatten.
Uten at en er synlig og aktiv vil slik innspill drukne i alt det andre. Relativt sett i mediesammenheng
er for gvrig ogsa polarisering mellom to parter mer attraktivt a fokusere pa i en debatt.
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Hvilke omrader synes a vaere mangelfulle innen den generelle faglitteraturen?
Det initielle skillet mellom at dette omhandler bade en etterspgrselsside og en tilbudsside

viste seg tydelig & vaere en del av litteraturen ogsa. Fgrsteinntrykket av den generelle
litteraturen (altsa ogsa utover undersgkelser med norske data) var at det meste til na var
blitt gjort pa tilbudssiden og mindre var blitt gjort pa etterspgrselssiden. Det var naturlig

a starte letingen her.
Etterspérselssiden

En metastudie av etterspgrselssiden deler studier inn i fire kategorier; at en
oppstartsbedrift ma ha et finansieringsbehov til & begynne med, en ma veere villig til 3
oppsgke en ekstern finansieringspart, en bgr ha en god pitch og en forstaelse for
finansiering i ulike stadier (Einar Rasmussen & Sgrheim, 2012). | tillegg til a papeke ulike
elementer etterlyser en flere undersgkelser pa etterspgrselssiden generelt sett. Det
argumenteres for at en har mer a hente pa a forsta etterspgrselssiden enda bedre. Nar en
gar igjennom litteraturen vil en ogsa kunne observere at mye forskning de siste de siste
drene har blitt utfgrt i tilknytning til spinoffs fra universiteter’. Dette antas & ha blitt et
tema av gkende popularitet mye pa grunn av gkte krav til innovasjon blant universitetene.
| tilknytning til universitetene har en gjerne ogsa Technology Transfer Offices (TTO),
inkubatorer, akseleratorer eller lignende miljger. Disse har som oppgave a tilrettelegge
for & kommersialisere det som matte finnes av idéer og forskningsresultater forskere,
ansatte eller tilknyttede personer av universitetene matte komme med. Nettopp det at
det er forskere og ansatte ved universitetene som gjerne er «opphavet» til idéer og

forskningsresultater ble det fgrste jeg ansa som potensielt interessant a forsta bedre.

For mange av disse vil det veere rimelig 4 anta at kommersialisering ikke ngdvendigvis var
hovedgrunnen til at en valgt en karrierevei pa universitetene. Sannsynligvis er det de som
synes det er spennende, men hovedfokus er nok antatt a veere pa a skape ny kunnskap i
seg selv mer enn a omgjgre kunnskap til kommersielle suksesser. En forskningsmelding
presentert av Forskningsradet papekte ogsa at det eksisterer et «stort potensial» for

kommersialisering av forskning:

15 Forskningen rundt universiteter om dette gjelder for gvrig ikke bare «spinoffs», men det er dette
som vil bli videre belyst akkurat her.
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Det eksisterer et stort potensial for gkt
kommersialisering fra norske FoU-miljger

Universiteter og hoyskoler viktige - men fortsatt en vei a ga!
7-12 % av all patentering i Norge kommer fra UoH

7% av norske universitetsforskere sier deres forskning har ledet
til patenter

7% av norske universitetsprofessorer sier deres forskning har
ledet til bedriftsetablering

Kun en liten andel av nyetablerte foretak er
forskningsbaserte!

150 av 25000 (dvs. 0,5 %) av nyetableringer i Norge arlig er
basert pa ny teknologi

15% av disse igjen er industriprodukter, resten er
forretningsmessig tjenesteyting

Ca. 50 av de 150 er spin-offs fra UoH, resten fra etablert
naeringsliv

el

Figur: Presentasjon Forskningsrddet om potensialet for kommersialisering av forskning (Haannaes, 2005)

Selv om en tok hensyn til forhold som at det ikke er rettferdig & sammenligne denne type
bedrifter med alle nyetableringer sett under et eller at forholdene mest sannsynlig har
endret seg siden 2005 var dette nok til & underbygge en interesse for 8 undersgke saken
videre. Det at den var fra en Forskningsmelding i 2005 som etterspurte gkt satsning pa
feltet (og dermed fgr en eventuelt igangsatte tiltak som kunne resultert i kunstig
«stimulerte» tall i 2015) kan underbygge pastanden om at kunnskap i seg selv er den
grunnleggende preferansen for mange. Noe av bakgrunnen til at en hadde TTO’er og
lignende i fgrste omgang var nok tildels for 8 kompensere for dette. Av nyere materiale
kan en for gvrig se at en fortsatt snakker om at det er manglende resultater (Einar
Rasmussen, 2013): «Listen med bedrifter som har blitt etablert begynner etter hvert G bli
lang; i perioden 1995 til 2011 har FORNY-programmet registrert 436 forskningsbaserte
nyetableringer. Likevel er det tilsynelatende langt mellom de store kommersielle
suksessene. Studier av forskningsbaserte bedrifter bade i Norge og andre europeiske land
viser at de fleste av disse bedriftene er sma. Kritikere har spurt seg om mange av disse
bedriftene i det hele tatt har potensial for eller ambisjoner om @ vokse og om de i stor grad

overlever pa grunn av offentlig stgtte».

Idéer og forskningsresultater vil ogsa kunne klassifiseres ulikt og gi ulike roller for
«idehaveren». For patentering og andre lignende inntektsmuligheter kunne man som
idehaver nok mange til dels kunne fortsette med sin vanlige jobb, mens for spinoffs ville
en som regel trenge en form for team som kunne jobbe tilnaermet fulltid. | tilknytning til
dette fantes det ogsa nok av studier som papekte at suksessfulle selskaper ofte ble drevet

frem av topp motiverte mennesker med den ngdvendige evnen til a trosse motgang (C. C.
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Rasmussen, 2015). Skulle en fgrst delta i et oppstartsteam burde en altsa veere topp
motivert fra starten av for a fa det hele realisert. Norske griindere ble ogsa, som jeg hadde
observert tidligere, stadig beskylt for a vaere for lite frampa grunnet janteloven. Jeg fglte

at en potensiell hypotese begynte a danne seg.

Hvis det var sann at det i det hele tatt var sapass viktig a veere «kkompetent» som griinder.
Istedenfor eventuelt a bruke statlig kapital pa a tiltrekke seg «kompetent kapital» kunne
en se for seg heller & bruke kapitalen pa 3 skaffe «kompetente griindere» direkte? At det
fantes mye forskning i Norge som ikke var blitt kommersialisert var det liten tvil om. Antall
ideer og kreativiteten blant nordmenn generell var det heller liten tvil om. Det virket vaere
mer selve gjennomfgringen det gikk pa. Hva om en da brukte kapital pa a leie inn
eksempelvis seriegriindere eller andre eksperter som «trosset janteloven og var mestre
pa markedsorientering» til 8 kunne skape kommersielle suksesser av forskning pa Igpende
band? Kunne en skape en forstaelse av hvor viktig en slik jobb potensielt var for hele
Norges fremtid jamfg@r situasjonen en var midt oppe i og gjgre det til den meste
meningsfulle og attraktive «jobbstillingen» i Norge? Etter deltakelse pd& ECONAS 75 ars
jubileum i november 2014 der lederen for McKinsey i Norge i sitt innlegg kunne fortelle
at femti prosent av hans ansatte valgte oppstartsselskaper som sin neste arbeidsplass ble
iveren etter a finne noe pa feltet enda stgrre (Ramsgy, 2014). Motivasjonen blant antatt
dyktige folk for & jobbe med oppstartsselskaper virket & vaere tilstede. Kunne en fa de
beste en fant til 8 kommersialisere forskning i Norge? Og ikke minst kunne nettopp dette

veere en faktor av signifikant betydning som kunne sette Norge pa kartet?

Den f@rste hypotesen jeg ble interessert i 3 undersgke naermere ble altsa knyttet til dette.
En kunne for eksempel se for seg at en kunne argumentere for at TTO’er eller inkubatorer
burde fa gkte bevilgninger tilknyttet innleie av eksterne ressurser. Fgr en kunne
argumentere for noe slikt ville man uansett fgrst matte kunne dokumentere at bruk av
eksterne entreprengrer faktisk medfgrte vesentlig bedre resultater. Det er heller ikke til
a legge skjul pa at jeg pa dette tidspunktet selv jobbet som en slik potensiell ekstern
ressurs gjiennom mitt eget konsulentfirma. Jeg hgrte om tilfeller der en leide inn ekstern
kompetanse pa fulltid, men det var ikke apenlyst at TTO’er og lignende sgkte etter
kandidater baserte pa det en kunne finne av informasjon pa nettsider eller eventuelle
stillingsannonser. Dette gjorde det naturligvis enda mer spennende fra et personlig

perspektiv ogsa.

Med en iver om at dette muligens kunne veere noe av signifikant karakter ble en

omfattende litteraturstudie og jakt pa datamateriale igangsatt. Tidligere var det flere som
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hadde papekt at det fantes mindre litteratur pa etterspgrselssiden enn pa tilbudssiden.
Na som fokuset var rettet mot et mye mer avgrenset omrade ble det derimot ikke noe
problem a finne fram til relevant informasjon. Det skulle vise seg at dette hadde blitt et
stadig mer populaert tema de siste arene. Blant annet fantes det studier indirekte som
viste at seriegriindere, som hadde veert igiennom mange laringsprosesser, gjorde det
bedre enn andre (MENON, 2015). En finner ogsa blant annet at de med akademisk
utdannelse gjgr det bedre enn de uten (Dickson, Solomon, & Weaver, 2008). Erfaring og
kompetanse hver for seg sa altsa ut til @ kunne bidra til suksesser. Av direkte studier
tilknyttet eksterne entreprengrer (som forgvrig ofte omtales som «external
entrepreneurs» eller «surrogate entrepreneurs») fantes det studier fra blant annet
Sverige som regelrett bekreftet potensialet for at eksterne entreprengrer gjorde det

signifikant bedre (Lundqvist, 2014).

Det fantes derimot tilsynelatende ingen studier med norske data enda jeg kunne finne.
Det kunne jo hende at eksempelvis jantelovens begrensninger gjorde at eksterne
entreprengrer ville fungere enda bedre i Norge enn i Sverige. Teoretisk, basert pa all
informasjon jeg hadde lest til na, virket dette fortsatt som en potensiell signifikant faktor

verdt & undersgke.

Om slike undersgkelser kunne gjennomfgres i praksis visste jeg derimot ikke. Noe av det
feérste jeg fant ut var at flere norske universiteter samarbeidet om a bygge opp en
database med norske data basert pa FORNY-portefgljen. Dette hadde ikke blitt gjort fgr
sa det var ganske flaks at dette skjedde akkurat nar jeg skrev masteroppgave. Basert pa
denne kunne en ved a bidra med a legge inn data utfgre flere konkrete undersgkelser pa

eksterne entreprengrer i en norsk kontekst.

Iveren fikk derimot en liten nedtur nar en sa kom naermere i kontakt med miljgene direkte
og fant ut at dette ikke ngdvendigvis noe saerlig nytt!®. Det var allerede «vanlig» at man
benyttet seg av eksterne entreprengrer til den slags. Dette var for gvrig til dels
overraskende ogsa da jeg tidligere, som selvstendig konsulent, hadde forsgkt a lete etter
slike type oppdrag uten hell. Min erfaring ble dermed at en tydeligvis matte komme i prat
med personene som jobbet der direkte eller tilfeldig komme i kontakt med andre

konsulenter som hadde hatt tidligere oppdrag. Nar en sa satte seg ytterliggere inn i

16| kapittel 2 er flere observasjoner og erfaringer gjort i det daglige i form av uformelle situasjoner
hvor masteroppgaven ikke har veert oppe som tema. For eksempel kan dette ha veaert nar jeg som
konsulent har tatt kontakt med TTO’er. Det er ikke sett det ngdvendig a innhente tillatelser og
lignende fra de ulike personene da hele denne seksjonen ikke vil bli brukt til selve den metodiske
analysen. Noen flere slike tilfeller blant annet pa tilbudssiden vil komme senere.
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litteraturen viste det seg ogsa at selv om de eksterne entreprengrene avkastningsmessig
gjorde det bedre var det svaert mange som sluttet etter kort tid (Franklin, Wright, &
Lockett, 2001). Primaert virket dette & vaere begrunnet i manglende motivasjon,
sannsynligvis nar ting gikk darlig. Den potensielt manglende motivasjonen til ansatte ved
universitetene var jo den opprinnelige grunnen jeg hadde til at eksterne entreprengrer
burde kunne ses pa som et alternativ til 3 begynne med. Flere at de gode grunnleggende
argumentasjonene jeg hadde for at eksterne entreprengrer var verdt & skrive om ble

svekket.

Den initielle hypotesen om at dette kunne vaere en lgsning for Norge virket dermed
mindre og mindre verdt & forfglge. Akkurat det at eksterne entreprengrer gjorde det
bedre enn andre kunne nettopp vare av en sa enkel grunn som at de «bare» valgte seg
ut de konseptene som virket mest lovende fra starten av. Hvis det ogsa allerede var blitt
forsgkt og at det til og med var ansett som vanlig ville en ytterliggere belysning av dette
sannsynligvis kunne bidra til ny verdifull kunnskap, men sannsynligvis ville det ikke kunne

I@se innovasjonsgaten.
Tilbudssiden

Jakten pa en potensiell signifikant faktor fortsatte. Innsikten pa litteratursiden var na
uansett betydelig forbedret og den offentlige debatten gav kontinuerlig nye innspill. En
fremtredende del i den norske debatten var utfordringene i de tidligste fasene der det
tilsynelatende var veldig lite kapital tilgjengelig. Diverse artikler og kommentarer papekte
viktigheten og betydningen av forretningsengler i akkurat denne fasen. Litteraturen pa
tilbudssiden var fra fgr av mye rettet mot de senere fasene noe som kan ha en naturlig
forklaring ved av det finnes mye mindre informasjon om de mer uformelle avtalene som
blir gjort i tidlig fase. Forretningsengler ble dermed utgangspunkt for noe a undersgke
naermere. Enkelte papekte at det finnes nesten 100 000 personer i Norge med en positiv
formue pa over seks millioner kroner og antydet med det at forretningsengler er en

potensielt uutnyttet ressurs (Berg, 2014).

Bade det lave nivaet av tilgjengelig kapital i tidlig fase, den begrensede litteraturen i tidlig
fase og det potensielt uutnyttede potensialet for forretningsengler antydet at dette kunne

veere noe verdt a undersgke naermere. Dette ble startpunktet for en ny hypotese.

Igjen ble en omfattende litteraturgjennomgang satt i gang. Tidligere undersgkelser anslo
at det fantes omtrent 2400 forretningsengler i Norge (MENON, 2010). Enkelte valgte a

gruppere forretningsenglene inn i ulike kategorier (Sgrheim & Landstrém, 2001). En av
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kategoriene MENON refererte til at mange benyttet seg av var «eliteengler» som gjerne
bestod av tidligere griindere som brukte kapital fra egne suksesser til @ investere i
oppstartsselskaper og/eller toppledere med bred erfaring fra utvikling av
teknologibaserte hgyvekstvirksomheter. En antok at disse representerte rundt 10 % av
forretningsenglene og at dette antallet er noe lavere enn det man finner i land som
Storbritannia og Sverige (justert for landstgrrelse) (MENON, 2010). En viste til at disse
gjorde det markant bedre enn andre forretningsengler. Det fantes ogsa forskning som
papekte at saers hgye vekstrater fantes nar bedrifter var «plukket ut» av forretningsengler
og samtidig kapitalisert av venture fond (Bonnet, Wirtz, & Haon, 2013): «/t appears that
especially strong growth rates are significantly supported when business angels and
professional venture capitalists co-invest simultaneously due to a degree of cognitive
similarity». De representerte den virkelig «kkompetente kapitalen» nar det kom til 3 legge

grunnlaget for a skape kommersielle suksesser i tidlig fase og potensielt «plukke vinnere».

Hva om en kunne forsgke a forstd mer omkring disse eliteenglene og hva som skulle til for
a incentivere akkurat dem i 2015? Kunne dette medfgre at flere norske investorer laerte
seg hva som faktisk skulle til og med det skape flere med tilsvarende teft som
eliteenglene? Hva var det de la vekt pa? Kunne en benytte seg av kunnskapen til
eliteenglene til 3 finne ut hvilke selskaper Norge burde gke stgttebevilgningene til? Hva
ville de pasta at gaten i Norge dreide seg om? Og ikke minst kunne dette veere en faktor
av signifikant betydning som kunne sette Norge pa kartet? Det var mye en kunne ta tak i
pa dette omradet. Fra et personlig standpunkt ville dette ogsa medfgre at jeg ville kunne
komme i kontakt med sannsynligvis svaert spennende personer samtidig som det ville
innebaere verdifull leerdom i forhold til mine egne planlagte investeringer i

oppstartsselskaper.

Noe av det jeg etter hvert kom mer dyptgaende inn pa var hvilke investeringskriterier
eliteenglene benyttet. Jeg tenkte at hvis de var flinkere til & «plukke vinnere» i tidlig fase
enn andre ville det vaert kjekt om dette kunne belyses i en norsk kontekst med navaerende
situasjon. Akkurat investorkriterier i seg selv viste seg sannsynligvis a vaere noe av det som
har blitt beskrevet mest i litteraturen rundt studier av ekstern risikokapital. Akkurat pa
dette punktet virket det altsa a vaere lite en kunne bidra med av signifikant betydning.
Derimot dukket det etter hvert opp i studier fra USA omkring forskjeller i kriterier mellom
forretningsengler og venture capital som nyanserte det hele og gav meg en ny hypotese

(Van Osnabrugge & Robinson, 2000):
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Figur: Ulike rangeringer av kriterier kategorisert mellom forretningsengler og venture capital
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Dette var interessant materiale da den tok for seg ikke bare kriteriene, men ogsa selve
rangeringen fordelt mellom tidlig og senere faser. Av det nederste bildet ser en blant
annet at «sales potential of product» og «growth potential of market» ble ansett som lavt
rangerte grunner relativt sett. En vesentlig forskjell pa forretningsenglene og venture
capital virket & veere i hvor stor grad de ser pa mellommenneskelige faktorer (tillitt,
entusiasme, personkjemi og lignende). Det hele ble ogsa bekreftet i praksis i ulike

sammenhenger:

Bard Stranheim @innobaard - Apr 28
i Business Angel @TBaekkelund i @StartupLabNo "Vi ser farst pa personen, ikke

ideen" #dremmeloftet @polyteknisk

Figur: Twittermelding av Bard Stranheim i forbindelse med Drgmmelgft i regi av Polytekninsk forening 28.

april 2015 med tema «Krykker eller cash — hvilken stgtte vil griindere ha (og hvilken bgr de fa)?». Referanse

til uttalelse fra Tor Baekkelund.

| de tidlige fasene, f@r en har noe seerlig med tall 3 vise til og h@y usikkerhet, er det i og
for seg naturlig at en er mer opptatt av menneskene bak en selve idéen. Det jeg derimot
begynte a lure pa var i hvor stor grad gjaldt dette kriteriet relativt sett i forhold til de
andre? Greit nok ble det rangert som viktigst, men hvor viktig? Var det slik at kriterie
nummer 1 utgjorde atti posent av avgjgrelsen og dermed ville trumfe alle andre kriterier
samme hvor stort potensiale de andre hadde? Kunne det vaere sann at man som
forretningsengel pa forhand innsa at investeringer i oppstartsselskaper var forbundet
med sa stor risiko at sa lenge idéen hadde et godt nok potensiale var det griinderen sin
forventede gjennomfgringsevne som telte mest av alt? Var det litt som at i en
ansettelsesprosess sa brukte man CV og sgknadsbrev for a skille ut de som var kvalifisert
nok (her viste man ikke om jobbsgkeren fortalte sannheten uansett), mens det i realiteten

var jobbintervjuet som avgjorde «alt»? Dette stemte i sa fall godt med noen av de mest
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fremtredende advarslene mange kom med til griindere som skulle finne investorer ogsa:
«d fa inn en investor er mer enn et vennskap, det er mer som et ekteskap. Hvem du velger
er uhyre viktig. Som regel mye viktigere enn hvor mye penger det er snakk om»

(ExpertsNight, 2015).

Akademisk sett klarte jeg i hvert fall ikke pd davaerende tidspunkt & finne noen
underspkelser som tok for seg akkurat dette og i hvert fall ikke basert pa norske data.
Kanskje kunne det & fa dokumentert denne potensielle vesentlige forskjellen veere en god
problemstilling? Tilsa dette at det var selve «jobbintervjuet» (personen bak, personkjemi,
x-faktor eller lignende) som var avgjgrende og at det ikke var sa kritisk a ha en plettfri «CV
og spknadsbrev» (idéen, formell utdannelse, grindererfaring og lignende)? Var det i sa
tilfelle slik at «eksterne entreprengrer» som jeg tidligere hadde funnet sa mye positivt om
i snitt gjorde det bedre enn andre, men nar det kom til & plukke ut de virkelige vinnerne
sa var en «kompetent CV» ikke ngdvendigvis det som skulle til i eliteenglenes syn. Det
kunne ogsa veere slik at hvis eliteenglene av erfaring tok beslutningene sine basert pa en
opplaert magefglelse og x-faktor var det kanskje ikke sa rat at situasjonene pa overordnet
niva var sapass gatefull. At de av den grunn ogsa egentlig ikke «brydde» seg sa mye om
det ble innfgrt eventuelle matchingordninger eller lignende. De ville selvfglgelig fortsatt
uttale at de trengte dem, men det var kanskje ikke sa viktig nar alt kom til alt. At selv om
de hadde hatt en matchingordning ville «attiprosenten» uansett trumfe alle beslutninger.
Ville innfgringen av matchingordninger i Norge (som sa mange etterlyste) da bare fgre til
at flere tok tak i casene som ikke eliteenglene ville ha? A vite om dette var tilfelle ville
sannsynligvis vaere verdifull innsikt & ha fgr en skulle ta beslutninger pa politisk niva. |

teorien virket dette igjen et omrade det kunne vaere verdt a ta for seg.

Sa var det pa nytt pa tide a ikke bare ha en teoretisk hypotese, men ogsa undersgke om
det ville kunne ha en faktisk innvirkning. Det startet bra med & finne ut at flere
forretningsengler  faktisk har egne personlighetstester for & kartlegge
«griinderegenskaper» som de benytter i vurderingen av hvem de gnsker a samarbeide
med?’. Kvalitative intervjuer ble ansett som mest hensiktsmessig og sdledes planlagt i
detalj. Tatt i betraktning at forretningsenglene var sapass «skjulte» virket kvalitative
intervjuer naturlig. Kun pa den maten ville man ogsa fa en viss innsikt i hvordan de egentlig
tenkte. Jeg fikk etter hvert flere gode tips om navn jeg burde kontakte. For 3 sikre at
utkastet mitt til intervjuguide inneholdt bade de riktige spgrsmalene og formuleringene

gjaldt det 3 komme i prat med noen representative intervjuobjekter.

17 Founder Institute og Business Development Bank of Canada har for eksempel noen
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Allerede ved de fgrste uformelle samtalene jeg hadde med forretningsengler ble
hypotesen i stor grad bekreftet. Det ble uttalt eksempelvis at det var mye viktigere med
et godt team med en grei ide, enn et middels team med et god ide og sa videre. For de
erfarne forretningsenglene var dette altsa opplagt. At en vektla team foran idé var for
gvrig ikke spesielt nytt heller ei heller det jeg ville frem til. Det som derimot var
overraskende var i hvor stor grad de'® bekreftet bruken av «magefglelse». Det var ganske
mange gode case der ute som sikkert ville fremsta som attraktive for mange investorer,
men allikevel var det noe «som man ikke ngdvendigvis klarte 3 sette fingeren pa» som
gjorde at eliteenglene takket nei. Noen case var selvfglgelig opplagt a takke nei til, men
akkurat hvem de plukket ut til & ha betydelig potensiale var mer en magefglelse enn noe
annet virket det som. Et ofte nevnt tips fra eliteengler var ogsa at man bgr vurdere minst
forti case fgr man i det hele tatt tenker pa a gjgre en investering samme hvor bra
«regnestykket» sa ut (Rose, 2014). En klassisk nybegynnerfeil ble papekt at man i for stor
grad lot seg rive med av det store potensialet for gevinst pa en idé uten a ta risikofaktorer
som grinderens kompetanse i betraktning i stor nok grad. Bruken av «familiy, friends and
fools» kan ogsa ses pa som et lignende uttrykk for nettopp dette. Egenskapen til

eliteenglene ble altsd omtalt mer som intuisjon enn noe man kunne analysere seg frem

til.

Pa mange mater var dette godt nytt, det virket & vaere noe i den nye hypotesen jeg gnsket
a dokumentere og det virket mangelfullt poengtert bade i den offentlige debatten og i
litteraturen. Det kunne ogsa i hgyeste grad vaere med 3 synliggjgre noe som potensielt
kunne utgjgre hvorfor situasjonen var «gatefull». Ofte kan det vaere vanskelig a sette
fingeren pa hva som gjgr at en kommer overens med noen og ikke andre.
Litteraturgjennomgangen var allerede gjort og intervjuguiden ferdig. Det var egentlig bare

a starte med intervjuene.

Om jeg med dette ville tilfredsstille kravene jeg hadde tilknyttet min ambisjon var jeg
derimot ikke sikker pa. Greit nok kunne jeg med intervjuer av utvalgte eliteengler
sannsynligvis kommet frem til noen interessante konklusjoner, klassifisere
forretningsengler i ulike kategorier og lignende. Pa en annen side var erfaringen pa nytt

slik at nar man fgrst fikk tak i de rette personene (eliteengler i denne sammenheng og ikke

18 p3 samme méaten som kontakten med blant annet TTO’ene er dette nok et eksempel pd mer
uformelle settinger hvor jeg kom innpa temaet uten ngdvendigvis at det var masteroppgaven som
var temaet for samtalen.
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en hvem som helst investor) var denne kunnskapen noe de allerede oppfattet som

«opplagt».

Hvis det samtidig var slik at mange pastod at «det var penger tilgjengelig sG lenge man
lette» samtidig som at flere eliteengler antydet at flere griinderteam ikke var aktuelle som
«unicrorns» i utgangspunktet selv om selve ideen var lovende (med andre ord det var ikke
tilbudssiden det stod pa, men «kvaliteten» pa etterspgrselssiden i form av manglende x-
faktor). Da ville det ikke hjelpe stort & vite enda mer om hvordan eliteenglene pa
tilbudssiden vurderte sine case, innfgre matchingordninger for a incentivere de riktige
investorene eller annet. Sannsynligvis ville dette fgrt til flere investeringer, men ikke
ngdvendigvis flere suksesser. Faren ville kunne vaere at mesteparten av
matchingordningene ble utnyttet av andre enn de erfarne eliteenglene som ville bli fristet
av en redusert nedside og en innebygd forventet hgy oppside (nar de ikke hadde vaert
igiennom de «obligatoriske» 40 case vurderingene eliteenglene papekte at man burde ha
jamfer tidligere referanse). Det hjalp ogsa ogsa lite om andre forretningsengler lzerte seg

triksene om det ikke fantes noe saerlig med x-faktor a investere i.

Skulle jeg virkelig bruke tid pa & bekrefte noe som allerede var «opplagt» blant mange?

Hele debatten var egentlig nok av slike opplagte forhold fra fgr av.

Litteraturens preg
Hva hadde na skjedd? «Markedet» viste seg gang pa gang a fortelle at det ikke var noen

spesiell mangel pa ny kunnskap allikevel. Gang pa gang fant jeg hva jeg lette etter og i
etterkant var det ganske opplagte funn ogsa. Behovet for 8 dokumentere det var dermed
kanskje ikke sa stort. Gjennomgangen av hva som finnes av litteratur og observasjoner jeg
har gjort underveis kunne man fortsatt med lenge!®, men den marginale nytten vil vaere
dalende. Det var nok av muligheter for a gjgre teoretiske undersgkelser, men til na var
det fortsatt ingen faktorer som stod i trad med ambisjonen om at de bade burde vzere

signifikante nok, teoretisk nyttige og praktisk anvendbare.

Norge hadde altsa mange sterke kort pa handen, men virket ikke helt stg pa hvordan en
spilte kortene. En var ogsa i en posisjon hvor en ble presset til & skulle matte spille mer

aggressivt grunnet tidspress. Det manglet ikke pa forslag eller begrunnelser pa hvilke kort

1% Hovedhensikten med & redegjgre for teori i en oppgave vil som regel ha den hensikt at den skal
brukes til noe senere i oppgaven. Nar en skal forsgke a beskrive alle ar med egne erfaringer er det
naturligvis mye som ma utelates ogsa. Hensikten har veert a gi et innblikk i hvordan eksisterende
litteratur oppleves mer enn & presentere alt som finnes. Til det er problemstillingen ikke avgrenset
nok enda. A presentere mer litteratur ville heller mest sannsynlig ikke bli videre betraktet i denne
oppgaven og bgr ogsa derfor heller ikke vektlegges.
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en burde spille f@grst. Det store spgrsmalet virker mer & vaere hva en skulle prioritere.
Verken den offentlige debatten, litteraturgjennomgangen eller jeg kunne med en viss

overbevisning si at det ene var bedre enn det andre. Det omtrent eneste jeg med en viss

overbevisning hadde grunn til 3 tro var at det a spille som en tidligere hadde gjort
(eksempelvis a skulle opprette nye sakornfond) ikke ngdvendigvis ville sette Norge pa
kartet. Jeg visste ogsa at bade pa «veien med etterspgrselssiden» og pa «veien med

tilbudssiden» ble jeg «stoppet» av den samme grunnen.

Om ikke litteraturgjennomgangen pa henholdsvis etterspgrsels- og tiloudssiden hadde
resultert i noen konkret problemstilling enda var innsikten om dette i seg selv noe jeg ikke
hadde f@r jeg startet. Hvis det var slik at jeg gang pa gang ble satt til & revurdere hele min
hypotese hver gang jeg faktisk oppsgkte miljgene fysisk og ikke bare antok hva som var
tilfelle var det rimelig @ anta at ogsa andre ville opplevd det samme om de hadde gjort
det. Hadde jeg ikke hatt ambisjonen om a skrive en oppgave som bade var ny, nyttig og
nyttiggjort kunne jeg sannsynligvis ha ferdigstilt begge jeg startet pa. Derimot var det, nar
jeg tenkte stort pa det, nesten garantert ingen som hadde gjort hva jeg nettopp hadde
gjort. F@rst med utgangspunkt i mine unike forutsetninger, sa med den nye situasjonen

Norge er inne i, sa med litteraturen pa det stadiet den var kommet akkurat na.

Jeg satt uten tvil igjen med mange refleksjoner. Skulle jeg f@rst bidra med noe nytt var

sannsynligvis akkurat disse det 3 bygge videre pa. Kun pa den maten kunne jeg med en

viss overbevisning ogsa bidra med noen ingen andre hadde gjort fgr eller ville kunne gjgre

igien. Kun pa denne maten virket jeg ogsa med en viss overbevisning a vaere i narheten

av a skulle oppfylle min ambisjon. Dette ville medfgre en ytterliggere utdypning av hva

jeg hadde erfart til na.

Fem hovedrefleksjoner
Min fgrste tolkning var at jeg satt igjen med noen hovedrefleksjoner tilknyttet

problemstilling 0. Om jeg ikke til na hadde klart a finne noen enkeltfaktorer verdt a satse
pa hadde jeg i det minste fatt en viss innsikt i omrader jeg opplevde enten som «oversett»
eller «xundervurdert». Oversett og undervurdert menes i denne sammenheng omrader
det var fa som poengterte eksplisitt i den offentlige debatten og det som basert pa min

egen reise til nd gjennom litteraturen til dels virket @ komme i skyggen av andre omrader.

Den fgrste refleksjonen rettet seg mot at den «menneskelige» faktoren spilte en
potensiell avgjgrende rolle i det hele. Bade pa etterspgrselssiden og tilbudssiden fikk jeg
indikasjoner pa viktigheten av motivasjon, tillit, entusiasme og andre faktorer tilknyttet

den enkeltes individuelle forutsetninger. Akkurat dette er det vanskelig a laere bort eller
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leere seg. Pa en annen side ble kunnskap ogsa trukket frem bade pa etterspgrselssiden og
tilbudssiden i mye av snakket rundt «kompetent». Det viktigste virket veere a sgrge for at
griinderne helst selv hadde denne kunnskapen og at det fantes eksempelvis seriegriindere
og eliteengler som allerede hadde denne kompetansen. Jeg oppfattet med det
kunnskapsoverfgring til 8 vaere en faktor som ofte ble papekt, men at det var fa som

virket a se konkret pa hvordan det kunne Igses eller tilrettelegges for bedre.

Den andre hovedrefleksjon var at det var mye som etter hvert opplevdes som «opplagt»
blant de som hadde drevet med dette lenge. Kunnskap som mange oppfatter som opplagt
(i form av at det er det mest logiske) burde saledes ikke innebare at en skulle matte
behgve a bruke sa lang tid som jeg brukte pa vaert punkt. Det kunne antas at det burde

vaere mulig 3 effektivisere den identifiserte «kunnskapsoverfgringen» pa et vis.

Den tredje hovedrefleksjonen rettet seg mot at nar en f@grst begynte a «grave» dypt enten
i den offentlige debatten, den tilgjengelige litteraturen eller ved & snakke med personer
fantes det som regel god informasjon om det en lette etter. Utfordringen var derimot at
det matte mye «egen graving» til. Med det mener jeg at det fantes utrolig mye bra
informasjon og kunnskap som var tilgjengelig sa lenge man gjorde en betydelig innsats for
a finne den. Dette kunne veere noe sa enkelt som at en benyttet seg av riktige spkeord.
Jeg trodde for eksempel i lang tid at erfaringsbaserte masteroppgaver som omhandlet
tidsaktuelle utfordringer ikke var av typen som ble publisert i stor grad. Jeg antok at dette
hadde sin naturlige begrunnelse i at det var faerre offisielle og offentlig
publiseringskanaler for oppgaver av denne typen da de kunne vaere for «nichepreget».
Ikke f@r «action based research» ble en del av sgket fant jeg ut at det var nok av litteratur
pa dette omradet ogsa. En kunne altsa «grave» utallige steder etter kunnskap og pa hvert
sted en «gravde» fantes det mye kunnskap sa lenge man brukte litt tid. Dette var altsa
kunnskap som i prinsippet var tilgjengelig hele tiden, men den var ikke nyttiggjort i like
stor grad hvis man ikke brukte en god stund pa a lete. | seg selv var ikke dette sa
overraskende. Mer overraskende var egentlig i hvor stor grad det meste syntes a henge
sammen og vare avhengig av hverandre som i en slags verdikjede (som at det
eksempelvis ikke ngdvendigvis vil hjelpe med mer ekstern kapital pa tilbudssiden hvis ikke
etterspgrselssiden oppsgker ekstern kapital til a begynne med). Det virket dermed
potensielt 3 veere fare for en viss grad av suboptimalisering hvis en fokuserte i for stor
grad pa bare en side av saken. En sier gjerne at «en er ikke bedre enn sitt svakeste ledd»
og det kunne i hgyeste grad veere tilfellet i situasjonen til Norge ogsa. Det finnes blant
annet innovasjonsprosesser som illustrerer viktigheten av dette poenget. Harvard

Business Review presenterte i 2007 «Innovation value chain» (Hansen, 2007).
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IDEA GENERATION CONVERSION DIFFUSION
IN-HOUSE CROSS- EXTERNAL SELECTION DEVELOPMENT | SPREAD
POLLINATION
Creation Collaboration Collaboration Screening and Movement from Dissemination
within a unit across units with parties initial funding idea 1o first across the
outside the result crganzation
firm

Figur: Innovation value chain tilknyttet idéer innad i bedrifter (Hansen, 2007)

Denne papeker blant eksempelvis at en kan ha hvor mange ideer som bare det, en kan
velge ut de beste ideene og ha et apparat som er enestaende pa implementering. Har
man derimot et svakt ledd i utviklingen hjelper det ikke stort hvor god en er pa de tre
andre leddene. Svakheten pd det ene punktet vil fgre til at det blir fa faktiske
innovasjoner?. Trikset vil vaere & klare & identifisere det potensielle svakeste leddet. Dette
krever at en evner & se situasjonene bade fra et overordnet perspektiv (de tre
hovedprosessene) og se pa detaljene innad i hver enkelt. Dette med a fa frem at alt henger

sammen i stor grad virket a vaere noe en kunne fokusere pa.

En fjerde hovedrefleksjon dreide seg om gaten i seg selv og en sammenligning omkring

tilknyttet symbolikken om «toppen av isfjellet».

The TIP

The rest of the market

Figur: Isfjell som illustrasjon for gdten med tilhgrende varsellys. Selv om alt kan se bra ut (eventuelt om man
«pynter» pd isfjellet ved G for eksempel tillegge mer kapital) er det fortsatt mange andre potensielt urasjonelle

og lite opplagte faktorer som kan spille inn.

20 En kan sannsynligvis ser eksempler pd dette i Norge i overgangen fra forskning til
kommersialisering.
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| fglge gaten har man en situasjon i Norge der en tilsynelatende ser ut som man har grgnne
bokser over alt (en er «best» pa sa mye og bgr ha alle forutsetninger for a lykkes), men
overser man en eller flere rede bokser kan det oppsta som en «gate» hvorfor en ikke far
resultatene som en forventer. Pa overflaten ser alt altsa ut til 3 baere preg av solskinn og
en oversiktlig situasjon. Under overflaten finnes det mye man ikke er klar over. Det kunne
antas at alle de sma nyansene kunne ha en betydning. Hver for seg kan de virke
ubetydelige, men ndr en derimot begynner a telle opp de sma nyansene kan det totalt

sett ha en stor betydning pa det endelige utfallet.

En femte hovedrefleksjon dreide seg om en viss manglende fokusering pa hvordan en
skulle klare 8 komme fortere i mal. Dette kunne en for eksempel se av typen av forslag
som virket & skulle bli ansett som de prioriterte. Basert pa alle innspill og 500
kundestemmer har Innovasjon Norge eksempelvis valgt ut 7 omrader de skal levere pa

allerede i 2015 (Nafstad, 2015f).

1. Kortere behandlingstid — Spesielt fokus pa etablerertilskudd fra 60 til 4
dager. Dette skjer helt uten bruk av digitale Igsninger; altsa kun ved & ta i bruk
«best practice».

2. Griinderportalen Minside 24/7 — som er apen nar griinderne jobber, altsa dggnet
rundt. Og i trad med hva kundene er vant til fra bank og forsikring.

3. Mer kapital til etablerertilskudd (bevilget av regjeringen).

4. Mer eksport- og utenlandsradgivning — slik at grindere far testet ideen sin
utenlands for eksempel i Silicon Valley, og finne ut om konseptene fungerer som
«born globals» — selskaper som satser og tenker internasjonalt fra fgrste dag. Og
bedrifter far testet produktene sine og knyttet kontakter i EU.

5. Mer kapital til bygging og testing av grgnne pilotanlegg
— miljgteknologiordningen 157 millioner kroner. - Miljginvesteringer og teknologi
er forbundet med hgy risiko. Det kan vare vanskelig a hente inn privat kapital. Der
ervar plass, der skal vi bidra, sier Ressem — og forteller om rekordhgy etterspgrsel.

6. Mer penger til forskning i landbruket

7. To nye sakornfond — 300 millioner kroner i statlig kapital skal matches med privat

kapital. 1 2015 utvelgelse av forvaltningsmiljg for & hente inn privat kapital.

Overordnet virker mange av forslagene a bzere preg av «forutsetninger» som at en har en
bil, den har fire hjul, en har gode veier, kan kjgre pa bade sommer og vinter, og har plass
til bade barn og hund. | grunn virker dette a veere grunnstenene sa a si et hvert land burde

ha. Mye handlet om «mer» av hva man hadde (mer kapital, mer radgivning og lignende).
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Jamfegr tidligere betraktninger var det eneste jeg med en viss overbevisning hadde blitt
klar over var at & gjgre som man hadde gjort f@gr ikke ngdvendigvis ville garantere
resultater. Gitt den nye situasjonen en var inne i virket det dermed veere et behov for 3
gjore noe annerledes som kunne resultere i annerledes forslag. Forslag som sa pad om en
kunne bruke kapital noe annerledes, om en kunne radgi noe annerledes og sa videre. Det
manglet forslag som bar mer preg av a sgrge for at en faktisk har bensin pa tanken, trimme
motoren og har opplaerte sjafgrer, sette opp fartsgrensene — faktorer som gjenspeiler
behovet for effektivitet og behovet for a gjgre omstillingen raskere. Med andre ord
hvorfor det kan veere hensiktsmessig a fokusere pa flere «raske smastener» i tillegg til de
store «grunnstenene». En trenger i hgyeste grad alt samtidig, men den andre gruppen av
forslagene er de som kan sikre at en kommer litt raskere i mal. Alternativt kan en tenke
pa det som software og hardware. En vil oppna «effektivitetsgkning» ved & oppgradere

hardware ogsa, men softwaren er som regel bade billigere og raskere & endre.

Jeg hadde na fem hovedrefleksjoner. De to f@grste knyttet seg i stor grad til opplaering ved
at jeg hadde en tro pa at kunnskapsoverfgring (opplaering av griindere) kunne settes i
fokus og det burde kunne gjgres mer effektivt. De tre siste knyttet seg i stor grad til
hvordan jeg oppfattet hele situasjonen overordnet. Dette dreide seg om at det var mange
nyanser som spilte inn og det hele burde i stgrre grad kunne ses som en verdikjede
samtidig som det virket a vaere en manglende fokusering pa annerledes forslag som kunne

medfgre raske resultater.

Sammenheng med innovasjonsgate
Ordboksdefinisjonen av en gate er (UiO, 1986):

1) dunkelt utsagn som en skal gjette meningen med
2) vanskelig eller mystisk sak

Skal en overfgre denne definisjonen til utfordringen Norge virker a sta ovenfor er det
vanskelig a tro at en skal kunne komme med noen komplett Igsning. | beste fall bgr man
forsgke a ga fra ren gjetting til kvalifisert gjetting. Jeg fglte na for fgrste gang at jeg kunne
gjgre en kvalifisert gjetning for hvordan en kunne forsta gaten bedre og foresld en

potensiell Igsning.
Potensiell gkt forstaelse av gaten

De tre siste hovedrefleksjonene begynte jeg nd 3 se i sammenheng med GEM
undersgkelsen som blir brukt til 3 sammenligne ulike lands entreprengrielle faktorer

(Alsos, 2013):
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BASALE N@DVENDIGHETER
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/ bedrifter
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Entreprenariell finansiering ——ile Levedyktighet
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Registreringsregime for nye bedrifter

Visjoner:
Vekst
Innovasjon
Sosiale verdier

Figur: GEM-modellen illustrert med faktorer for input og output. Rade sirkler indikerer eksempler pG omréader

med faktorer rettet mot effektivitet og avhengigheter mellom boksene.

GEM-modellen kan ses pa som en anerkjent mate a se hvordan nasjonal gkonomisk vekst
(output) utgjgres av mange ulike faktorer som hver og en har en sentral rolle og som
samtidig pavirker hverandre. Jeg oppfattet situasjonen, med utgangspunkt i GEM-
modellen til & baere preg av «bokser» som kunne inneha potensialet for <kkomme raskere
i mal» virket & veere oversett. Uten direkte & kunne bruke de samme ordene var
benevnelsene «effektivitetsgkere» og «basale ngdvendigheter» fine ordlyder. Min
oppfattelse kunne pd mange mater tenkes forklart som at «effektivitetsgkere» ble satt i
skyggen av «basale ngdvendigheter» nar det kom til forslag. Samtidig med at disse
forslagene var «oversett» virket avhengigheten mellom «boksene» (pilene) a veere
«undervurdert». Nar noe fgrst blir ansett som «oversett» eller «xundervurdert» er det ikke
utenkelig at dette kan ha en relasjon til hvorfor en har en gate. Dette kunne saledes veere

med 3 forklare gaten i st@rre grad.
Potensiell Igsning pa gaten

De to fgrste hovedrefleksjonene dreide seg altsa om opplaering. Om ikke dette ville kunne
Igse hele gaten ville en i hvert fall kunne komme med et bidrag som virker «oversett»
og/eller «undervurdert». A effektivisere (i form av & gke hastigheten pa laeringskurven)
kunnskapsoverfgringen virket i hvert fall som a ha et uutnyttet potensiale for forbedring.
Av de norske dataene var det spesielt det initielle ambisjonsnivaet til griindere som virket

a kunne veere den «kunnskapsfaktoren» som griindere i Norge responderte pa og et
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omrade som kunne skille Norge fra andre nasjoner (C. C. Rasmussen, 2015). Dette med
initielle ambisjoner?! ble ogsa forskningsmessig ofte beregnet til & vaere en avgjgrende
indikator for fremtidig vekst (Widding, Rasmussen, & Sgrheim, 2007). | relasjon til tidligere
omtalt ressursbasert teori innen strategi snakket en om uttrykk som «entrepreneurial
rent» i den grad en skulle lykkes (Alvarez & Barney, 2000).Akkurat hva en grinder
oppfattet som en mulighet og anslo som en «hgy ambisjon» ville basere seg pa ulike
subjektive oppfattelser av objektiv informasjon som var tilgjengelig. A kunne pavirke dette
ved a fokusere pa hva den objektive informasjonene kunne veere, bli tolket eller lighende
virket a vaere det omradet kunnskapsoverfgringen burde fokusere pa overordnet. Aller
helst burde ambisjonene veere store nok til 8 ha unicornpotensiale sa her gjaldt det a

pavirke til virkelig hgye ambisjoner.

Hvordan skulle en sa kunne lzere bort det a ha ambisjoner nok til 8 skape unicornbedrifter?
A skulle forvente at en skulle klare & finne frem til en oppskrift en kunne lzere bort pa
hvordan Norge kunne skape unicorns er veldig urealistisk. Hadde det veaert lett ville mange
fler vaert milliardeerer. Dette kunne virke som en umulig oppgave. Jeg startet uansett a
lete etter hvor en kunne forvente a finne noe konkret om nettopp dette. | det minste ma
en vite noe om hva det vil innebare a skape unicorns. Akkurat her hadde jeg muligens litt

flaks.

Forspk felgende; prov a tenke pa selskaper som har vokst seg til enorme milliardselskaper
i de senere ar - de som har generert helt nye naringer, nye arbeidsplasser og ny

gkonomisk vekst.

A utvikle slike selskaper eller prgve 3 "plukke de ut tidlig" er vurdert som svaert vanskelig.
Uansett, er sjansen stor for at flere av de selskapene du nettopp tenkte pa kan spores
tilbake til en liten gruppe mennesker. Det viser seg at en gruppe mennesker som fgrst
skapte PayPal siden har etablert og utviklet flere milliardselskaper (Tesla Motors,
YouTube, Linkedin for @ nevne noen). Pa grunn av sine suksesser de er na referert til som
"PayPal Mafia" i Silicon Valley. Hvis slike milliardselskaper skal vaere sa vanskelig a lage -
hvordan har det seg da at flere av disse personene ser ut til  vaere i stand til 3 gjenskape
milliardsuksesser? Dette var ikke «tradisjonelle» seriegriindere som gjenskapte noen
suksesser her og der. Dette var selskaper selv den «vanlige mannen i gata» hadde et
forhold til. Det er naturligvis mange faktorer som pavirker den gjentatte suksessen, som
at nar en f@rst har klart det en gang vil en ha hgy troverdighet nar en forsgker seg pa nytt,

en vil ha et nettverk og lignende. Uansett kan de vaere inne pa noe som er verdt a

21 Intensjoner er ogsa et annet ord som blir brukt i sammenhenger for & indikere det samme.
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undersgke naermere. Heldigvis gav en av de viktigste personene i «mafiaen», Peter Thiel,
nylig ut sin bok "Zero to One: notes on startups, or how to build the future" hvor han prgver
a forklare fellestrekkene til alle disse suksessene?? (Thiel & Masters, 2014). | omtalene av
boken uttaler blant annet Elon Musk fglgende: “Peter Thiel has built multiple

breakthrough companies. Zero to One shows how” noe som virker lovende.

Peter hevder det hele handler mye om hvilke spgrsmal selskaper stiller seg selv og
presiserer at det er syv spgrsmal som ethvert potensielt unicornselskap ma besvare: «If
you don’t have solid answers to these questions you will hit the classic “bad luck” and fail».
Sann sett kan spgrsmalene ses pa som syv ingredienser i en oppskrift hvor gode svar pa
alle spgrsmalene ma vaere tilstede for at sluttresultatet skal ende opp som et stort

milliardselskap.
De syv spgrsmalene (ikke oversatt for ikke 3@ miste nyanser):

1. The Engineering Question: Can you create breakthrough technology instead of

incremental improvements?

The Timing Question: Is now the right time to start your particular business?

The Monopoly Question: Are you starting with a big share of a small market?

The People Question: Do you have the right team?

The Distribution Question: Do you have a way to not just create but deliver your

product?

6. The Durability Question: Will your market position be defensible 10 and 20 years
into the future?

7. The Secret Question: Have you identified a unique opportunity that others don’t
see?

uhwnN

Det fgrste en kan legge merke til er at det er ingen henvisning til «basale ngdvendigheter»
av ekstern karakter som at man ma ha store initielle ressurser i form av kapital eller annet.
Interessant @ legge merke til er det ogsa visse likheter med mine tre siste
hovedrefleksjoner. De syv spgrsmalene er til en viss grad tverrfaglig i form av at det dreide
seg om teknologi, team, strategi, distribusjon og annet. Peter Theil poengterer viktigheten
av a kunne se disse sammen i en helhet uten svake ledd. Det er ogsa snakk om nyanser
som eksempelvis at en nevner: «Never ever hire an MBA; they will ruin your company».
En slik nyanse vil ikke si at en aldri har behov for den type ressurs, men hvis man lzerer
grunnprinsippene, altsa bakgrunnen for hvorfor en kan pastd noe slikt, vil man
sannsynligvis ha stor nytte av det. Grunnprinsipper som dette antas a kunne laeres raskere

enn mer dyptgaende prinsipper.

22 5elv om mye av erfaringene fra boken er basert pa teknologiselskaper antas det at det er en stor
leeringseffekt en kan benytte i andre sammenhenger.
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Boken inneholder naturligvis en omfattende utdypning av alle spgrsmalene. Nar en leser
igiennom er likevel inntrykket at ogsa mye av dette er basert pa grunnleggende prinsipper
som er rimelig «enkle» 3 forsta gitt at de er sapass logisk oppbygd i argumentasjonen.
Med det mener jeg at det dreier seg mer om forhold som timing, tenke gjennom
teamsammensetning, om man har noe unikt og andre forhold uten bruk av komplekse
uttrykk eller krav til @ ha lang erfaring til a forsta hva som menes. Praktiseringen av det
hele er naturligvis en helt annen sak, men a laere grunnprinsippene burde vaere mulig. Det
var sannsynligvis mange forhold griindere kunne dra nytte av a vite om. Opplevelsen var
litt den samme som jeg hadde hatt med eksempelvis eliteenglene nar en etter hvert
forstod i hvor stor grad det la vekt pa personlige egenskaper og mindre pa

markedspotensialet og annet.

Denne «type» kunnskap ville det sannsynligvis veere en fordel a vite om sa tidlig som mulig
for griindere skulle en noen gang utvikle «en unicorn». Dette kunne sannsynligvis brukes
videre pa en eller annen mate og ville veere en del av en fgrste gjetning pa hva som kunne
bidra til 3 «lgse gaten» raskest mulig. En kunne ogsa se dette i sasmmenheng med GEM-
modellen hvor det ogsa her var snakk om ulike faktorer som til sammen pavirket

hverandre og bestemte utfallet av output.

I denne sammenheng kan en ogsa se pa hva det vil si at Norge er et sdpass lite land. Kunne
en skape noen raske eksempler pd kommersielle suksesser i Norge kunne en ogsa
potensielt skape en dominoeffekt. Nar noen nordmenn fgrst gjgr det bra innen et felt blir
dette feltet som regel med en gang veldig mye mer populzert. Idrett er et nzerliggende
eksempel hvor sjakk har blitt noe de fleste plutselig har et forhold til med Magnus Carlsen,
curling fikk en oppsving med OL-gull til Pal Trulsen og co, rally med VM-tittel til Petter
Solberg, amerikansk ishockey med Mads Zuccarello, sykkel med Thor Hushovd og
tilhgrende norske flagg over hele Frankrike hver juli maned under Tour de France. Med
en gang nordmenn ikke gjgr det like bra lenger, eksempelvis innen rally, dabber ogsa
interessen blant folket av i takt med synkende medieoppmerksomhet. En virker @ kunne
anta at suksesser skaper interesse og siden nordmenn ikke kan velge og vrake i eksempler
gir det seg ekstra utslag her. A skape en eller flere unicorns i Norge vil kunne ha en
potensiell stor og rask, effektiv effekt (en slags dominoeffekt). Ikke bare ville en kunne fa
flere interessert i eksempelvis sjakk, men en ville potensielt ogsa fa en til a bli interessert
til fra starten av til 3 ville bli vel s god som Magnus Carlsen. Med andre ord a gke den
initielle ambisjonen fra start. Det virket & kunne vaere et potensial for Norge & utnytte

akkurat dette. Hvis en raskt kunne fa til noen foregangseksempler kunne en plutselig

Side | 30



#6901 Master of Management 01.09.2015

oppleve at det kom suksesser pa Igpende band? Pa hvilken mate oppmuntret Norge til

denne type tenkning? Hva kunne en gjgre?

3. Metode

Forutsetninger for problemstilling
Jeg hadde i det foregdende kapitelet brukt mine fem hovedrefleksjoner til 8 komme ned

til noe som kunne ses i sammenheng med gaten. Det gjenstod a gi en klarere definisjon
av hvem og hvordan jeg sa for meg a skulle tilpasse opplaeringen til fgr problemstillingen

kunne defineres.

Hvem skal en leere opp?

Av «subjekter» a laere opp pa etterspgrselssiden var det naturligvis flere muligheter enten
det var potensielle griindere, griindere i oppstart, griindere i kapitalintensive bransjer,
griindere med kapitalbehov og sa videre. Akkurat dette med ambisjonsniva virket a ha
stgrst effekt hvis en skapte ambisjonene sa tidlig som mulig. For igjen a tilknytte det til
GEM-modellen virket det @ kunne vaere hensiktsmessig a fokusere pa potensielle
entreprengrer, de som ikke ngdvendigvis hadde satt sitt ambisjonsniva enda. Dette vil
ikke si at det en vil komme til 3 utforske ikke vil gjelde for selskaper i oppstart eller en
etablert fase, men det legger fgringer for at kunnskapen bgr kunne utnyttes pa et generelt

niva i form av & veaere forstaelig for «den vanlige mannen i gata».

Tidligfase entreprengriell aktivitet (TEA)

N

Potensiell
entreprengr:
Muligheter, kunnskap

Vordende
entreprengr:

Eier og leder i en ny Eier og lederien
g bedrift (opp til 3,5 1:d etablert bedrift (mer

Involvert i oppstarten 3r) enn 3,5 4r)

av en ny virksomhet

og ferdigheter

Unnfangelse Etablering Etablert

Figur: Entreprengrskapsprosessen og GEMs egne definisjoner (Alsos, 2013)

Dette tilsier at det er boksen til venstre i GEM sin prosess som vil vaere av interesse. Som
det star i boksen vil dette dreie seg om a pavirke «muligheter, kunnskap og ferdigheter».
Begynner en med opplaering fra start vil dette vaere kunnskap de ogsa vil kunne benytte i
alle senere faser. Dette fokuset hang ogsa godt sammen med GEM-rapportens

overordnede konklusjoner: «Av de mindre positive nyhetene er at bare 34 % oppgir at de
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har kompetanse og ferdigheter som trengs for @ starte en ny bedrift». Dette var noe som

skilte Norge noe fra andre land.

Akkurat for Norge sin del a skulle fokusere pa potensielle entreprengrer virker ogsa a
kunne henge sammen med anbefalingene i MENON rapporten tilknyttet «en million

ideer»:

Hele Norges befolkning
mellom 15 - 74 &r

~ 3,7 mill

500 000 srserastanesen . )

HAINI

Figur: Menon undersgkelse om de som gnsker G bli entreprengrer i Norge (MENON, 2015)

Av de en million idéene som omtales i rapporten er 450 000 av dem tilknyttet det en kan
tenke pa som nettopp potensielle entreprengrer — altsa de som gnsker a blir entreprengr,
men som av ulike arsaker ikke velger a ta steget. | prinsippet vil alle de 2,5 millioner
menneskene som utgj@r arbeidsstyrken kunne vaere potensielle entreprengrer, men som
tidligere belyst bgr en ha en viss form for grunnleggende motivasjon tilknyttet
entreprengrskap skal en lykkes. Dermed ses det pa som naturlig a fokusere pa kategorien
«de som gnsker a starte selv». | henhold til gjennomgangen i kapitel 2 var det mindre
fokus pa potensielle entreprengrer i den offentlige debatten. En kan med disse ulike

betraktningene argumentere for at dette er en relativt sett stor uutnyttet ressurs for
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Norge. Saledes er de kanskje en «oversett og/eller «undervurdert» gruppe som har

potensiale til 3 utlgse en verdi av signifikant betydning.
Hvordan skal en effektivt laere opp?

Selv om «subjektet» for kunnskapsoverfgringen kan defineres som de 450 000 potensielle
griinderne var det allikevel ikke gitt at en burde analysere disse direkte. Ogsa her kan en
tenke seg en verdikjede. Eksempelvis kan en se for seg at en produsent av leketgy for
tiden er av oppfattelse av et en varegruppe innen deres sortiment er «oversett» eller
«undervurdert». Leketgy er for barn, sa barn ma naturligvis ville ha leketgyet. Selv om
barnet vil ha leketgyet hjelper ikke det hvis ikke foreldrene vil kjgpe leketgyet. Foreldrene
vil ikke fa kjppt leketgyet hvis ikke butikkene har leketgyet og butikkene vil ikke ha
leketgyet hvis ikke innkj@perne prioriterer akkurat dette leketgyet fremfor andre leketgy.
Som produsent star en da ovenfor en utfordring. En er ngdt til & ha hele verdikjeden i

betraktning som bestar av flere ulike «subjekter» en skal overbevise.

Med dette som bakteppe vil jeg argumentere for at den raskeste maten a fa varegruppen
(leketgyene) frem til sluttbrukeren (barn) vil veere a overbevise innkjgperne om at alle
butikkene «omgaende» bgr endre pa sortimentet i alle sine butikker. Om man egentlig
burde gatt veien om a overbevise sluttbrukeren (barnet) eller kunden (foreldrene) for
deretter a pavirke butikkene kan godt vaere, men den raskeste maten antas a vaere via

innkjgperne.

| overfgrt betydning vil det innebaere i denne oppgaven at potensielle entreprengrer er
«sluttbrukeren» i sentrum. Den raskeste maten a na ut til s3 mange sluttbrukere som
mulig (av de 450 000) pa kortest mulig tid er giennom butikkene. «Butikkene» med st@rst
markedsandel blir i de tidligste fasene sett pa som virkemiddelapparatet i form av primaert
Innovasjon Norge og til dels Investinor®. Dette er utstillingsvinduene til «butikkene».
Allikevel vil en kun ved a overbevise de ansatte i «butikkene» fa innpass i butikkene. | sa
mate anses det a vaere ansatte innen virkemiddelapparatet for tidlig fase i Norge som bgr
vere «subjektet» 3 fokusere pa i det videre arbeidet. En kan se for seg
virkemiddelapparatet som distribusjonskanalen for kunnskap og det er de ansatte som vil

utfgre distribusjonsjobben.

2 Det er disse som kommuniserer til flest og er en part i sd 4 si alle avtaler p3 et tidlig tidspunkt (en
mer homogen gruppe). Begge virker ogsa a vaere de mest neerliggende a se pa skal en i stgrst mulig
grad gjenspeile «kkommersielle krav» i tillegg til at de antas & veere noen av de mest objektive og
derav ha alle intensjoner om a tale til det beste for grindere. Innovasjon Norge er i den
sammenheng parten flest griindere har kontakt med, mens Investinor er den «investoren» som
har i henhold til statistikkene investert mest i tidlig fase de siste arene.
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Det vil veere snakk om en bred for form opplaering rettet mot grunnprinsipper til en
sluttbrukergruppe uten tilsynelatende lang entreprengriell erfaring. Det ses derfor
hensiktsmessig a tilpasse seg dette ved & bruke et sprak de vil forsta og bruke
gjenkjennbare eksemplifiseringer (for eksempel dagligdagse situasjoner, kjente nyheter,
sport og lignende). Med andre ord, kan en unnga «fagterminologi» som eksempelvis ordet
pitch nar en skal laere bort grunnprinsipper slipper sluttbrukerne ogsa f@rst a laere seg hva
pitch betyr (effektivitet vil vaere prioritert i opplaeringen). Dette vil ogsa innebzere at en

unngar fokus mot eksempelvis hgyteknologiske naeringer olje og gass som sannsynligvis

vil kreve spesifikk bransjekunnskap eller -erfaring?*.

For ordens skyld, om en ikke bgr benytte eksempelvis «pitch» i den faktiske
grunnoppleeringen til sluttbrukerne vil dette derimot ikke si at en skal utelate

fagterminologi som er kjent for «innkjgperen» nar en skal overbevise disse.
Fokus pa 3 inspirere fremfor a diktere

Simon Sinek papeker at det som regel bare er to mater & pavirke menneskelig adferd;
enten ved a8 manipulere eller ved a inspirere (Sinek, 2009). Hans bok «Start with Why:
How Great Leaders Inspire Everyone to Take Action» papeker kraften bak a inspirere.
Rekkefglgen av hvordan man legger frem sitt budskap er i den sammenheng avgjgrende.
«People don’t buy what you do, they buy why you do it» trekkes frem som
hovedbudskapet der en istedenfor & fokusere pa HVA og HVORDAN bgr fokusere pa
HVORFOR. Apple blir gjerne brukt som et eksempel for et selskap som utnytter dette. Hvis
Apple hadde vaert som det fleste andre ville et markedsfgringsbudskap kunne lyde som:
«We make great computers. They are beautifully designed, simple to use, and user
friendly. Want to buy one?». Her sier en HVA man gjgr, HYORDAN en er forskjellig,
HVORDAN en er bedre og haper pa en reaksjon fra kunder. Sinek papeker at selskaper
som Apple fgrst starter med HVORFOR, sa HVORDAN og til slutt HVA: «Everything we do
we believe in challenging the status quo, we believe in thinking differently. The way we
challenge the status quo is by making our products beautifully designed, simple to use,
and user friendly. We just happen to make great computers. Want to buy one?» A utnytte
noe av det samme virker a kunne vaere hensiktsmessig i dette tilfellet. Istedenfor a forsgke

a overtale noen til 3 fglge mine rad ses det pa som mer hensiktsmessig a inspirere. Med

24 En kan argumentere for at hgyteknologi innen spesialfelt som Norge er spesielt gode pa er ens
beste kort og at kommunikasjonen burde blitt tilpasset disse. | henhold til
innovasjonssammenligningene er det st@grre sannsynlighet for at disse selv vil skape innovative
virksomheter. Det uutnyttede potensialet virker fgrst og fremst a veere pa mer generelt niva. Mye
av forskningen til eksempelvis NTNU er allerede rettet mot det omradet sa det er nok dekket
rimelig godt allerede bade i teori og praksis.
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andre ord vil det innebaere a argumentere for at en ansatt i virkemiddelapparatet pa bgr
fokusere mer pa en rask og effektiv opplaering av potensielle griindere pa generell basis
mer enn at en forteller de HVA eller HVORDAN (hvilke bgker en bgr lese, hvordan en laerer

bort og lignende).

Dette har ogsa bakgrunni at en i bunn og grunn har med en gate a gjgre. | beste fall kunne
det jeg til nd hadde definert som en potensiell vinkling av masteroppgaven defineres som
en kvalifisert gjetning. Fremgangsmaten til nd var basert pd en stor grad av egne
observasjoner og erfaringer som igjen har fgrt til de fem hovedrefleksjonene gjetningen
er basert pa. A tro at jeg skulle komme frem til én optimal ny Igsning (HVA og HYORDAN)
pa hele gaten ville ogsa vaere & ga imot mine egne hovedrefleksjoner som gikk pa at en

matte se flere ting i sammenheng og fokusere mindre pa en og en ting hver for seg.

Med andre ord ville en fokusere pa a inspirere flest mulig potensielle «laerere» (ansatte
virkemiddelapparat) til a ville prioritere i en stgrre grad enn fgr a rette fokus mot en
oppleering av en gruppe «elever» (potensielle entreprengrer) om kunnskap relatert til
et spesifikt pensum (de fem hovedrefleksjonene). Dette ville gjgres ved & poengtere
HVORFOR dette virker hensiktsmessig mens det ville vaere opp til leereren selv a
definere HVA innenfor pensum en vil fokusere pa og HVORDAN en vil utfgre selve

opplaeringen.

Jeg naermet meg na en mulighet til 3 kunne definere en problemstilling, men matte

fortsatt fastsette noen forutsetninger.
Strategisk fremgangsmate mot problemstilling

For i det hele tatt 4 kunne snakke om HVORFOR kommer en ikke unna & beskrive det hele
med elementer fra HVA og HVORDAN. For eksempel ville det i Sinek sitt eksempel om
Apple gi liten mening om bare a snakke om HVORFOR. Det er fgrst nar HVORFOR ses i
sammenheng med HVA og HVORDAN at konteksten for a forstda HYORFOR gir mening.

«Vi kan ikke Igse problemer ved G tenke pd samme mdte som da vi skapte dem» (Albert
Einstein). Litt pa samme mate fglte jeg om denne oppgaven. Det fantes allerede nok av
mer lineaere fremgangsmater en kunne finne i litteraturen fra fgr. Det som manglet var
nettopp en mer til tider ustrukturert (men samtidig rasjonelt bygd opp) fremgangsmate
innenfor visse rammer. Skulle en fa andre innspill til gaten var min erfaring at en ogsa

burde ga andre veier.
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Jeg hadde tross alt kommet frem til de fem hovedrefleksjonene ved a fglge en
fremgangsmate til na. Det mest logiske fgltes @ vaere & fortsette i samme bane for 3
underbygge de fem hovedrefleksjonene i enda st@rre grad. Ved a fortsette & illustrere at
en kan leere mye ved a ga andre veier kan en dermed kanskje ogsa overbevise flere om at
andre veier kan vaere et alternativ verdt 3 utforske. Jeg ville forsgke «3 lzere bort spillet»

til andre pa samme mate som jeg har laert det selv.

Fremgangsmaten til nd har veert preget av et fokus og forskjellige vinklinger:

Etterspgrsel
"Part x"

/\ /\

Teori "Finansieringslinse" Praksis

\/w\/

"Part y"

Figur: Angrepsvdpen for masteroppgaven til nd. Det var denne fremgangsmdten som hadde «stoppet» meg

bdde pa etterspgrsels- og tilbudssiden samtidig som den var grunnlaget for refleksjonen til na.

Det var med andre ord dette angrepsvapenet som hadde fungert til nd og det ble sett pa
som hensiktsmessig a fortsette med det samme. Det hele fgltes til tider ut som en typisk
designprosess for eksempel illustrert ved «the squiggle» nedenfor. | disse prosessene har
start og slutt en klar sammenheng mens hva som skjer underveis kan potensielt virke noe
kaotisk. Til na var den kaotiske veien til de fem hovedrefleksjonene basert pa at
«markedet» hadde diktert retningen pa hvor jeg hadde gatt. En kan si at jeg til na hadde
jeg veert igijennom «the big squiggle» mens jeg na sa det hensiktsmessig a fortsette med
mindre og mer kontrollerte «squiggle» hvor en bygger pa det en allerede har hele veien

(Georgetown University, 2015).

Figur: «The squiggle» illustrasjon av designprosesser. The «big squiggel» til venstre var prosessen til na.

Side | 36



136901 Master of Management 01.09.2015

Ser en disse to i sammenheng ville det jeg antok kunne vare en strategisk fremgangsmate

kunne oppfattes slik:

Til nd Fortsettelse

Figur: Til nG hadde jeg utfart to angrep — et pa etterspgrselssiden og et pa tilbudssiden. Med fortsatt G folge
samme «trdd» ville en nd gjenta samme fremgangsmdte nd i innen et mer strukturert rammeverk. Grgnne og

r@de prikker kan ses i sammenheng med «toppen av isfjellet».

Taktisk fremgangsmate mot problemstilling

Tatt i betraktning at en na i den strategiske fremgangsmaten ser behov for a ga inn mindre
kontrollerte «squiggel» vil det ogsa innebaere en ytterliggere strukturering av selve

angrepsvapenet (behov for taktikk).

1. Vinklingene (de fire sma sirklene): En skulle tross alt diskutere opplaering. Opplaering vil

innebaere & overfgre kunnskap fra en part til en annen. Skal en fgrst laere opp noen vil det
vaere hensiktsmessig a undersgke naermere hva det er en skal leere bort (fra en part) og
hvem det er en skal lzere bort til (en annen part). Dette vil innebeere at en bgr forsta begge
parter i stgrre grad og skifte mellom teori og praksis. En vil med andre ord iterere mellom

de fire sirklene.

2. Finansieringslinse: Finansiering har til na fungerte som en god linse for a fokusere mot

det kommersielle vedrgrende oppstartsselskaper og det gnskes det a fortsette med. En
vil med dette ogsa kunne fa belyst at et initiellt hgyt ambisjonsniva vil kunne settes uten
at det ngdvendigvis ma medfgre et hgyt kapitalbehov i form av risikokapital (jamfgr all
tidligere omtale om eksempelvis sakornfond, matchingordninger og andre former for
kapital). Ser en til noen av de raskest voksende «unicorns» i verden i dag er dette selskaper
som har skapt seg en stor posisjon innen hva en tradisjonelt tenker pa som
kapitalintensive naeringer uten a ha hatt det kapitalbehovet de tradisjonelle bedriftene i
naeringen har hatt. En snakker da naturligvis om selskaper som Uber, Airbnb, Alibaba og
lignende som ikke eier en eneste bil, et hotell eller lignende. Akkurat disse har en

forretningsmodell som omtales som «Network Orchestrators» (Libert, 2014). En vil
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naturligvis kunne ha behov for ekstern finansiering i disse selskapene ogsa, men det kan
eksemplifisere at en ikke ngdvendigvis trenger store investeringer i eiendeler selv om en
gnsker a fa til noe i eksempelvis hotellbransjen. En vil med det ikke ngdvendigvis
oppmuntre en til det ene eller andre, men illustrere at unicorns kan «finansieres» pa flere
mater. Ser en pa undersgkelsen av de 450 000 som ikke starter av ulike grunner ser en
nemlig at troen pa at en ma ha kapital er en betydelig grunn til at en ikke starter i fgrste
omgang: «Totalt sier 45 prosent at dette er et hinder for at de skal realisere sine
griinderdreammer. | en liknende undersgkelse, ogsd utfart av Ipsos MMl fra 2012 er det
bred konsensus blant respondentene om at kapital er den viktigste faktoren ndr man skal
etablere en bedrift — 53 prosent hevder penger og kapital ma til. | kontrast svarer kun 16

prosent at oppstart krever en god forretningsidé» (MENON, 2015).

Ved a fortsette med finans som linse vil en ogsa kunne dra nytte av hva finans er sa bra
pa som fagfelt nemlig & vurdere alternativer opp mot hverandre. A sette seg et initiellt
ambisjonsniva vil nettopp handle om 3 sette seg et ambisjonsniva som er hgyere enn et
annet alternativ. Det er ogsa relevant for «innkjgpere» direkte da det ogsa her vil dreie
seg om & vurdere et tiltak ovenfor et annet. Innen finans kan en ogsa via verdsettelse fa
en forstaelse for hva som utgjgr unicorns. A vaere en unicorn betyr at en verdsettes til
over en milliard dollar jamfgr tidligere definisjon og vil i stor grad ofte baseres pa en
forventning om fremtidig inntjening. Som en vil komme naermere inn pa er dette faktorer
finans som fagfelt er godt egnet til & belyse. Dette henger godt sasmmen med den stgrste
grunnen til at de potensielle griinderne ikke starter for seg selv i hele tatt. En er nemlig
usikker pa hvordan sitt eget inntektsgrunnlag vil endres: «Det stgrste hinderet for G starte
opp er inntektsusikkerhet — 39 prosent setter dette som et hinder for G starte opp. For
mange betyr griindervirksomhet at man ma gi fra seg en sikker inntekt, uten noe garanti
om at oppstarten blir en suksess og dermed en pdlitelig inntektskilde. Dette er trolig
arsaken til at usikre inntekter er et stgrre hinder for de over 35 Gr. Det nest stgrste hinderet
er at man ikke har kompetanse pa hvordan man skal drive en bedrift, noe som spesielt ser
ut til  hindre de yngste respondentene (18-24 dr) der tre fjerdedeler setter dette som et
hinder for at de starter opp selv» (MENON, 2015). | den grad en som potensiell griinder
blir flinkere til @ skille en inntektskilde fra en annen og deres fordeler og ulemper
(eksempelvis ved a sammenligne ulike forretningsmodeller) vil det kunne bli enklere 3
inneha kunnskapen og tryggheten til 3 ga for det en anser som en lovende mulighet.
«Linsen» er for @gvrig fortsatt ment a skulle fungere som en slags guide i forhold til hvor

en leter etter kunnskap mer enn en absolutt forutsetning.
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Forsta gaten bedre

Forsta mulige
I@sninger bedre

3. Samspill og likevekt: Punkt tre vil innebaere a se punkt 1 og punkt 2 sammen. For a

forsta gaten pa et dypere plan ses det behov for a forsta de ulike partene bedre hver for
sag og sammen (punkt 1). Som det har blitt gjort til nad vil dette gjgres i et
finansieringsperspektiv (punkt 2). Dette vil naturlig nok sette rammer for hvilke parter en
ser pa. For a fglge fremgangsmaten til na vil dette i stor grad innebaere a fokusere pa
grindere noe mer generellt (ikke ngdvendigvis bare de potensielle griinderne) via en
fortsatt tenkt «etterspgrselsside» og samtidig beholde «tilbudssiden» hvor investorer er
den sentrale parten. Samspillet mellom disse partene, en sakalt likevekt, vil vaere sentralt.
En grinder ma tross alt skaffe seg finansiering pa en eller annen mate enten det er fra
investorer, betalende kunder eller annet skal en skape store unicornbedrifter. Det 3 vite

mer om dette samspillet og hvordan en oppnar likevekt bli derav sentralt a kunne belyse.

4. Forsta hvordan «leererne» utfgrer opplaeringen i dag: Det virket ogsa a veere behov for

3 skape en bedre forstaelse for hvordan virkemiddelapparatet faktisk praktiserte

tilretteleggingen i dag.

Definering av problemstilling
Jeg hadde na en strategisk fremgangsmate for & definere en problemstilling og noen

taktiske forutsetninger. | trad med gaten vil det veere behov for a en ytterliggere forstaelse
av de bakenforliggende forhold for & underbygge de fem hovedrefleksjonene og kun nar
en har forstatt situasjonen bedre vil en vaere i stand til 8 komme med konkrete forslag til

eventuelle endringer. Fglgende tre problemstillingen vil saledes utforskes neermere:

Problemstilling 1: P& hvilken mate kan en bedre grunnlaget for a forsta partene® hver

for seg og likevektsforholdet mellom dem?

Forskningsspgrsmal:

e Hvaslags teoretisk bakgrunn kan en anta at de ulike partene har for sine uttalelser
og hvilke forutsetninger bygger disse pa?

e Pa hvilken mate kan disse forutsetningene skape utfordringer nar det hele skal

brukes i praksis?

Problemstilling 2: Pa hvilken mate kan en bedre grunnlaget til virkemiddelapparatet for

a radgi partene?

Forskningsspgrsmal:

e Hvilke praktisk rettede teorier synes a vaere aktuelle a undersgke?

%5 En part er her & forstd som et individ eler en gruppe av individer p& henholdsvis enten tilbuds-
eller etterspgrselssiden.
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Forslag til mulige
Igsninger

e Hva virker a vaere best practice for disse og pa hvilken mate utnyttes dette blant

virkemiddelapparatet i dag?
Problemstilling 3: Pa hvilken bgr dagens virkemiddelapparat tilpasse seg?

Forskningsspgrsmal:
e Pa hvilken mate kan det bedrede grunnlaget omkring forstaelsen av partenes

situasjon og best practice for radgivning utnyttes av virkemiddelapparatet?

Problemstillingene er med hensikt utformet for & kunne tillate en bred tilnserming. En
gnsker med dette a kunne demonstrere en seerlig evne til & se etter behov i dagens
situasjon basert pa a utnytte det en selv faktisk har lzert til na. Problemstillingene er ogsa

lagt opp slik at den ene bygger pa den andre og sa videre.

| den grad denne oppstillingen virker & vaere for «squiggelaktig» i form av at en med hjelp

av angrepsvapenet vil gd i ulike retninger vil det allerede na presiseres at problemstilling

1 vil bli viet til kapittel 4, problemstilling 2 til kapittel 5 og problemstilling 3 til kapittel 6.

Husk at det vil veere enklere & forsta logikken bak hele squiggleprosessen fgrst nar en har
vaert igjennom hele prosessen. Om det oppfattes som kaotisk underveis vil en
forhapentligvis forsta logikken enklere nar en ser seg tilbake til slutt eller leser oppgaven
for andre gang. | den grad det er utfordrende a se en systematikk i det hele akkurat na vil

en under kapittel 7 i konklusjonen begynne & kunne se alt fra forordet, angrepsvapenet,

valg av elev/larer, hovedrefleksjoner og alt annet i det pafglgende i sammenheng og

dermed som en «rgd trad» igjennom squiggelprosessen.

En har kanskje opplevd lignende i situasjoner der drosjesjafgren man sitter pa med
plutselig tar en annen vei enn den man hadde forventet. Underveis sitter man i drosjen
og forundrer seg over at drosjesjafgren kunne velge akkurat den veien. Ikke fgr en er
ankommet til destinasjonen og har den faktiske tiden drosjeturen tok kan man tidsmessig
sammenligne tidsbruken pa sin forventede rute med tidsbruken pa sjafgrens rute. Kun
med den faktiske sluttiden kan en dermed begynne a forsta bakgrunnen for veivalgene
som ble gjort underveis til destinasjonen. Forhapentligvis kan denne presiseringen

allerede na fgre til at en minsker sjansen for a bli «bilsyk» underveis.

Framgangsmate

De foregaende kapitelene og avsnittene har allerede beskrevet en del metodiske valg. Da
disse valgene hadde betydning for hvorfor problemstillingene til slutt ble definert ble det
valgt 3 presentere dette i forkant. Problemstillingene er med hensikt fortsatt utformet for

en bred tilnaerming jamfg@r angrepsvapenet og squiggelprosessen, men det vil vaere behov
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for ytterliggere konkretisering av den faktiske fremgangsmaten. Det vil for eksempel vaere
viktig a gi oppgaven en forankring i akademiske teorier for ikke a falle utenfor rammene

som settes til masteroppgaver jamfgr betraktningene i forordet.

Utgangspunktet i problemstilling 1 og 2 er & se pd helheten og forsta mer av de
bakenforliggende arsakene til at situasjonen er som den er. | den forbindelse er det
naerliggende a undersgke hva slags teoretisk bakgrunn hver part bygger overbevisningene
sine pa og hvilke som antas & ha en betydning for helheten. En vil i denne sammenheng

ha behov for et overordnet rammeverk.
Overordnet rammeverk

Et tenkt rammeverk for a illustrere to parter, avhengigheten mellom dem og

helhetsperspektivet kan intuitivt settes opp i henhold til fglgende oppsett:

Makro
[ X ]
Mikro ﬁ Mikro
(part 1) Mellom (part 2)
(likevekt)

Tilnaermingen for et rammeverk av denne typen kan sammenlignes med & utforske
muligheten for et slags canvas som eksempelvis «business model canvas» (en samler de
ulike elementene og lager en pedagogisk tverrfaglig oversikt). Hver av «boksene» er der
av en grunn og har en logisk sammenheng og avhengighet mellom seg. Pa denne maten
vil en med dette ogsa fa frem «svakeste ledd» prinsippet. For eksempel hjelper det ikke i
et business model canvas a ha et produkt som etterspgrres hvis du ikke har en kanal for a
na kundene dine, nar du ikke frem til kundene dine vil du heller ikke fa inntekter og sa

videre:
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b

Figur: Business model canvas rammeverk (Osterwalder, Pigneur, & Clark, 2010)

Samme «avhengighet» kan enkelt overfgres til situasjonen med en griinder som skal bli
enig med en investor (jamfgr fokuset pa samspillet innenfor finansieringslinsen). Pa
overflaten kan alt se lovende ut i form av at en kompetent griinder med en lovende idé
er i en boks og en kompetent investor med kapital er i en annen boks (grgnne lys) hvis de
ikke mgtes, kjemien ikke stemmer eller lignende (r@de lys). Hypotesen bak a ha et slikt
oppsett er sammenligningen med den ene hovedrefleksjonen om «toppen av isfjellet»
der selv om alt ser greit ut pa overflaten (bare grgnne lys) kan det vaere forhold under

overflaten som pavirker det som skjer pa overflaten uten at en er klar over det (rg@de lys).

Et rammeverk som et canvas har ogsa den fordelen at det er ment a veere fleksibelt. Det
bgr tilpasses enhver situasjon og kan saledes ekspanderes eller kontraheres pa mange
nivaer. Det er for eksempelvis ikke slik at fordi man ikke har noen «key partners» pa
venstre side i canvaset sa faller hele forretningsmodellen sammen. Det er ogsa slik at om
én av boksene endres, for eksempel kundesegment, sa vil en matte vurdere hvordan alle

de andre boksene skal tilpasses til denne ene endringen.
Crossing the chasm

| prinsippet vil det grunnleggende i en canvassetting dreie seg om at en entreprengr skal
bli enig med finansieringskilde (pa samme mate som «value proposition» skal tilpasses
«customer segment»). Pa sett og vis mgtes entreprengrskapsteori og finansteori. Na som
dette er presentert er det naerliggende fgrst a tenke seg at det vil kunne vaere behov for
a utvikle et «Entrepreneurial Finance Canvas», «Unicorn canvas» eller noe lignende. Det
kan til og med vaere lett fgrst a tenke at business model canvas i seg selv ikke er spesielt
revolusjonerende og fremstar som relativt enkelt og intuitivt. | prinsippet noe omtrent

«enhver person med en viss innsikt i forretningsmodellering kunne klart 3 sette opp». Det
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er gjerne Alexander Osterwalder som mange oppfatter som grunnleggeren av canvaset.
Det er lett a overse at den endelige utgivelsen av canvaset bestod av en lang prosess som
til slutt involverte innspill fra 470 bidragsytere fra 45 ulike land og mange ulike fagomrader
(Osterwalder et al., 2010). Det var altsa langt i fra en enmannsjobb. Dette burde jeg ta

leerdom fra.

En kan med det trekke paralleller mot «Crossing the chasm» hvor en segmenterer grupper
av kunder/brukere og tilpasser seg deres karakteristika (Moore, 2002). Kun ved fgrst 3
tilpasse seg og overbevise «innovatgrer» og «tidligbrukere» kan man forvente &
overbevise deler av «majoriteten» og sa videre. Nettopp dette virket hensiktsmessig i
denne sammenheng ogsa. Om ikke enklere konsepter som «et canvas» er like
teknologifokusert som crossing the chasm er baserte pa er det likevel grunn til 3 anta at

en kan dra leerdom av tilnaermingen.

Det virker basert pa dette urealistisk @ forvente at det skal vaere mulig & utvikle et
fullverdig «entrepreneurial finance canvas» eller «unicorn canvas» i en enkelt
masteroppgave som saledes skal aksepteres og benyttes av andre i stor skala. Nettopp
det a inkludere innspill fra sdpass mange enkeltindivider fra vidt forskjellige fagfelt kan ha
vaert det som til slutt var avgjgrende for at ogsa «massemarkedet» (den vanlige mannen

i gata) tok canvaset til seg.

Jeg har definitivt ikke hgrt noen snakke om noe tilsvarende et «entrepreneurial finance
canvas» eller «unicorn canvas» i «markedet». En kan pasta at business model canvas i seg
selv kan bli benyttet til & simulere seg frem til en idé med hgye ambisjoner og et
kommersielt attraktivt forhold mellom kostnader og inntektsstrommer. Det virker
dermed a kunne ha en hensikt, men canvaset i seg selv klarer ikke i god grad a inkludere
eksempelvis spgrsmalet om riktig «timing» jamfgr Peter Thiel sine syv spgrsmal skal en
skape unicornbedrifter. Et canvas er ogsa et forholdsvis potensielt lettfattet konsept som
gjor at det er mer naerliggende 3 tenke pa det som a veere i en «tidligbrukerfase» mer enn
en «innovatgrfase». | en «tidligbrukerfase» ses det pa som mer naturlig a skulle forsgke a
overbevise flere andre «tidligfasebrukere» om at dette har noe for seg enn selv a skulle
pasta at ens egen lgsning var den «perfekt» (dette har naturligvis naertilknyttning til den
tidligere pressiseringen om a fokusere pa HVORFOR). En kan godt tenkes at Osterwalder
har gjennomfgrt en lignende prosess med sitt canvas der han i starten muligens ble
oppfattet som noe «rar» mens han stadig fikk flere med seg pa laget som hver hadde sitt

innspill til forbedringsomrader. En «tidligfasebruker» er ogsa spesiell i den grad at en kan
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godta at ikke I@sningen er «perfekt» fra starten av. En er klar over at det ma flere runder

til med lzerdom og forbedringer. Det viktigste vil veere at noen tar et fgrste steg og prgver.

Jeg har tidligere presisert under strategisk fremgangsmate for problemstilling at «jeg ville
forsgke «a laere bort spillet til andre pa samme mate som jeg har laert det selv». Jeg vil
med andre ord ikke forsgke & overbevise hver og en enkelt lerer (ansatte i
virkemiddelapparatet) ved a skulle forsgke a spille kortene de selv har pa handen «for
dem». Jeg hadde for fa forutsetninger til 3 skulle ane hvilke kort de satt med pa handen
uansett. Skulle jeg ha noen mulighet til & «crossing the chasm» og «overbevise» mer enn
a «diktere» virket det eneste fornuftige & fokusere pa mine egne kort og min egne
korttrekk. Jeg hadde allerede gjort noen korttrekk og leert av dem alle (retningen fgrst
mot etterspgrselssiden og sa mot tilbudssiden). Det var l&erdommen fra disse korttrekken
som hadde medfgrt den fem hovedrefleksjonene. Saledes burde jeg kunne fortsette a
belyse ulike korttrekk for pa den maten vise hva en kan leere av de alle. Om ikke to
korttrekk er nok til 3 overbevise om at de fem hovedrefleksjonene hadde noe for seg ville
forhapentligvis mange flere underbygge argumentasjonene godt nok til 8 overbevise. Om
mulig ville jeg ogsa kunne komme med eksempler pa hvordan andre «spillere» sa ut til 3

spille kortene sine og hva en kunne lzere av det.

Det ses saledes ut til & vaere hensiktsmessig og spisse denne oppgaven til a skulle treffe
lesere som har en del likhetstrekk med meg selv. Jeg skulle tross alt forsgke a overbevise
noen andre nesten kun ved a belyse hvordan jeg selv hadde spilt «spillet». Disse «andre»
burde da vaere pa noenlunde samme antatte «ferdighetsniva» som meg selv. Dette vil
dermed tilsvare de «spillende lzererne» i virkemiddelapparatet som er mest lik meg selv.

Dette kunne tenkes a vaere noe lignende:

¢ Interesse for innovasjon og entreprengrskap i Norge (eksempelvis vite om rollen
til Innovasjon Norge)

e En grunnleggende innsikt grunnleggende teorier innen innovasjon,
entreprengrskap, strategi, forretningsutvikling (eksempelvis vaere kjent med ord
som markedsorientering, forretningsmodell, risiko og lignende)

e En viss kjennskap til norsk kultur (eksempelvis janteloven) og kjente norske
navngitte personligheter (eksempelvis bgr det vaere ungdvendig a matte legge inn
forklaringer pa hvem Petter Northug er)

e Noen ars arbeidserfaring helst rettet mot tidlig fase entreprengrskap (innsikt i

teori versus praksis)
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Dette vil altsa veere gruppen av tidligfasebrukere jeg f@rst ville forsgkt a overbevise og
tilpasse meg ferdighetsnivaet til i spillets betydning. Hvis en kunne skaffe seg noen
tilhengere innad i tidligfasegruppen kunne disse igjen spre ordet videre. Dette vil
innebaere at eksempelvis at lesere med mange ars erfaring vil kunne fgle at en ikke
beskriver det praktiske godt nok, lesere med spesiell faginteresse vil kunne fgle at en ikke
gar dypt nok inn i de ulike teoriene, lesere uten kjennskap til norsk kultur vil kunne ha

vanskelig a sette seg inn i eksemplene som benyttes og sa videre.

Nar det er sagt kan en si at sa lenge en vet at dette er forutsetningene for fokusgruppen
av tidligfasebrukere kan de som ikke ngdvendigvis ikke kjenner seg igjen fremdeles fa mye
ut av oppgaven ved a observere akkurat denne gruppen. En vil med andre ord forsgke 3
omtale hele verdikjeden - alt «fra barnet, til foreldrene, til butikkene, til innkjgperne».
Avhengig av hvilken rolle man har til daglig enten det er en av de enkelte innad i
verdikjeden eller noen som studerer helheten vil en kunne lzere av prosessen. Sa lenge en
vet at det er innkjgperne det «kommuniseres» med kan en eksempelvis som forsker fa
innsikt i hvordan en gjennomsnittlig innk@per kan forventes a spille spillet. Dette gjelder
spesielt siden prosessen fremover vil innebaere a forsgke a se situasjonen fra hver enkelt
rolle sitt perspektiv og se dette opp imot hele verdikjeden. Mer om dette vil bli naermere

forklart i det pafglgende.
Valg av teorier

Jeg har tidligere presisert at for a holde oppgaven innenfor rammene av en
masteroppgave vil det vaere behov for en solid teoretisk forankring i den videre
fremgangsmaten. En kunne ha argumentert for at det, basert pa de fem
hovedrefleksjonene og fokuset pa potensielle entreprengrer, kan virke hensiktsmessig a
ga rett pa teorier for hvordan en kunne sgrge for de skulle tenke mer ambisigst,
betydningen av idekonkonkurranser med lokkende premier («gulrot») eller andre forhold
tilknyttet det a8 gke ambisjonene pa idéene deres. Det ses derimot ikke pa som
hensiktsmessig. For det fgrste finnes det allerede massivt med bgker og litteratur med
titler som «think big and grow big», «building the mindset of a champion» eller Peter Thiel
sin bok som potensielle entreprengrer kan lese. A fokusere direkte pa teorier for
potensielle griindere sitt ambisjonsniva ville ogsd innebaert og se det fra
etterspgrselssiden noe som ville gatt pa bekostning av helhetsbildet og samspillet (med
andre ord imot mine andre hovedrefleksjoner). Det finnes egne fageksperter pa dette
omradet en vil kunne dra nytte av i den grad en gnsker a utarbeide noe mer konkret pa

HVA og HVORDAN senere.
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Disse omradene har ogsa lite med hva jeg faktisk har laert giennom kursene pa NTNU

Videre. Det er naerliggende 3 tro at det er bedre & fokusere pa grunnleggende teorier jeg

selv har blitt leert enten giennom sivilgkonomstudiet, NTNU Videre eller i neeringslivet skal

jeg skape stgrst grad av gjenkjennbarhet blant «tidligfasebrukerne» jeg forsgker a

overbevise nar forutsetningene er at de er ment & skulle vaere tilnseermet like som meg

selv. Det er dermed rimelig @ anta at de andre tidligfasebrukerne utdanningsmessig har
blitt leert opp i mange av de samme teoriene og har tilsvarende erfaringer lik mine i
jobbsituasjoner en kan gjenkjenne seg i. Nar det er sagt bgr en i prioriteringen innad i
disse teoriene fokusere pa teorier som ofte nevnes i det offentlige (de det for eksempel
refereres til pa Innovasjon Norge sine hjemmesider). Med andre ord de enn med stor
sannsynlighet ville blitt kjient med hadde en som potensiell entreprengr gjort en innsats
for a skaffe seg kunnskap pa omradet. Gitt den litt subjektive vinklingen pa oppgaven kan
jeg ogsa tillate meg & trekke frem de teoriene som har satt stgrst preg pa min egen
oppfattelse og de jeg selv anser som mest grunnleggende for & belyse mine egne
korttrekk. | forhold til antall teorier som belyses kan en alltids argumentere for at enda
flere teorier bgr belyses. Den marginale nytten ses derimot pa som synkende gitt at

hovedmalet er & dokumentere HYORFOR mer enn & utarbeide en komplett modell.
Rammeverk tilknyttet problemstilling 1 og 2

Rammeverket for problemstilling 1 kunne eksemplifiseres med fglgende:

Entreprengrskap
sfinans
. . Finansteori
Entreprengrskap | Bindeleddsteori (eks
steori (eks kapitalverdimod
(eks LEAN) agent/prinsipal) ellen)

Figur: Den direkte sfaeren/rammen av teorier

Med den direkte sfaeren/rammen av teorier menes pd mange mater de en forventer er
pa «toppen av isfjellet». Det er disse en ses naturlig a ga til skal en ha «direkte kunnskap».
Her er utgangspunktet at en gnsker a bli bedre kjent med utgangspunktet for hver part
(hva skaper grgnne og potensielt r@de lys) gjennom boksene entreprengrskapsteori og
finansteori. Samtidig er det nzerliggende a undersgke om det finnes teorier som kan skape
en bedre forstdelse av helheten (entreprengrskapsfinans) og likevekten (bindeledd).
Naturligvis kan venstre side ses pa a representere etterspgrselssiden og hgyre side

representere tilbudssiden jamfgr tidligere omtaler av disse begrepene.
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Samme type rammeverk og framgangsmate kan brukes inn mot de tilknyttede mer
praktisk rettede teoriene for problemstilling 2. Disse omtales som de tilknyttede eller
indirekte teoriene. Primaert vil det fokuseres pa tilknyttede teorier som har en betydning
for a skape likevekt (tilsvarende «distribution channel» og «customer relationship» i
business model canvaset). Dette vil gjenspeile de en ikke ngdvendigvis tenker pad med en
gang som leeringsarenaer, men som utgjgr en vesentlig del av helheten. Ogsa her vil en
intuitivt kunne tenke seg frem til relevante fagomrader og tilhgrende teorier. Disse vil bli
omtalt som den indirekte sfaeren/rammen da en i dette tilfellet undersgker teorier av mer

tilknyttet art som man muligens ikke i det daglige tenker som like opplagte og relevante.

Innowvasjon

Pedagogikk Kommunikasjon Pedagogikk

Forhandlinger

Figur: Den indirekte sfaeren/rammen av teorier

Ogsa her vil malet heller ikke vaere a lage en komplett modell jamfgr tidligere
betraktninger. Det vil i prinsippet vaere tilnaermet umulig a kunne dekke over alle fagfelt
som vil kunne ha en innvirkning pa situasjonen enten det er endringsledelse,
verdikjedeanalyse, systemtenkning eller lignende. Innad i hver boks vil det her veere
behov 3 lete etter noe av kan lzere av enten det er konkrete teorier eller a observere

hvordan fagfeltet har utviklet seg gjennom arene.

°

Jeg vil med dette forspke a ta med leseren pa en guidet sightseeingtur hvor
hgydepunktene jeg fant mest relevant i henhold til problemstillingene vil bli belyst. Om
ikke ngdvendigvis det fgrste hgydepunktet som belyses henger sammen med det andre

hgydepunktet som belyses med en gang vil en forhapentligvis til slutt se sammenhengen
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mellom hvorfor akkurat disse hgydepunktene ble utvalgt for akkurat denne

sightseeingen.

En kan tenke seg at dette rammeverket blir som en skulle «gravd» rundt i noen utvalgte
bokser innad i GEM-modellen. Det blir viktig & ikke grave for dypt slik at det bare er det
som har gravd veldig lenge (veldig erfarne «innkjppere» eller forskere) som kan kjenne
seg igjen, men dypt nok til at s mange innkjgpere som mulig vil kjenne seg igjen. Ved a
grave flere steder er hapet at innkjgpere i hvert fall pa noen omrader kan kjenne seg igjen
om det ikke ngdvendigvis blir like stor grad av gjenkjennelse pa hvert sted. A kunne
gjenfortelle alt innen hver boks ses dermed ikke pa som hensiktsmessig. Kun det som var
relevant innenfor hver boks for til slutt a fa belyst HVORFOR vil bli tatt med. For noen
bokser vil dette innebzere d «grave» dypt etter informasjon for andre bare i overflaten. |

andre tilfeller kan det vaere mest aktuelt 8 sammenligne to bokser med hverandre.

Som det tidligere er blitt papekt ses det mest hensiktsmessig & fokusere pa HVYORFOR.
Dette tilsier at en eventuell endelig versjon av et canvas eller lignende sannsynligvis vil ha
et noe annerledes oppsett skal en tilpasse det til et massemarked. Business model canvas
er for eksempel mer basert pa funksjon enn teoretisk fagomrade. En boks er for eksempel
omtalt som «distribution channel» og ikke «logistikk» eller «markedsfgring». Ved fgrst a
ga innom de teoretiske fagomradene er tanken at dette vil gi innsikt i hvilke funksjoner

det bgr fokuseres pa.

En vil ga igjennom en og en boks av gangen med angrepsvapenet. Pa sett og vis vil disse
ulike vinklingene omhandle samme problemstilling, men en har forskjellige innfallsvinkler.
Slike sammenlignbare tilnaerminger blir brukt en del i naeringslivet ogsa for eksempel

gjennom prosessverktgy som «ulike hatter» (De Bono, 2009).

The Six Hats:

The White Hat: The Yellow Hat: The Black Hat:
calls for information - symbolizes
known or needed. —— brightness and

signifies caution and
S critical thinking - do
"The facts, just the optimism. You can not overuse! Why
M facts." y explore the positives something may not
work

and probe for value

and benefit
The Green Hat: The Blue Hat: The Red Hat:
focuses on creativity, is used to manage signifies feelings,

possibilities, the thinking process. hunches and
alternatives and new It ensures that the intuition - the place
ideas. It is an 'Six Thinking Hats' where emotions are
opportunity to guidelines are placed without
express new observed. explanation
concepts and new

perceptions - lateral

thinking could be
used here

Figur: Thinking hats
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Ved a bruke ulike hatter vil man til dels overlappe, men verdien skapes ved a tvinge en
selv (det vil si hver person) til & ha et gitt utgangspunkt. Hver hatt tvinger en saledes til a
tenke annerledes. Dette ses pa som hensiktsmessig i en situasjon som denne hvor hele
situasjonen dreier seg mye om at to parter med ulike utgangspunkt skal forsgke a bli
enige. For «a rekke a bruke flere hatter» ma en pa et tidspunkt sette en strek. Verdien
kommer av a skifte hatt, ikke uttgmme. En kan heller ta det, rettere sagt bgr ta det, i flere
iterasjoner. Resultatkapittlene kan saledes ses pa som en fgrste iterasjon fra min side. En

ny iterasjon kan jeg saledes ved behov gjenta selv eller den kan gjentas av andre.

Forhapentligvis vil en med angrepsvapenet innad i hver boks kunne skape en forstaelse
av at det kan vaere snakk om et «isfjell» hvorav alt henger mer sammen enn man tror. Det
er en logisk sammenheng ogsa mellom boksene. Dermed kan det vaere slik at et rgdt felt
i en boks underhavoverflaten kan pavirke boksene pa overflaten mer enn en aner fordi de

per definisjon er vanskelige a fa gye pa.

The TIP

The rest of the market

Figur: Isfiell som illustrasjon for gdten med tilhgrende varsellys. Selv om alt kan se bra ut (eventuelt om man
«pynter» pd isfjellet ved G for eksempel tillegge mer kapital) er det fortsatt mange andre potensielt urasjonelle
og lite opplagte faktorer som kan spille inn.

For a fa til en forstaelse av dette bildet ses en ngdt til ogsa innad i hver enkelt boks belyse
situasjonene bade pa toppen av isfjellet og under havoverflaten. For problemstilling 1 vil
det innebaere at forskningsspgrsmal 1 er «over» mens forskningsspgrsmal 2 dykker
«under». For problemstilling 2 er det omvendt. Da dykker en i forskningsspgrsmal 1
«under» for 3 fa en innsikt i forskningsspgrsmal 2 om hva som kan benyttes «over».

«Over» er altsa hva som refereres til som «i teorien» og «rasjonelt» mens «under» gjerne
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refererer til hva som faktisk skjer «i praksis» og kan til tider vaere «urasjonelt» - jamfgr
iterasjonene mellom teori og praksis i angrepsvapenet. «Subjektene» som skal observeres
bade over og under havoverflaten er altsa virkemiddelapparatet i tidlig fase (hvordan en
driver butikkene og innkj@psprosessene i dag). Disse skal observeres i henhold til hvordan
de faktisk pavirker gruppen av potensielle entreprengrer (hvordan butikkene er tilpasset

potensielle entreprengrer som kundegruppe).

Konsekvenser av metodiske valg

A skrive en masteroppgave krever at man gjgr en del metodiske valg. Valgene man gjgr
har til hensikt a skulle veere de beste for a underbygge oppgaven gitt forutsetningene man
har. Selv om valg er gjort med god hensikt vil dette ogsa by pa andre forhold som i sa mate
vil bli mindre ivaretatt. En del av styrkene og begrensningene bak valg som er tatt vil na
beskrives. Underveis eksempelvis under framgangsmate er det allerede argumentere for

og imot ulike valg. Her vil en del mer overordnede tilfeller bli diskutert.
Saeregenhet

En oppgave preget av flere subjektive refleksjoner og lignende vil ha begrensninger med
tanke pa a skulle generalisere resultatene og anbefalingene. Samtidig er det nettopp den
subjektive oppfattelsen av situasjonen akkurat i 2015 som gnskes a belyses. En subjektiv
oppgave vil ogsa oftere reflektere en utfordring i form av et tema som her og na oppleves
som den mest kritisk i bade praktisk og teoretisk betydning. P4 mange mater vil en kunne
si at oppgavens potensielle st@grste svakhet (spesielt akademisk) er samtidig dens stgrste

styrke (gitt den opplevde utfordringen i praksis).

Til tider kan nok masteroppgaven sette ting pa spissen og komme med personlige
erfaringer fgrst og fremst med hensikt i at poeng skal kunne eksemplifiseres. Ulempen er
at det spesielt i akademisk sammenheng kan oppleves som metodisk uhensiktsmessig. Da
spesielt litteraturgjennomgangen virker a bzere preg av mangel pa oppgaver som tillater
en slik tilneerming (naturlig nok) ses det pa som hensiktsmessig a tillate mer av slike

subjektive innspill s lenge de er begrunnet.

Slik oppgaven er definert akkurat na gjenspeiler den en fremstilling og tolkning slik noen
med mine forutsetninger har endt opp med 3 tolke situasjonen. Hvis dette viser seg a
veere en uheldig tolkning vil det i seg selv vaere av verdifull informasjon for andre som vil
forske pa emnet. Det vil i sa fall bygge oppunder faktumet om at dette er en «tidligbruker»
oppgave og at det ma flere tilsvarende innspill til for & kunne fa et mer komplett bilde av

situasjonen.
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Kildemessig innebar dette alt fra belysning av akademisk faglitteratur til i uformelle
samtaler med personer underveis. Hver og en har disse kildene naturlig nok sine styrker
og svakheter. Det vil fgrst og fremst vaere den helhetlige samlingen av alle de individuelle
kildene som vil danne grunnlaget for a kunne argumentere for at valgt problemstilling

som presenteres til slutt er vel begrunnet.

Omfang

Noen av de stgrste utfordringene til denne oppgaven henger sammen med nettopp det
den forsgker a poengtere i seg selv — at det finnes utallige nyanser og vinklinger. Et bredt
gatefullt tema som kan ses pa som et uoverkommelig hinder i seg selv. Det at det er et
potensielt hinder kan derimot vare med a forklare hvorfor fa virker a ta nettopp den
vinklingen. Da er det kanskje desto st@rre grunn til faktisk a gjgre det. Pa ingen mate vil
en kunne dekke alt. Fire problemstillinger kan i utgangspunktet vaere vel mange for en
masteroppgave. At det ble sd mange har sin naturlige forklaring i iterasjonene mellom
teori og praksis. Jeg kunne ogsa valgt a8 unnlate mye av bakgrunnen for at oppgaven ble
som den ble og valgt en mer forskbar problemstilling fra starten av. Dette hadde derimot,
som tidligere papekt, ikke veert tilfredsstillende i henhold til & nd ambisjonen. Nar fgrst

omfanget var blitt omfattende virket det hensiktsmessig a la det komme frem.

Overlapp

Gitt at en vil forsgke a ga fra boks til boks for a utforske nye potensielle vinklinger pa
samme utfordring vil det vaere en fare for gjentakelse og overlapp. Det a tvinge en selv til
atenke annerledes ved a ved a se pa samme utfordring med forskjellige vinklinger derimot
det som ofte skaper en verdifull prosess i seg selv. Eksempelvis vil offentlige uttalelser fra
investorer omkring deres behov for matchingordninger veere relevant bade i en generell
beskrivelse av utfordringen (kapittel 1), den offentlige debatten (kapittel 2), min tolkning
av det hele (kapittel 3) og innen finansteori i seg selv (kapittel 4). Verdien vil ligge i at
matchingordninger pa denne maten blir belyst i fra flere sider. Dette henger sammen med
de kontinuerlige iterasjonene mellom teori og praksis som har en helt sentral rolle i

oppgaven.

Det er denne overlappingen, gang pa gang, som skal fungere som en dokumentasjon i seg
for det en forspker a belyse. Kan en gang pa gang belyse via flere vinklinger at noe virker
eksempelvis «oversett» eller «xundervurdert» basert pa objektiv tilgjengelig informasjon

vil det styrke den subjektive argumentasjonen.
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Anbefalingene oppgaven gir

| forhold til anbefalinger er oppgaven ogsa basert pa en konkret tidsperiode hvor
argumentasjonen derav er tilpasset 2015. Det er ikke sikkert de samme radene vil gjelde
i en annen tidsperiode med andre forutsetninger. Fremgangsmaten (for reisen) er

derimot a regne som replikerbar.

Konteksten rundt mer generelle forhold vil naturligvis ogsa spille inn i forhold til
tidsperioden. For eksempel er det naturlig at det i kjglvannet av finanskrisen ble mindre

fokus pa nye sdkornfond og lignende.

Oppgaven er ogsa veldig rettet mot Norge noe som gjgr den mindre generaliserbar
internasjonalt sett. En fordel med Norge er derimot at det er lite miljg som ikke minst er
oversiktlig. A skulle utfgre tilsvarende undersgkelser i for eksempel USA med samme
fremgangsmate ville blitt ssers omfattende. Replikerbarheten av den metodiske
strukturen virker dermed & samsvare bedre med et mer oversiktlig marked som Norge.
Mye av verdien er d@ kunne gjgre det innenfor faktorer som norsk kultur og
rammebetingelser. Nettopp det at man ikke bare kopierer det som har fungert i andre

land er papekt som potensielt viktig.
Skriftlig kommunikasjon

Det oppleves til dels vanskelig @ kommunisere egne erfaringer i en ren skriftlig form. | en
tradisjonell oppgave er det hele mer objektivt og linesert — en begrunner en
problemstilling, belyser litteraturen, velger metode, utfgrer analyser og sa videre. | en
oppgave preget av subjektive refleksjoner ma en fgrst sette leseren inn i de personlige
forutsetningene for a skulle kunne ha refleksjonen i seg selv. Sannsynligvis ville en mer

muntlig fremstilling som tillater toveis kommunikasjon vaert bedre i en slik sammenheng.

Ikke bare er oppgaven full av subjektive refleksjoner. Det er ogsa en til dels kompleks
struktur det er lagt opp til hvor flere ulike forutsetninger er lagt til grunn som eksempelvis
hvilken boks en til enhver tid er inne i, hvem en adresserer som sluttbruker, hvordan
derimot vinklingen mot sluttbruker gar via eksempelvis Innovasjon Norge, for a i det hele
tatt forsta hvorfor akkurat Innovasjon Norge er valgt er man ngdt til 8 ha fulgt med pa
argumentasjonen fra start og sa videre. Med andre ord kan det hele bli vanskelig a skulle

forklare kun ved skriftlig kommunikasjon.
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Kilder

Observasjon av kommunikasjon via media, deltagelse pa arrangementer og journalister
har i seg selv sine utfordringer da utgiverne gjerne har et motiv bak hvordan de ordlegger
seg og fremstiller saken. P3 en annen side gjgr offentlig tilgjengelig materiale det enklere
a bygge pastander pa troverdig dokumentasjon og ikke subjektiv oppfattelse. Det er ogsa
denne kommunikasjonen potensielle griindere faktisk forholder seg til i hverdagen i stor

grad.

4. Resultater - de direkte teoriene

Finans

Entreprengrskap
sfinans
L~ N
Entres::gr(.zi)rskap BindeIeddsteori( FmaTnsteorl >
(likevekt) S~ (tilbud)
(etterspgrsel)

| denne boksen vil det fgrst fokuseres pa hva som finnes pa toppen av isfjellet (over
havoverflaten). Dette er gjerne faktorer som er mindre gatefulle. Deretter vil noen
faktorer som potensielt ligger under havoverflaten eksemplifiseres for ogsa a fa frem hva
som kan gjgre det hele mer gatefullt. Det vil innad i denne boksen fokuseres mest pa
hvilke teorier en vanligvis tenker pa som finans. Dette innebzerer for eksempel at
finansieringslinsen fokuserer mer pa rene investorer og mindre pa betalende kunder som
finansieringspart. For en potensiell griinder gjelder det a forsta bedre hvordan en investor
tenker skal en klare a overbevise disse med sin idé. Giennomgangen nedenfor vil dermed
vaere basert pa a sette seg inn i en investors «hverdag», hvordan de kommuniserer og

eksemplifisering av nyanser som ikke alltid er like dpenbare.

Den «enkle» teorien
Noe av det aller mest grunnleggende innen finans er forholdet mellom risiko og

avkastning (Bodie, Kane, Marcus, & McGraw-Hill, 2014). Dette legger grunnlaget for a
forsta mye av hvordan en typisk investor tenker nar det gjelder investeringer i tidligfase
oppstartsselskaper. Kapitalverdimodellen er for eksempel en av de mest grunnleggende

modellene innen dette feltet.
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Risikofri rente Beta-koeffisient
l Risikopremie l

F(R) = R+ER-)-RIB

Forventet Forventet avkastning
avkastning  for markedsportefaljen

Figur: Kapitalverdimodellen (Rammen, 2015)

Det vil ikke vaere behov for a ga inn i disse modellene i detalj. Verdt a merke seg er derimot
bruken av symboler og faguttrykk av typen «forventet avkastning, E(Ri), gker i takt med
den systematiske risikoen, Bi». Akkurat tidligfaseinvesteringer i selskaper med liten eller
ingen inntjening blir sett pa som noen av de mest risikable investeringene som finnes. Pa
en annen siden kan de ogsa by pa astronomiske avkastninger fa andre aktivaklasser kan
male seg med. Optimalt sett gnsker enn en hgyest forventet risiko med en sa liten
usikkerhet som mulig (verdt & merke seg kan risiko gjenspeile bade oppsiden og nedsiden
derav bruken av ordet usikkerhet her). Pa et helt overordnet niva kan man si at det alltid
er kapital tilgjengelig i form av at den eksisterer —hvilke markeder, aktivaklasser, selskaper
og sa videre de er tilgjengelig for vil derimot avhenge av hvor godt et alternativ er ovenfor

et annet.

Nettopp dette med at kapital er tilgjengelig og man kan velge mellom alternativ er
sentralt. Derav har en ogsa teorier som for eksempelvis portefgljeteori. Portefgljeteori
fokuserer pa sammenhengen mellom risiko og avkastning i ulike markeder og for ulike
investeringsobjekter (Bodie et al., 2014). Noen sverger til at en veldiversifisert portefglje
skal gjgre en forberedt pa fremtiden, mens andre igjen sverger heller til & kjenne en
spesifikk bransje eller et prosjekt veldig godt for pa den maten a ha sin forberedelse mot
fremtiden. Fordi tidligfaseinvesteringer utgj@r en sapass stor risiko er det pa generell basis
som regel bare en viss andel av investeringene til en investor som blir allokert til denne
aktivatypen (en ser da bort fra eksempelvis sdkornfond som vil ha en annen profil). A
investere all sin kapital i oppstartsselskaper hadde gjort en veldig sarbar og en ville matte
forvente til dels store svingninger. Den hgye risikoen tilsier saledes at tilgangen pa kapital
for tidligfase selskaper blir naturlig begrenset. Pa en annen side kan man si at nar kapital
forst er tiltenkt 3 kunne allokeres til oppstartsinvesteringer (avsatt i
portefgljeallokeringen) er man pa forhand inneforstatt med at det vil vaere hgy risiko

involvert.
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En kan ogsa fa en god innsikt hvis man videre ser pa hva investorer setter som kriterier
nar de vurderer investeringer i tidlige faser. Dette henger ogsa ngye sammen prinsippene
om risiko og avkastning. Eksempelvis illustrerer Springfondet ulike faktorer de vurderer
etter pa fglgende mate:

SPRING

Investeringskriterier: Passer vi sammen?

Passer vi? Investeringshorisont

vs. fondets livssyklus
Portefglje

Management

Kan vi

ey bidra?
Kvalifikasjoner, evne

Marked Storrelse

Modenhet
Vekst

Mage-
folelse

Ambisjoner

Erfaring

Idé
Unik
Potensial

Kjemi
& Etikk

Figur: Springfondet — Hvordan tiltrekke seg venture kapital? Foil 15 Investeringskriterier (Gjesdal, 2012).

Teoriene omtalt ovenfor er naturligvis bare noen av mange og de er bare blitt omtalt pa
et overordnet niva. Bare ordlyden som «systematisk risiko» og betegnelser som Bi kan
fort virke vanskelig a sette seg inn i for potensielle griindere og andre. Sannsynligvis er det

i de fleste tilfeller heller ikke ngdvendig a bli ekspert pa disse detaljene.

Teoriene som er omtalt vil derimot kunne eksemplifisere hvordan de som utdannes innen
finans blir «oppleert» til & tenke. Hensikten er ogsa a kunne fa et innblikk i hvor logisk og
rasjonelt de teoretiske modellene er bygd opp. Dette henger ogsa sammen med at
bedrifter i henhold til lovgivning gjerne er underlagt flere krav til 3 opplyse om
kvantifiserbare faktorer enten det er regnskapstall, maltall, balanced scorecard,
forholdstall, faste tall, variable tall og sa videre. Med en stor grad av kvantifiserbarhet har
en ofte mulighet til @ bruke modeller som kan «gi en svaret» (viser eksempelvis
«modellen» at A er forventet bedre enn B sa velg A). A ta beslutninger pd magefglelse

eller lignende vil gjerne vaere en nedprioritert mate a ta beslutninger pa.
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Nar det er sagt. Selv om finansteori for mange kan oppleves som komplisert i form av
bruken av matematiske formler og sa videre er ikke ngdvendigvis de generelle
grunnprinsippene og beslutningene som tas altfor vanskelig a skulle forsta. Hvis en som
en vanlig forbruker finner ut at produkt A koster 10 % mindre i den ene nettbutikken
versus den andre nettbutikken velger man den nettbutikken med lavest pris som dermed
representerer det beste alternativet. En kan tenke seg til at en som selger iskrem vil ha
god avkastning hvis det er sol, men darlig avkastning hvis det er regn. En som derimot
selger bade iskrem og paraplyer vil ha mindre risiko ved & kunne selge sine produkter
nesten uansett vaer. A kjgpe seg et hus vil normalt innebaere & finansiere en del av
kispesummen med et banklan hvorav man kalkulerer om man vil klare 3 betale de
manedlige avdragene gitt ulike rentenivaer. A velge bolig vil ogsa basere seg pa at en har
ulike kriterier ogsa utenom de rent gkonomiske som naboer, beliggenhet, solforhold og
sa videre. A forsta grunnprinsippene bak finansielle teorier burde med andre ord vaere

overkommelig — de er forholdsvis «enkle»?,

Offentlige uttalelser
Nedenstaende avsnitt vil vise eksempler pa offentlig uttalelser gjort av enten Innovasjon

Norge eller Investinor i tilknytning til fagomradet finans. Dette vil kunne gi et inntrykk av
hva slags type budskap som oftest kommuniseres og pa hvilken mate det gjgres. Gitt at
det er offentlig kommunikasjon vil altsa dette representere hvilket inntrykk potensielle

entreprengrer kan forvente a fa omkring finans.

26 Dette er p4 samme maten jeg kan argumentere for at eksempelvis Peter Thiel sine syv spgrsmal
kan lzeres bort mer effektivt hvis en unngar a dykke rett ned i detaljene, men fgrst forsgker a gjgre
det «enkelt» og «opplagt». Med andre ord ikke fa presentert «systematisk risiko» som fgrst ord i
pensum, men fgrst knytte det til eksempelvis sitt eget boligkjgp skal en effektivisere
opplaeringskurven til elever uten vesentlige forhandskunnskaper om emnet.
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Eksempel Drgmmelgft pa Mesh arrangert av NVCA ledet av Alliance Venture ved Erling

Maartmann-Moe «Mer privat risikokapital i Norge» 18.mars 20157,

Bard Stranheim ard - Mar 26
@ God oppsummeringsvideo fra #Dremmeloft om "risikokapital @NorskVenture
I 1)Matching
2)Skatteinsentiver
3)Kompetanse
vimeo.com/123202151

Vv Vimeo

Christian Ringnes
Adm. dir, Eiendomsspar AS

#Drommeloftet: Mer privat risikokapital i Norge

Sammendrag og intervjuer fra dialogmatet #Dremmelgftet: "Mer privat
risikokapital i Norge" den 18. mars 2015. Et arrangement i...

Figur: Oppsummering fra Drammelgft om risikokapital eksemplifisert av twittermelding Bdrd Stranheim.

Hensikten med Drgmmelgftene til Innovasjon Norge har vaert a fa fram innspillene til ulike
miljger om hva som burde bli bedre. Drommelgftet om risikokapital var populaert med
innlegg av blant annet Christian Ringnes, Tellef Thorleifsson, Bard Stranheim og Knut T.
Traaseth med pafglgende debatt med Monica Maeland, Kathryn M. Baker, Eilert Giertsen
Hanoa, Sveinung Hole for & nevne noen. Av oppsummeringen (representert ved
twittermeldingen) kan man lese at hovedfokuset ikke uventet er fokusert mot et gnske
om gkt tilfgrsel av statlig kapital, insentiver som matchingordninger, formueskatt og
lignende. At det a incentivere de rette folkene vil medfgre «kompetent kapital» er ogsa

et hyppig tema. Argumentasjonen for hvorfor en trenger nye fond blir begrunnet med

27 Det var begrenset med plasser med omkring hundre oppmgte. Egen observasjon var at veldig
mange sa ut til 3 kjenne hverandre fra fgr. Det er grunn til a tro at gjennomsnittsgriinderen i
hovedsak ma ngye seg med oppsummeringene fra sesjonen i from av massemedier som twitter,
vimeo og oppsummeringsnotat.
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statistikker over lave investeringsnivder de siste arene, manglende interesse for
oppstartsinvesteringer blir sett opp imot de gunstige betingelsene eiendom har i Norge

og sa videre.

Har en den foregdende teorigjennomgangen omkring finansteori i bakhodet er det enkelt
a forstad hvorfor det nettopp er disse forslagene som blir fremhevet i slike settinger.
Tilfgres mer kapital i form av nye fond eller matchingordninger vil det med en gang bli
mer attraktivt 3 investere i denne aktivaklassen kontra en annen. Det er helt naturlig og
rasjonelt & tenke seg at dette vil bedre situasjonen. Det blir som om den ene nettbutikken
skulle ha produkt A pa salg eller banken gav én en saers attraktiv boliglansrente. Dette ville
naturligvis gjgre det mer attraktivt bade a kjgpe produkt A og ny bolig. Ethvert tiltak av
denne typen er det altsa rasjonelt rimelig & anta at vil kunne ha en stor betydning for

attraktiviteten til oppstartsselskaper i Norge.

Eksempel  Avisartikkel  3in.no Kapitaltgrke (Hellum, 2014), intervju

kommunikasjonsdirektgr Rune Szevik i Investinor

Hvor ble det av nyinvesteringene?

,./

- Mange griindere kaster bort tiden sin! Det hjelper ikke a lgpe etter investorene, fordi det investeres
stadig mindre venturekapital i tidligfase-bedrifter i Norge, sier kommunikasjonsdirekter Rune Saevik i
Investinor.

Han viser blant annet til markedsdata fra Norsk Venturekapitalforening (NVCA)
som bekrefter at det ble investert omtrent 50 prosent venturekapital i tidligfase-
bedrifter i 2010, mot bare 10 prosent i 2013. Investinor sto for hele 40 prosent av

venturekapital-investeringene som ble gjort i 2013.

Figur: Utsnitt avisartikkel i 3in
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Na skal en veere forsiktig mer a tolke utspill som dette da det kan vaere preget av
journalistens vinkling?®. Samtidig bgr en skille mellom kapitalintensive bransjer og andre
forhold (med andre ord, for noen er det kanskje bortkastet tid, men ikke ngdvendigvis
alle). Allikevel er det et eksempel som viser hvordan uttalelser faktisk blir presentert i
mediene og dermed kommunisert til Norges potensielle griindere. En kan enkelt tolke
utspillet som at «uten tilfgrsel av kapital vil lite skje og markedskreftene alene ikke kan
I@se utfordringen». Igjen er dette a anse som en rasjonell uttalelse hvor en med mer
kapital tilgjengelig vil fa gkte investeringer. Signaleffekten til potensielle griindere kan
derimot fort bli demotiverende ved at en far inntrykk av at en ikke har samme muligheter
for finansiering fgr det skjer endringer pa statlig side (det er ikke verdt a bruke tid pa
entreprengrskap fgr det finnes kapital tilgjengelig). Dette kan ses i sammenheng med at
en av de stgrste hindringene for hvorfor potensielle entreprengrer velger a ikke starte er
i henhold til MENON-rapporten begrunnet i at en ikke har tilgjengelig kapitalen en
forventer at vil behgves for a realisere idéen sin. En forventer med andre ord at en «basal
ngdvendighet» er ngdvendig uten sannsynligvis a vaere klar over at det finnes de som har
gjort suksess ved & tenke annerledes omkring behovet for kapital som eksempelvis Uber

og Airbnb nevnt tidligere.

Ser en de ulike offentlige uttalelsene pad overordnet nivd er det altsa naturlig at
tilbudssiden poengterer hvordan tilfgrsel av kapital vil kunne bedre situasjonen. Fa er nok
uenig i akkurat disse prinsippene hvis en henger med pad de grunnleggende
forutsetningene innen finans. | s3 mate er inntrykket at det ogsa burde vaere rimelig
«enkelt» a legge forholdene til rette for flere tidligfase investeringer. Altsa, en kan basert
pa dette fa et inntrykk av at det burde veert mulig & gjgre «boksen» til tilbudssiden
(finansteori) grgnn bare en la til rette med enkle grep slik investorene sa logisk

argumenterer for.

Pa toppen av isfjellet kan alt altsa se grgnt ut. Sa var det dette med praktiseringen da. Var

det forhold som kunne gjgre at det grgnne lyset pa boksen kunne skurre i blant?

De «skjulte» utfordringene
En kan starte med en sa enkel faktor som at det er forskjeller mellom ulike bransjer i tillegg

til innad i bransjer. | mars 2015 kom blant annet Investinor med en uttalelse som var

ganske sa annerledes enn den som det nettopp ble henvist til. Na var overskriften «Na er

28 | seg selv er ogsd artiklene det henvises til handplukket for & illustrere et poeng. Leser man ngye
mellom linjene eller hadde spurt intervjuobjektet direkte vil man etter all sannsynlighet kunne fa
innsikt i nyansene. Det er allikevel overskrifter, ingressen, bilder, journalistens fremhevelser og
lignende som skaper fgrsteinntrykket til potensielle griindere.
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det penger igjen i norsk venture» (Nafstad, 2015d): «/ Q4 2014 registrerte Investinor at
flere profilerte norske investorer som normalt ikke er aktive i venture, gjorde betydelige
tidligfaseinvesteringer i sektorer som IT og biotek. Vi har indikasjoner pd at den positive
trenden fortsetter, sier Investinor-sjef Geir Ove Kjesbu». | utspill som dette kan det bli
avgjerende a legge merke til detaljene. At eksempelvis IT som sektor blir nevnt vil ikke
ngdvendigvis si at hele IT som sektor na opplever en positiv trend. Det kan godt hende at
de gode tallene baserer seg pa noen store enkeltinvesteringer eller at det er en helt
spesiell type IT selskaper som utmerker seg. Som oftest er det visse type
forretningsmodeller og selskapskarakteristika som er mer attraktive for en investor enn
andre jamfgr finansteorien. Gitt at de mest attraktive pa overordnet nivd kan utgjgre
eksempelvis 5 % av bedriftene vil det si at det er 95 % av bedriftene ikke ngdvendigvis er
aktuelle pa naveerende tidspunkt i forhold til 3 tiltrekke seg ekstern risikokapital. Hvis en
da tenker seg at 100 millioner friske midler ble tilfgrt IT sektoren som helhet er det rimelig
a anta at det nettopp den ene gruppen som utgjgr 5 % som kanskje ville fatt 90 % av
pengene. En har da, selv med mer kapital tilgjengelig fortsatt en situasjon der 95 % av
selskapene vil vaere uten kapital og fortsette sin frustrasjon. Og nar fgrst 95 % av
selskapene i en bransje opplever frustrasjon er sjansen stor for at sektoren som helhet
kan oppfattes @ mangle tilfgrsel av kapital. Na vil man i dette eksempelet mellom bransjer
matte skille mellom de som i utgangspunktet har gnske og behov for ekstern kapital, men
det illustrerer et poeng med & skille pa relative stgrrelser og nyanser innad i statistiker.
Det samme poenget kan eksemplifiseres med Nestlés endring av oppskrift for sitt
sjokolademelkpulver (Valvik, 2013). Etter omfattende testing var det omtrent entydige
tilbakemeldinger fra smakstester om at den nye oppskriften var det beste alternativet. |
sa a si alle land ble det ogsa en suksess, bortsett fra i Norge. Nestlé hadde ikke fatt med
seg at nordmenn blandet pulveret med kald melk og ikke varm. Nar den nye oppskriften
viste seg kun a oppl@ses i oppvarmet melk var det ikke rart at nordmenn mislikte den nye
oppskriften. Det hele ble en pinlig og kostbar tabbe for Nestlé. Poenget som vil
eksemplifiseres er betydningen av nyansene og at en boks for finansiering innen en
bransje egentlig bestar av ulike farger. Sjansen er at det finnes flere tilfeller med
«saeregenheter» bak mange statistikker som en ikke vet om. Vet en ikke om slike nyanser

kan dette naturligvis fgre til at man tar beslutninger pa et mangelfullt grunnlag.

Et annet forhold som potensielt har stgrre betydning i tidligere faser enn senere faser er
hva som faktisk ligger i ordet avkastning. Det norske ordet avkastning i seg selv er antatt
for de fleste a veere et gkonomisk ladet ord. Pa engelsk brukes gjerne «reward» hvorav

reward nesten mer kan ses pa som belgnning enn avkastning i seg selv. Det finnes nemlig
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flere grunner til at en investor kan legge mer i ordet avkastning enn bare det rent
gkonomiske. For eksempel vil det a gi et manedlig stgttebelgp til et fadderbarn kunne gi
en annen type belgnning enn noe rent gkonomisk tilbake. En «investerer» kapital i bytte
mot en fglelse av & ha bidratt med noe verdifullt. Fglelser kan ogsa utspeile seg i form av
status, empati, skyldfglelse og sa videre. | konsumentmarkedet ser man eksempler pa
dette hele tiden. Hva far eksempelvis en kvinne til & betale ti tusen kroner for en bestemt
designerveske nar en kunne fatt en med omtrent identisk design, samme funksjonalitet
og materialer til en brgkdel av prisen? Det er forventningen om at akkurat den
designervesken skal gi gkt status eller det at en blir viet ekstra oppmerksomhet mens en
er i butikken og lignende som kan ses pa som en egen avkastning i seg selv. Har enn en
idé som er tiltenkt a Igse utfordringer tilknyttet demens har du sannsynligvis stgrre sjanse
a fa med en investor som har en mor med demens enn en uten. Gav den samme
investoren bort pengene sine til en annen tilsvarende idé forrige uke har han kanskje ikke
gnske om & investere i to nesten like idéer og sa videre. En ser ogsa eksempler pa til dels
urasjonelle beslutninger nar en studerer tips kunder gir pa restauranter. Tipsen fra kunder
viser seg 3 gke med 3 % ved at kunden far en mintsjokolade sammen med regningen
(Strohmetz, Rind, Fisher, & Lynn, 2002). Papeker servitgren muntlig at det fglger med en
mintsjokolade gker tipsen med 14 %. Hvis servitgren fgrst gir en sjokolademint for sa og
kommer tilbake a tilby enda en gker tipsen med hele 21 %. En liten «nyans» som en

mintsjokolade gir altsa en relativt uproporsjonal avkastning for servitgren.

Et annet forhold, som ogsa er blitt omtalt i kapittel 2, er vektingen av kriterier. En har god
oversikt over de ulike kriteriene investorer baserer sine beslutninger pa knyttet til
investeringer i tidligfaseselskaper enten det er idéen, teamet, markedet, konkurrenter og
annet. Dette er forholdsvis grunnleggende forhold som er lite gatefulle — er det for
eksempel hard konkurranse i et marked kan dette vaere en opplagt begrunnelse for ikke
a investere nettopp der. Hvis det derimot er slik at, pa grunn av det store usikkerheten i
tidlig fase, vil la oss si 70 % av beslutningen til en erfaren forretningsengel kunne bli tatt
av intuisjon og magefglelse. En faktor som utgjgr 70 % vil dermed «trumfe» enhver annen
faktor. Om de resterende 30 % blir betraktelig forbedret (for eksempel via
matchingordninger) vil det potensielt ikke bidra til en massiv forbedring av gaten. En kan
0gsa se at menneskers beslutninger lar seg ogsa pavirke av trivielle forhold som tidspunkt
for lunsj (Danziger, Levav, & Avnaim-Pesso, 2011). Danziger undersgkte domsavgjgrelser
til atte israelske dommere i 1,112 hgringer over 10 maneder. Han fant ut at sjansene for
en fange a fa innvilget prgvelgslatelse varierte med tidspunktet pa dagen saken var oppe

til hgring. Fangenes odds for a fa innvilget prgvelgslatelse startet hgyt pa morgen med ca.
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65 % for sannsynligheten stupte til nesten ingenting i Igpet av de neste timene. En syklus
av topper og daler som dette gjentok seg i Igpet av dagen. Det hele virket & henge sammen
med nar dommerne fikk servert mat. Fangers sannsynlighet for prgvelgslatelse hoppet
nemlig opp tilbake igjen til 65 % pa to forskjellige tider: rett etter dommernes maltid pa

formiddagen og igjen etter luns;j.

En viktig presisering vil vaere at antallet forretningsengler en som griinder vil komme i
kontakt med sannsynligvis vil veere begrenset spesielt hvis en bare ser pa de som er bosatt
i Norge. Forskning legger gjerne opp til at tilfeller i ytterkantene vil med hgyt nok antall
datapunkter jevnes ut slik at man ender opp med en normalfordeling. | tilfellet nar en
grinder skal finne en forretningsengel er det rimelig & anta at antallet en faktisk kommer
i kontakt med ikke er fire eller tresifret, men ensifret eller tosifret. Nar antallet fgrst er
sapass lavt kan noe sa trivielt som om investoren har spist lunsj eller ikke sla sterkere inn.
Dette vil igjen jevnes ut hvis man ser pa forretningsengler under ett i Norge, men for den
enkelte griinder som kan bli offer for slike tilfeldigheter ses det pa som en fordel om en

er klar over disse nyansene.

En annen kjent faktor er «khome bias» som ogsa kan relateres tilbake til risiko ved at det
normalt vil veere mindre risiko forbundet med markeder en selv kjenner godt fra fgr
(Maula, 2012). Dette fgrer blant annet til at en ser at investorer ofte gnsker a investere i
sektorer en har erfaring fra, selskaper lokalt tilknyttet der en bor og lignende. Selv om det
fra et synspunkt kan virke som irrasjonelt a ikke skulle utnytte alle mulighetene som finnes
er det fra et annet perspektiv hgyst rasjonelt med tanke pa at risikoen er mindre for
akkurat den personen. Dette er nok et eksempel pa hvordan sma nyanser kan pavirke et
utfall. Igjen er det helt rasjonelt hvis man far det forklart, men det gjelder altsad at man

helst burde ha kunnskap om slike nyanser pa forhand.

Innen portefgljeteori konkret ser en ogsa flere bias (Kendall & Rollins, 2003). Dette kan
blant annet knyttes til hvordan bedrifter driver sin portefgljestyring og dermed
prioritering av prosjekter eller investeringsmuligheter. For eksempel er det ikke alltid
objektive kriterier som blir lagt til grunn for utvelgelse av prosjekter. En vanlig utfordring
som beskrives er sakalte «pet projects». Et «pet project» blir sett pa som noens personlige
favoritt. Slike prosjekter blir gjerne favorisert basert pa personlige grunner og vil ikke
ngdvendigvis bli sett pa som ngdvendig eller viktig for bedriften i seg selv. Toppledere kan
for eksempel sgrge for at prosjektet som involverer den arlige styreturen til varmere strgk
opprettholdes. Selv om implementeringen av portefgljestyringsprosesser sgrger for mer

apenhet i beslutningsfasen vil det altsa fortsatt kunne vaere enkeltpersoner eller grupper
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som motvirker en optimal strategisk forankring. Et annet brukt uttrykk, for & beskrive
samme type utfordring, er noe som kalles «decibel decision making». Dette blir gjerne
observert i mgter hvor sterke personligheter med «hgy stemme» kan overkjgre de andre
far a fa fram sitt personlige favorittprosjekt. Disse utfordringene kan veere vanskelig a
oppdage da personene gjerne ikke gnsker a avslgre deres bakenforliggende motiver. | den
grad griindere vil forsgke & overbevis en bedrift vil man dermed ogsa potensielt matte ta

i betraktning de ansattes personlige interesser og motiver.

Ogsa for en investor vil en matte tenke seg en viss verdikjede blant annet med tanke pa
deres vanlige gnske om 3 kunne selge seg ut pa et tidspunkt (exit). En kan i praksis som
grinder kjenne kundene sine sa godt som bare det og forgvrig ha kunder, men har ikke
investorene noen a selge til vil de kanskje heller ikke ga inn med investeringer til a

begynne med.

Dette lille utsnittet viser eksempler pa nyanser av statistikker og forskningsresultater som
kan pavirke den mer gatefulle delen av utfordringen. En skal med andre ord vite hva en
gj@r nar en setter i gang stgrre stgtteprogrammer hvis en skal sikre faktiske resultater.
Selv kun ved 3 la hovedfokuset vaere innad i investorboksen ser en altsd at gatefulle

utfordringer absolutt kan veere tilstede.

Entreprengrskap
Entreprengrskap
sfinans
/ \
Entres,::ggmkap indeleddsteori Finansteori
(etterspgrsel) (likevekt) (tilbud)
N P >~ A

Istedenfor 3 omtale et generelt utvalg av ulike entreprengrskapsteorier vil det i henhold
til vinklingen for denne oppgaven fokuseres pa hvilke teorier virkemiddelapparatet virker
a prioritere i sin massekommunikasjon. Dette er da ment & skulle representere
fa@rsteinntrykket potensielle entreprengrer far i forhold til hva de blir anbefalt a sette seg
inn i nar en skal leere om entreprengrskap. For ordens skyld vil det presiseres at
entreprengrskapsteori her vil belyses mer generelt i forhold til det a skape kommersielle
suksesser og ikke ngdvendigvis bare rettet mot ekstern risikokapital. Innad i boksen ses
det hensiktsmessig & belyse hvordan teoriene resulterer i offentlige utspill og forslag (pa

overflaten) for deretter & dykke under havoverflaten og belyse nyanser som kan vaere

«skjulte» og skape utfordringer i praksis.
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Den «enkle» teorien
Det er rimelig & forvente at mange potensielle entreprengrer vil ga inn pa Innovasjon

Norge sin hjemmeside hvis en gnsker a gke sin kunnskap.

Ideutvikling: Go lean! Forretningsmodell Beskytt ideen din
En smidig ide- og forretningsutvikling er En god forretningsmodell er viktig - slik Trenger du patent, varemerke- eller
tryggest og billigst. lager du en. designregistrering?
Skaff penger Pitch ideen din Tenk internasjonalt
Ulike mater og skaffe deg finansiering pa Overbevis investorer og kunder pé to Det norske markedet kan vaere for lite til &
minutter. lenne seg.
Figur: Utsnitt fra Innovasjon Norge sine hjemmesider knyttet til griindere

(http://innovasjonnorge.no/no/grunder/)

Hva som finnes pa hjemmesidene omfatter naturligvis et forholdsvis bredt omrade da
Innovasjon Norge har et stort utvalg av tiloud om hjelp bade kapitalmessig og
radgivningsmessig. En skal som griinder kunne klikke seg inn der en selv gnsker og fordype
seg etter behov. | denne sammenheng vil det derimot fremheves fgrsteinntrykket en vil
kunne forvente a fa grunnet fokuset pa at oppleeringen skal vaere effektiv og rask (omtrent
som «overskriften» eller «innholdsfortegnelsen» viser at en vil kunne leere om hvis en

begynner a grave et gitt sted).

Flere av radene innen entreprengrskap er generelle i sin natur. Dette henger sammen
med at entreprengrskap som fagomrade baserer seg med pa grunnleggende prinsipper
mer enn at det bygger pa matematiske formler og lignende som gjennomgangen av
finansteori bar preg av. De grunnleggende prinsippene har man gjennom god kartlegging
klart & identifisere som best practice. Det er altsa mer i retning av a veere «velg det beste
alternativet av A og B basert pa opplevde kundebehov» og mindre av «valg A over B hvis
naverdien av A er hgyere enn B basert pa diskonteringsrenten tilknyttet aktivaklasse x,
beta og sa videre). Mellom de mer generelle radene pa hjemmesidene til innovasjon
Norge, som «tenk internasjonalt» og «beskytt idéen din», finnes det enkelte henvisninger

til mer konkrete verktgy eller metoder det er verdt a se naermere pa.

Gitt at en gnsker a tilby kunnskap om hva en kan bruke av verktgy eller metoder i praksis
velger en som regel, pa nettsider som dette, a fokusere pa det som er blitt nyttiggjort av
en stor gruppe mennesker. En tenker da pa Eric Ries sin LEAN Startup metodikk som finnes
via linken «ldeutvikling: Og Lean!» og Business Model Canvas som finnes via linken
«Forretningsmodell» som kanskje de to mest fremtredende leeringsmetodikkene. Dette
er verktgy som antas a gke sannsynligheten for a lykkes ved & fokusere pa prosesser.

Business Model Canvas er allerede omtalt noe tidligere sa mer naerliggende vil det kunne
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vaere 3 se naermere pa «ldeutvikling: Go Lean!» da dette ogsa er en neerliggende fase for
potensielle griindere a veere interessert i. Innovasjon Norge fremhever videre fglgende
punkter tilknyttet «Idé og forretningsutvikling»?® som kan representere en god oversikt
over mye av det viktigeste metodikken legger opp til (det vil si hva en kommer til nar en

klikker seg inn pa linken):

En smidig oppstart, ogsa kalt «lean» kan hjelpe deg med G komme raskere i gang og spare

deg for mye penger og tid. Her er 5 tips til kjapp idé- og forretningsutvikling.
1. Fokuser pd en idé om gangen

2. La kundene avgjgre om ideen din er god

3. Videreutvikling

4. Tenk stort

5. Lag noe kundene "ma ha"

Det finnes ogsa informasjon direkte relatert til finansiering i form av ekstern kapital som
eksempelvis gjennom linken «Pitch idéen din». Her fokuseres det primaert pa
presentasjonsteknikker gjerne i et kort «elevator pitch» format. Dette krever at en
allerede har en idé en kan presentere sa det er mindre relevant 3 belyse akkurat dette
omradet i denne omgang. Innenfor linken «Skaff penger» er fokuset mer 3 liste opp
muligheter som etablerertilskudd, SkatteFUNN, venture capital og andre kilder mer enn
opplaering direkte. Med andre ord gar disse omradene lite pa selve ambisjonsnivaet selv

om de i hgyeste grad er innenfor finansieringslinsen.

Pa et generelt niva, hvis en ser alle feltene sammen, kan en tolke det til at det oppfordres
til et hgyt ambisjonsniva (i form av «tenk stort», «lag noe kunden ma ha» og lignende).
Alt som star pa nettsiden burde saledes veere et godt utgangspunkt for potensielle

entreprengrer a sette seg hgye ambisjoner.

Offentlige uttalelser
Eksempel Innovasjon Norge arsrapport 2014 (Innovasjon Norge, 2014b)

Utdrag fra side 19 under delmal 1 «Flere gode griindere»:

«Det har tradisjonelt veert fokusert pd at markedssvikten innenfor entreprengrskap er

knyttet til kapitalutfordringer. Ny kunnskap peker imidlertid pd at griindernes mangel pd

2 http://innovasjonnorge.no/no/grunder/ideutvikling/forretningsutvikling
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forretningskompetanse og markedsorientering er et like stort eller stgrre problem enn

mangel pa kapital.»

En papeker med dette at for a lykkes er det vel sa mye griindernes kompetanse som er

avgjerende. Med andre ord vektlegges kunnskap under malet «flere gode griindere».

Eksempel foredrag Anita Krohn Traaseth gjengitt i 3in (Nafstad, 2014a)

Fra artikkel: Anita Krohn Traaseth

«Pyselandet» rinansavisen har tidligere flere ganger veert kritisk

“Is Norway Leaving Its Tech Startups Out In Th
Tech gch, 23. april 2012

til at Norge godtar G bli kalt en sinke
e Norwegian Startup Scene Hot Or N

tup 08. mai 2012

pd innovasjon. En beskrivelse som er
rge sinke pa innovasjon

Union Scoreboard 2010

hentet fra internasjonale

Norge knust av Sverige i

november 2012

sammenligninger som ikke tar hgyde
for at Norge har en helt annen

neeringsstruktur enn andre land.

Derfor har hun satt i gang et arbeid med @ lage en egen norsk indikator, etter modell fra

britiske Nesta. NG er hun opptatt av at denne kulturen strekker seg helt ned pa individniva.

—Vima endre myten om at vi er trege. | stedet ma vi laere av kompetansen svenskene har,
sier Traaseth — og eksemplifiserer forskjellen pa en introvert norsk ingenigr og en

utadvendt svenske med brystkassa i veeret.

Dette er et eksempel pa at en stadig papeker at griindere ma sgrge for @ markedsfgre seg

selv og sin idé.

Eksempel utsnitt avisartikkel 3in «Mini-innovasjon like viktig som giga-innovasjon»

(Nafstad, 2014b)

Fra artikkel: Innovasjon Norge legger stor vekt pd G fa frem mer innovasjon pa et
internasjonalt nivd, men Per Koch viser til at mindre radikal innovasjon kan ogsa
veere av stor betydning for sysselsetting, konkurransekraft og skonomisk vekst.
Slik innovasjon kan ogsa veere med paG a styrke nzaeringsklyngenes overlevelse og

dermed ogsa legge grunnlaget for mer radikal innovasjon senere, sier Koch.

— Vi vet at over 90 prosent av griinderne enten gdr konkurs eller md endre
dramatisk pd forretningsideen sin underveis. Det som kjennetegner de som lykkes
er ikke hvor original forretningsideen og teknologien var, men om de klarte d svare

pd et behov i markedet. At de ikke gikk tom for penger pd veien og at de hadde et
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riktig team er ogsa helt avgjsrende for suksess. Derfor kan innovasjon pa nasjonalt
niva veere helt avgjgrende for G ha Isnnsomme og konkurransedyktige bedrifter i

hele landet, papeker Koch.

Men dette hindrer ikke Innovasjon Norge fra G avlaste risiko for griindere med mer
hdrete mdl og nye revolusjonerende Igsninger. Uansett hvor original ideen eller

teknologien bak er, er ngkkelen G raskt fa testet ideen pd kunde og tilpasse

underveis —sdkalt lean startup, mener de.

Her papekes altsa at en etterlyser ulike former for innovasjon og henviser blant annet til
LEAN startup prinsippene. P4 mange mater representerer disse tre eksemplene mye av
det samme en presenterer pa hjemmesidene sine og en er pa den maten konsekvent i

sine uttalelser.

De «skjulte» utfordringene
Som det er blitt papekt bzerer de offentlige uttalelsene og de teoretiske radene preg av a

vaere generelle i sin natur — en skal «vaere innovativ», «tenke internasjonalty, «beskytte
idéen» og sa videre. Det er rimelig & anta at en potensiell griinder ikke er spesielt uenig i
dette og at en vil gjgre sitt beste for a leve opp til radene. Pa en annen side, gitt at radene
er sapass «fornuftige» og mulig «selvforklarende», er det grunn til a tro at det bgr ikke
veere en manglende bevissthet om disse radene i seg selv som skaper gaten i Norge.
Hvorfor skulle man unnga a tenke internasjonalt hvis man fgrst hadde ambisjoner over et
visst niva og sa videre? Hva det i praksis innebaerer er derimot ikke ngdvendigvis sa enkelt
a forsta. Utfordringen kan starte allerede i det a tolke hva det vil si & veere innovativ. Hver
enkelt person har potensielt en egen standard for hva det vil si a veere innovativ. Samtidig
er det flere dimensjoner bak det hele i form for eksempel inkrementell versus disruptiv
innovasjon. Det kan godt hende at dette er gjort med vilje hvis en skal stgtte alle initiativ
sa lenge det er innovativt for personen selv som avisartikkelen i det tredje eksempelet er
litt inne pa. Eksempelvis kan en ny melkemaskin vaere innovativt for en gard uten at
melkemaskinen er innovativ i seg selv. Poenget er a fremheve i hvor stor grad Innovasjon
Norge skaper et fgrsteinntrykk som vil resultere i kommersielle suksesser store nok til 3
Norge pa kartet. A gi samme rad til alle uten & eksemplifisere virker ikke a stgtte oppunder
dette. Alle vil pasta at deres egen Igsning er «innovativ», men det kan veere vanskelig a
vite hvordan en er i forhold til andre alternativer uten a ha et sammenligningsgrunnlag.
Nar det eksempelvis snakkes om «hdrete mal og nye revolusjonerende Igsninger», nar
passerer man den terskelen? For en som sammenligner seg selv med Elon Musk kan
enhver idé bli lite ambisigs. For en som sammenligner seg med andre studenter i en

idekonkurranse kan ens egen idé veere virkelig harete. | den grad en objektivt sett (og ikke
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basert pa subjektive sammenligninger) kunne beskrevet terskelen ville en fra begynnelsen

av kunne fa en innsikt i hva en ambisigs idé virkelig ville si.

Det «a vite om noe» resulterer heller ikke ngdvendigvis i resultater. Det blir som a si «spis
sunnere og tren mer.» En vet godt at en skal gjgre det, men allikevel er det for mange ikke
ngdvendigvis enkelt 3 implementere. Igjen kan det relateres til nyansene som dukker opp
i praktiseringen hvor en har vidt forskjellige forutsetninger pa individniva. Selv om en
person fglger det samme dokumenterte treningsopplegget som en annen vil ikke det

ngdvendigvis medfgre samme resultater.

En har ogsa eksempler pa at ved a tolke markedsorientering for mye kan en unnga selv 3
tenke hva det er sluttbrukeren egentlig trenger, men som de selv ikke vet om at de
trenger. Et sitat som ofte tilskrives®® Henry Ford (mannen bak masseproduksjonen av bilen
Ford Model T) illustrerer dette: «hvis jeg hadde spurt kundene mine hva de ville ha, sd

hadde de sagt at de gnsket seg en raskere hest».

Janteloven er i Norge rimelig kjent sa dette er ikke ngdvendigvis en skjult utfordring, men
det illustrerer allikevel en nyanse som vil kunne trekkes tilbake til individuelle forskjeller.
| forhold til dette med a skulle vaere ambisigs, tenke internasjonalt, vaere fremoverlent,
tenke stort og sa videre kan kulturelle forhold som en jantelov spille inn. Metastudier pa
etterspgrselssiden papeker blant annet at personlige oppfatninger og preferanser samt
evnen til interaksjon og grad av nettverk er vesentlige omrader nar det kommer konkret
til 3 tiltrekke seg tildligfase ekstern kapital (Einar Rasmussen & Sgrheim, 2012). | slike

tilfeller kan en jantelov tenkes a virke hemmende pa visse punkter.

Akkurat det & neermest oppmuntre til a feile blir ogsa kritisert sett i sammenheng med a
sette seg et hgyt ambisjonsniva. Bard Stranheim har blant annet tatt initiativet til
«museum of proud failures» hvor bidrag pa tidligere feil skal samles. «Erfaring med &
mislykkes gker nemlig sjansen til G lykkes senere og det gir nyttig laerdom for andre som
vil lykkes. Viskal vage a feile mer, og vi md s@rge for at konsekvensen for @ feile er mindre»,
fremhever Bard Stranheim (Nafstad, 2015b). Peter Thiel tenker fglgende om det 3 lzere
av sine feil (Harvard magazine, 2014): “The value of failure is greatly overrated,” Thiel said,
explaining that the reasons for failure are often too complicated to create applicable
lessons. Instead, “the lessons people draw from most failed startups is that it’s impossible

to build great businesses, so you then try something less ambitious, which is one of the

30 Om det noen gang var Henry Ford selv som sa dette er derimot omdiskutert (Vlaskovits, 2011)
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other ways failure has a high cost.... The belief that it is hard but possible to build up a

great business is an extremely effective tool”.

Mye formell kunnskap og kompetanse er heller ikke ngdvendigvis noe som fgrer til
suksess. Dette ser en blant annet hos investeringsselskapene hvor det er veldig fa som
klarer & plukke vinnere. En godtar at bare en av de mange i portefgljen skal bli den store
suksessen. Ofte kan det veere de ikke ngdvendigvis opplagte som gjgr suksess. Selv altsa
med en kompetent ekstern part som «gar god for» et case er det altsa ikke rett frem. Det

er og blir et sjansespill selv om alt ser bra ut pa papiret.

A inneha mye formell kunnskap og kompetanse kan ogsa bli sett pa som et «problem» i
forhold til kreativitet. Flere pastar at jo mer kunnskap man har fra f@r jo mer begrenser
man seg (Haren, 2008) (Robinson, 2006). Hairen har et eksempel med referanse til
Robinson sin pastand om at “schools kill creativity” som illustrerer dette: Voksne og barn
ble spurt om hvor man ville ha et ekstra gye. 80 % av voksne svarte, uten spesielt lang
betenkningstid, at de da ville ha det ekstra gyet i bakhodet - logisk nok da det vil veere
praktisk & kunne se bade fremover og bakover. Hos barna fikk man derimot helt andre
svar: en gutt ville ha satt det under bena slik at man kunne bruke det til a rulle fremover
(tok ikke hensyn til at gyet ngdvendigvis matte brukes til 3 se med), en annen ville satt
det pa sin storesgsters soverom (tok ikke hensyn til at gyet matte vaere en del av kroppen),
en annen ville ha sett gyet pa fingeren (for pa den maten a kunne se rundt hjgrner osv).
Poenget er at med kunnskap og erfaring blir man preget av et sett med rammer og man
tar visse hensyn som begrenser kreativiteten. Man blir kanskje flinkere til a tenke innenfor

«boksen», men darligere «utenfor boksen»3L,

Mens en innen statistikk gjerne omtaler outliers som noe er bgr ekskludere fra datasett
kan en innen entreprengrskap i mange tilfeller laere mye av a studere nettopp outliers.
Dette underbygges at det er nok av eksempler pa at noen av de som virkelig gjgr det godt
for eksempel mangler en formell utdannelse (husk at tidligere har det blitt referert til
undersgkelser som viser at formell utdannelse i gjennomsnitt sa ut til 8 gi bedre
resultater). Flere slike eksempler kan en blant annet finne i Norge; det trekkes frem3?
(Martinsen, 2015): «Kjell Inge Rgkke, eiendomsbaronen Olav Thon, skipsreder John
Fredriksen, colonialmajor Odd Reitan og frisgrdronningen Inger Ellen Nicolaisen er et lite

utvalg personer uten formell utdannelse og med stor suksess i nzeringslivet. Griinderen av

31 pette kan for gvrig ses i sammenheng med det tidligere omtalte pastdelsen fra Peter Thiel:

«Never ever hire an MBA; they will ruin your company»

32 Akkurat navnene som nevnes er basert pa «suksess i naeringslivet» og ikke alle kan i like stor grad

tilknyttes direkte til «suksess innen entreprengrskap», men det vil kunne eksemplifisere poenget.
Side | 69



136901 Master of Management 01.09.2015

Rema 1000 (Norges stgrste familieselskap) gar sé langt som @ pdsta at han aldri hadde
kommet sd langt hadde han tatt Norges Handelshgyskole. Inger Ellen Nicolaisen, eier og
leder av Nikita-kjeden tok ett dr pd handelsskolen, med saerdeles hgyt fraveer. Hun var i
gang allerede som 16 dring. | dag eier hun Nikita gruppen med 450 ansatte og en brutto
arsomsetning pa over 240 millioner. Programleder Fredrik Skavlan har ingen utdannelse

utover et datakurs pa 80 tallet og en 24 timers karriere fra forsvaret».

En kan ogsa pasta at en ideell entreprengr ikke ngdvendigvis er det samme som en ideell
griinder®, Dette ses gjerne i sammenheng med ulike personlighetstyper. Det er tidligere
papekt at mye innen finansteori er basert pa bruk av formler med ukjente symboler og
lignende. Det er med det rimelig at finans tiltrekker seg personlighetstyper som har en
viss interesse for & fordype seg i den slags. Ser en pa typiske personlighetstrekk ved
seriegriindere er det ikke vanskelig a tenke seg at ulikheter pa dette feltet i seg selv kan
skape utfordringer nar en skal forsgke a skape «likevekt» med en investor (Bonnstetter,
2013). Mye av dette kan veere grunnen til hvorfor man i sa mange tilfeller papeker
viktigheten av kompetent kapital og ikke bare kapital (en kan tenkes a kompletterer
hverandre pa visse personlighetsmessig omrader ogsa). Skal kompetent kapital hjelpe
fordrer det allikevel fgrst at en er villige til 3 jobbe sammen i det hele tatt (sa ulikhetene

bgre ga overens i det praktiske).

THE KEY TRAITS OF A SERIAL ENTREPRENEUR
Based on a control group of 17,000 working adults, serial entre
preneurs tested above and below average in the following skills:

ABOVE OR BELOW THE CONTROL GROUP'S AVERAGE

Persuasion +117
Leadership +1.02
Personal accountability +.86
Goal orientation +.48

Interpersanal skills § +.03

-.20 Analytical problem solving
-.80 Empathy
-.80 Planning & organizing
-.80 Self-management
SOURCE TARGET TRAINIMG INTERNATIONAL HER.ORG

Figur: Personlighetstrekk seriegriindere (Bonnstetter, 2013)

33 Gitt at en ser for seg en griinder som en «oppfinner» og en entreprengr mer som en «utvikler»
eller lignende sammenligninger.
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Tatt i betraktning av at det i debatteres natur legges opp til en konfrontasjon mellom to
parter blir det ofte ikke sa mye fokus pa mellomliggende teorier i det offentlige. Innenfor
den akademiske verden har de allikevel fatt ganske stor oppmerksomhet og er verdt 3
nevnes. Likevekt og bindeledd er ogsa en sentral del av det a fremheve det som oppleves
som «oversett» og «undervurdert» bade innad i dette rammeverket og i modeller som

GEM og har saledes en naturlig plass i denne oppgaven.

Utvalgte teorier
Leter man etter rasjonelle teorier i bindingspunktet en direkte kan relatere til

entreprengrskapsfinans er det gjerne problematikk som asymmetrisk informasjon og
monitoreringskostnader som fort dukker opp. Innen dette dreier det seg ofte om nettopp
samspillet mellom to parter. Ofte vil en part omtales som en agent og en annen som
prinsipal. Utfordringer kan blant annet oppstd nar en agent tar beslutninger pa vegne av
en prinsipal uten ngdvendigvis & ha sammenfallende interesser med prinsipalen eller nar
agenten sitter pa relevant informasjon som prinsipalen ikke har (Laffont, 2002). Som ledd
i dette ser en gjerne pa hvordan prinsipalen kan fastsette en kontrakt, incentiver eller

annet som sgrger for at det er i agentens egeninteresse a gjgre som prinsipalen vil.

Innen kontraktsteori i seg selv finnes det mange ulike former for best practice. Her kan en
grovt skille mellom i hvor stor grad man forsgker a bruke formelle kontrakter kontra
uformelle tillitsforhold nar det kommer til 3 regulere forholdene. For 3 knytte det til
tidligere kriterier fra Springfondet kan en ogsa se pa de ulike elementene man blant annet
gnsker a ha en form for formell regulering pa. | henhold til punktene under er det altsa
ikke rent lite investorer vil gnske a forme til sitt eget beste. | de fleste tilfeller er det rimelig

a anta at investorer har stgrre erfaring pa denne fronten en griindere.
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Innflytelse og beskyttelse

* Styrerepresentasjon

* Aksjonaeravtaler som gir spesielle rettigheter
* Drag-along rettigheter — mulighet til 3 fremtvinge salg

+ Tag-along rettigheter — mulighet til a bli med pa salg
+ Vetorettigheter — veto mot salg, oppkjgp, emisjoner, mv

* Innflytelse gjennom avtaler og involvering - ikke

prosenter

Exit

* Mulige exit-alternativer identifiseres ofte fgr
investering

— Salgsmuligheter og exit-strategi revideres fortlgpende
* Viktig a posisjonere seg for oppkjsp
* Timing er kritisk
—> At investor skal ut er del av "kontrakten”

Figur: Eksempler pG elementer i formelle kontrakter (Gjesdal, 2012)

Spillteori er et tilsvarende fagfelt som i utgangspunktet en matematisk teori tilknyttet
strategiske situasjoner (Tirole, 2006). Her simuleres til dels komplekse utviklingslgp hvor
flere aktgrer handler med eller uten informasjon om andre akt@rers strategi. En del av
dette er ofte a legge inn ulike forventninger om belgnning eller straff for sa a se hvordan
dette antas & pavirke resultatene. Det blir beskrevet konsepter som eksempelvis
nytteforventningsteoremet som har likheter med finansteori i form av bruken av

forventninger.

Akkurat bindeleddsteorier er noe som vil bli dekket ytterliggere i den indirekte
sfaeren/rammen av teorier. Mange av poengene innen bindeleddsteoriene som gnskes a

eksemplifiseres dekkes her.

Utfordringene som teoriene belyser vil i seg selv alltid vaere tilstede. Det beste man kan
gjore er a forsgke a minimere utfordringen. For noterte selskaper er dette forsgkt regulert
giennom meldeplikt, forbud mot bruk av innsideinformasjon og lignende (typiske
kontrakter og corporate governance). Dette er vanskeligere @ handheve for
oppstartsselskaper. | de aller tidligste fasene ses det dermed vanskelig ut som om

kontrakter eller andre forhold skal kunne «lgse gaten».

Noe av det potensielt mest verdifulle med a belyse at det finnes teorier som eksempelvis
spillteori som gar direkte pa dynamikken mellom to parter er & vise for en ansatt i
virkemiddelapparatet at det virker a veere fullt mulig a benytte seg av ulike teorier i den
grad man gnsker a se pa «HVA og HYORDAN» selv senere. For eksempel er det greit a vite
om at det er noe som heter nytteforventningsteoremet, agent/prinsipal og lighende som

man enten kan bruke til inspirasjon eller i en direkte opplaering av potensielle
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entreprengrer. | s3 mate stemmer denne gjennomgangen med antagelsen om at
bindeleddsteorier er en potensielt oversett og undervurdert kilde til laering (verdien av
tverrfaglighet). Det er i henhold til min erfaring sjeldent at en bruker begreper som
asymmetrisk informasjon, agent, prinsipal og sa videre i det daglige. Hadde en hatt en
forstaelse av grunnprinsippene bak for eksempel forholdet mellom agent og prinsipal ville

det muligens veert enklere & forsta kontraktbetingelsene investorer ofte krever.

Offentlige uttalelser
Til na er det fokusert mye pa skillet mellom etterspgrsel og tilbud. Det betyr ikke at ingen

uttaler 3 uttale seg om viktigheten med a kjenne til hverandre.

Eksempel avisartikkel Vest24 «For lite pengefokus blant griindere», interviju med
kommunikasjonssjef Rune Szavik i Investinor (Havre, 2015)

For lite pengefokus blant mange — Jeg snakker med mange
grindere griindere som ikke har spesielt
Av SVEIN TORE HAVRE gOd kunnskap om
23.2pril 2015, K., 15:25 v kapitalmarkedet. Det er for sd

Han mener mange griindere er for lite opptatt av & hente vidt greit nok. Men det sldr meg

inn penger. Torsdag ga Investinors Rune Saevik gode rad ofte hvor lite mange griindere
pa Grinderdagen i Grieghallen i Bergen.

o

gjgr for a skaffe seg slik
kunnskap. | konkurranse med
hundre andre gode ideer kan
denne kunnskapen godt bli
avgjgrende for om griinderen
lykkes med G skaffe kapital, sa
Rune Seevik i Investinor til
forsamlingen i Peer Gynt-salen.

Rdad og krav

Han gikk ngye inn pd hva en griinder bgr gjgre nar han gdr i markedet etter
penger. Kunnskap om kapitalmarkedet er bare ett av mange punkter Seevik trekker
frem.

Blant annet bgr man i starten satse pd offentlige stgtteordninger, som for
eksempel Innovasjon Norge, ulike sakornfond, Siva og Forskningsrdadet.

— Dette er «billige penger», det vil si at det er rimelig G hente stgtte her.

Griinderne md ogsa bestemme segq for hvilket selskap det er man vil skape, og om
det er blant «business angels» eller i venturemarkedet man vil finne pengene.

— Det er ogsda forskjell pa investorer. Noen vil investere stort, andre mindre, noen
investerer bare i enkeltsektorer, og det er ogsa geografiske forskjeller. Griindere
som skal hente penger ma ha gjort seg kjent med dette fgr de gar i markedet, er
rddet fra Seaevik.
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Det siste avsnittet i seg selv viser dette med individuelle forskjeller hos investorer.
Bakgrunnen for uttalelsene er naturligvis god og rasjonell begrunnet da en avtale mellom
to parter vil kreve en samkjgring av insentiver pa hver side som er utgangspunktet for
agent/prinsipal betraktninger og sa videre. Igjen papeker det at «eksperter» bade vet om
utfordringer som finnes og de kommuniserer tydelig at det er noe griindere bgr sette seg
noe mer inn i. Spgrsmalet er i hvor stor grad denne type budskap forstas og nyttiggjgres
av grindere. Sannsynligvis kunne en effektivisert opplaeringen hvis virkemiddelapparatet
selv tok ansvar for 3 legge til at en kunne skaffe seg slik kunnskap og ikke pastod at det

«bare» var griindernes eget ansvar (satt pa spissen basert pa kommentaren i artikkelen).

Entreprengrskapsfinans

.

Entreprengrskap
sfinans

Entreprengrskap
steori
(etterspgrsel)

Bindeleddsteori Finansteori
(likevekt) (tilbud)

Setter man de foregaende teoretiske faggruppene (entreprengrskap og finans) sammen
vil de kunne defineres som entreprengrskapsfinans®*. Dette kan tenkes sammenlignet
med det som eventuelt burde finnes innenfor systemtenkning pa fagfeltet. Gitt at
rammeverket er satt som det er og angrepsvapenet inneholder en finansieringslinse ses
det som relevant a inkludere undersgkelser direkte tilknyttet entreprengrskapsfinans.
Gjennomgangen av denne boksen vil fokusere pa et overordnet niva. Hensikten med
dette er fgrst og fremst @ kunne sammenligne senere med den andre «makro» boksen om

innovasjon i neste kapittel.

En ting er hva det blir kommunisert innad i hvert fagomrade (boks) en annen ting er altsa
om noen har klart @ samle denne informasjonen til et felles rammeverk (bokser og
bindeledd sammen). Det hadde veert kjekt hvis det allerede fantes teorier som kunne
koble de mer metodiske finansteoriene med entreprengrskap sett i lys av a skulle skape
kommersielle suksesser. Dette kunne i sa fall vaere der en ville forvente a finne teorier en
kunne brukt direkte i opplaeringen av potensielle griindere. Finnes det derimot ikke vil det
i sa fall ogsa veere en verdifull laeardom. Det f@rste naturlige steget var dermed a undersgke

om det fantes steder der helheten ble laert bort og ikke minst hvordan en potensiell

34 Den engelske «entrepreneurial finance» virker utbredt. Akkurat den norske oversettelsen
entreprengrskapsfinans brukes derimot ikke nevneverdig.
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griinder vil kunne oppleve det hele. Med andre ord vil det i denne «boksen» fgrst og
fremst vaere et behov for a se om det i det hele tatt finnes relevante og opplagte kilder en
kunne ga til (knyttet primaert til HVA og HVORDAN). Dette vil kunne testes gjennom et
«kvalifisert» forsgk som innebaerer & bruke noen timer pa a forsgke a finne noe. Med
andre ord hvis en tenkt potensiell griinder basert i Norge bestemmer seg for 3 ville vite
mer om teorier og best practice tilknyttet entreprengrskapsfinans pa egenhand hva er det

da naerliggende & forvente at en far opp av informasjon3>?

Det mest naturlige er a begynne sgket pa nett. Ikke overraskende finnes det eksempler
pa mange rene praktiske kurs eller seminarer pa henholdsvis etterspgrselssiden (pitch el.)
eller tilbudssiden (verdivurdering el.). Heller ikke overraskende kommer det fa treff ved
direkte bruk av sgkeordet entreprengrskapsfinans. Andre mer indirekte norske sgkeord
eller bruk av engelske ord vil veere mer naturlig. Mer naerliggende vil ogsa veere a
undersgke om det finnes mer formelle kanaler i form av kurs og utdanning pa
universiteter eller hgyskoler som i seg selv primeert baserer sin opplaering pa akademisk
litteratur direkte. Det er visse som i hvert fall basert pa dets navn bgr kunne inneholde
noe. Derimot virker det kun a veere et fatall av disse tilgjengelig. Innad i bachelor og
mastergradsutdanninger om for eksempel entreprengrskap er det nok dekket, men skal
en fa en rask innsikt (i form av eksempelvis et enkeltkurs) uten & matte ta en hel utdanning

virker det begrenset. Noen av de en kan finne er:

e Kurs I06015: Finansiering av forretningsutvikling (NTNU Videre, 2015)
Kurset omhandler bdade evalueringer av  finansieringsbehov, egnede
finansieringskilder, investeringskriterier, verdigkende bidrag fra investorer,
Iennsomhetsvurderinger, verdivurderinger og exit.

e Course 15.431 Entrepreneurial Finance®® (MIT, 2011)

Examines the elements of entrepreneurial finance, focusing on technology-based
start-up ventures and the early stages of company development. The course
addresses key questions which challenge all entrepreneurs: how much money can
and should be raised; when should it be raised and from whom; what is a
reasonable valuation of the company, and how should funding, employment

contracts and exit decisions be structured. It aims to prepare students for these

3 | en fullverdig akademisk undersgkelse med krav til blant annet validitet og reliabilitet ville en
naturligvis matte gjennomfgr kontrollerte undersgkelser med faktiske potensielle griindere. Dette
ses i denne sammenheng ikke ut til 3 kunne ha noen utpreget betydning da det viktigste er 8 kunne
fa et generelt inntrykk mer enn a skulle dokumentere en pastatt hypotese eller lignende.
36 |kke oversatt til norsk for 8 unnga eventuelle uheldige oversettelser og gjenspeile hva som faktisk
vises.
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decisions, both as entrepreneurs and venture capitalists. In addition, the course

includes an in-depth analysis of the structure of the private equity industry.

e Course 1624 Entrepreneurial finance (Harvard Business School, 2015)
The goal of Entrepreneurial Finance is to help managers make better investment
and financing decisions in entrepreneurial settings. The course covers all stages of
the venture's life cycle from startup to exit, and delves into issues such as deal
structures, incentives, business models and valuation in much greater detail than
TEM. Approximately one-third of the cases concern technology-based businesses,
though the emphasis is on gaining insights into entrepreneurial management, not
technology per se. Typically, case protagonists have participated in over half the
class discussions. The first two modules of the course address key issues faced by
entrepreneurs: how much money should be raised at each stage; when should it
be raised; what is a reasonable valuation of the company; and how should
funding, employment contracts and exit decisions be structured. They aim to
prepare students for these decisions, both as entrepreneurs and as investors. The
next three modules look at a variety of financing models across the venture's life
cycle, with an aim to understanding the incentives of each type of investor, the
relative costs and benefits of each source of funding and the connections between

a venture's financing strategy and its product-market strategy.

En ser med dette at fokuset fgrst og fremst er rettet mot teorier innad i enten
entreprengrskap eller finans (med andre ord de to boksene hver for seg). Fa virker direkte
a se mot likevekten, menneskelige faktorer eller andre forhold denne oppgaven ofte
omtaler som «oversette» eller «undervurderte». | kurset pa Harvard nevnes det spesielt
pa slutten blant annet «aim to understanding the incentives of each type of investor». Her
er man potensielt mer inn pa det som kan skje under havoverflaten. Noe av det samme
finner man igjen i hvis man for eksempel pa Wikipedia (som det er nzerliggende a tro at

mange gar inn pa) leser ngye:
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Entrepreneurial finance

The Problem (ediq

Many entrepreneurs discover they need to attract money to fully commercialize their concepts. Thus they must find investors — such as their own employer, a bank, an
angel investor, a venture capital fund, a public stock offering or some other source of financing. When dealing with most classic sources of founding, entrepreneurs face
numerous challenges: scepticism towards the business and financial plans, requests for large equity stakes, tight contral and managerial influence and limited

understanding of the characteristic growth process that start-ups experience.
On the other hand, entrepreneurs must understand the four basic problems that can limit investors' willingness to invest capital:

» Uncertainty about the future: in terms of start-ups development possibilities, market and industry trends. The greater the uncertainty of a venture or project, the
greater the distribution of possible cutcomes

» Information gaps: differences in what various players know about a company's investment decisions.

» "Soft Assets”: these assets are unique and rarely have markets that allow for the measure of their value. Thus, lenders are less willing to provide credit against such
an asset

« Volatility of current market conditions: financial and product markets can change overnight, affecting a venture's current value and its potential profitability.

Figur: Utdrag fra Wikipediaartikkel om «Entrepreneurial finance»

Seker en lenge nok pa nett vil en sannsynligvis fa opp noe en kan fa verdifull laerdom fra.
Fgrsteinntrykket var derimot at det ikke finnes et apenbart sted & henvende seg til basert
pa offentlig tilgjengelig informasjon. Problemet blir beskrevet, blant annet i andre avsnitt
i Wikipediaartikkelen, som relativt komplekst hvor en virkelig er ngdt til a forsta den andre
partens sin situasjon (likevekten). Skal en derimot forsgke 3 laere seg noe om dette ved a
klikke seg inn pa linkene kommer man rett inn i mer dyptgaende teoretiske betraktninger
(altsa fa grunnprinsipper blir enkelt forklart). En ma for eksempel ha en viss forstaelse for

hva «tight control», «information gaps» og «volatility» faktisk vil bety i praksis.

Det er ogsa rimelig & anta at mange av kursene er aller mest relevant i litt senere faser og
i etterkant av de fgrste «mgtene» med blant annet forretningsengler som har mindre
konkrete kvantitative sider ved seg. Det er rimelig @ anta at det er fa potensielle grindere
som oppsgker disse kildene til @ begynne med (hvis en er «nybegynner» innen
entreprengrskap) og enda mindre sannsynlig at det er villige til 8 gjiennomfgre og forsta
eksempelvis et kurs innen verdivurdering med bruk av utrykk som diskonteringsrente,

naverdi, multipler og lignende.

| det minste viser det at entreprengrskapsfinans som et fagfelt i hvert fall er etablert.
Neste kapittel vilomhandle det mer etablerte fagfeltet innovasjon hvor en vil ha mulighet

til & se om en kan finne omrader av relevans.

5. Resultater - de indirekte teoriene
Foregdende kapittel illustrerte potensielle skjulte utfordringer med & se de teoretiske

modellene isolert og stgttet dermed oppunder argumentasjonen for a se om tilknyttede
fagomrader kan bidra til 8 gke den helhetlige forstaelsen. Fire tilknyttede fagfelt ses pa
som et naturlig antall & utforske da gjennomgangen av de direkte teoriene ogsa

omhandlet fire teorier. A utrede det komplette faglige spekteret innen de ulike feltene er
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heller ikke her malet. | trdd med problemstilling 2 vil en her starte med a eksemplifisere
best practice fra teorier tilknyttet de ulike boksene for sa 8 sammenligne dette med den

faktiske applikasjonen til virkemiddelapparatet.

Innovasjon

i Innovasjon i

N—

Pedagogikk Kommunikasjon Pedagogikk

Ferhandlinger

Pa samme mate som entreprengrskapsfinans kan ses pa som et utgangspunkt og et
overordnet rammeverk for «entreprengrskap og finans» kan innovasjon ses pa som det
samme for entreprengrskapsfinans i en tenkt tilknyttet (indirekte) sfaere®’. | motsetning
til for entreprengrskapsfinans finnes det pa dette omradet massevis av forskning og
empiri. En virker her i stgrre grad 3 legge vekt pa verdien av helhetstenkning. Noe annet
ville ogsa veert unaturlig da entreprengrskapsfinans er en sammenslaing av to konkrete
omrader mens innovasjon er en mer generell betegnelse. En kan ogsa argumentere for at
den egentlige diskusjonen innen kommersialisering av oppstartsbedrifter i seg selv dreier
seg om innovasjon og ikke ngdvendigvis entreprengrskapsfinans i seg selv. Nar det er sagt
er det jo nettopp den mer spissede «finansieringslinsen» tilknyttet
entreprengrskapsfinans som na vil bli sett i sammenheng med innovasjonsteori. Hadde
ikke min jakt pa kunnskap fgrst veert innom entreprengrskapsfinans ville ikke de samme

refleksjonene ha kommet frem i tilknytning til innovasjon.

Innovasjonsteorier har som tidligere forklart hatt en sentral plass i hvorfor denne
oppgaven metodemessig har blitt som den er. Hadde det ikke veert for at jeg i tidligere
jobbsituasjoner har blitt presentert for konsepter som for eksempel «innovation value
chain» er det ikke sikkert at denne oppgaven hadde fokusert like mye pa a undersgke
potensielle svake ledd. Da disse teoriene allerede er innbakt i oppgaven vil det i denne

sammenheng kunne vaere mer interessant a undersgke utviklingen innen teoriene de siste

37 Det teoretiske rammeverket for makrooppsett som dette blir gjerne definert som
systemtenkning. Oppgaven kunne tatt utgangspunkt i ulike teoretiske modeller innen dette feltet.
De som fantes virker derimot & vaere noe for generelle og fgrst og fremst mangle den potensielle
pedagogiske vinklingen denne oppgaven forsgker legge vekt pa.
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arene. Viktig vil ogsa vaere a fa frem en konkret refleksjon som nok har hatt avgjgrende

betydning for det valgte fokuset pa de fem hovedrefleksjonene.

Teorier
Et av de fgrste kursene jeg tok pa NTNU Videre var 16028 Markedsorientert ledelse og

innovasjon. Navnet i seg selv illustrerer mye av det som ofte har blitt seerlig presisert som
«oversett» eller «xundervurdert» i tidligere ar. Drevet frem av eksempler pa KODAK og
andre giganter som ikke «har fulgt med i timen» ble det en definerte som «technology
push» na erstattet med fokus pa «market pull». Jamfgr de tidligere kapitlene virker det &

skulle fokusere pa «markedsorientering» fortsatt vaere noe en presiserer ofte.

En finner ogsd tilsvarende presiseringer innen den relativt nylige utgivelsen av
«Innovasjon i praksis — veien til den andre siden» (Innoco, 2015). Her papekes viktigheten
av 3 tilpasse seg faktiske kundebehov illustrert ved «problemet» en tidligere hadde ved
at en forsgkte a presse en tenkt Igsning nedover hodet pa en bruker uten fgrst 3 ha

underspkt det faktiske behovet til brukeren.

Figur: L@gsning (stor L) forsgkes presses pd kunden (B for behov) (Innoco, 2015)

Mantraet virker a vaere forsta utfordringene sa godt sa mulig fgrst for deretter a tilpasse
Igsningene. Dette har i seg selv mange likhetstrekk med entreprengrskapslitteratur og

radene som gis der.

De senere arene virker derimot en tredje faktor blitt mer og mer vanlig i
innovasjonsmodeller (E. Fitzgerald, Wankerl, & Schramm, 2011). | mindre grad har jeg sett
mange presisere akkurat denne faktoren noe som gjgr at den kan vaere a se som
«oversett» eller «undervurdert». En begynner nad nemlig a presisere et tredje elementet
som i hgyeste grad er ment a skulle fungere som nettopp et bindeleddet. | tillegg papekes

det at dette tredje benet vel sa godt kan veere der «kilden» til innovasjonen starter pa
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samme mate som en f@r tenkte pa technology push og market pull som kilder. En har sett
det ngdvendig @ fremheve betydningen av implementering som et eget omrade. Det
tredje elementet virker @ ha tvunget seg frem pa grunn av en manglende helhetlig
forklaringsmodell av de tidligere teoriene spesielt knyttet til praktiske forhold2. «/t's the
humans who innovate not organizations» papekes det (E. Fitzgerald et al., 2011). En
gnsker med dette a belyse fleksibiliteten modellen representerer ved at den er basert pa

den menneskelige prosessen for innovasjon og har derav et mer bottum-up fokus.

Innovation is born out of M-I-T Consequences Pf
Iterations Element Interaction

* The Innovation Process can start in any
Element
- Market, Technology, or Implementation
+ These straight-forward conclusions
eliminate several ‘strongly held' thoughts ] =
about innovation in our institutions Mt e W RO
~ There is no such thing as “Technology 0%2)7

Push” and “Market Pull” .7zt
- This is a linear thought. More on the LM
m m evils of linear innovation thinking later O \_/“ -
- Technology, Market, and o -
Implementation are always “Pushing”
and “Pulling” on each other
Eugene Fitzgerals, Andreas Wankes!, Carl Schramm Hd Innovabon and Commerciahzabon
ok e ovan: IMPLEMENTATION i o aad o P e Pk e

Figur: Innovasjon blir gjort pd bakgrunn av iterasjoner. Skjermbilder fra kursmateriale Innovation and

commercialization MIT-3-086x var 2015 (E. W. Fitzgerald, Andreas; Hessenbruch, Arne, 2015)

Modellen synliggjgr i stgrre grad at sma forbedringer gjerne gjgres med noen fa sma
sirkler mens stgrre potensielle disruptive innovasjoner gjerne involverer mange flere
elementer. Den synliggjgr ogsa at en innovasjon vel sa godt kan starte utifra et
utgangspunkt i implementering. Eksempelvis er det fgrst og fremst implementeringen og
dets pavirkning pa de andre sirklene marked og teknologi som har vaert utgangspunktet
for et selskap som Uber. De startet med en antakelse om at det burde vaere rom for en ny
forretningsmodell. De rettet seg mot mange av de samme rgde sirklene
(markedssegmenter/kundegrupper) som den ordinzere taxinaeringen og forstod at de
kunne utnytte teknologi fra andre sektorer enn taxinaeringen i seg selv for a stgtte opp
under dette. Innad i det rgde markedet ser en for eksempel at en kan skille mellom
kundegrupper med fokus pa lav pris til kundegrupper med fokus pa luksus. Med det kan
en lage to konsepter uberX og uberLUX som hver igjen krever sine egne sma tilpasninger

i de andre sirklene. Med andre ord har en med de tre store sirklene et helhetlig bilde

38 Jeg har for gvrig tilsvarende erfaring fra andre kurs jeg har tatt «dobbelt» som eksempelvis NTNU
Videre kurset Strategier for program- og portefgljestyring (136203) og Stanford University kurset
Mastering the Project Portfolio (XAPM112). Mens det norske kurset fokuserte mer pa a belyse
teoriene inkluderte det amerikanske kurset en giennomgang av den praktiske implementeringen
ogsd i stgrre grad.
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samtidig som en med de sma sirklene for frem de mange nyansene. Hele tiden er det
meningen at en skal innovere i iterasjoner hvor en stadig forsgker a optimalisere pa tvers
av de ulike sirklene og innad i dem. Denne versjonen fra MIT er den som til na er den mest

fleksible jeg har sett.

A omtale den tredje faktoren er ikke ngdvendigvis at det er noe nytt. Eksempelvis har
boken «Innovasjon i praksis» mange kapitler hvor en kommer innpa det samme med for
eksempel egne kapiteler for «forretningsmodell» og «forankring» (Innoco, 2015). Allikevel
er det gjerne fgrst nar det hele blir sapass klart spesifisert at det faktisk blir en sentral del
av nyttiggjgringen ogsa. Fa presiserer derimot i like stor grad (ved 3 inkludere det direkte
i modeller) at innovasjon dreier seg om mennesker og at en mer dynamisk modell
representerer den praktiske innovasjonen i stgrre grad. | s mate har den mer et «canvas»
preg over seg. Ved a tenke pa implementering allerede fra start i stgrre grad vil en som
potensiell griinder muligens fa en enda mer gjennomtenkt plan som kan bidra til 3 gke
det initielle ambisjonsnivaet ved at en inkluderer flere elementer. Sannsynligvis vil det
ogsa kunne gke sannsynligheten for giennomfgring ved at en pa forhand far identifisert

og tenkt igjennom vesentlige elementer.

Ser en dette opp imot entreprengrskapsfinans som i stor grad, basert pa det som virker 3
finnes, baserer seg pa to ben i form av entreprengrskapsteori og finansteori vil en

potensielt kunne lzere noe av presiseringen av det tredje benet innenfor innovasjon.

Kommunikasjon
Kommunikasjon har vaert papekt flere ganger som en

Innovasjon °

potensiell avgjgrende faktor verdt a@ utforske spesielt i

sammenheng med fgrsteinntrykket til potensielle griindere

pa jakt etter kunnskap. Skal Norges potensiell entreprengrer
P

S— GMD edagonie fa rask innsikt i hva som kreves for a skape unicorns vil det

— vaere behov for en effektivkommunikasjon. Kommunikasjon

Ferhandlinger

vil vaere et eksempel pa hva som tidligere har blitt omtalt
som «midtledd» eller «bindeledd». | denne boksen ses det
pa som mest hensiktsmessig a fokusere pa potensielle utfordringer sett opp imot noen av

de mest grunnleggende modellene innen teorien.
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Teorier
Ordet kommunikasjon kommer fra det latinske ordet communicare, som betyr "gjgre

felles" (Svennevig, 2002). Kommunikasjon i seg selv kan vaere sa mangt. lkke bare er det
skriftlig og muntlig, men forhold som kroppssprak, toneleie, utheving av skrift, symboler,
farger, en-til-en, en-til-mange og annet kan pavirker kommunikasjonen. Ulike situasjoner
krever at vi formulerer oss ulikt. En bruker spraket pa ulike mater og hvis en skal studere
hvordan vi bruker spraket ma en se det i forhold til mening og kontekst. «En flaske
mineralvann» gir liten mening a sii en jernvarehandel mens det gir mening hvis en servitgr
sper hva en gnsker a drikke til maten. En kan si at effekten av et budskap er lav hvis det
ikke nar frem som eksempelvis i et klasserom hvis laereren snakker for lavt eller elevene
braker. Prosessmodellen, som blir regnet som en av de mest grunnleggende innen
kommunikasjon, fokuserer pa overfgringen av et bestemt budskap fra sender til mottaker
(Shannon & Weaver, 1963). Budskapet formidles gjennom et kommunikasjonsmedium.
Senderen har en hensikt med kommunikasjonen og effekten er avhengig av i hvilken grad
mottakeren oppfatter budskapet. De faktorene som hindrer budskapet i a na fram, kalles
stgy i mer utvidede modeller (G. Kaufmann & Kaufmann, 1996). Stgy kan eksempelvis
vaere mottakers negative holdning, fysisk stgy pa hgyttaleranlegg eller at mottaker ikke
snakker samme sprak som avsender. Prosessmodellen kan saledes benyttes til & analysere

hvor effektivt et budskap nas frem.

Budskap ‘ Innkoding I Kanal I Avkoding
Hos mottaker
Sender Mottaker
Avkoding Kanal Innkoding Budskap
hos sender
=Tilbakemeldingssleyfe : =Der overfering begynner

Figur: Prosessmodellen for kommunikasjon (G. Kaufmann & Kaufmann, 1996)

Det en kan ta med seg fra prosessmodellen er hvordan en i likhet med eksempelvis
«innovation value chain» deler opp i flere ulike prosesser slik at en i stgrre grad kan
identifisere styrker eller potensielle svake ledd.
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Dagens praktisering
Som tidligere begrunnet vil det veere den offentlige massekommunikasjonen til

Innovasjon Norge eller Investinor som er mest relevant a undersgke. Naturligvis er
tilgangen pa eksempler fra denne typen kommunikasjon stor. Det vil fokuseres pa noen

utsagn som virker a vaere saers relevant for problemstillingene tilknyttet denne oppgave.

| den offentlige debatten poengteres det gjerne at «det nytter ikke G vaere kretsmestere,
vi méd bli verdensmestere»®® (Drgmmelgftet, 2015) (Traaseth, 2015). Det er ogsa vanlig &
presisere at skal Norge bli verdensmester i noe blir en oppfordret til «d finne noe
nordmenn har forutsetninger for G bli best i verden pd og sats pa det». | seg selv er dette
en presisering med en god hensikt bak budskapet. Det er antatt at bakgrunnen for at man
uttaler seg slik nettopp er a skulle oppfordre griindere til 3 tenke ambisigst fra start. Veldig
mange gjar nok det ogsa. Sett i forhold til prosessteorien er det derimot ikke sikkert at en
potensiell entreprengr (mottaker) avkoder budskapet i henhold til hensikten som ligger
bak. Dette kan eksemplifiseres med noe enhver nordmann sannsynligvis har et forhold til
nemlig ski. «Nordmenn er fadt med ski pa beina» sies det. A skulle bli verdensmester pa
ski vil i denne sammenheng hgres ut som en god idé. En potensiell utfordring med tanke
pa avkoding av dette budskapet er nar ikke senderen (Innovasjon Norge eller andre)
nyanserer hva det vil si a skulle bli verdensmester i ski. For det fgrste finnes det ulike typer
av skigrener som langrenn, alpint, kombinert, hopp og annet. Innad i disse igjen finnes det
sprint, utfor, telemark, stor bakke, liten bakke, klassisk stil, fristil og sa videre. Langrenn
blir av disse grenene regnet som «folkefavoritten». Fra entreprengrskapsteorien blir man
som potensiell entreprengr ogsa oppleert til at folkefavoritter gjerne er et rimelig sikkert
tegn pa at man gjgr noe bra («en skal vaere markedsorientert»). Dette er naturligvis et
godt utgangspunkt, men det a vaere folkefavoritt og verdensmester vil derimot ikke si at
man er en kommersiell suksess av den grunn. Premiepengene som deles ut for
idrettsprestasjoner i ski kan eksemplifisere dette®®. Noe som kan virke uforventet for
mange (i hvert fall i forhold til hvor ofte det omtales i mediene og av kommentarfeltene)
er hvorfor eksempelvis «VM-kongen» i Falun Petter Northug med fire gull ikke er den
norske skiutgveren som dro i land mest premiepenger. Hopperen Rune Velta med «kun»
to gull, et sglv og en bronse dro inn betydelig mer premiepenger (Aaserud, 2015). Mens
et individuelt gull i langrenn ga vinneren 128 651 kr, fikk vinnerne i hoppbakken hele 231

170 kr for a ta gull. Gull i kombinert gav forgvrig en pengepremie pa 106 941 kroner som

39 prinsippet kunne dette blitt tatt opp for eksempel i kapitelet om entreprengren. Det var allikevel
ikke f@r jeg tok pa meg «kkommunikasjonshatten» at denne spesifikke sammenligningen kom frem.
40 premiepenger illustrerer idrettsgrenenes forskjeller pa generelt grunnlag uavhengig av
individuelle merkenavn (som eksempelvis Petter Northug med uavhengige sponsoravtaler og sa
videre)
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dermed er omtrent det samme som for langrenn. En har altsa en ganske sa betydelig
forskjell. Sportssjefen for hopplaget, Clas Brede Brathen, kommenterte forskjellen i
premiepengene pa fglgende mate «Hopp har desidert hgyest pengepremie. Det handler
om internasjonal interesse for idretten og kommersiell verdi» (Aaserud, 2015). Nettopp
«internasjonal interesse» og «kommersiell verdi» er det avgjgrende i denne
sammenheng. Det a vaere bade «folkefavoritt» og «verdensmester» innen én skigren kan
veere noe helt annet enn 3 vare det i en annen skigren kommersielt sett hvis en
sammenligner dem. Selv om en har ambisjoner om a bli «verdensmester» er man kanskje
allikevel «bare» en «kretsmester» i en global sammenheng kommersielt sett.
Utfordringen til Norge kan begynne i det en tror at eksempelvis femmilsgullet til Northug
blir spedd om i alle internasjonale medier, mens det i realiteten omtrent ikke blir nevnt
utenfor noen fa utvalgte land. P4 samme mate virker mange a kunne «erge» seg over eller
synes det er sjokkerende at fotballklubber er villige til & betale fotballspillere opptil mange
millioner i uka eller hvorfor en bokser nylig kunne stille opp i én enkelt boksekamp og med
det innkassere over en milliard norske kroner (NTB, 2015). Det er svimlende summer og
en kan diskutere om det er rettferdig eller lignende, men har en «finansieringslinsen» pa
kan dette rasjonelt forsvares i mange tilfeller. | den grad en potensiell griindere i Norge
har vanskelig for a forsta rasjonaliteten bak de foregaende eksemplene mer enn i andre
land kan dette virke hindrende for hgye kommersielle ambisjoner. Det at Norge er et lite
land i seg selv, med dertil lite hjemmemarked, kan gjgre det desto mer utfordrende 3
forsta hva som kreves. Drillo sin taktikk med hva andre oppfattet som «kjedelig fotball»
med lange baller bgr kunne brukes som et inspirerende eksempler pa hvordan selv en
liten nasjon som Norge, ved a spissfokusere pa ens styrker, plutselig kunne sla hvem som
helst selv i den globale sporten fotball. Kanskje en lavbudsjetts 15 min dokumentar om
Drillo som oppleeringseksempel pa norsk entreprengrskapssuksess relativt sett kunne

skapt en vel sa god samfunnsmessig avkastning som et 500 MNOK sakornfond?

Eksemplene med premiepenger og lgnn er knyttet til den potensielle avkastningen. En
kan ogsa potensielt laere prinsipper ved a se det hele tilknyttet risiko. Norge satset mye
penger for a bli best innen langrenn frem mot VM i Falun* (budsjett langrennslandslag
Norge: 65 mill. kr Sverige: 40 mill. kr Sveits: 20 mill. kr Tyskland: 16 mill. kr Canada: 11
mill. kr Italia: 7 mill. kr Finland: 5 mill. kr). Fra et kommersielt investorperspektiv kan

dermed regnestykket bli skjevt ved at en satser enorme penger pa a bli god i skigrener

41 Langrenn har en bedriftspkonomisk som ikke er av de stgrste, men samfunnsmessig kanskje
stgrre. Samfunnsmessig i form av for eksempel helseeffekter vil det kunne fa flere opp av sofaen
og ut i skilgypa. Det samme kan neppe sies om hoppsporten da terskelen her er vesentlig stgrre
for & prgve seg.
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med begrenset potensial for kommersiell suksess av «unicorn stgrrelse». En kan ogsa
knytte det til & vurdere enkeltalternativ opp mot hverandre. Ser en til Polen brukte de
alene 3 millioner pa Justyna Kowalczyk sine sesongforberedelser mot OL i Sotsji noe som
var mer enn hele det polske skihopplandslaget til sammen - de fikk 2,6 millioner kroner
for hele OL-sesongen og for alle sine medaljekandidater (Hellen, 2013). Som en ren
kommersiell investering, med kostnader til forberedelser og faktiske premiepenger ville
det sannsynlig veert en bedre «deal» 3 sikre seg eierandeler i det polske hopplandslaget
(flere potensielle vinnere til en lavere investering for en potensielt stgrre premiepott) enn
i Kowalczyk (kun en potensiell vinner til en hgyere investering for en potensielt lavere

premiepott)*.

En naturlig sammenligning er a rette det ovenstaende eksempelet mot begrepet «born
globals». Dette er selskaper som fra fgrste stund ser for seg a ga mot et globalt marked
og er et kjennetegn for mange suksesshistorier (Moen, Sgrheim, & Erikson, 2008). Hvis en
tenker seg en skala vil sannsynligvis hopp komme hgyere opp pa skalaen enn langrenn nar
det kommer til a8 veere «born global». En kan naturligvis jobbe mot a gjgre langrenn
«global» pa sikt (fa verdens befolkning til 8 begynne med langrenn), men veien a ga er
nok lang. Det er derav man bgr sikte seg inn pa a vaere born global fra start. Potensielle
griindere i Norge star da i fare for (kanskje mer enn i andre land fordi en er et lite land) at
mange idéer starter langt nede pa «born global skalaen» selv om de i utgangspunktet
oppfattes til & vaere gode idéer. En kan dermed oppfatte situasjonen til 3 veere helt grgnn
(en gjgr noe en er god p3, en er folkefavoritt og verdensmester) mens hvis en ikke er helt
inneforstatt med born global skalaen kan det i unicorn sammenheng veere et rgdt lys.
Igien handler dette om 3 se det oppimot hva en gnsker & oppna. @nsker en «innovasjon»
kan dette budskapet vaere greit. @nsker en derimot «ambisigs innovasjon» i noen form

kan dette vaere en grei presisering @ ha med i budskapet.

Det ses ogsa naturlig & kunne tilknytte dette til litteratur som «From good to great»
(Collins, 2001). Undersgkelsen av hva som kjennetegner de som gar fra a veere gode til 3
bli virkelig gode poengterer viktigheten av a finne likevektspunktet mellom tre
hovedomrader omtalt som «hedgehog concept». Den beste sammenligningen tilknyttet

potensielle entreprengrer far en nesten nar en ser det fra et individperspektiv:

42 Legg for gvrig merke til denne tverrfagligheten mellom boksene. Kun ved fgrst & ha introdusert
«avkastning og risiko» i finansboksen ville enn naturlig kunne inkludere disse begrepene i denne
boksen.
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The Personal Hedgehog

A DREAM

YOUR
HEDGE-
HOG
A HOBBY A JOB

Figur: Tilpasset hedgehog concept i perspektiv av en potensiell griinder som @nsker G skape sin egen

arbeidsplass (Khuon, 2014)

| et personlig perspektiv, skal en bli eksepsjonelt suksessfull kommersielt (husk at i boken
til Collins gjorde en malinger basert pa selskapers evne til & gjgre det bra), vil en gnske &
skape en bedrift eller karrierevei som bygger pa alle tre sirklene samtidig — bade det en er
best pa, det en er lidenskapelig opptatt av og det som gir verdi for andre enn en selv. |
eksempelet med langrenn gjgr en noe en liker og er god pa, men ender opp med 3
definere det som en hobby — en er lykkelig og tjener greit nok, men tjener ikke enorme
summer. Det «tredje benet» knyttet til economic engine blir derav avgjgrende a inkludere
i unicornsammenheng. Det er naerliggende a trekke paralleller til det «tredje benet» innen
innovasjon. Det hjelper ikke (skal en skape unicorns) a kun fokusere pa hva en gjgr bra
(technology push) eller hva markedet etterspgr (market pull) hvis en ikke ogsa blant annet
kombinerer det med kommersiell verdi og lignende som kan ses pa som et tredje ben.
Uten en presisering av at det finnes minst tre ben i et budskap kan en altsa ende i en

situasjon hvor en havner ungdvendig langt ned pa «born global» skalaen.
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Ogsa direkte knyttet til entreprengrskapsteori begynner en ogsa a sette stgrre fokus pa

«et tredje ben» spesielt knyttet til teamsammensetning:

nt approaches to Startup
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Figur: lllustreringen av 3 benstankegangen ogsd innen teamsammensetning (Chan, 2015). Bilde valgt da det

inkluderer ulike teoretiske retninger.

Det tredje benet er her dgpt om til «viability» og illustrerer at et team bgr minimum
inneha tre roller. Oversatt til norsk kan en i overfgrt betydning tenke seg av en idé bade

bor vaere gnskelig (desirability), giennomfgrbar (feasibility) og baerekraftig (viability).

Logikken med tre ben presiseres ekstra da mye av dagens offentlige dokumentasjon og
debatt virker mest a fokusere pa to ben. For d illustrere den potensielle verdien av & skifte

«hatt» kan en na applisere dette prinsippet tilbake til eksempelvis innovasjonsteori.

Tidligere har det for eksempel blitt referert til boken «Ilnnovasjon i praksis» hvorav en
bruker fglgende illustrasjon blir brukt for & presisere viktigheten av a ta turen over til

kunden for a leere hva kunden faktisk behgver.
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(Casning. Behov

Figur: «Innovasjon i praksis» sin illustrasjon for G pdpeke viktigheten av G «besgke» kunden ofte (Innoco,

2015).

| figuren kan en sa tenke seg at feasibility kan ses pa som griinder/bedriftssiden (HER),
desirability som kundesiden (DER) og viability pa selve broen (taubroen pa bildet). Broen
vil dermed kunne representere hvor «baerekraftig» idéen er og kan dermed tenkes &
burde inneha en del egenskaper: i det minste ma den veere slik at en kan levere Igsningen
sin til kunden, den bgr tale at mange kunder bruker den samtidig, den bgr ikke lett kunne
kopieres av konkurrenter, den bgr overleve en katastrofe, skalerbarhet hadde hjulpet,
samarbeid med en som kan brobygging fra fgr kunne hjulpet og s videre. Satt pa spissen
kan en tenke seg at mens amerikanere og kinesere er vant til 3 bygge store broer ngyer
nordmenn seg ofte med taubroer. A endre litt av broen ville kunne bli se p& som en
inkrementell innovasjon mens en total forandring eksempelvis ved bruk av droner ville
kunne representere en disruptiv innovasjon. Na vil denne sammenligningen ikke
ngdvendigvis veere helt reell, men det er gjort for 3 poengtere at mye av dagens opplzering

virker a vaere basert pa to og ikke tre ben.
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Skulle en sett det fra en boks kalt strategi kunne en ogsa kommet inn pa en tilsvarende
trebenspresissering®. Her er det som oftest representert ved en stol pd tre ben hvor

stolen vil falle hvis den kun har to ben a sta pa.

Figur: Trebenstankegang innen strategi (DeploymentsFactory, 2013)

Med andre ord er en trebenstankegang relativt vanlig innenfor et tverrfaglig omfang av
teorier. Bakgrunnen for at det belyses at en trebenstankegang sdpass mange ganger
henger sammen med denne oppgavens fremgangsmate. Mens det ikke ngdvendigvis er
overbevisende nok a eksemplifisere et poeng eller en hovedrefleksjon kun ved & belyse
det tilknyttet et fagfelt vil dokumentasjonen styrkes hvis det er mulig a finne frem til det
samme i et tverrfaglig perspektiv. Det velges ogsa & belyses flere omrader for at
fokusgruppen en retter seg mot («tidligfasebrukere» i form av ansatte i

virkemiddelapparatet) i det minste kan gjenkjenne seg i en av eksemplifiseringene.

Forhandlinger
Denne boksen har en nar tilknytning il

Innovasjon
bindeleddsteoriene av mer direkte tilknytning beskrevet i
kapittel 4. Innad i denne boksen ses det pa som naturlig a
belyse dynamikken i typiske forhandlinger for a fa en
Pedagogick  Kommunikasion | Pedagosikk innsikt i utgangspunktet for hver av partene. En vil ogsa

D
C - ) belyse forhold knyttet til potensielle utfordringer som

blant annet i diskusjonskapittelet vil danne grunnlag for

et konkret forbedringsforslag.

“3 Flere eksemplifiseringer av trebenstankegangen er valgt & eksemplifiseres for at minst en skal
veere gjenkjennbar for «innkjgpere» i virkemiddelapparatet.
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Teorier
Forhandlingsteorier klassifiseres ofte i den ene enden som konkurranseorienterte

strategier og i den andre enden som samarbeidsorienterte strategier. | de
konkurranseorienterte forsgker hver part 3 maksimere eget utbytte; en kan gnske 3 sgke
ensidige resultater, bruke trusler, manipulere og lignende. | de samarbeidsorienterte er
fokuset pa @ maksimere felles utbytte, sgke rimelighet, apenhet, en er villig til 3 foreta
innremmelser og sa videre. Hver av disse har sine fordeler og ulemper. En har ogsa de
teorier som sjonglerer mellom ytterpunktene (Ury, 1991). En har ogsa det en gjerne
omtaler som problemslgsningsstrategier der en skiller mellom sak og person, fokuserer
pa interesser ikke posisjoner, skaper muligheter for gjensidige fordeler og krever bruk av

objektive kriterier (Fisher, Ury, & Patton, 1991).

Mye av forhandlingsteori bygger pa hvilke fordeler hver part sitter med. Noen vil kunne
pastd at det er en generell misforstaelse at om du oppnéar gode vilkar for en avtale
avhenger om du er en god forhandler. Gode forhandlerne vet at den personen som far
bedre betingelser er den personen som har en bedre «BATNA» (Best Alternative To a
Negotiated Agreement) (Fisher et al., 1991). Batna representerer worst case scenario for
begge parter dersom det ikke oppnas enighet. Den som har det beste resultatet hvis det
ikke blir en avtale har dominerende fordel i forhandlingene fordi de har mindre incentiv
til 3 innga nettopp denne avtalen og kan saledes lettere vike unna. For eksempel, la oss si
at du skal selge en leilighet og noen som vurderer a flytte til byen gnsker a kjgpe den. Hvis
det bare er noen fa leiligheter for salg og kjgperen ma flytte i naer fremtid har du fordelen
som selger. Du kan velge ikke a selge leiligheten og vente pa en annen kjgper (din Batna)
mens kjgperen matte desperat forsgkt a finne en annen av de fa leilighetene som var til
salgs raskt (deres Batna). P4 en annen side, hvis det er mange leiligheter til salgs og
kjgperen kjgper eiendommen for a leie den ut har kjgperen fordelen. Hvis det er mange
leiligheter ute for salg kan det for selger bli vanskelig a selge. Kjgperen kan i prinsippet
vente pa et bedre tilbud andre steder. | begge tilfeller bestemmer Batna hvilket parti som

har makt i forhandlingene basert pa deres incentiv til a lukke avtalen.

Selv om begge parter har en Batna (worst case) har de ogsa en preferanse for vilkarene i
avtalen dersom den lukkes (best case). For eksempel, hvis du kjgper et hus finnes det en
pris du foretrekker 3@ betale og selgeren har en pris de @gnsker at du skal betale.
Kombinasjonen av Batna og dine preferanser danner det som kalles «ZOPA» (Zone Of

Possible Agreement).
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Preference
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Figur: illustrasjon av forhandlingsrom med «Zone Of Possible Agreement» (Murray, 2014). Kostnad er brukt

som et eksempel pd forhandlingsomrdde.

Som en kan se har bade kjgper og selger en rekke akseptable priser mellom deres Batna
og deres preferanser. Zopa er overlappingen i disse omradene, altsa forskjellen mellom
deres BATNA. Ideelt sett kan en si at en burde ende opp i midtpunktet av ZOPA for a innga
en avtale som er like gunstig for begge parter. Nar du forhandler sa kjenner du din Batna
og dine preferanser, men ikke for den andre parten®. A vite ZOPA pa forhand er dermed
ikke bare rett frem. | tradisjonelle forhandlinger er det sveert fa som vil rgpe sin egen
BATNA gitt dens betydning. En vil som regel ikke ha incentiver til & avslgre sin sanne
BATNA, og hvis en kan overbevise den andre parten om at ens egen BATNA er hgyere enn
det den egentlig er sa kan det gi et inntrykk av at ZOPA er mindre og dermed kunne fa

gunstigere vilkar.

Dagens praktisering
Mange griindere som pitcher ideene sine til investorer blir vurdert til ikke a vaere gode

nok. Ofte innebeerer avslagene begrenset med detaljert tilbakemelding grunnet et stort
antall sgknader og begrenset med tid. Innovasjon Norge spesielt har heller ikke mulighet
til 3 hjelpe griindere i sa detaljert grad som en kanskje skulle gnske for ikke a forfordele
noen ovenfor andre eller gi rdd som er basert pa subjektivt potensielt missveiledende
overbevisninger (her altsa primaert med tanke pa nar en gir tilbakemelding pa en sgknad).
Tilbakemeldingen blir derav ofte av generell karakter som at «en burde vurdere tenke
over konkurransesituasjonen en gang til» og mindre av mer direkte radgivning som «du
bgr prioritere Danmark og ikke Tyskland». Av erfaring fra tidligere a ha sittet i slike
posisjoner er det ofte ogsa litt for enkelt & henvise til formuleringer som at «vi takker for

ditt forslag, men det er dessverre utenfor de navaerende strategiske prioriteringene ti

4 Mens diskusjonen her involverer en enkelt dimensjon av forhandlingene hvor begge parter har
en enkelt Batna, preferanser og Zopa, er dette noe som sjelden forekommer. | de fleste
forhandlingene vil det vaere mange forskjellige dimensjoner som pris og tid, hver med sin egen
Zopa. Du ma gi etter pa noen vilkar for a fa bedre resultater pa andre vilkar.
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selskapet» eller lignende som ikke gir griinderen noe sarlig 38 «jobbe med». Grunnet
taushetsplikt og respekt for andres idéer far griindere ogsa sjelden vite hvordan de ligger
an i forhold til andre. Ikke bare gjelder dette for avslag, men ogsa for de som far
godkjenning. A for eksempel fa avslag fordi en ikke er innovativ har tidligere blitt omtalt
som en tilbakemelding av begrenset verdi da de fleste i utgangspunktet selv opplever at
akkurat deres idé er blant det mest innovative de selv kan tenke seg. Enkelte omtaler

Innovasjon Norge som en «sort boks» nar det kommer til tilbakemeldinger:

Eksempel Innsats, intervju Karl Christian Agerup, davaerende direktgr

Forskningsparken (Ryen, 2012)

«Agerup mener alle offentlige virkemidler ma vaere transparente og forutsigbare.
Lange prosesser og uklare kriterier er griinderens verste fiende. — | dag opplever
mange Innovasjon Norge som en «sort boks». Du sender inn en sgknad og far
enten aksept eller avslag, men det er ofte vanskelig G vite hvorfor. Jeg mener vi
burde ha flere universelle ordninger med klare kriterier. Bedrifter som oppfyller
kriteriene burde kunne fd stgtte automatisk. Dette vil bade frigjgre ressurser og

gjare tilgangen pa offentlig hjelp i starten enklere og mer forutsigbar. »
Figur: Innovasjon Norge omtalt som en sort boks

Det hele kan nesten sammenlignes med 3 sgke jobb. En sgker, men vet sjelden hvordan
man ligger an i forhold til andre, spesielt de f@rste gangene man sgker jobb der en kanskje
ikke blir innkalt til intervju en gang selv om en selv fglte sgknaden sin var god. Kun de som
mottar og vurderer sgknadene vet hvordan en sgker ligger an i forhold til en annen.
Nettopp dette er interessant. Hvis jobbsgkere (griindere) sjelden eller aldri for
tilbakemelding i forhold til hvordan de ligger an i forhold til andre er det ogsa i
utgangspunktet vanskelig a vite hvor en skal legge listen (en far sjeldent innblikk i hva en
egentlig burde «hatt» som andre tydeligvis «hadde»). Ser en til idretten igjen er dette
sveert opplagt da hele poenget er 3 male seg opp imot andre og man vet pa tidelen,
meteren eller annet hvor man er resultatmessig i forhold til andre. Hvis du innen idrett
ikke har noen 3@ sammenligne med er det ogsa desto vanskeligere a vite hvor god en
egentlig er. Hvis en danske er ute og gar pa ski i Danmark kan han fgle at han er ganske sa
god sammenlignet med andre. F@rst nar han er pa skiferie i Norge skjgnner han selv at
han har litt mer igjen a trene fgr han kan kalle seg god og nar han ser verdensmesterskap
pa tv far han nok en ny forstaelse. Ideelt sett burde dansken ha hatt denne informasjonen
tilgjengelig fra start pa samme mate som griindere ville hatt nytte av a fa en dypere innsikt

i hvordan de egentlig 1d an i forhold til andre. Akkurat det & ha oversikten over
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sammenligningsgrunnlaget, pa samme maten en har det innen idrett, ses pa som

tidkrevende a fa god innsikt i.

A skulle lzere seg noe nytt vil alltid innebzere at en starter en plass. De initielle
ambisjonene vil sdledes formes her. For potensielle entreprengrer er sannsynligvis
entreprengrskap nytt for mange. Hvis en i Norge starter med langrenn vet en gjerne fra
start hvordan en ligger an — skal en pa landslaget er det et visst niva, skal gjgre det greit i
birken er det et annet. Hva sa om en skulle starte med cricket? Indere ville enkelt kunne
vite hva som skal til for & bli god mens en nordmann nok er mer usikker. For mange
potensielle entreprengrer kan nok entreprengrskap vaere litt som a skulle gnske a starte
med cricket. En vet ikke helt reglene og heller ikke hva som skiller en god spiller fra en

eksepsjonell spiller.

Det finnes derimot de i Norge som allerede har en innsikt i bade langrenn, cricket og andre
idrettsgrener. De som sitter pa noen av de aller beste og bredeste
sammenligningsinnsikten antas a vaere de som omtrent hver eneste dag mottar nye case
til vurdering. Dette kan for eksempel vaere Investinor eller Innovasjon Norge. Har en fgrst
vurdert mange ulike case kan en til slutt raskt skille ut hva som har et visst potensiale og
ikke. Det blir potensielt «enkelt» & ta en grovsortering. Det er «opplagt» hva et case
mangler og sa videre. Med andre ord, en som sjelden ser pa fotball har begrenset innsikt
i om akkurat den fotballspilleren en observerer enten er grei nok, god eller eksepsjonell.
En som derimot jobber som landslagstrener eller speider kan enkelt og raskt gjgre en
grovsortering pa om en spiller «opplagt» har et potensiale eller ikke. Innen idrett har en
fordelen av at en har et sapass klart skille mellom hva som utgjgr eksempelvis
landslagsniva og tredjedivisjonsniva. Ungdom som ser sine fotballidoler pa tv har allerede
i den alderen en viss innsikt i hva som faktisk krever for a bli best i verden. En trener
kanskje hver dag for én dag i fremtiden skulle kunne naerme seg nivaet til sine idoler —
terskelen for hva som kreves er apenbar. Naturligvis er idrett helt spesielt pa dette
omradet, men det eksemplifiserer at hvis en kunne hatt tilsvarende klare terskler for hva
som skulle til innen entreprengrskap i Norge ville en sannsynligvis lettere kunne innse
hvilket ambisjonsnivda en egentlig hadde. Dette kan ses opp imot den tilsvarende

betraktningen rundt en tenkt «born global skala».

Hvis en na ser objektivt pa det med finansieringslinsen er det vel rimelig @ anta at det er
til alle parters interesse at griindernes idéer er sa ambisigse som mulig relativt sett i
forhold til risiko - bade for griinderen selv og eksempelvis investorer som potensielt skal

investere sine egne penger i bedriften. Hvis da investoren fra fgr har en Batna hadde det
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ikke da kunne vaert en fordel, for begge parter, om griinderen visste om denne Batnaen
pa forhand? Jamfgr kontraktsteorien skal man som prinsipp aldri avslgre sin Batna, men
her virker begge parters malsettinger & samsvare i stgrre grad. Hvis investerigsselskaper
allerede vurderer 300 av de 500 henvendelsene de far fordi de sa «opplagt» ikke er
aktuelle. Kunne det ikke da spart seg for litt jobb med i forkant @ «unngd» de 200
henvendelsene man uansett ikke ville fglge opp videre®? | den grad eksempelvis
Innovasjon Norge hadde mulighet til 8 opptre mindre som en sort lukket boks og mer som
en apen boks kunne griindere ha fatt innsikt i hva som krevdes for & komme inn pa
landslaget fra start. P4 samme mate som man i idretten skiller mellom bade grener,

divisjoner og disipliner kunne man gjort det samme for ulike type entreprengrskap.

Pa samme mate som man i ansettelsesprosesser som oftest ikke vil kunne legge ut
spkerlistene med fulle navn (Kari Svendsen, mastergrad revisjon, 2 ars erfaring innen
regnskap) vil det mest sannsynlig ikke vaere mulig a «offentliggjgre» detaljer omkring
rangeringer av faktiske griinderbedrifter eller idéer. En ville i det minste kunne
eksemplifisert hva som skulle til (kvinne, femarig hgyere utdannelse gkonomi, 2 arig
erfaring finanssektor). En griinder med en idé tilknyttet eksempelvis edtech kunne med
det raskt se om en 13 an til & komme inn pa landslaget eller om en matte begynne i
andredivisjon og jobbe seg oppover. Igjen vil naturligvis ikke en slik oversikt vaere spesielt
enkel & lage, men noen grunnprinsipper omkring kunnskapen om det kunne en forsgkt

overfgre til potensielle entreprengrer.

Det er ogsa rimelig & anta at Batna’en til de fleste investorer har gkt i takt med den gkende
globaliseringen. En investor gnsker til enhver tid a satse pa de alternativene man har mest
tro pa og kvitte seg med andre. | dagens globale verden har man tilgang til enda flere
muligheter enn man hadde for bare fa ar siden (for eksempel har et endret amerikansk
lovverk gjort det mulig a investere i amerikanske oppstartsselskaper over nett). Et
oppstartsselskap i Norge konkurrerer plutselig med oppstartsselskaper i Asia,
investeringscase i @st-Europa og sa videre om investorers kapital. Fordelen er at dette
ogsa kan snus til ens fordel ved at utenlandske investorer kan fa gynene opp for norske
alternativer. Utallige timer gar med til 3 kartlegge ulike alternativer opp imot hverandre.
Mens grindere ma prioritere sin tid til fokus pa a daglige gjgremal knyttet til sitt

oppstartsselskap hvorav bare en viss andel av tid kan brukes til 3 kartlegge konkurrenter

4> Naturligvis satt pa spissen. En méatte hatt noen mekanismer som gjorde at en ikke gikk glipp av
for mange outliers ogsa som kunne veert aktuelle for det. Poenget er at hvis en kun sier at en ser
etter case med internasjonalt potensiale, skalerbar forretningsmodell og lignende blir det ogsa
mye opp til griinderen selv subjektivt & definere om en oppfyller kravene eller ikke.
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og lignende (deres sammenligningsgrunnlag) kan investorer bruke tid pa sitt

sammenligningsgrunnlag «hele tiden». Gitt at investorene fra fgr av har mer tid til 8 samle

o

informasjon og at informasjonsmengden har ¢kt er det rimelig a anta at

sammenligningsgrunnlaget relativt sett for en investor kan ha gkt eksepsjonelt mer enn

for griindere de siste arene (de har med andre ord sannsynligvis enda flere og bedre

jobbsgkere for sin kapital nd enn fgr). Dermed blir det viktig ikke bare a fokusere pa et

eventuelt norskt landslag, men en bgr ogsa tenke mer i baner av «globale ligaer» samtidig

som sannsynligvis griinderne trenger litt hjelp til 3 fa tid til & fa en innsikt i det enorme

sammenligningsgrunnlaget de ogsa.

Pedagogikk

Innovasjon

@ Kommunikasjon @aga@

Forhandlinger

Teorier

Pedagogikk vil kunne ses pa som et bindeledd pa hver
sin side som illustrert i figuren til venstre. Dette
illustrerer noe av fleksibiliteten et canvas vil kunne
representere. En boks kan i realiteten passe inn flere
steder avhengig av hvilke forutsetninger en legger til
grunn (de andre boksene kunne ogsa blitt plassert
andre steder). | seg selv henger pedagogikk tett
sammen med kommunikasjon. Allikevel vil det kunne
vaere interessant @ se om selv to tilneermet like
omrader fremdeles kan gi mening a utforske hver for

seg.

Den stgrste leaeringseffekten innen dette feltet for egen del har ikke ngdvendigvis

innebaert a dykke ned i teoriene, men a utforske kontrastene og se utviklingen av fagfeltet

i et historisk perspektiv. Dette knytter seg i stor grad til refleksjoner rundt fglgende figur

som illustrerer et hovedskille innen pedagogiske teorier:
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Platon og Aristoteles

Rousseau, Sokrates (den fgrste
—la grunnlaget for

kjente progressivist - den

den tradisjonalistiske
. sokratiske metode).

tenkningen.

e

Skinner

e =

Omgivelsene kan forme

Elevenes interesser i

individet gjennom pavirkning sentrum, lereren som

og overfering av kunnskap. veileder og tilrettelegger.

tradisjonalismen
I

® Malstyrt — noe i stedet for noen * Elevsentrert —noen i stedet for noe
* Undervisning er overfgring av ® Elevenes interesser i sentrum for

kunnskap :Terv;snmfa o )
. : a ! ® Aktiv elev - |aering gjennom a
® Autoritaer og aktiv laerer Fokus pa kontraster! oppdage og konstgnire
o Stille og passive elever

* Mindre vekt pa kunnskapstesting

Pedagogisk grunnsyn

® Disiplinering e Lereren tilrettelegger, veileder og
o Skolen skal forberede for motiverer
samfunnet * Sammenheng mellom skolens innhold

* Fagfokusering og samfunnet utenfor

Figur: Tankekart som illustrerer forskjell i pedagogisk grunnsyn (Hggskolen i Nesna, 2009).

Hovedskillet defineres mellom positivismen og progressivismen. En ser en tydelig en
utvikling av teoriene innen pedagogikk mot mer inkluderende kommunikasjon hvor
elevenes interesser er i sentrum (hgyre side). Det er laererens oppgave a tilrettelegge og
motivere mer enn disiplinering. Dette ville blant annet innebaere 3 sette potensielle
grinderes interesser fgr andres interesser hvis disse er den avgjgrende faktoren (de
prioriterte elevene). Hvis en fgrst har funnet ut at det er potensielle griindere som er
viktigst akkurat na blir det ogsa lettere a diskutere om det er eksempelvis
matchingordninger eller etablererstgtte som er aller viktigst. En vil med det kunne jobbe

litt bak frem ved at en fokuserer mer pa gnsket utfall (output) og jobber seg bakover.

Dette med a starte bak frem er i seg selv helt sentralt i fremgangsmaten for denne
masteroppgaven. Innenfor hver boks er det som regel et hovedpoeng som gnskes a
belyses (for a underbygge de fem hovedrefleksjonene). Hvilke teorier som velges og
hvordan de belyses tilpasses derfor etter hovedpoenget. Med andre ord gnsker en 3
forsgke a gjenskape logikken i hvordan hovedpoenget ble formet ved a belyse hvilke
teorier og hvordan de ble brukt som var av avgjgrende betydning for hvordan en endte
opp med det gitte hovedpoenget. Hva det er som gir utslag kan til tider vaere noe tilfeldig.
Dette representerer den noe «iterative» fremgangsmaten ved at en prgver en del
forskjellig for til slutt & velge a presentere det som hadde st@rst betydning. Hadde det ikke
vaert for den litt «frie» fremgangsmaten vil jeg argumentere for at jeg ikke hadde kommet

frem til de samme hovedpoengene. Baksiden er naturligvis at en slik fremgangsmate er
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relativt tidkrevende og kan innebeere at en kun belyser informasjon som taler i faver av
ens egen argumentasjon (begrunnelsen for hvorfor dette allikevel ble ansett som

hensiktsmessig er utdypet tidligere).

Tankekartet pa forrige side eksemplifiserer dermed hva som har hatt en avgjgrende
betydning for min egen oppfattelse akkurat i denne boksen (hva som faktisk pavirket min
beslutning). Tankekartet er faktisk en oversikt laget av enten en foreleser eller en student
pa en hgyskole. Pa ingen mate er dette & klassifisere som en kilde med stgtte i vel
dokumentert forskning da en ikke engang vet navnet pa den som har laget tankekartet
eller om det er enten en student eller foreleser. Jeg kan med andre ord ikke garantere at
kilden er korrekt noe som vil si at jeg ikke kan garantere at mitt hovedpoeng er korrekt
skulle jeg utledet noen argumentasjoner rundt den®. Akkurat dette illustrerer nok en
menneskelig faktor som kan skape utfordringer i iterasjonen mellom teori og praksis. At

jeg kom over tankekartet var en «tilfeldighet» som pavirket min beslutning.

Hvis jeg faktisk begynner a tenke igjennom om jeg selv kan ha blitt pavirket ser jeg at jeg
sannsynligvis ubevisst kan ha blitt pavirket av flere «tilfeldigheter». Problemstillingene og
forskningsspgrsmalene denne oppgaven bygger pa ser jeg for eksempel na er mistenkelig
lik grunnprinsipper hentet fra Stephen Covey sin bok «7 habits of highly effective people»
(Covey, 2004). Dette er en bok jeg leste, senest sommeren 2014, altsd like fgr
masteroppgaven startet. Ulike «habits» den omtaler er for eksempel «start with the end
in mind» og «seek first to understand then to be understood», altsa ikke ulikt mye av det
jeg argumenterer for at vil kunne veere hensiktsmessig skal en effektivisere Norges
omstilling. Mens slike subjektive og til dels noe tilfeldige faktorer kan pavirke resultatene
til dels ubevisst er det sannsynligvis flere slike faktorer som finnes i oppgaven uten at jeg
faktisk er klar over det. Slik sett er det rimelig a anta at dette vil kunne pavirke hvem som
til slutt blir overbevist. Hvis den leses av en person som ikke synes prinsippene til Stephen
Convey har noe serlig for seg er det naturlig at den samme personen kan synes at de fem
hovedrefleksjonene heller ikke har noe for seg. Hvis derimot denne oppgaven leses av en
som ogsa har lest den samme boken relativt nylig vil sjansen veere stgrre for at denne

personen ogsa blir overbevist om at dette kan vaere en hensiktsmessig mate a se det hele

o

pa.

46 For ordens skyld vil det presiseres at figuren det henvises til her som en potensiell usikker kilde
vil bli benyttet til & eksemplifisere et nytt hovedpoeng. Andre kilder benyttet i oppgaven er basert
pa palitelige kilder.
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Med andre ord hadde jeg ikke «tilfeldigvis» lest den boken akkurat den sommeren eller
tilfeldigvis kommet over tankekartet er det ikke sikkert jeg hadde argumentert for a sette
«sluttbrukeren» i sentrum (potensielle griindere), men ga via «innkjgperne» (ansatte
virkemiddelapparat som laerere) og lignende. Dette viser bare hvor komplekst
enkeltpersoners beslutningsgrunnlag er noe som i seg selv underbygger flere av mine fem
hovedrefleksjoner ytterliggere. Det er gjerne f@rst i ettertid en kan oppdager i hvor stor
grad man er blitt pavirket. Reklamebransjen bli regnet som eksperter pa dette. Det er
eksempelvis ikke alltids tilfeldig at en skuespiller i en film kjgrer et helt konkret bilmerke.

En har nd begynt 3@ merke tv-programmer med «produktplassering» (Eriksen, 2013):

Figur: Tv2 med produktplassering pd Idol

Poenget er at hvis tilfeldigheter i det daglige pavirker enn sdpass ubevisst kan dette
pavirke hvordan hver enkelt i Norge bade forstar gaten og foreslar at den kan Igses. | seg
selv er dette en potensiell verdifull innsikt. Dette er verdt ogsa a tenke igjennom nar en

skal forsgke a leere opp andre pa en pedagogisk mate.

Akkurat det & luke ut subjektive faktorer og tilfeldigheter som dette er det
forskningsmetode er sa god til. Hensikten med mye av denne oppgaven har jo i seg selv
veert a belyse alle slags subjektive faktorer og tilfeldigheter som «under havoverflaten»
pavirker «toppen av isfjellet» i stgrre grad enn en kanskje skulle tro ved nettopp 3 tillate
en noe annerledes forskningsmetode. Na hadde jeg ogsa identifiserte det i mitt eget

arbeid ved at jeg «gravde litt» i boksen pedagogikk.

Dagens praktisering
| den offentlige debatten er det lagt merke til flere eksempler pa det som virker a veere et

gkt fokus pa pedagogikk. Bard Stranheim papeker for eksempel «Vi bgr slutte g kalle det
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dgdens dal. Ingen gnsker vel G bli med ndr det kalles akkurat det. Jeg foreslar heller a kalle
det syrebadet. Her bgr flere ville vaere med da syren s@rger for G fjerne alt annet enn det
som er edelt metall. Det er ogsa uheldig G bruke den vanlige betegnelsen pa FFF. Det burde
heller vaere family, friends and followers* » (uttalelse fra tidligere refererte Drommelgft

pa MESH om «Risikokapital» og pa Polyteknisk forening om «Krykker eller cash»).

Dette med at en skal «gnske & bli med fra start» eller «gnske a fortsatt veere med
underveis» som er utgangspunktet for presiseringen Bard papeker kan ogsa settes inn i
eksempelet med idrett. Tidligere har det blitt papekt at en kan skille mellom «bransjer»
som fotball versus ski og «innad» i bransjer som langrenn versus hopp. Gitt pedagogikkens
fokus pa a sette «eleven i sentrum» kan en ogsa tenkes a ta dette skillet enda lenger og
se det hele pa et individniva — med andre ord hva som skiller en potensiell griinder fra en
annen gitt deres ulike forutsetninger. Det er, hvis en ser stort pa det, potensielt ganske
opplagt at Therese Johaug ikke har de samme grunnforutsetningene som Marit Bjgrgen i
en spurt pa en flat Igype hvis en sammenligner med en bratt motbakke. Therese kan
naturligvis bli veldig god og vinne spurten noen ganger, men med alt annet likt (de trener
sammen, har de samme trenerne, de samme skiene osv.) vil sannsynligheten veere til
Marit sin fordel grunnet medfgdte forskjeller som det ikke er mulig a gjgre noe med. Pa
et individniva innen entreprengrskap er det hele naturligvis ikke like opplagt, men en
antas a kunne ha noe a hente ved a gjenkjenne forskjellen mellom Therese og Marit. Hvis
en som Therese til stadighet prgver seg i Marit sitt omrade vil motivasjonen gradvis kunne
vaere synkende hvis en til stadighet blir slatt. Om derimot Therese klarer a finne frem til
omradet der hun har sine fordeler vil sannsynligheten for at hun skal lykkes og derav
«@gnske a vaere med videre» forbedres. Pa samme mate kan en bruke denne symbolikken
til 4 forsta i hvilke tilfeller en sannsynligvis vil matte innga samarbeid eller andre former
for bistand utenfra. Hvis eksempelvis Therese har en idé tilknyttet spurt i flat Igype kan
hun muligens innse at det er Marit som egentlig bgr realisere idéen, men at en fortsatt
kan sitte pa eiersiden eller lignende. Om det ikke ngdvendigvis er like lett @ se sine
apenbare fortrinn innen entreprengrskap vil i det minste symbolikkverdien av eksempelet
kunne gi en pekepinn pa hva en snakker om (med andre ord effektivisere opplzaeringen av

potensielle griindere).

Hvis Norges 450 000 potensielle grindere fikk en forstaelse for dette grunnprinsippet,
eksempelvis ved at en fikk mange som Therese Johaug til & spesialisere seg pa akkurat

bakkelgp, ville sannsynligvis dette effektivisert veien mot unicorns. Hvis en i tillegg kunne

47 FFF blir som oftest forbundet med «Family, friends and fouls» selv om flere omtaler det som
«Family, friends and founders» (eksempelvis (Wasserman, 2012)).
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inkludert det i skillet med idrettens symbolikk mellom bransjer og innad i bransjer ville

effektiviteten antas a kunne gkes ytterliggere.

Det beste pedagogisk ville sannsynligvis veert om eksempelvis Norges egne idrettshelter

begynte @ omtale entreprengrskap. Aksel Lund Svindal gjgr selv noen interessante

sammenligninger i et intervju med Dagens Naeringsliv (Eidem & Solem, 2015):

«Det virker som det er mange likhetstrekk med toppidrett, og det er kanskje derfor jeg
liker det sa godt. Lidenskap kombinert med hardt, madlrettet arbeid og villighet til G ga
hele veien og bruke den tiden det tar, er ngkkelord for toppidrett og det ser ut som det
gjelder for entreprengrskap ogsd, sier Svindal. Arlig startes det rundt 50.000 nye
selskaper i Norge. Syv av ti overlever ikke mer enn tre dr, viser tall fra SSB. Aksel Lund
Svindal tror ikke pa flaks. Suksess har ofte en komponent av flaks, men flaks er ikke
noe @ basere seqg pd. — Griindere med suksess tror jeg har mye til felles med
toppidrettsutgvere i den forstand at de er villige til G gjgre forarbeidet som kreves for
4 veere best ndr det gjelder. Jeg liker denne fasen. Jeg liker @ trene og terpe dag etter
dag, og far like mye ut av G forberede meg som jeg gjar av G kjore turneringer. Det er

slik det ma vaere om man skal fa hver dag til a telle, sier Svindal.»

6. Diskusjon

Diskusjonen i denne sammenheng vil for det meste omhandle forslag til endringer basert
pa undersgkelsene som har blitt gjort og de ulike «hattene» som har belyst utfordringen

fra flere vinkler.

Forslag til endringer

Nedenstaende forslag til endringer er utarbeidet med den hensikt at de skal vaere
anvendbare primeert av Innovasjon Norge da disse har blitt omtalt flest ganger til nd i
oppgaven. Det vil basert pa foregaende analyser og erfaringer trekkes ut det som kan
tenkes a gjgre noe med konkret og innen rimelig tid. Med andre ord betraktninger om
eksempelvis a splitte Innovasjon Norge i to selskaper, opprette en avdeling, ansette flere
eller lignende vil ikke bli diskutert. Forslagene er ogsa pa grunn av dets mer «interne
fokus» forsgkt a skulle samsvare med verdiene til Innovasjon Norge «koblende, ansvarlig
og nyskapende». Altsa hvis Innovasjon Norge skulle gjort noe som virket ansavarlig,

nyskapende og la opp til 3 veere koblende hva slags eksempler kunne en tenke seg?

Som tidligere presentert under den femte hovedrefleksjonene har Innovasjon Norge ogsa
sin egen liste med prioriterte forslag til endringer for 2015. Mens listen til Innovasjon
Norge er mer bred er nedenstaende altsa fokusert eksempler pa hva Innovasjon Norge
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kan vurdere a gjgre selv internt og raskt i tillegg til fokuset mot initielle ambisjoner for
potensielle griindere. Listene er dermed ikke direkte sammenlignbare prioriteringsmessig

da de har noe ulike forutsetninger.

En vil dog finne likheter. Eksempelvis er Innovasjon Norge inne pa & benytte «born
globals» i sitt fjerde forbedringsforslag: «4. Mer eksport- og utenlandsradgivning — slik at
griindere fdr testet ideen sin utenlands for eksempel i Silicon Valley, og finne ut om
konseptene fungerer som born globals — selskaper som satser og tenker internasjonalt fra
forste dag» (Nafstad, 2015f). Slik det er omtalt i dette forslaget konkret virket dette mest
sannsynlig a veere forbeholdt de som allerede har kommet i gang som gjgr at en allikevel

kan se forskjeller.

Alle forslag vil ogsa kun vaere basert pa hvordan en utenforstaende oppfatter situasjonen.
Jeg har hatt et mgte med Innovasjon Norge i april og kunne ha fatt mer bistand ved behov.
Jeg antok det derimot som bedre hvis jeg kun forsgke & se det hele utenifra som en
potensiell entreprengr ville opplevd det som. Det at forslagene kun er baserte pa, for
Innovasjon Norge, en «ekstern analyse» kan gi dem en potensiell nyttig tilbakemelding i
seg selv. En kan si at jeg til nd bare har observert Innovasjon Norge pa «toppen av isfjellet»
og at det helt sikkert er nyanser under havoverflaten jeg burde ha tilpasset forslagene

etter. | likhet med listen til Innovasjon Norge vil ogsa her syv punkter nevnes.

1. Innledende brukersegmentering av brukeren selv - Som denne oppgaven har
papekt flere ganger er det vesentlige forskjeller og nyanser mellom alt fra faser,
investorer og individuelle kunnskapsnivaer. For potensielle entreprengrer som
spker opplaering kan det virke ungdvendig i et effektivitetsperspektiv at en
eksempelvis pa nettsider blir mgtt av ofte ukjente begreper som «go lean», «born
global» og «pitch». En innledende selvsegmentering av kunnskapsniva eller annet
med nettbaserte spgrreskjemaer eller lignende kunne sgrge for en mer tilpasset
informasjon. Med andre ord vil det dreie seg om a forsta brukeren fgrst for
deretter & gi rad. A samle denne type data kunne ogsa gitt verdifull innsikt i det
egentlige kunnskapsnivaet mer objektivt sett til en som definerte (segmenterte)
seg selv som en med begrenset eller hgyt kunnskapsniva.

2. Skill mellom type forbedringsforslag - | henhold til GEM-modellen er det mange
elementer som til slutt utgjgr hva en maler som resultater. Noen forslag som kan
virke enkle, som eksempelvis a8 fremheve suksesshistorier, virker @ kunne ha en
uproporsjonal hgy verdiskapning sett i forhold til stgrrelsen (litt pa samme maten

som eksempelet med gkningen av tips relatert til mintsjokolade). Slike lavt
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hengende frukt kan vaere lett a overse innimellom «store» forslag som tilfgrsel av
kapital. Det virker & veere mange mater en kunne tenke annerledes pa rundt
forslag, eksempelvis: Kan visse forslag mer enn andre skape en dominoeffekt? Er
det mulig & rangere forslag etter et «bang for buck*®» prinsipp? Kan forslag legges
i en prioritert rekkefglge med apenhet om ressursbegrensningene slik at alle
forslag blir oppfattet som anerkjent, men en er ngdt til & prioritere noen (for a
skape forstaelse blant forslagshavere)? Det er ogsa verdt & papeke at forslagene
pa Innovasjon Norges liste er stemt fram av 500 kundestemmer (Nafstad, 2015f).
Som oppgaven har papekt vil veldig fa «ikke stemme» for at det er behov for
«mer» kapital eller «mer» raddgivning. Naturlig kommer disse forslagene hgyt opp
pa prioriteringslisten. P& bakgrunn av dette er det godt mulig at tilsvarende
forslag som i listen over allerede er blitt spilt inn, men at de drukner litt i de mer
stgrre «grunnstensforslagene» nar en skal stemme (jamfgr eksempelvis tidligere
sammenligninger med «decibel decision making»).

3. Bruk av dynamiske «tidligfaseverktgy» — det ses fgrst og fremst a veere
pedagogiske canvas eller lignende har som sin styrke tilknyttet eventuelle initielle
ambisjoner. En kan utnytte verktgyenes fleksibilitet og vurdere ulike alternativer
opp mot hverandre noe som kan vaere avgjgrende i en tidlig fase. Pa samme mate
som business model canvas gjgr en i stand til 3 «leke» med ulike muligheter for 3
skape en inntektsside stgrre enn en kostnadsside kan det vurderes utvikling eller
bruk av lignende verktgy til andre formal. Eksempelvis er det nevnt et tenkt
«entrepreneurial finance canvas» eller «unicorn canvas» hvor en kunne utnytte
teori og uttrykk tilknyttet agent, prinsipal, BATNA, nytteforventningsteoremet
eller lignende. Eventuelt kunne en i stgrre grad eksemplifisert forskjellen mellom
ulike business model canvas (hva skiller en tradisjonell hotellkjede fra Airbnb, hva
kjennetegner en forretningsmodell hgyt pa born global skalaen og sa videre).

4. Synliggjor helheten - enten det er i form av en trebenstankegang, en verdikjede,
modeller som GEM eller annet antas det a ha en bedre forstdelse av helhet 3
kunne bidra til gke forstaelse blant potensielle griindere for hva det vil si a@ ha en
potensiell unicorn idé. Debattene kunne ogsa blitt mer konstruktive hvis en fra
start var enige om at dette dreide seg om veldig mye, men at en na spesifikt skulle
se pa akkurat den ene «boksen» innad i det hele. Eventuelle endringer innen den
boksen ville en saledes vaere enige om at matte tilpasses temaet i neste boks og

sa videre.

8 Stgrst avkastning per krone
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5. Leer fgrst bort grunnprinsipper —for a frigjgre ressurser til 3 kunne bista griindere
med mer komplekse utfordringer ses det muligheter til 3 kunne effektivisere
oppleeringen av grunnprinsipper. Pa samme mate som det bgr veere enklere 3
lere finansteoriens uttrykk og symboler hvis en fgrst ser det i sammenheng med
sin kjgp av bolig, valg av produkter og lignende bgr det samme vaere mulig
innenfor knyttet til initielle ambisjoner. Denne oppgaven har forsgkt a
eksemplifisere dette ved sannsynligvis gjenkjennbare sammenligninger med
idrett (styrken til Therese Johaug ovenfor Marit Bjgrgen, langrenn versus fotball
ogsa videre). Tanken er at hvis en fgrst kjenner grunnprinsippene tilknyttet noe
en gjenkjenner fra fgr antas laeringseffektiviteten & gke for det nye en skal laere®.

6. @kt apenhet om sammenligningsgrunnlaget — Det savnes noe som kunne hjulpet
potensielle griindere 3 vite hvor terskelen ligger i forhold til ulike ambisjonsnivaer.
Med andre ord dreier det seg om & vaere mindre en «sort boks». Hvor ligger
egentlig Batna? Innovasjon Norge og investorer ses a burde a stgrre incentiver for
a avslgre sin egen Batna enn hva tradisjonell forhandlingsteknikk tilsier.
Investorer kan ogsa bidra med & beskrive sammenligningsgrunnlaget. En kan
generelt bidra til 3 anerkjenne investorer som faktisk tar pa seg en risiko og
investerer i oppstartsselskaper. En kan for eksempel ved a papeke betydningen
av deres innsats for Norge som helhet i omstillingsprosessen man er inne i. La de
ogsa bli «helter» i lgsningen pa gaten.

7. @kt tverrfaglighet og samspill — Det virker & vaere mange kilder til kunnskap en
kan benytte. Skal en fgrst undersgke noe om forskjellen mellom initielle
ambisjoner kan en eksempelvis ga til finansteori eller idrettens verden hvor
nettopp sammenligninger av alternativer er hva det meste handler om.
Entreprengrskap i seg selv dreier seg i stor grad om tverrfaglighet og samspill
mellom markedsfgring, finans, strategi, logistikk, kommunikasjon, pedagogikk og
sa videre. Bade gater og annet ses a kunne bli mer forstaelig hvis en pa forhand

anerkjente behovet for tverrfaglighet.

Implikasjoner

Kortsiktige implikasjoner

Refleksjonene og forbedringsforslagene tilknyttet denne masteroppgaven er gjort med
utgangspunkt i en veldig konkret og unik tidsperiode. Dette vil saledes pavirke dets

implikasjoner. Akkurat refleksjoner og forslag vil vaere av kortvarig karakter. Eksempelvis

4 Dette er for gvrig grunnprinsippene hukommelsesmestre benytter nar en skal laere seg 1000 tall
og kortstokker utenat (By, 2006). Hukommelse kunne séledes blitt en egen boks i seg selv.
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vil de ovenstaende forbedringsforslagene naturligvis kunne ha sine implikasjoner hvis de
blir implementert akkurat nd, men om to ar er det kanskje ikke behov for de samme
radene. En som leser denne masteroppgaven om to ar vil dermed ikke ngdvendigvis fa sa
mye ut av disse forholdene av kortvarig karakter. Forbedringsforslagene og refleksjonene
er ogsa som sagt preget av a bygge pa subjektive forutsetninger som er blitt brukt til 3
eksemplifisere HVA og HVYORDAN innen en tenkt finansieringslinse. Alt er tilrettelagt mot
a skulle overbevise en konkret gruppe av tidligfasebrukere om HVORFOR en viss kategori

av HVA og HVORDAN kan veere hensiktsmessig akkurat i 2015.

Langsiktige implikasjoner

Mer interessant i en akademisk setting virker det dermed vaere & presisere de mer
langsiktige implikasjonene. Implikasjoner som kan vare vel s3 relevante na som om to,
fem eller tjue ar frem i tid. Hovedpoenget har vaert a fa frem en annen mate tilnaerme seg
situasjonen pa som skiller seg fra hva som virker mest vanlig. Min egen tilnaerming var i
begynnelsen lik som mange andres fgr erfaringer underveis gjorde at jeg endte opp med
a kritisere min egen mate a tilnaeerme meg pa gitt forutsetningene situasjonen tilsa. Mange
av prinsippene som har blitt diskutert vil kunne benyttes i andre sammenhenger, til andre

tidsperioder og av andre fagfelt.

Selv om hele masteroppgaven er tiltenkt en konkret gruppe tidligfasebrukere om et
konkret tema vil bade hele og stykkevise deler kunne vaere interessant for andre grupper;
enten det er Innoco som kan lese kapittelet om kommunikasjon for a fa andre perspektiv
pa illustrasjonene sine, kommunikasjonsavdelingen pa Innovasjon Norge som kan
presisere «verdensmester» mer nyansert, forelesere som kan benytte idrett som
symbolikk, politikere som kan fa en st@rre forstaelse for systemtenkningen, griindere som

vil forsta en investors hverdag og sa videre.

Fremgangsmate

Teknikken med a ha et «angrepsvapen» som tvinger en til kontinuerlig a iterere mellom
ulike faktorer gjennom en linse vil ogsa kunne benyttes av andre. Om ikke en ser det
hensiktsmessig a bruke det helt likt vil i det minste grunnprinsippene den bygger pa kunne
benyttes. Dette vil spesielt gjelde i forhold til om en oppgave skal kunne defineres som
«innovativ» i form av at den ikke «bare» skal vaere ny og nyttig, men ogsa nyttiggjort.
Dette vil gjelde ikke bare for a finne frem til en problemstilling verdt a undersgke til a

begynne med, men ogsa underveis i oppgavene.
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Rammeverket med utgangspunkt i en tenkt model basert pa makro, mikro og bindeledd
modellen er i seg selv en potensiell konkret mate a utforske «gatefulle» problemstillinger
som antas a kunne besta av tverrfaglige fagfelt og mange nyanser. Dette rammeverket
ses ogsa pa til a kunne ha en verdi med en gang en forsgker a sla sammen to fagfelt til ett
(eksempelvis entreprengrskapsfinans). Med en gang en sla sammen to fagomrader vil

fagfelt tilknyttet makro og bindeledd kunne gjgre seg gjeldene (som & introdusere et

tredje ben na en f@rst slar sammen to).

|  MAKRO |

| BINDELEDD |

Problemstilling

BINDELEDD BINDELEDD
MIKRO | MIKRO | MIKRO

Figur: lllustrering av rammeverket for makro, mikro og bindeledd omkring en problemstilling.

Tilsvarende er det narliggende & tro at gater eller utfordringer innenfor ulike
samfunnsomrader som eksempelvis helse vil kunne ha nytte av samme
fremgangsmetode. En vet at en skal spise sunt og trene mer, men en klarer ikke & bli enige
om det er den ene dietten som er bedre enn den andre eller om en skal trene 10 eller 50
minutter. En har all kunnskap tilgjengelig, men er usikker pa hvordan kortene bgr spilles.

De «menneskelige» faktorene spiller i hgyeste grad inn pa et felt som helse.

Pa mange mater vil det kunne vaere prosessen «squiggel» kombinert med angrepsvapenet
og rammeverket som en kan anse som «oversett» og «undervurdert» i seg selv og at dette
er masteroppgavens viktigste implikasjon i et langsiktig perspektiv. Jeg argumenterer selv
for at jeg sannsynligvis ville endt opp med samme type forslag som pa Innovasjon Norge
sin liste hadde det ikke vaert for denne metoden. lkke f@r jeg endret metoden endte jeg

altsa opp med andre type forslag.
Fokusering

Ogsa presiseringen om at det vil vaere bedre a lage en tilpasset «tidligfasebruker» oppgave
(med fokus pa HVORFOR) enn selv 3 skulle prgve a gjgre alt selv (HVA og HYORDAN) med

en gang er noe en kan vurdere a benytte seg av. Dette gjelder spesielt hvis en har som
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mal 3 utarbeide noe som skal benyttes av en stgrst mulig gruppe mennesker hvor

forankring underveis kan vaere avgjgrende.

Fokus vil ogsa kunne ses i lys av at selv om en har en direkte sluttbruker (potensielle
entreprengrer) kan det i tilfeller veere naturlig @ vurdere hvilke andre kanaler som kan

medfgre at en indirekte nar frem til sluttbrukeren.

Det vil oppfordres pa generell basis at flere masteroppgaver med lignende metode blir
skrevet og tilgjengeliggjort da det er mye lzerdom i andres erfaringer. Metaanalyser av
flere slike oppgaver innenfor et fagfelt ville ogsa kunne veere en kilde for verdifull
kunnskap. Sannsynligvis er det dessverre nok vanskelig & fa til da omfanget av en
fullstendig masteroppgave er stort og det vil i praksis veere vanskelig a fa en stor nok
gruppe individer til & gjennomfgre. Alternativet kunne veert en mer kvalitativ

undersgkelse via intervjuer eller lignende.
Verdien av tverrfaglig samarbeid

Denne oppgaven har bidratt til 3 belyse de sannsynlige fordelene det er med a legge til
rette for mer tverrfaglige samarbeid. Spesielt ser dette ut til 8 kunne gjelde pa omrader
der menneskelige faktorer spiller inn (jamfgr eksempelvis papekelsen «/t's the humans
who innovate not organizations» (E. Fitzgerald et al., 2011)). Tilknyttet utfordringen
denne masteroppgaven belyser vil det kunne vaere av interesse a invitere et bredt spekter
av fagomrader (ikke bare kommunikasjon, finans, forhandlinger og pedagogikk og sa
videre). A «skifte hatt» for seg selv gav ogsa andre tankesett enn det som ville oppstatt

hvis en hadde sittet med kun sin egen hatt underveis i hele prosessen.
Betydningen av a belyse det opplagte

Det en viss fare for at en anser mye av spesielt det noen anser som grunnleggende
prinsipper til & vaere for opplagt til a skulle matte forklares. Mange sitter nok pa kunnskap
en selv kan oppfatte som «veldig opplagt» i form at det virker som det eneste rasjonelt
riktige. Det tok derimot sin tid fgr noen papekte viktigheten av eksempelvis
markedsorientering. Det er fgrst nar noen har papekt det konkret at det blir opplagt for
andre ogsa. Na kan en se tilbake pa KODAK og kanskje synes at det burde veert opplagt for
dem at de skulle tilpasset seg markedet. Markedsorientering har garantert eksistert og
blitt praktisert som «et grunnspinnspipp» for mange lenge fgr KODAK i hele tatt
eksisterte. Derimot var kanskje det «a sgrge for a lage noe kunden faktisk vil ha» oppfattet

som «for opplagt» blant dem som praktiserte det at en ikke sa ngdvendigheten av a skulle
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bruke tid pa a papeke det. Business model canvas kan ogsa oppfattes til 3 veere «opplagt»,

men det var ikke fgr mange nok innsa at det var opplagt at det ble en etablert metode.

7. Konklusjon

| lppet av masteroppgaven stiller jeg blant annet spgrsmalet «kanskje en lavbudsjetts 15
min dokumentar om Drillo som opplaeringeksempel pG norsk entreprengrskapssuksess
kunne hjulpet Norge mer effektivt og skapt en vel sG god samfunnsmessig avkastning som
et 500 MNOK sdkornfond?». Akkurat dette litt «merkelige» utspillet symboliserer pa sett

og vis veldig mye av denne masteroppgaven.

Det hele startet med noe sa merkelig som en gate. Fgrste steg innebaerte en kvalifisert
gjetning via fem hovedrefleksjoner pa at gaten sannsynligvis kunne forstas bedre hvis en
sa det mer helhetlig sammen med nyansene og at et fokus pa effektiv oppleering av
potensielle entreprengrer primaert omkring et initiellt ambisjonsniva kunne bidra til 3 Igse
gaten. Det ble ogsa gjettet at denne opplaeringen raskest og mest effektivt kunne gjgres

gjennom virkemiddelapparatets kanaler for massekommunikasjon.

Hele reisen hadde ogsa vaert merkelig. Mens jeg for et ar siden var av typen som med
spenning krysset fingrene for at en skulle fa nye sakornfond, matchingordninger eller
annet slik at regnestykket for mine og andres oppstartsinvesteringer kunne bli litt
hyggeligere er jeg na av en oppfatning at avkastningen pa disse tiltakene ikke
ngdvendigvis star like godt i stil til risikoen som jeg f@rst antok. Det ma fortsatt til, men
det finnes andre alternativ som akkurat nd ser ut til 3 ha et bedre forhold mellom
avkastning og risiko. At dette potensialet kan vaere noe sa banalt som a bruke Drillo som
eksempel var en enorm overraskelse. Malet ble til slutt anslatt til a veere a fa andre til a fa
den samme overraskelsen. Den beste maten for a gjgre det ble tiltenkt a veere det a ta

leseren igjennom den samme «reisen» som jeg selv har hatt det siste aret.

Det i hele tatt @ nevne Drillo i en oppgave illustrerer ogsa hvorfor sannsynligvis fa uten
seerlig kjennskap til norske forhold kunne skrevet en tilsvarende oppgave. Det er fgrst ved
a kjenne til hvordan nordmenn er at en kan vite betydningen. Her kommer svakheten om
generalisering inn. Selv Drillo som fikk trenerjobber i etterkant klarte han ikke a gjenskape
suksessen i like stor grad under andre forutsetninger. En kan ogsa se lignende med
spanjoler som plutselig sa ut til 3 finne ut at deres spisskompetanse pa ballbesittelse
kunne utnyttes. Mange har forsgkt a kopiere dem i etterkant uten ngdvendigvis a lykkes
i like stor grad. «Spillestiler» har suksess helt til andre utnytter sine unike fortrinn i form
av en noe annerledes spillestil og plutselig blir det hva «alle bgr gjgre». A kopiere andre
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og hape at ting skal Igse seg virker altsa a kunne veaere en darlig strategi. Spesielt gjelder
dette der man pa statistikker henger litt etter andre. A kopiere Stockholm eller Silicon

Valley er fristende, men garanterer ikke suksess.

Drillo hadde ogsa en gate. Hvordan skulle lille Norge klare & yppe seg med stormakter
innen sporten alle nasjoner kjiempet om & veere best i? Denne oppgaven er ogsa et resultat
av tilsvarende analyser som Drillo. Den er basert pa all tilgjengelig informasjon det har
vaert mulig @ samle i Igpet av ett ar pa fritiden og i helger. Kun ved a analysere flere
alternative korttrekkstrategier opp imot hverandre har det veert mulig & se hvilke
alternativ som ser ut til 3 vaere det beste alternativet. P4 samme mate som en sjakkspiller
helst liker a tenke seg om grundig for et trekk gjgres og ikke ta det f@rste som faller en inn
der og da. Andre landslagstrenere i etterkant av Drillo har forsgkt seg pa mer populaere
spillestiler som ikke skulle bli oppfattet som like kjedelig. Nar Magnus Carlsen eller Drillo
gjor ett trekk er det fordi de med st@rst sannsynlighet har beregnet at dette trekket, all
naveerende informasjon tilgjengelig, er det beste alternativet. Trekket kan vaere sa
uventet at det kan forblgffe selv de mest erfarne ekspertkommentatorene og det er i
hvert fall ikke basert pa a titte bort til naermeste nabobord. Skjer ting underveis vil man
matte endre kurs noe. Skal Innovasjon Norge leve opp til verdiene sine om & veere
«koblende, ansvarlig og nyskapende» kan Drillo og Carlsen sine trekk fungere som en
tankevekker. Det hjelper ikke a bare ta svarte sjakkbrikker i betraktning, bare angrep eller
bare etterspgrsel. Det er samspillet og likevekten som avgj@r sluttresultatet og en bgr

spille sine kort (bade etterspgrsel og tilbud) deretter.

Drillo og Carlsen er ogsa objektive. Hadde Carlsen spurt om rad fra eieren av «bgndene»
vet de at de ville fatt svar om at bgnder er det beste trekket. Hadde en spurt eieren av
«tarnene» ville de foreslatt tarnene. Carlsen er inneforstatt med at alle skal med, og vil fa
en avgjgrende rolle i det hele, men evner a se det hele i et helhetsperspektiv og prioriterer

deretter.

For alt jeg vet finnes det sikkert noen kloke hoder der ute, jeg ikke har fanget opp i Igpet
av et ar, som allerede benytter eksempelvis Drillo i entreprengrskapsopplaering. Det
illustrerer et annet viktig poeng. Denne oppgaven vil veere én students fgrste forsgk, pa
selvstendig basis, a «forske» pa spillets gang. De som har spilt spillet i mange ar vil ha et
vesentlig annet kunnskapsniva. | s mate vil det vaere utviklingen og evnen i Igpet av aret
til 3 benytte det en har blitt opplaert til som ses pa som a vaere relevant 3 bedgmme ikke
det faktiske nivaet en endte opp med etter kun et ar. Med tiden vil en til stadig komme i

kontakt med nye kloke hoder som vil gi en ytterliggere innsikt. Drillo tillot at en ung
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tidligfase bruker» ikke ngdvendigvis var like god som alle de andre til faktisk a spille, men
han observerte hvordan «nybegynneren» virket a forsta spillet gitt ens forutsetninger til

na ved a la personen prgve seg litt.

«Det enkle er ofte det beste» er ogsa noe en kan forbinde med Drillo. Veien til 3 lage noe
enkelt er derimot ikke ngdvendigvis enkel — selv om det i etterkant nok kan virke slik. En
begynnende Igsning pa gaten vil veere en bedre forstaelse av hverandre. Det var fgrst nar
Drillo forstod ressursene han hadde tilgjengelig i forhold til alle andre at han fant sin egen
vei. Han var flink til & utnytte SWOT og annet til det fulle. Han oversa de som pastod at
detville bli kjedelig underholdning eller at Jostein Flo ikke burde starte hvis han ikke hadde
spilt bra nok kamper for klubblaget sitt de siste ukene. Hver av de som pastod at
eksempelvis Flo ikke burde starte hadde helt rett hvis en kun la den ene forutsetningen til
grunn. De som pastod at det ville kunne bli kjedelig hadde ogsa rett. Det var «opplagte»
grunner pa samme mate som at en trenger mer kapital eller mer markedsorienterte
griindere. De var allikevel mer deler aven SWOT, mens Drillo trakk ut det viktigste. Drillo
tok utgangspunkt i at fotball var et komplisert lagspill hvor mange faktorer pavirker
resultatet. For han var det ikke nok at Rune Bratseth hindret et baklengsmal for sa & hape
at det gjentok seg i neste kamp. Han samlet kunnskap i stort omfang fra tverrfaglige
omrader og sydde det sammen til et system med minimering av risiko og svake ledd (et
sterkt forsvar) og maksimering av potensiell avkastning (lange baller og kontringer). For
alle andre var det en gate for han var det en ngye gjennomtenkt plan. Drillo gjenspeiler
saledes ogsa det pedagogiske. Han gjorde det kompliserte enkelt. Selv med
grunnprinsippene i bunn gjorde Drillo fortsatt tilpasninger. En taktikk mot kraftfulle
islendinger ville vaere en litt annen en mot dansende brasilianere. P4 samme mate som

nar en som griinder skal etablere seg i Island ma sma tilpasninger til versus Brasil.

Drillo forstod hver enkelt spiller sine unike forutsetninger og fokuserte pa det. Han gjorde
det opplagt at en pa forhand burde sgrge for at en som Jostein Flo fokuserte pa sin
spisskompetanse mens Mini Jakobsen fokuserte pa sin. Pa grunn av sin hgyde var det
relativt opplagt for Jostein Flo a vite at hvis han skulle bli en av verdens beste i en idrett
ville han pa forhand stille sterkere i basketball enn som kusk og hvis han fgrst ville satse
pa fotball var det nok i en posisjon hvor hodestyrken kunne utnyttes til det fulle. Han
kunne godt forsgke seg som kusk og kanskje vinne, men han ville fra start gkt
sannsynligheten hadde han satset pa noe annet. Han hadde noen medfgdte
forutsetninger (born) og kunne velge blant ulike idretter med ulike forutsetninger.
Akkurat Jostein Flo trengte ikke lang tid for a forsta at det var hans hgyde som skilte han

fra mange andre. Allikevel har de fleste andre ogsa en slik type styrke, men en ma kanskje
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lete litt lenger. Nar en fgrst finner dem har man en fordel. En kan bygge sin «spillestil»
utifra ens egne fortrinn. Muligens kan noen utenforstaende som eksempelvis Innovasjon

Norge bidra til 3 papeke det opplagte skal det bli opplagt fortere.

Drillo symboliserer noe mange kan kjenne seg igjen i. Han representerer enkle prinsipper
selv om de er basert pa utallige analyser og formler. Samme enkle prinsipper kan en finne
igjen i finans ogsa hvis en starter i den enden. Hvis studenter eller potensielle griindere
ogsa starter med gjenkjennbare prinsipper istedenfor nye fagtermer vil laeringseffekten
sannsynligvis effektiviseres. Har en pa forhand forstatt Drillo er det enklere a relatere seg
til LEAN enn & starte med LEAN som et begrep med en gang. En kan, som sikkert er vanlig,
forklare konsepter ved for eksempel a referere til Steve Jobs. Eksempler som Steve Jobs
mangler derimot mye av den norske gjenkjennbarheten i forhold til symbolikkverdi og

Norges nyanser.

Drillo fylte en hel doktorgrad med kunnskap. Stadig vekk kommer det nye innspill som gir
en mulighet til & forbedre modellen sin litt til. Slik er det ogsd med denne oppgaven. En
kunne fortsatt med & utdype enda mer. Pa et tidspunkt vil derimot den marginale nytte
av a utype nok en gang bli liten nok til at en ma sette en stopp. Det er rart hvordan hjernen
fungerer. Ikke fgr to uker fgr innlevering kom eksempelvis koblingen mot Drillo som
medfgrte a skrive om hele konklusjonen. Mon tro hvilke koblinger som kommer to uker

etter innleveringen ogsa hvis en fortsetter a forsgke a lgse gaten.

Drillo er en bade folket (i hvert fall nordmenn) og investorer kan like. Han brukte ikke
egenskapene sine til & analysere langrenn eller handball, men fotball. Analyser tar tid og
skal en fgrst benytte utallige ressurser pa noe bgr en pa forhand vite at utfallet kan vaere
bzerekraftig. Drillo hadde sannsynligvis relativt sett lave krav til Ignn og driftskostnadene
for slagstgvler var ogsa overkommelige. Han evnet a skape noe stort ut av lite ressurser
til en lav kostnad (en ganske sa god forretningsmodell). Sverige satser for eksempel stort
pa ishockey. En sport med historiske kamper mellom verdens stormakter USA og
Russland. A yppe seg her skaper internasjonal oppmerksomhet av en helt annen karakter.
Det er over 20 flere ishaller bare i Stockholm enn i hele Norge (Jarlsbo, 2011) som setter
det hele i litt perspektiv. | 1993 var Norge pa andreplass pa FIFA rangeringen. En
rangeringen ikke bare nordmenn og svenskene synes var verdt a toppe, men omtrent hele
verden. Drillo har ogsa overbevist nok til at «hvem som helst» vil vaere med pa laget hans

og han «vil fa s& mye kapital han trenger» til a fortsette med & skape resultater.

Drillosammenligningene kunne fortsatt, men det er et poeng i seg selv a ikke fokusere for

mye pa en faktor. For en leser som eksempelvis ikke vet hvem Drillo er vil det ha desto
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mindre effekt. En kan godt lzere seg hvem Drillo er, men stgrst effekt antas a kunne vaere
nar en knytter det nye en skal leere seg til eksisterende kunnskap og erfaringer. Det virker

a veere noe i det om forst a forsta for deretter forsgke a bli forstatt.

Konklusjonen i oppgaven er tross alt bare basert pa innsamling av informasjon i Igpet av
et ar og det er fortsatt flere spgrsmal som er ubesvarte. Pa et tidspunkt «gjettet» nok ogsa
Drillo pa at noe omkring «lange baller, kontringer og fokus pa forsvar» kunne ha noe for
seg. Om gjettingen faktisk har noe for seg vet man ikke helt fgr en faktisk tar nye sjekker

mot markedet!

Det er na pa tide a avslutte sa det blir tid til nettopp det. Vi ses sikkert underveis!
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